
STRATEGI PEMASARAN RENGGINANG CV USAHA FITRI MANDIRI DI
DESA SUMBER AGUNG KABUPATEN BENGKULU UTARA DITINJAU

DARI PERSPEKTIF EKONOMI ISLAM

SKRIPSI

Diajukan sebagai salah satu syarat untuk memperoleh
Gelar Sarjana Ekonomi Islam (S.E.)

OLEH

SYARIFAH
NIM 1516610062

PROGRAM STUDI EKONOMI SYARIAH

FAKULTAS  EKONOMI DAN BISNIS ISLAM

INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI ( IAIN) BENGKULU

BENGKULU, 2019 M / 1440 H



~NIRWIR.W3cl xvnr ruasuaa 

II OPM lfCP!IDUnZ([ 9Z 
W 610Z !l"l' Of 'n1n>13u;>g 

ZOOl£0S66l9l909961 .dlN 
V"lr\1 '>fRH 1n.1nN ·.10 

£00ZOllOOZOZS06l6I "dJN 
av·w '!lCA\Rl!STIS 8Pf!N 

!!! 



n1m1Buafi /!./,ff (9[1.0) m.!J /Li. If '91.Z ff (9[1.0) ·81aJ. OM21Q .m8oJ t{D1Dd uapoN "ff~ JOUWJV, 

WYISI SINSIU NV« IWON0'1'3: SV.Lm}IV..il 
mnxoxaa (NJVU man3N WV'lSI vwv~v J.OJ.I.LS.NI • 

VWVf>V NVUillN_awDI 

H Ott I treIT!lllnza oz I W 610?: snisnHy IZ: re88llBJ. 
nql'.ll: !ll?H 

: sped n1ffi12Juag (NrvJ) µQ~faN umys1 

-eum8y imnsu] Wt?ISJ s10sm trap rwono){3 S13lltufl?d qBA:S13btmnw 8trnp1s ~.L 

tredap !P llB)JUBtfl?µad!P trap !fil!P ql?fQl 'um[SJ !WOUO)fH uesnmj ql?µt?AS ~OUO)f3 

!PillS ~Old 'l900199 I ~I ·wm qt3J!Jl?AS l{Q{O ·,, cm?[SJ µIJOUO)f3: J!P(adsJad 

uep n-efuµ!a l?.rnlO nJll~uag uaindnq-e)I 8'CIMy Jaqmns -e~a rp µwut?W 
!Jl!.:l 13lJl?SO AJ 8Ul?~88ua~ tm.rnSl?W\'.ld ~altuiS,, mpnuoq 8tm,{ !Sd!l)(S 

·(g·s) !IDOUO)f3 mmf.ms .rnp8 uoqrp trap 

't:JBµBAS !'WOUO)J3 8trnp1q umrep tnrnf.rns .rnya2J qa10JadWQW 13un_8 ie.rn,(s !}?8t?qas 

UIDJtfBsrp usp 'mllµal!P iedtrp 'Pf!t?qlad!P tfl?P.L 'Sfl'Ifl'] tm)fein,<TJla 

H Ott' I lJl?IT~nza ~l 
W 6IOl smsMy sz •npu12JuQg 

£00l0 I LOOlOl~06l6 l . dIN 
av·w 'J.JBMsnms PP..N 

• 

"' 



·.·f!Jl:.y JJap.;( llllU:)f Ul!)fCifrpw 'lf1:11v Jl!llIT{l'J 1.wp esu sntndsso 

1:p1~n 1>Am111Jl:Juns<Js ·cr1·11v 11:wq1u up.p ese m111d1<Jq nuw)f mJJm~f urp : ei<upiv 

·n1.i nwp JBuv1vyuwi 
SJUV!f Buv{ !JV.Jnzuv) idmsi nuudumppunu v{usruvyas Buv{ nUIJ! yvpwv)nfI 

(yvfuvls) 

I\ 



NVHVHW3S1ltld 

·~ l oz Ul3llnfcluv z J;;JJM~l'M 413!J13AS rtUOUO)f3 UB'3uenf1gd~s treurct-treuroj, ·:· 

·'amm;;is undnaur qasns Ulrepl?d)j urapap ei\es !Ul?UldUZlW 

nyeps trn:).te){ ){l3Alrnq 4!Se){ 13urµg1 ·-eqp113w uep ·ewnnA ·einac 'rug.A 

m1eJ\ e.Aus !lB'Bueru;;i,{uaw uep '3um1npu;;iw n1eps 'auei\ u.Aes unum-ueura L •!• 

t!AUlle'3un)fnp uep !Si:l/\~OUI 

Ull){!l;;>qmam 4BT<)l '3Ut?A v d TI)fBpS w·w ·::rs '!llnAqt?M!JS 13){3: nqr ·:· 

·ui\my!uq-){req;;is 

ue'iluap Ul?~S:)(dS'fP rsdnp 1111 !SdT.DfS l3'38urq;}S tm'aUn}{Tip nap !SUATlOUl 

ue)[p;}qwdlll n1l3f;}S uep 1~e se?Jni w~es;}pi\.udm eA1'.s Ziu!qwrqm~w 

me1ep u.AunieM mDr,1;;,qw;;lm l3!p:;is1;}q 'iltrni\ 11 1lurqurrqw;Jd n){Bps ·8v·w 

'~leMe1~sns -ep1!N nq! uep I '3urqm~qmad n){B1;;,s v-w ')!eH 1nmN ·10 )['Bdua •!• 

·eop unp w8ul3W;}S mD{p;;iqm;;im 4131:;,1 '3uui< -ei<es rasoq -e.repnes •!• 

·u,\es ues:)S)!nS;})[ ){TI~un e. op uep 'oe'aumrnp '!SBA!lOW 

t:rmt!l;}qtU;}UI nreps 'ilue.i\ ll3Al3P!J-I W13lfII trap µuei\efTA\ !~!d CABS 13Jepnes •!• 

·1MS tr-env qg10 ueiel{::)S;;J){ nap raurxm ue)Jl1l3dwmp n1t?ps nq] 

usp qe,(y e'i!Otll<)S U'BQ "t?Atnf!.Bq-){T'Bq:)S m!'3Udp ei\mm1eqtU;}W lA\S lf1'.llV 

e'Bowds nqr uep qeJ\y )!mun ei\es l[!SB)f qanruci 13se1 mn1de:m'3udm ){l'llUn 

tl'B){lBqtue'il 13,(t:is rsdap ~uei\ BllD[ epuµ 'asmq .mn{ w~ues 7:3U'BA trutrnq1o'iit:r~d 

auos '3Ut?At:lS qrSB)f 'ue'8umynp '13,0p mn1µ;}qUT;}W l'l{BfdS l?SB!lUBUdS !Juu,\ 

tfBUO ukes aptmqj uap oiueµins ief e ui\es t:ipUP.l[BAV ·u.Aus 13!1.l ~ue10 enp~)l •!• 

li\ 



·n1m1iiud9 ~Jd~ldN lUP.[SJ uweay irunsuj •!• 

·uuqP.~f11)[1;}d !UBlBfU::>lU u\'es tmqm adaraqoq t3lirnfdS lBBJUBlUJdq ~uu,( nUI(! 

unxuoquraur l{UJdl i}ug.i( W13fSJ S1US!ij UBp rwoU0)[3: St?llff'jU,1 IldSOQ qnmps •!• 

·rus::i1os !edums um.ie!lTI)!Jod rire1efu~m Lut?IBP 

TI){lpDfDUt?l dunes !UBW;>U::>W UBp m[tfedW::>UOlU nreps gUt?A J~nmremrv •!• 

'BAUS 8umrnpuow tfBF)l 8ue,.( unqe~s )ft?!1J usoa 81 I N)Dl UBW;))-Ut?Ul;)J. •!• 



NVV.LVA.Nll'Jld .rvans 

·n)ll?{Ja<l 8al?,( Ul?OlU:}l~l}I nap l?WlOU Ut?8uap !l?n5:}S BAUUfl?J 
!S)ftmS l?ll~ 'tml?fJl?S Jl?Ja8 uemqeouod 'l?druaq )flWapmte !S){Ul?S auiuauem 

l?!~SJQCJ l?Al?S '!U! Ul?tne . .\woo uareuoq )fl?P!l:})f trap uu8uedW!AU::>d .iedl?plQl 

!Jl?4 Ul?!PTIW:}){!P l?(!Qt?dl? trap 'l?..\uqn83unsas ue8uap .ienq e,(es JU! Ul?l?ll?AWad ·v 
·l?)fl?lSnd Jl?'.IJl?P aped Ul?)fllffi1Ul?~! p 

usp Sl?[af U'l?8uap S!JTIUal e.m~as Ul?d!lfDI ! [l?n~:})f 'U1l?l 8uruo Ul?)f!SlDP.Jqnd!p nl?ll? 

snnl!P ql?[Ql jjue,( }l?dl?pUOO mne t?AJt?)f [!Sl?q iedepJQl )fl?P!l !U! JSd!J)fS urejap !Q .£ 

·3u!qW1QWOO urn uep ueqam !ll?n~a)f U!l?l )(l?4!d !ll?p qes )fl?pJl 8Ul?A 

aemrreq oomn !J!puas e.{es uasntnru trep ue1p{!WOO •uese8l?8 mmm !U! !sd!DtS ·z 
·l?,( UU!l?J 

!~iiU!l mm.m.~boo !P tmdnsur n1rui8uag NJVI !P )f !l?q ')f!UJ:}P~ ll?{~3 rsdepucur 

)!mun Ulr>[llfl?!P qeruad umpq uep !1Sl? ql?ll?PV "Wl?JSl rwouO)f3 J!l)fadSJad 

pep nl?f uma 1m?lfl n1n~U:}ij Oall?dnql?)l 8un8y 1aqwn5 ~a !P !J!PUl?W 

!ll!d l?qt?Sfl A'J 8mm~8ua~ mul?Sl?W:ld µl:}ll?llS,, [npn] ue8uap !Sd!ntS · 1 

H Ott 1 lf1?P!l?){lOZQ 
w 61 oz nor 'n1mpfo:}g 

C:900 l 99 l ~ L .WIN 
q~JµeXs 

!! 



vii

ABSTRAK

Strategi Pemasaran Rengginang CV Usaha Fitri Mandiri di Desa Sumber Agung
Kabupaten Bengkulu Utara Ditinjau dari Perspektif Ekonomi Islam

Oleh Syarifah, NIM. 1516610062.

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi pemasaran
rengginang CV Usaha Fitri Mandiri dan kendala-kendala dalam pemasaran
rengginang di Desa Sumber Agung Kabupaten Bengkulu Utara. Teknik
pengumpulan data menggunakan observasi, wawancara, dan dokumentasi. Dari
hasil penelitian bahwa : (1) Strategi pemasaran di CV Usaha Fitri Mandiri
dilakukan dengan menggunakan prinsip 4P yaitu product, place, promotion, dan
price. Promosi langsung oleh konsumen. (2) Tinjauan Ekonomi Islam terhadap
strategi pemasaran sudah sesuai dengan prinsip pemasaran islam dimana
pelaksanaanya sebagian sudah sesuai dengan prinsip 4 P (product, place,
promotion, price), namun perlu ditingkatkan lagi dalam kegiatan promosinya
karena CV Usaha Fitri Mandiri tidak memiliki orang-orang khusus dalam
kegiatan pemasarannya.

Kata Kunci :Strategi, Pemasaran, CV Usaha Fitri Mandiri
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Dalam pembangunan ekonomi di Indonesia UMKM selalu

digambarkan sebagai sektor yang mempunyai peranan yang penting, karena

sebagian besar jumlah penduduknya berpendidikan rendah dan hidup dalam

kegiatan usaha kecil baik sektor tradisional maupun modern. Menurut UU No.

20 Tahun 2008 tentang Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah dalam pasal 3

disebutkan bahwa Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah bertujuan

menumbuhkan dan mengembangkan usahanya dalam rangka membangun

perekonomian nasional berdasarkan demokrasi ekonomi yang berkeadilan.

Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) mempunyai peran yang

strategis dalam pembangunan ekonomi nasional, oleh karena selain berperan

dalam pertumbuhan ekonomi dan penyerapan tenaga kerja juga berperan

dalam pendistribusian hasil-hasil pembangunan. Dalam krisis ekonomi yang

terjadi di negara kita sejak beberapa waktu yang lalu, di mana banyak usaha

berskala besar yang mengalami stagnasi bahkan berhenti aktifitasnya, sektor

Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) terbukti lebih tangguh dalam

menghadapi krisis tersebut. Pengembangan  UMKM perlu mendapatkan

perhatian yang besar baik dari pemerintah maupun masyarakat agar dapat

berkembang lebih kompetitif bersama pelaku ekonomi lainnya.

1
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Pengembangan dan pertumbuhan UMKM merupakan salah satu motor

penggerak yang krusial bagi pembangunan ekonomi negara di dunia.1

Ketidakpercayaan terhadap kemampuan usaha mikro kecil dan

menengah (UMKM) dalam menghadapi era globalisasi berorientasi pada

mekanisme pasar bebas memang cukup beralasan, karena

keterbatasanketerbatasan yang ada dalam kelompok tersebut. Namun

demikian perlu diingat bahwa sejak era penjajahan, UMKM sudah dihadapkan

dan ditempa dengan berbagai masalah termasuk dari aspek pemasaran, tetapi

UMKM tetap eksis dalam mendukung perekonomian nasional.

Ketidakmampuan UMKM untuk menghadapi pasar global mungkin timbul

karena lemahnya akses terhadap informasi. Kelemahan ini dapat berdampak

pada sempitnya peluang pasar dan ketidakpastian harga. Terlihat bahwa era

bisnis global menuntut penguasaan informasi inovasi pelaku usaha, baik aspek

teknologi maupun kualitas sumber daya manusia.

Pengalaman negara-negara maju menunjukkan bahwa UMKM adalah

sumber dari kreativitas dan inovasi produksi dan teknologi, pertumbuhan

jumlah wirausahawan yang inovatif dan penciptaan tenaga kerja terampil dan

fleksibel dalam proses produksi untuk menghadapi perubahan permintaan

pasar yang cepat. Lemahnya kemampuan UMKM dalam mengakses informasi

diduga terkait langsung dengan kondisi faktor internal UMKM yang dibayangi

oleh berbagai keterbatasan untuk mampu memberikan informasi kepada

konsumen. Akibatnya produk UMKM yang sebenarnya memiliki pangsa pasar

1 Hadiyati, Pemasaran untuk UMKM (Teori dan Aplikasi), (Malang : Bayumedia, 2013),
h. 32
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yang cukup besar di dunia internasional, belum banyak diketahui konsumen.

Solusi penting yang perlu dilakukan oleh UMKM untuk mengatasi masalah

adalah mengenalkan produk-produk UMKM termasuk melalui kegiatan

promosi. Kepentingan promosi produk UMKM juga merupakan salah satu

bentuk antisipasi dampak era globalisasi yang sudah pasti akan berimbas pada

pangsa pasar UMKM baik di dalam maupun di luar negeri.2

Dalam era globalisasi sekarang ini, Indonesia sebagai negara yang

menganut perekonomian bebas, keterkaitan dengan pasar Internasional

semakin kita rasakan demikian pentingnya. Pada era perdagangan bebas dan

persaingan global memaksa setiap UMKM untuk siap menghadapi persaingan

bisnis yang semakin ketat. Bagi UMKM yang pemasarannya merambat ke

pasar luar negeri, persaingan internasional yang semakin ketat tersebut harus

disikapi dengan selalu tanggap terhadap situasi pasar global. Persaingan yang

semakin kompetitif serta konsumen yang semakin kritis dalam memilih

produk, menuntut UMKM untuk lebih inovatif dalam menghasilkan  suatu

produk. Dengan kata lain perusahaan batik harus mampu menawarkan produk

baru (barang atau jasa) yang jauh lebih baik dibandingkan dengan yang

ditawarkan oleh pesaing. Dari sinilah suatu produk akan dipertimbangkan oleh

konsumen, apakah produk tersebut mempunyai keunggulan lain dibanding

dengan produk pesaing sejenis yang ada di pasar. Berawal dari sinilah muncul

2 Bustami, dkk, Mari Membangun Usaha Mandiri: Pedoman Praktis Bagi UKM,
(Yogyakarta: Penerbit Graha Ilmu. 2017), h. 15



4

tuntutan UMKM agar mampu merumuskan strategi pemasaran yang berkaitan

dengan inovasi dengan baik.3

Inovasi adalah suatu mekanisme perusahaan untuk beradaptasi dengan

lingkungan yang dinamis. Oleh sebab itu dituntut untuk mampu menciptakan

pemikiran-pemikiran baru, gagasan-gagasan baru dengan menawarkan produk

yang inovatif serta peningkatan pelayanan yang dapat memuaskan pelanggan.4

Dengan adanya inovasi produk, suatu perusahaan membutuhkan

strategi pemasaran yang baik sehingga tercapainya tujuan perusahaan.

Strategi pemasaran adalah sebagai alat fundamental yang direncanakan untuk

mencapai tujuan perusahaan dengan mengembangkan keunggulan bersaing

yang berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki dengan program

pemasaran, yang digunakan untuk melayani pasar sasaran tersebut.

Di dalam Islam mengajarkan tentang usaha yang harus dilakukan

seseorang dalam kegiatan pemasaran barang dan jasa. Hal tersebut dijelaskan

dalam surah Al-Jum’ah 10.

            
   

Artinya : Apabila sholat telah dilaksanakan, maka bertebaranlah kamu di

3 Suryana, Kewirausahaan, Pedoman Praktis, Kiat dan Proses Menunju Sukses, (Jakarta:
Salemba Empat, 2016), h. 83

4 Heflin Frinces, Kewirausahaan dan Inovasi Bisnis, (Yogyakarta: Penerbit Darusalam,
2014), h. 64
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bumi; carilah karunia Allah dan ingatlah Allah banyak-banyak

agar kamu beruntung.5

Berdasarkan ayat serta tafsirannya, maka dapat kita mesimpulakan

bahwa ayat ini menganjurkan manusia untuk selalu berusaha dan bekerja

sesuai dengan anjuran agama.

Persaingan yang terjadi sekarang ini sangat berbeda dari persaingan

pada masa lalu sehingga program-program pemasarannya perlu disesuaikan.

Inovasi dalam pembuatan program pemasaran menjadi kunci kesuksesan

perusahaan dalam era globalisasi.

Salah satu jenis usaha UMKM yang ada di Kota Arga Makmur

Bengkulu Utara ini adalah usaha produksi industri rumahan rengginang yang

beralamat di jalan Sandur RT 5 No 02 Desa Sumber Agung Kecamatan Arma

Jaya Kabupaten Bengkulu Utara. Usaha ini merupakan usaha turun temurun

yang awalnya dijalankan ibu Saenah pada tahun 1988 kemudian pada tahun

2012 yang menjalankan usaha ini adalah ibu Ona yang merupakan anak ke 3

dari ibu Saenah. Seiring perkembangan zaman usaha ini mulai ada kemajuan

dari tahun-ketahun.

Tabel 1.1
Penjualan CV Usaha Fitri Mandiri

Tahun Rengginang Ketan Rengginang Ubi Jumlah
2015 3445 kg 350 kg 3795 kg
2016 1833 kg 515 kg 2348 kg
2017 3147 kg 277 kg 3424 kg

Data CV Usaha Fitri Mandiri

5 Departemen Agama RI, al-Qur’an Tajwid dan Terjemahan (Cet. X; Banadung:
Diponegoro, 2013), h. 543
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Berdasarkan hasil di lapangan di dapatkan bahwa CV Usaha Fitri

Mandiri memiliki berbagai macam kreativitas dan inovasi terutama di rasa

rengginang, CV Fitri Usaha Mandiri memiliki variasi rasa rengginang seperti

rasa bawang, pedas, manis dan asin. Selain itu CV Fitri Usaha Mandiri juga

sudah berinovasi mengganti bahan dasar pembuatan rengginang bukan hanya

berbahan dasar ketan saja tapi juga berbahan dasar ubi kayu. Namun dalam

praktiknya kegiatan tersebut tidak berpengaruh terhadap kegiatan pemasaran

rengginang itu sendiri. 6Oleh karena itu peneliti ingin meneliti permasalah

tersebut dengan judul “Strategi Pemasaran Rengginang CV Usaha Fitri

Mandiri di Desa Sumber Agung Kabupaten Bengkulu Utara Ditinjau

dari Perspektif Ekonomi Islam”

B. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang di atas, maka penulis merumuskan pokok

permasalahan yang akan diteliti yaitu:

1. Bagaimana strategi pemasaran rengginang CV Usaha Fitri Mandiri dalam

upaya meningkatkan penjualan?

2. Bagaimana tinjauan Ekonomi Islam terhadap strategi pemasaran

rengginang CV Usaha Fitri Mandiri dalam upaya meningkatkan

penjualan?

C. Tujuan Masalah

1. Untuk mengetahui strategi pemasaran rengginang CV Usaha Fitri Mandiri

dalam upaya meningkatkan penjualan.

6 Pitri, pemilik CV Usaha Fitri Mandiri, wawancara, tanggal 15 Desember 2018.
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2. Untuk mengetahui tinjauan Ekonomi Islam terhadap strategi pemasaran

rengginang CV Usaha Fitri Mandiri dalam upaya meningkatkan

penjualan.

D. Kegunaan Penelitian

Dalam penelitian ini juga diharapkan adanya manfaat yang diperoleh

sebagai berikut:

1. Kegunaan Teoritis

Hasil penelitian yang diharapkan berguna bagi perkembangan ilmu

pengetahuan mengenai strategi pemasaran rengginang CV Usaha Fitri

Mandiri di Sumber Agung Kabupeten Bengkulu Utara ditinjau dari

perspektif ekonomi islam.

2. Kegunaan Praktis

a. Bagi penulis, dapat dijadikan sebagai pengetahuan dan pengalaman

baru dalam penelitian mengenai strategi pemasaran rengginang CV

Usaha Fitri Mandiri dalam upaya meningkatkan penjualan `

b. Bagi masyarakat, dengan adanya penelitian ini diharapakan dapat

dijadikan sebagai refrensi dan pengetahuan tentang strategi pemasaran

rengginang CV Usaha Fitri Mandiri dalam upaya meningkatkan

penjualan.

E. Penelitian Terdahulu

1. Skripsi yang buat oleh Siti Khadijah mahasiswi dari Universitas Islam

Negeri  tahun 2015 yang berjudul “Strategi Pemasaran Produk Gadai

Syariah dalam Menarik Minat Nasabah (penelitian pada unit Pegadaian
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Syariah cabang Pondok Aren)”. Karya ini membahas tentang bagaimana

strategi pemasaran produk gadai syariah dalam menarik minat nasabah

agar peningkatan omset pegadaian syariah meningkat setiap tahunnya.

Penelitian ini dilakukan pada unit Pegadaian Syariah cabang Pondok Aren.

Objek penelitian ini adalah karyawan selaku penaksir pada Pegadaian

Syariah cabang Pondok Aren. Data yang digunakan dalam penelitian ini

adalah data primer dan data sekunder. Teknik pengumpulan data melalui

penelitian kepustakaan atau library research dan penelitian lapangan (field

research). Studi penelitian yang dilakukan bersifat deskriptif analisis.

Hasil penelitian mengindikasi bahwa strategi pemasaran yang dilakukan

padaPegadaian Syariah Pondok Aren telah mampu menarik minat nasabah,

ini terbukti dengan peningkatan jumlah uang pinjaman/omzet setiap

tahunnya. Peningkatan omzet sebesar 28,5% pada periode Januari-

Desember 2008 ke periode Januari-Desember 2009 yakni dari Rp.

26.288.268.000 menjadi Rp. 33.768.983.000.7 Adapun perbedaan dengan

penelitian penulis yaitu lokasi dalam penelitian ini dilakukan di pegadaian

syariah Pondok Aren, dan objek penelitian ini adalah produk gadai.

Sedangkan persamaannya sama-sama membahas mengenai pemasaran.

2. Skripsi Dien Novita Sari mahasiswi Universitas Islam Negeri tahun 2016

yang berjudul “Strategi Pemasaran Produk Ar-Rum (Ar-Rahn untuk usaha

mikro kecil) cabang Pegadaian Syariah Pondok Aren-Tangerang Selatan

Banten”. Karya ini membahas strategi pemasaran produk ar-rum(kredit

7 Siti Khadijah, ”Strategi Pemasaran Produk Gadai Syariah Dalam Menarik Minat
Nasabah (penelitian pada unit Pegadaian Syariah cabang Pondok Aren).”, (Skripsi, Fakultas
Syariah dan Hukum Universitas Syarif Hidayatullah, Jakarta, 2015). h. 9
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fidusia) agar semua kalangan masyarakat dapat mengetahui produk baru

yang dimiliki oleh perum pegadaian, jumlah nasabah dan hambatan yang

dihadapi dalam pelayanan produk ini. Tipe penelitian ini bersifat deskriptif

kualitatif dengan teknik pengumpulan data menggunakan metode

wawancara dan studi pustaka, sedangkan sumber data yang digunakan

adalah data primer dan data sekunder. Strategi pemasaran yang dipakai

oleh pegadaian untuk mengenalkan produknya adalah dengan metode

marketing mix dan strategi differensiasi produk. Hasil dari penelitian ini

dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran yang dilakukan Perum

Pegadaian apakah sudah memenuhi syarat dan dapat dimengerti oleh

konsumen agar dapat meningkatkan volume penjualan yang dimiliki oleh

Perum Pegadaian. Juga dapat membantu konsumen apabila mereka ingin

meningkatkan atau memperluas usaha mereka tanpa harus terlibat hutang

dengan para rentenir dan tengkulak. Selain itu juga dapat mengetahui

jumlah nasabah yang menggunakan produk Ar-Rum ini apakah meningkat

atau menurun. Itu semua tergantung dari strategi pemasaran yang dimiliki

oleh Pegadaian tersebut. Adapun perbedaan dengan penelitian penulis

yaitu lokasi penelitian ini dilakukan di pegadaian syariah Pondok Aren,

objek yang diteliti tentang produk Ar-Rum, dan tahun dalam penelitian ini

pada tahun 2016. Sedangkan persamaannya sama-sama membahas

mengenai pemasaran.8

8 Dien Novita Sari, “Strategi Pemasaran Produk Ar-Rum (Ar-Rahn untuk usaha mikro
kecil) cabang Pegadaian Syariah Pondok Aren-Tangerang Selatan Banten”, (Skripsi, Fakultas
Ilmu Dakwah dan Ilmu Komunikasi Universitas Sari Hidayatullah, Jakarta, 2016). h. 12
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3. Jurnal yang berjudul Inovasi dan Pengembangan Produk UKM Handikraf

Untuk Pasar Pariwisata di Bali. Penelitian ini membahas mengenai

pariwisata yang memiliki multiplayer effect luas dan memberikan peluang

bagi berbagai industri untuk berkembang melalui pelayanan terhadap

kebutuhan wisatawan. Studi ini membahas tentang peranan pariwisata

terhadap perkembangan industri kerajinan sebagai pemasok suvenir pada

pasar pariwisata. Secara lebih khusus studi dilakukan untuk menelaah

proses inovasi dalam pengembangan produk usaha kecil penghasil

kerajinan di Kota Malang yang menjual produk-produknya untuk pasar

pariwisata di Bali. Hasil penelitian menunjukkan bahwa inovasi dan

perilaku dalam mengembangkan produk lebih didominasi oleh desain yang

diinginkan oleh intermediaries dibandingkan dengan desain yang

ditawarkan oleh perusahaan. 9 Adapun perbedaan ini dengan penelitian

sebelumnya terletak pada objek produk UKM Handikraf, dan lokasi

penelitian di Bali, Sedangkan persamaannya dalam penelitian ini akan

membahas tentang inovasi dalam pemasaran produk.

4. Jurnal internasional oleh Saeed Samiee and Suthawan Chirapanda yang

berjudul “International Marketing Strategy in Emerging-Market Exporting

Firms”. Hasil penelitian yaitu membahas tentang perusahaan pasar

berkembang dicirikan oleh sumber daya yang terbatas, termasuk

pengalaman internasional dan akses ke informasi yang relevan, yang

penting untuk mengembangkan strategi pemasaran internasional (IMS)

9 Jurnal Ekonomi, Inovasi dan Pengembangan Produk UKM Handikraf  Untuk Pasar
Pariwisata di Bali.
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yang sesuai. Dalam keadaan seperti itu, strategi diharapkan untuk

menghasilkan hasil yang tidak optimal, terutama ketika menargetkan pasar

kompetitif di negara maju. Penelitian IMS sebelumnya sebagian besar

berfokus pada pasar maju. Sebaliknya, penulis memeriksa IMS dari

eksportir di Thailand, pasar yang sedang berkembang. Meskipun terdapat

perbedaan besar dalam lingkungan dan proses di pasar negara

berkembang, mereka menetapkan bahwa eksportir Thailand yang

menyesuaikan IMS mereka dengan kondisi pasar lokal mewujudkan

kinerja yang unggul, seperti yang ditunjukkan oleh strategi coalignment.

Mengekspor tetap sangat penting bagi ekonomi pasar negara berkembang,

dan temuan ini memberikan optimisme yang lebih besar bagi kemampuan

perusahaan mereka untuk mengatasi kondisi pasar tuan rumah dalam

strategi pemasaran mereka, serta menunjukkan ancaman kompetitif yang

ditimbulkan oleh orang baru pasar berkembang ini. 10 Adapun perbedaan

penelitian ini dengan penelitian terdahulu terdapat pada lokasi, dan tahun

penelitian. Sedangkan persamaannya sama-sama membahas mengenai

pemasaran.

F. Metode Penelitian

1. Jenis dan Pendekatan Penelitian

Dalam penelitian ini, penulis menggunakan jenis penelitian lapangan

dan pendekatan kualitatif yaitu suatu metode yang digunakan untuk

menemukan pengetahuan terhadap suatu perilaku, fenomena, peristiwa

10 Jurnal Internasional oleh Saeed Samiee and Suthawan Chirapanda yang berjudul
International Marketing Strategy in Emerging-Market Exporting Firms.
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masalah atau keadaan tertentu yang berhubungan dengan pemasaran dalam

meningkatkan penjualan di CV Usaha Fitri Mandiri.

2. Waktu dan Lokasi Penelitian

Penelitian ini berlangsung dari Desember 2018 sampai Juli 2019.

Adapun lokasi penelitian di CV Usaha Fitri Mandiri yang beralamat di

jalan Sandur RT 5 No 2 Desa Sumber Agung Kecamatan Arma Jaya

Kabupaten Bengkulu Utara. Adapun alasan dalam menentukan lokasi

karena di  CV Usaha Fitri Mandiri telah melakukan inovasi dalam produk

rengginang namun penjualan produknya tidak meningkat.

3. Informan Penelitian

Peneliti mengambil subjek/informasi penelitian adalah pemilik

usaha CV Usaha Fitri Mandiri.

4. Sumber Data

a. Sumber Data Primer

Sumber data primer yakni sumber data yang di peroleh dari pihak

pertama.11 Dalam penelitian ini data primer didapat dari wawancara

atau interview kepada pemilik usaha CV Usaha Fitri Mandiri.

b. Sumber Data Sekunder

Sumber data sekunder yaitu data yang diperoleh peneliti dari

sumber yang sudah ada.12 Dalam penelitian ini peneliti menggunakan

buku-buku, jurnal, dan lainnya yang relevan sebagai bahan pendukung

penelitian.

11Saipuddin Azwar, Metode Penelitian, (Yogyakarta : Pustaka Belajar, 2017), h.91
12Saipuddin Azwar, Metode Penelitian… , h. 92



13

5. Teknik Pengumpulan Data

a. Observasi

Observasi merupakan bagian awal dalam  teknik pengumpulan data

dalam penelitian lapangan. obsevasi dilakukan peneliti di CV Usaha

Fitri Mandiri.

b. Wawancara

Wawancara atau interview merupakan salah satu bentuk teknik

pengumpulan data yang banyak digunakan dalam penelitian deskriptif

kualitatif dan deskriptif kuantitatif.13 Dalam peneltian ini, wawancara

dilakukan dengan cara wawancara secara langsung baik secara

terstruktur maupun wawancara bebas dengan pemilik CV Usaha Fitri

Mandiri.

c. Dokumentasi

Dokumentasi adalah data pendukung yang dikumpulkan sebagai

penguatan data wawancara. Jenis – jenis data dokumentasi dapat

disesuaikan oleh kebutuhan peneliti, bisa berupa gambar–gambar, data

angka, sejarah dan dokumen–dokumen penting yang ada tentang

subyek dan situasi sosial.14

13Nana Syaodih Sukmadinata, Jenis – Jenis Penelitian, (Bandung: PT Remaja
Rosdakarya, 2017), h. 216

14Mukhtar, Metode Praktis Penelitian Deskriptif Kualitatif, ( Jakarta: GP Press Group,
2013), h.199
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6. Teknik Analisis Data

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan analisis interaksi,

dimana komponen reduksi data dan sajian data dilakukan bersamaan

proses pengumpulan data. Tiga tahap dalam menganalisa data, yaitu15:

a. Data Reduction (Reduksi Data)

Mereduksi data berarti merangkum, memilih hal-hal pokok,

memfokuskan pada hal-hal yang penting, dicari tema dan polanya dan

membuang yang tidak perlu. Dengan demikian data yang telah

direduksi akan memberikan gambaran yang lebih jelas, dan

mempermudah peneliti untuk melakukan pengumpulan data

selanjutnya, dan mencarinya bila diperlukan. Dalam penelitian ini

reduksi data dengan mencari masalah yang ingin diteliti dengan

observasi awal dilapangan, mengumpulkan data-data yang diperlukan.

b. Data Display (Penyajian Data)

Setelah data reduksi, maka langkah selanjutnya adalah

mendisplay data. Dalam penelitian kualitatif data yang dilakukan

dalam bentuk gambaran objek penelitian dan penjelasan singkat

mengenai objek yang diteliti.

c. Penarikan Kesimpulan

Langkah ketiga dalam analisis data kualitatif adalah penarikan

kesimpulan dan verifikasi. Kesimpulan awal yang dikemukakan masih

bersifat sementara dan akan berubah bila tidak ditemukan bukti-bukti

15Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R & D, (Bandung: Alfabeta,
2013), h. 247
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yang mendukung pada tahap pengumpulan data berikutnya. Tetapi

apabila kesimpulan yang dikemukakan pada tahap awal, didukung

oleh bukti-bukti yang valid konsisten saat peneliti kembali ke

lapangan mengumpulkan data, maka kesimpulan yang dikemukakan

merupakan kredibel.

G. Sistematika Penulisan

BAB I : Bab pendahuluan yang terdiri dari latar belakang masalah,

rumusan masalah, tujuan penelitian, kegunaan penelitian,

penelitian terdahulu, metodologi penelitian, dan sistematika

penulisan

BAB II       : Kajian teori tentang teori yang berhubungan dengan objek

penelitian melalui teori-teori yang mendukung serta relevan

dari buku/literatur yang berkaitan dengan masalah.

BAB III : Berisi gambaran umum objek penelitian yang terdiri dari

gambaran umum CV Usaha Fitri Mandiri.

BAB IV : Berisi tentang hasil penelitian dan pembahasan mengenai

pemasaran usaha rengginang pada CV Usaha Fitri Mandiri

dalam upaya meningkatkan penjualan.

BAB V         :  Berisi kesimpulan dan saran. Dimana kesimpulan merupakan

penyajian secara singkat apa yang diperoleh dari

pembahasan, serta saran merupakan anjuran yang diberikan

peneliti kepada pihak yang berkepentingan terhadapa hasil

penelitian yang berguna bagi peneliti selanjutnya.
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BAB II

LANDASAN TEORI

A. Strategi

1. Pengertian

Strategi menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia adalah proses

penentuan rencana para pemimpin puncak yang berfokus pada tujuan

jangka panjang organisasi, disertai penyusunan suatu cara atau upaya

bagaimana agar tujuan tersebut dapat dicapai.1

Menurut David strategi adalah cara untuk mencapai tujuan jangka

panjang. Strategi bisnis bisa berupa perluasan geografis, diversifikasi,

akusisi, pengembangan produk, penetrasi pasar, rasionalisasi karyawan,

divestasi, likuidasi dan joint venture. Sedangkan pengertian strategi

menurut Glueck dan Jauch adalah Rencana yang disatukan, luas dan

berintegrasi yang menghubungkan keunggulan strategis perusahaan

dengan tantangan lingkungan, yang dirancang untuk memastikan bahwa

tujuan utama dari perusahaan dapat dicapai melalui pelaksanaan yang tepat

oleh organisasi.

A.Halim mengatakan bahwa strategi adalah suatu cara dimana

organisasi / lembaga akan mencapai tujuannya, sesuai dengan peluang-

peluang dan ancaman-ancaman lingkungan eksternal yang dihadapi, serta

sumber daya dan kemampuan internal

1W. J. S. Poerwadarminta, Kamus Umum Bahasa Indonesia… , h. 233

16
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Sehingga dapat disimpulkan strategi adalah suatu proses

perencanaan yang dirancang untuk kegiatan jangka panjang dan jangka

pendek suatu organisasi untuk mencapai tujuan organisasi.

2. Sifat-Sifat Strategi

Berdasarkan bahan-bahan dari literatur, dikaji sifat-sifat strategis

perusahaan dan kemungkinannya untuk diterapkan dalam perencanaan

publik. Secara singkat, kajian ini menghasilkan temuan bahwa strategis

perusahaan mempunyai sifat-sifat:

a. Berorientasi lebih menuju ke tindakan, hasil, dan implementasi

b. Mempromosikan partisipasi yang lebih luas dan beragam dalam proses

perencanaannya

c. Lebih menekankan pada pemahaman masyarakat terhadap konteks

lingkungannya, mengidentifikasi peluang dan ancaman terhadap

masyarakat melalui kajian lingkungan

d. Mengandung perilaku kompetitif (bersaing) di pihak masyarakat

e. Menekankan kajian kekuatan dan kelemahan masyarakat dalam

konteks peluang dan ancaman2

Dari beberapa sifat-sifat rencana strategis tersebut perencanaan

strategis berkaitan dengan perumusan arah pengembangan organisasi ke

masa depan, untuk mencapai sasaran-sasaran jangka panjang dan jangka

pendek.

2 George A. Steiner. Kebijakan dan Strategi Manajemen. (Jakarta: Penerbit: Erlangga.
2016). h. 29
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3. Perumusan Strategi

Perumusan strategi merupakan proses penyusunan langkah-

langkah ke depan yang dimaksudkan untuk membangun visi dan misi

organisasi, menetapkan tujuan strategis dan keuangan perusahaan, serta

merancang strategi untuk mencapai tujuan tersebut dalam rangka

menyediakan customer value terbaik. Beberapa langkah yang perlu

dilakukan perusahaan dalam merumuskan strategi, yaitu:

a. Mengidentifikasi lingkungan yang akan dimasuki oleh perusahaan di

masa depan dan menentukan misi perusahaan untuk mencapai visi

yang dicita-citakan dalam lingkungan tersebut.

b. Melakukan analisis lingkungan internal dan eksternal untuk mengukur

kekuatan dan kelemahan serta peluang dan ancaman yang akan

dihadapi oleh perusahaan dalam menjalankan misinya.

c. Merumuskan faktor-faktor ukuran keberhasilan (key success factors)

dari strategi-strategi yang dirancang berdasarkan analisis sebelumnya.

d. Menentukan tujuan dan target terukur, mengevaluasi berbagai

alternatif strategi dengan mempertimbangkan sumberdaya yang

dimiliki dan kondisi eksternal yang dihadapi.

e. Memilih strategi yang paling sesuai untuk mencapai tujuan jangka

pendek dan jangka panjang.3

3M. Bryson. Perencanaan Strategis. ( Yogyakarta: Pustaka Pelajar. 2014). h. 65
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Sehingga dapat disimpulkan perumusan strategi berkaitan dengan

visi misi, tujuan, menganalisis lingkungan intern dan internal dan dapat

merumuskan faktor keberhasilan dari menganalisis strategi sebelumnya.

4. Pendekatan-Pendekatan Strategi

a. Pendekatan Tradisional

Pedekatan tradisional adalah strategi, sasaran, dan tujuan organisasi

yang hanya sedikit berubah atau bahkan tidak ada perubahan sama

sekali sampai batas waktu yang ditentukan, yang biasanya empat bulan

atau satu bulan penuh. Pendekatan tradisional didasarkan pada

pendekatan umpan balik. Pendekatan tradisional dalam pengendalian

stratejik mengikuti tahapan yang berurutan sebagai berikut :

1. Strategi diformulasikan dan manajemen puncak menetapkan

sasaran

2. Strategi diimplementasikan

3. Kinerja diukur berdasarkan sasaran yang telah ditetapkan

sebelumnya

Sistem pengendalian tradisional seperti itu dinamakan

pembelajaran single-loop oleh Chris Argyris dari Harvard University.

Intinya, dengan sistem ini, sistem pengendalian hanya membandingkan

kinerja aktual dengan sasaran yang telah ditetapkan sebelumnya.

Pendekatan ini akan tepat digunakan apabila lingkungan bisnis berada

dalam keadaan yang stabil dan relatif sederhana.
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Pendekatan tradisional sebagai pengendalian stratejik mempunyai

banyak kekurangan karena, strategi yang tidak diubah dapat

menghambat perusahaan untuk bisa bersaing dalam lingkungan yang

sangat kompetitif, karena untuk bisa bersaing perusahaan perlu

mengubah dan menyesuaikan strateginya terus-menerus, selain itu

pemikiran bahwa perusahaan yang baik bisa terus maju dengan

perencanaan yang rinci dan akurat sering dipertanyakan oleh banyak

kalangan, perusahaan tidak akan bisa terus maju hanya dengan

mengandalkan perencanaan awal yang dibuat tanpa melakukan

perubahan, perencanaan bisa menjadi tidak tepat seiring perusahaan

berjalan karena dalam proses selalu terdapat perubahan lingkungan.

b. Pendekatan Kontemporer

Pendekatan kontemporer menekankan pada pentingnya evaluasi

lingkungan (baik secara internal maupun eksternal) yang berkelanjutan

untuk melihat apabila terdapat tren dan kejadian penting yang

memberikan sinyal terhadap pentingnya malakukan modifikasi

strategi, sasaran, dan tujuan organisasi. Dengan semakin tidak pasti

dan kompleksnya lingkungan persaingan, maka kebutuhan akan sistem

kontemporer semakin meningkat.

Pendekatan kontemporer dinamakan sebagai double-loop, dimana

asumsi, dasar pemikiran, sasaran dan strategi organisasi dievaluasi,

diuji dan dikaji ulang secara terus-menerus. Dalam pendekatan ini,
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adaptasi dan antisipasi perubahan lingkungan internal dan eksternal

merupakan bagian integral dari pengendalian stratejik.

Sistem pengendalian kontemporer harus mempunyai empat

karakteristik agar efektif :

1. Sistem ini harus terfokus pada informasi yang terus berubah yang

dapat diidentifikasi oleh manajer puncak sehingga mempunyai arti

stratejik yang penting.

2. Informasi harus cukup penting untuk dapat menarik perhatian

manajer operasi pada semua tingkatan organisasi secara rutin dan

terus-menerus.

3. Data dan informasi yang dihasilkan oleh sistem pengendalian

paling baik bila diinterpretasikan dan didiskusikan pada pertemuan

tatap muka dengan atasan, bawahan, dan rekan bisnis.

4. Sistem pengendalian kontemporer adalah katalis kunci bagi

perdebatan tentang data, asumsi, dan rencana aksi yang dilakukan

terus-menerus.4

Pendekatan yang biasanya digunakan dalam penerapan strategi

yaitu pendekatan tradisional dan pendekatan kontemporer.

5. Sasaran Strategi Dalam Organisasi

Sasaran (goal) organisasi adalah suatu keadaan atau kondisi yang

ingin dicapai oleh suatu organisasi. Berbagai jenis sasaran dalam

organisasi:

4 Mudrajat Kuncoro,. Strategi Bagaimana Meraih Keunggulan Kompetitif. (Jakarta:
Penerbit Erlangga. 2015). h.25



22

a. Organisasi bisa mempunyai sasaran lebih dari satu.

b. Organisasi dimungkinkan mempunyai sasaran yang berlawanan.

c. Sasaran saling berkaitan satu sama lain.

d. Ada berbeda pandangan terhadap sasaran yang akan ditetapkan.

Dalam sebuah organisasi terdapat jenis-jenis sasaran organisasi

yang meliputi:

a. Sasaran Resmi (Official Goal) yakni tujuan yang telah ditetapkan

secara legal sesuai dengan visi yang telah ditetapkan.

b. Sasaran yang sebenarnya diinginkan (Operative Goal), yakni sasaran

yang dicapai, namun mengalami perubahan namun pada akhirnya tetap

pada keinginan semula.

Sasaran adalah penjabaran dari tujuan organisasi, dalam bentuk

terakhir dan akan dapat dicapai atau dihasilkan dalam jangka waktu

tahunan, semesteran, atau bulanan. Sasaran juga menggambarkan hal yang

ingin dicapai melalui tindakan-tindakan yang akan dilakukan untuk

mencapai tujuan, oleh karena itu sasaran yang ditetapkan diharapkan dapat

memberikan fokus pada penyusunan progam dan kegiatan yang bersifat

spesifik, terinci, dapat diukur dan dapat dicapai. Sasaran organisasi yang

ditetapkan pada dasarnya merupakan bagian dari proses perencanaan

strategis dengan fokus utama berupa tindakan dan alokasi sumber daya

organisasi dalam rencana kegiatan.5

5 Winardi. Teori Organisasi dan Pengorganisasian. ( Jakarta : PT. Raja Grafindo
Persada. 2017). h. 51
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Sasaran strategi dalam organisasi ada dua yaitu sasaran resmi yaitu

berkaitan dengan visi yang telah ditetapkan dan sasaran yang sebenarnya

diinginkan.

B. Pemasaran

1. Pengertian

Pemasaran menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia adalah

aktivitas yang saling bersaing untuk mendapatkan perhatian dan uang.6

pemasaran adalah suatu proses kegiatan yang dipengaruhi oleh berbagai

faktor sosial, budaya, politik, ekonomi, dan manajerial. Akibat dari

pengaruh berbagai faktor tersebut adalah masing-masing individu maupun

kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan dengan menciptakan,

menawarkan, dan menukarkan produk yang memiliki nilai komoditas.”

Pemasaran adalah sebuah fungsi manajemen penting yang

diperlukan guna menciptakan permintaan produk yang anda jual.

Pemasaran secara sederhana adalah yang mengatur relasi menguntungkan

dengan konsumen. Tujuan dari pemasaran adalah menciptakan nilai untuk

konsumen dan untuk menangkap nilai dari konsumen atau mendapat

timbal balik dari konsumen.7 Pemasaran menurut Philip Kotler dan Gary

Amstrong adalah proses sosial dan manjerial dimana pribadi atau

organisasi memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui

penciptan dan pertukaran nilai dengan yang lain.

6 W. J. S. Poerwadarminta, Kamus Umum Bahasa Indonesia, (Jakarta: Balai Pustaka,
2016), h. 236

7 George Stainer dan John Minner, Manajemen Strategik, (Jakarta: Erlangga, 2017), h.
70
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Pemasaran menurut Basu Swasta dan Irawan mengemukakan

pemasaran adalah suatu sistem kegiatan-kegiatan yang saling berhubungan

ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan

mendistribusikan barang dan jasa kepada pembeli.

Pemasaran menurut Stanton dalam Manajemen Pemasaran

Modern, pemasaran adalah keseluruhan sistem yang berhubungan dengan

tujuan untuk merencanakan dan menentukan harga sampai dengan

mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang bisa

memuaskan kebutuhan pembeli actual dan potensial8

Sehingga dapat disimpulkan pemasaran adalah sebuah proses

sosial dan manajerial yang melibatkan kepentingan-kepentingan baik

individu atau kelompok dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan

melalui pertukaran barang atau jasa kepada pelanggan dari produsen.

2. Fungsi Pemasaran

Ada beberapa fungsi pemasaran menurut Basu Swastha,

diantaranya:

a. Fungsi Pertukaran, meliputi:

1. Fungsi Pembelian.

Sebagai fungsi untuk pemnuhan kebutuhan barang yanmg

tidak tersedia kemudian dibeli dengan kebutuhan konsumen yang

selanjutnya dijual ke pasar. Fungsi ini dilakukan oleh pembeli

8 Assauri Sofian, Manajemen Pemasaran, Dasar, Konsep & Strategi. (Jakarta: Raja
Grafindo Persada, 2014), h. 59
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untuk memilih jenis barang yang akan dibeli, kualitas yang

dinginkan, kualitas yang memadai, dan penyedia yang sesuai.

2. Fungsi Penjualan.

Sebagai fungsi untuk pemenuhan kebutuhan barang yang

tidak tersedia kemudian dibeli sesuai dengan kebutuhan konsumen

yang selanjutnya dijual ke pasar. Meliputi kegiatan-kagiatan untuk

mencari pasar dan mempengaruhi permintaan melalui personal

selling dan periklanan.

b. Fungsi Penyedia Fisik, meliputi:

1. Fungsi Pengangkutan.

Sebagai fungsi pemindahan barang dari tempat barang yang

dihasilkan ke tempat barang yang dikonsumsikan. Fungsi

pengangkutan dapat dilakukan dengan mengunakan kereta api,

truk, pesawat udara, dan sebagainya. Selain itu, fungsi ini juga

menjadi sarana perluasan pasar karena menghubungkan berbagai

pihak.

2. Fungsi Penyimpanan.

Sebagai fungsi menyimpan barang-barang pada saat barang

telah selesai di produksi hingga dikonsumsikan. Fungsi ini dapat

dilakukan oleh produsen, pedagang besar, pengecer dan

perusahaan-perusahaan khusus yang melakukan penyimpanan,

seperti gudang umum (public warehouse).

c. Fungsi Penunjang, meliputi:
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1. Fungsi Pembelanjaan

Sebagai fungsi untuk mendapatkan modal dari sumber

ekstern guna menyelengarakan kegiatan pemasaran. Atau bertujuan

menyediakan dana untuk melayani penjual kredit ataupun untuk

melaksanakan fungsi pemasaran yang lain.

2. Fungsi Penanggungan Resiko

Sebagai fungsi menghindari dan mengurangi resiko yang

terjadi dengan berkaitan dengan kegiatan pemasaran, seperti

menanggung resiko perusahaan, merupakan kegiatan yang selalu

ada didalam semua kegiatan bisnis.

3. Standarisasi Barang dan Grading

Standarisasi merupakan fungsi yang bertujuan

menyederhanakan keputusan-keputusan pembelian dengan

menciptakan golongan barang tertentu yang didasarkan pada

kriteria seperti ukuran, berat, warna, dan rasa. Sedangkan grading

mendefinisikan golongan tersebut ke dalam berbagai tingkatan

kualitas. Standarisasi dan grading sebagai fungsi tolak ukur serta

filteraturterhadap barang hasil produksi sebelum dikonsumsikan.

4. Pengumpulan Informasi Pasar

Sebagai fungsi untuk mengetahui kondisi pasar serta

kebutuhan konsumen yang selanjutnya ditindak lanjuti oleh

perusahaan dalam melakukan aktivitas produksi. Pengumpulan

informasi pasar, bertujuan mengumpulkan berbagai macam
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informasi pemasaran yang dapat di pakai oleh manajer pemasaran

untuk mengambil keputusan.9

Dapat disimpulkan bahwa ada beberapa fungsi dari pemasaran

yaitu: fungsi pertukaran, fungsi penyedia fisik dan fungsi penunjang.

Sehingga ketika dikonsumsi oleh konsumen mereka menjadi puas dan

tujuan perusahaan pun tercapai.

3. Tujuan Pemasaran

Ada beberapa tujuan dari pemasaran di antaranya:

a. Memberi informasi (promosi), promosi adalah upaya untuk

memberitahukan atau menawarkan produk atau jasa dengan tujuan

menarik calon konsumen untuk membeli atau mengkonsumsinya.

Dengan adanya promosi produsen atau distributor mengharapkan

kenaikan pada angka penjualan.

b. Menciptakan pembelian.

c. Menciptakan pembelian ulang, jika konsumen puas maka akan tercipta

pembelian ulang yang akan menjadikan konsumen sebagai pelanggan

setia.

d. Menciptakan tenaga kerja tidak langsung, dalam memasarkan harga

atau jasa secara tidak langsung pun akan tercipta tenaga kerja.

e. Menciptakan produk megabrand, produk yang sudah memiliki

pelanggan setia akan menciptakan megabrand sehingga tidak mungkin

produk tidak dilirik oleh knsumen. 10

9 Suryana, Kewirausahaan, (Jakarta:Salemba Empat, 2015),  h. 15
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Dari tujuan pemasaran di atas dapat disimpulkan bahwa

perusahaan dalam menjalankan bisnisnya perlu memahami dan

mengetahui kebutuhan, keinginan pasar, mampu membaca situasi pasar

dengan baik karena dengan demikian tujuan dari perusahaan untuk

mendapatkan laba dan memiliki konsumen yang loyal akan dapat

dipercayai.

4. Inovasi Dalam Pemasaran

Dalam inovasi yang berhubungan dengan produk dimungkinkan

adanya perbaikan, penyempurnaan atau pengembangan produk agar

mendapat keberhasilan dalam pemasarannya. Dengan demikian inovasi

dapat berpengaruh pada pasar, sehingga perlu diketahui kondisi/fokus

pasar dan apa saja masalah-masalah yang dihadapinya. Marketing

memiliki peran yang penting dalam keberhasilan dari hasil inovasi produk

yang telah diciptakan. Tanpa pemasaran yang baik, inovasi produk yang

telah dikembangkan akan menjadi usaha yang sia-sia. Bahkan merugikan

bagi perusahaan untuk biaya yang telah dikeluarkan dalam pengembangan

sebuah produk. Dari perspektif ini, strategi pemasaran dan inovasi produk

berhubungan erat, meskipun ide-ide yang berbedamengenai jenis strategi

pemasaran telah diusulkan, sebagian besar peneliti telah menjelaskan

strategi pemasaran melalui aspek 4P (Product, Price, Place, dan

Promotion).11

10 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, Terj. Hendra Teguh dan Ronny A. Rusli.
(Jakarta: Prenhallindo. 2015), h.16

11 Heflin Frinces, Kewirausahaan dan Inovasi Bisnis, (Yogyakarta: Penerbit Darusalam.
2014), h. 60
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Dapat disimpulkan bahwa inovasi produk sangat dibutuhkan dalam

peningkatan penjualan, namun harus diimbangi dengan pemasaran produk

yang dilakukan oleh pihak perusahaan.

C. Strategi Pemasaran

1. Pengertian

Strategi pemasaran menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia adalah

pengambilan keputusan-keputusan mengenai biaya pemasaran, bauran

pemasaran, harga produk, kondisi produk dan alokasi pemasaran dalam

hubungan dengan keadaan lingkungan yang diharapkan dan kondisi

persaingan.12

Menurut Philip Kotler dan Gary Amstrong yang diterjemahkan

Imam Nurmawan menyatakan bahwa strategi pemasaran adalah logika

pemasaran yang dengan unit usaha berharap dapat mencapai tujuan

perusahaannya.

Menurut Guiltinan dan Paul – Strategi pemasaran merupakan

pernyataan pokok yang berkenaan dengan dampak atau akibat yang

diharapkan mencapai permintaan pada target pasar yang sudah ditentukan.

Menurut Fandy Tjipto strategi pemasaran adalah sebagai alat

fundamental yang direncanakan untuk mencapai tujuan perusahaan dengan

mengembangkan keunggulan bersaing yang berkesinambungan melalui

pasar yang dimasuki dengan program pemasaran, yang digunakan untuk

melayani pasar sasaran tersebut.

12 W. J. S. Poerwadarminta, Kamus Umum Bahasa Indonesia, (Jakarta: Balai Pustaka,
2016), h. 252
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a. Strategi pemasaran adalah sebuah proses

b. Tujuan utamanya adalah untuk mencapai level tertinggi dari kepuasan

konsumen dengan cara menunjukkan kinerja perusahaan dalam situasi

pasar yang kompetitif dan dapat melayani pasar sasaran.

c. Strategi pemasaran melakukan interaksi dengan berbagai faktor

lingkungan sekitar perusahaan dan menghubungkannya dengan

perusahaan.

d. Strategi pemasaran dapat memberikan pandangan luas tentang pasar.13

Sehingga dapat disimpulkan strategi pemasaran adalah serangkaian

tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang memberikan arahan kepada

usaha-usaha pemasaran dari waktu ke waktu, pada masing-masing

tingkatan dan acuan serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan

perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan keadaan pesaing yang

selalu berubah.

2. Unsur-Unsur Strategi Pemasaran

a. Segmentasi Pasar

Segmentasi pasar yaitu tindakan mengidentifikasi dan membentuk

kelompok pembeli atau konsumen secara terpisah. Masing-masing

konsumen dibedakan menurut karakteristik kebutuhan produk dan

bauran pemasaran tersendiri. Dasar-dasar untuk Mensegmentasikan

Pasar Konsumen

1. Segmentasi Geografik

13 M. Ismail Yusanto dan M Karebet Widjajakusuma, Menggagas Bisnis Islam, (Jakarta:
Gema Insani Press, 2014), h. 171
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Segmentasi geografik adalah membagi pasar menjadi beberapa unit

secara geografik seperti negara, regional, negara bagian, kota atau

komplek perumahan. Sebuah perusahaan mungkin memutuskan

untuk beroperasi dalam satu atau beberapa wilayah geografik ini

atau beroperasi disemua wilayah tetapi lebih memperhatikan

perbedaan kebutuhan dan keinginan yang dijumpai. Banyak

perusahaan dewasa ini “meregionalkan” progam pemasaran

mereka, melokalkan produk, iklan, promosi, dan usaha penjualan

agar sesuai dengan kebutuhan masing-masing wilayah.

2. Segmentasi Demografik

Segmetasi demografik adalah suatu proses yang membagi – bagi

pasar menjadi kelompok–kelompok berdasarkan variabel–variabel

demografi seperti umur, jenis kelamin, ukuran keluarga, siklus

hidup keluarga, pendapatan,pekerjaan, pendidikan, tempat tinggal,

agama, ras dan kebangsaan. Variabel – variabel demografis

merupakan dasar yang paling populer untuk menentukan kelompok

– kelompok pelanggan, karena keinginan kebutuhan, dan tingkat

pemakaian konsumen seringkali berkaitan sangat erat dengan

variabel demografis dan juga variabel demografis lebih mudah

diukur dari pada kebanyakan variabel lain. Bahkan kalaupun

segmen pasar ditetapkan dengan dasar yang lain (non demografis )

karakteristik demografis mereka harus diketahui pula untuk
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menaksir besarnya pasar sasaran dan memenuhi kebutuhan mereka

secara efisien.

3. Segmentasi Psikografis

Dalam segmentasi psikografis maka pembeli dibagi menjadi

kelompok yang berbeda berdasarkan kelas sosial, gaya hidup, dan

kepribadian.14

b. Targeting

Targeting yaitu tindakan memilih satu atau lebih segmen pasar

yang akan dimasuki. Dalam targeting ini segmen-segmen yang perlu

dievaluasi adalah:

1. Ukuran dan pertumbuhan segmen, perusahaan perlu mengevaluasi

data mengenai tingkat permintaan pasar, tingkat pertumbuhan

pasar, serta tingkat keuntungan yang diharapkan dari setiap

segmen.

2. Daya tarik segmen, setelah mengetahui ukuran dan pertumbuhan

segmen, perusahaan perlu mempertimbangkan faktor-faktor yang

mempengaruhi daya tarik jangka panjang setiap segmen.

3. Sasaran dan sumber daya perusahaan, apabila setiap segmen

memiliki ukuran dan pertumbuhan segmen tepat, maka perusahaan

perlu menentukan sasaran dan sumber daya perusahaan. Suatu

segmen yang besar dan menarik mungkin tidak akan berarti apa-

14 Kasmir, Manajemen Perbankan, Edisi Revisi, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada,
2012), h. 208
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apa apabila perusahaan tidak memiliki sumber daya yang tepat

untuk bersaing disegmen ini.

c. Positioning

Positioning adalah menetapkan posisi pasar, tujuannya adalah

untuk membangun dan mengkomunikasikan keunggulan bersaing

produk yang ada di pasar ke dalam benak konsumen. Strategi

penentuan posisi pasar terdiri dari: dasar atribut (harga murah atau

harga mahal), menurut kelas pengguna, menurut kelas produk.

Ada beberapa strategi yang dapat digunakan untuk menetapkan

posisi, yaitu :

1. Memposisikan produknya pada atribut produk spesifik produk yang

hanya diposisikan pada kebutuhan yang dipenuhi atau manfaat yang

diberikan.

2. Produk dapat diposisikan menurut peristiwa penggunaan

3. Memposisikan produk untuk kelas pengguna tertentu

4. Produk dapat diposisikan langsung dibandingkan dengan pesaing

5. Produk dapat diposisikan untuk kelas produk berbeda.15

Sehingga dapat disimpulkan ada tiga unsur strategi pemasaran

yaitu segmentasi pasar, targeting, dan positioning.

3. Bauran Pemasaran

Bauran Pemasaran adalah serangkaian variabel pemasaran

terkendali yang dipakai oleh perusahaan untuk menghasilkan tanggapan

15 Iwan Purwanto, Manajemen Strategi , (Bandung, CV. YRAMA WIDYA, 2007), h. 156
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yang dikehendaki perusahaan dari pasar sasarannya.Bauran pemasaran

pada umumnya dikenal dengan 4P yaitu : product, price, place, promotion.

Namun menurut beberapa pakar pemasaran, bauran pemasaran untuk

usaha eceran perlu diperluas.

Menurut Lamb, Hair, dan Mc Daniel, bauran pemasaran untuk

usaha eceran (retailing mix) terdiri dari enam P : empat P kombinasi

bauran Pemasaran (product, place, promotion, price) ditambah personnel

dan presentation. Dimana personnel terdiri dari pelayanan pelanggan dan

penjualan pribadi, dan presentation terdiri dari tata letak dan suasana.

Kombinasi enam P ini memproyeksikan citra toko, yang mempengaruhi

persepsi para konsumen.16

Di dalam pelaksanaan operasi penjualan secara eceran,

penambahan personnel merupakan penjualan pribadi yang diarahkan

kepada pelayanan yang diberikan, sedangkan presentation merupakan

pengembangan dari promosi sebagai langkah untuk merubah perilaku

konsumen dalam berbelanja yaitu dalam hal desain eksterior (luar)

maupun interiornya (setting latar di dalam toko), dan memberikan

kenyamanan dengan menciptakan atmosfer yang baik dari dalam toko.

Di sisi lain menurut Hendri Ma’ruf, bauran eceran terdiri dari

lokasi, merchandise, pricing, periklanan dan promosi, atmosfer dalam

gerai, dan retail service. Dari definisi diatas dapat dilihat bahwa bauran

16 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran… , h. 21
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eceran meliputi enam variabel utama yaitu barang dagangan, lokasi,

promosi, harga, pelayanan, dan suasana toko (luar dan dalam).

a. Produk

Produk adalah segala sesuatu yang ditawarkan kepada suatu

pasar  untuk memenuhi keinginan atau kebutuhan. Segala sesuatu yang

termasuk di dalamnya adalah barang berwujud, jasa, events, tempat,

organisasi, ide ataupun kombinasi antara hal-hal yang baru saja

disebutkan. Produk menurut Kotler dan Amstrong adalah segala

sesuatu yang ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian, dibeli,

dipergunakan dan yang dapat memuaskan keinginan dan kebutuhan

konsumen.

Menurut Stanton adalah kumpulan dari atribut-atribut yang

nyata maupun tidak nyata, termasuk di dalamnya kemasan, warna,

harga, kualitas dan merk ditambah dengan jasa dan reputasi

penjualannya. Menurut Tjiptono secara konseptual produk adalah

pemahaman subjektif dari produsen atas sesuatu yang bisa ditawarkan

sebagai usaha untuk mencapai tujuan organisasi melalui pemenuhan

kebutuhan dan keinginan konsumen, sesuai dengan kompetensi dan

kapasitas organisasi serta daya beli.17

b. Harga (price)

Harga merupakan salah satu bagian yang sangat penting dalam

pemasaran suatu produk karena harga adalah satu dari empat bauran

17 Fandi Tjiptono, Strategi Pemasaran… , h. 95
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pemasaran yaitu product, price, place, promotion. Harga merupakan

salah satu penentu keberhasilan suatu perusahaan karena harga

menentukan seberapa besar keuntungan yang akan diperoleh

perusahaan dari penjualan produknya baik berupa barang atau jasa.

c. Promosi (promotion)

Di dalam perusahaan ritel sangat memerlukan promosi untuk

memasarkan produk yang telah di hasilkan, dimana dalam hal ini

promosi sebagai alat bantu untuk mendefinisikan produk, untuk

menghimbau pembeli dan untuk meneruskan informasi dalam proses

mengambil keputusan pembeli dengan adanya promosi.

Pengertian promosi adalah komunikasi yang memberi

penjelasan dan meyakinkan calon konsumen mengenai barang dan jasa

dengan tujuan untuk memperoleh perhatian, mendidik, mengingatkan

dan meyakinkan calon konsumen.

Promosi pun terbagi beberapa bentuk-bentuk adalah sebagai

berikut:

1) Pemasangan iklan adalah setiap bentuk presentasi dan promosi

yang memerlukan biaya tentang gagasan, barang atau jasa oleh

sponsor yang jelas.

2) Penjualan Personal adalah Presentasi personal oleh tenaga penjual

dari sebuah perusahaan dengan tujuan menghasilkan transaksi

penjualan dan membangun hubungan dengan pelanggan.
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3) Promosi Penjualan adalah insentif-insentif jangka pendek untuk

mendorong penjualan produk atau jasa.

4) Hubungan Masyarakat adalah membangun hubungan baik dengan

berbagai publik perusahaan dengan sejumlah cara supaya

memperoleh publisitas yang menguntungkan, membangun citra

perusahaan yang bagus, dan menangani atau meluruskan rumor,

cerita, serta event yang tidak menguntungkan.

5) Pemasaran Langsung adalah hubungan-hubungan langsung dengan

masing-masing pelanggan yang dibidik secara seksama dengan

tujuan baik untuk memperoleh tanggapan segera, maupun untuk

membina hubungan dengan pelanggan yang langgeng.

d. Place

Jangkauan tempat menjadi suatu yang harus dipertimbangkan

secara matang, tempat-tempat yang strategis tentu memiliki peluang

akses publik yang lebih baik, namun biaya sewa rental dari tempat

tersebut juga harus diperhitungkan sebagai konsekuensi dari

kemudahan akses ke konsumen18

Sehingga dapat disimpulkan bauran pemasaran meliputi 4 variabel

yaitu produk, promosi, harga dan tempat.

4. Strategi Pemasaran Islami

Semua aktivitas kehidupan perlu dilakukan berdasarkan

perencanaan yang baik. Islam agama yang memberikan sintesis dan

18Philip Kotler, Manajemen Pemasaran… , h.23
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rencana yang dapat direalisasikan melalui rangsangan dan bimbingan.

Perencanaan tidak lain memanfaatkan “karunia Allah” secara sistematik

untuk mencapai tujuan tertentu, dengan memperhatikan kebutuhan

masyarakat dan nilai kehidupan yang berubah-ubah. Dalam arti lebih luas,

perencanaan menyangkut persiapan menyusun rancangan untuk setiap

kegiatan ekonomi. Konsep modern tentang perencanaan, yang harus

dipahami dalam arti terbatas, diakui dalam Islam. Karena perencanaan

seperti itu mencakup pemanfaatan sumber yang disediakan oleh Allah

SWT dengan sebaik-baiknya untuk kehidupan dan kesenangan manusia.

Dalam dunia bisnis, pemasaran merupakan strategi bisnis yang

mengarahkan proses penciptaan, penawaran, dan perubahan nilai dari

seorang inisiator kepada pelanggannya. Menurut ajaran Islam,  kegiatan

pemasar harus dilandasi dengan nilai-nilai islami yang dijiwai oleh

semangat ibadah kepada Allah dan berusaha semaksimal mungkin

kesejahteraan bersama. Menurut prinsip syariah, kegiatan pemasaran harus

dilandasi semangat beribadah kepada  Tuhan Sang Maha Pencipta,

berusaha semaksimal mungkin untuk kesejahteraan bersama, bukan untuk

kepentingan golongan apalagi kepentingan sendiri.

Istilah pemasaram tidak banyak dikenal pada masa Nabi. Saat itu

konsep yang banyak dikenal adalah jual beli (bay’) yang memang sudah

ada sebelum islam datang. Pemasaran dapat dilakukan melalui komunikasi

dan silahturahmi dalam rangka untuk memperkenalkan produk atau barang

dagangan. Dalam Hadis Nabi dari Anas ibn Malik yang diriwayarkan oleh
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al-bukhari dan muslim : “Barangsiapa ingin agar rezekinya dilapangkan

dan pengaruhnya diluaskan maka hendaknya ia menyambung tali

silahtuhrami”.19

Dari hadist diatas dapat disimpulkan bahwa dalam kegiatan

pemasaran juga melakukan silahtuhrami sesama manusia. Menjaga

silahturahmi sesama manusia adalah hal yang wajib. Karena dalam

pemasaran tentunya akan bertemu dengan orang banyak, semakin banyak

relasi yang dikenal akan semakin memperpanjang tali silahturahmi. Maka

dari itu sebaiknya senantiasa untuk selalu menjaga tali silahturahmi

sesama manusia. Islam agama yang sangat luar biasa. Islam agama yang

lengkap, yang berarti mengurusi semua hal dalam hidup manusia. Islam

agama yang mampu menyeimbangkan dunia dan akhirat;  antara hablum

minallah (hubungan dengan Allah) dan hablum minannas (hubungan

sesama manusia). Ajaran Islam lengkap karena Islam agama terakhir

sehingga harus mampu memecahkan berbagai masalah besar manusia.

Dalam kehidupan haruslah selalu seimbang, baik dunia dan akhirat.

Seperti ajaran islam yang menyimbangkan dunia dan akhirat. Seperti yang

telah tertulis di dalam al-Qur’an di surah al-Jumu’ah :

            
   

19 Idri, Hadis Ekonomi, (Jakarta : PT Kencana , 2015) , h. 192
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Artinya : Apabila salat telah dilaksanakan, maka bertebaranlah

kamu dimuka bumi; carilah karunia Allah dan ingatlah

Allah banyak-banyak agar kamu beruntung”.20

Sesuai dari ayat diatas dikatakan bahwa apabila teah menjalankan

sholat perintah dari Allah Swt maka akan bertebaran rezeki pada umat

manusia. Saat sedang melakukan pemasaran maka akan berhubungan

dengan sesama manusia, itulah mengapa kita harus menjaga silahtuhrami

terhadap sesama manusia dan mengerjakan sholat (mengingat Allah) agar

bertebaran rezeki dimuka bumi.

Dalam melakukan pemasaran terdapat etika bisnis yang ada.

Seperti etika bisnis pemasaran islami. Terdapat ada beberapa hal yang

harus diperhatikan sebagai etika dalam pemasaran menurut Islam, yaitu :

a. Memiliki kepribadian yang baik dan spiritual (takwa) sehingga dalam

melakukan pemasaran tidak semata-mata untuk kepentingan sendiri

melainkan juga untuk menolong sesama. Pemasaran dilakukan dalam

rangka untuk melakukan kebajikan dan ketakwaan kepada Allah dan

bukan sebaliknya.

b. Berlaku adil dalam berbisnis (‘adl). Sikap adil akan mendekatkan

pelakunya pada nilai ketakwaan. Berkpribadian baik dan simpatik serta

menghargai hak dan milik ornag lain secara benar. Sikap simpatik dan

menghargai hak orang lain akan membuat orang lain bahagia dan

20 Departemen Agama RI, al-Qur’an Tajwid dan Terjemahan (Cet. X; Bandung:
Diponegoro, 2013), h. 543
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senang. Islam melarang seseorang mengambil hak orang lain secara

batil, tidak baik dan tidak simpatik.

c. Melayani nasabah dengan rendah hati (Khidmah). Rendah hati dan

perilaku lemah lembut sangat daianjurkan dalam islam.

d. Selalu menepati janji dan tidak curang dalam pemasaran termasuk

dalam penentuan kuantitas barang dan jasa.

e. Jujur dan terpercaya (amanah), tidak menukar barang yang baik

dengan yang buruk. Ketiika seorang tenaga pemasran mengiklankan

barangnya tidak boleh dilebih-lebihkan atau mengiklankan barang

bagus padahal kenyataannya tidak demikian.

f. Tidak suka berburuk sangka dan tidak suka menjelek-jelekkan barang

dagangan atau milik orang lain.

g. Tidak melakukan suap (Risywah). Melakukan suap menyuap dilarang

dalam islam.

h. Segala bentuk aktivitas ekonomi, termasuk aktivitas pemasaran. Harus

memberikan manfaat kepada banyak pihak, tidak hanya untuk individu

atau kelompok tertentu saja.

i. Saling bekerja sama dengan tujuan untuk dapat saling memberikan

manfaat menuju kesejahteraan bersama.21

Sehingga dapat disimpulkan bahwa kegiatan pemasar harus

dilandasi dengan nilai-nilai islami yang dijiwai oleh semangat ibadah

kepada Allah dan berusaha semaksimal mungkin kesejahteraan bersama.

21 Idri, Hadis Ekonomi… , h. 196
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Menurut prinsip syariah, kegiatan pemasaran harus dilandasi semangat

beribadah kepada  Tuhan Sang Maha Pencipta, berusaha semaksimal

mungkin untuk kesejahteraan bersama, bukan untuk kepentingan golongan

apalagi kepentingan sendiri.

D. Manajemen Pemasaran

1. Pengertian

Manajemen Pemasaran menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia

adalah teknik untuk melakukan perencanaan, teknik untuk pelaksanaan,

serta teknik untuk pengendalian sistem operasi pemasaran secara

keseluruhan. Kemudian menaungi setiap tujuan dari manajemen

pemasaran itu sendiri. Mulai dari perumusan, pengaturan kebijakan,

program dari pemasaran, hingga pembuatan strategi pada pemasaran yang

dituju.22

Pengertian Manajemen Pemasaran Menurut Peter R. Dickson

adalah sekumpulan dari aktivitas sebuah organisasi untuk memahami

keinginan konsumen. Kemudian tahu cara untuk memenuhinya melalui

strategi pemasaran. Sesuai dengan ilmu manajemen yang diterapkan.

Manajemen Pemasaran menurut W. Y. Stanton adalah sesuatu

yang meliputi seluruh sistem yang berhubungan dengan tujuan untuk

merencanakan dan menentukan harga sampai dengan mempromosikan dan

mendistribusikan barang dan jasa yang bisa memuaskan kebutuhan

pembeli aktual maupun potensial .

22 W. J. S. Poerwadarminta, Kamus Umum Bahasa Indonesia, (Jakarta: Balai Pustaka,
2016), h. 150
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Banyak pengertian mengenai manajemen pemasaran yang

dikemukakan oleh ahli ilmu manajemen. Jika dipahami, seluruh pengertian

yang disebutkan mengarah pada arti yang sama. Semuanya untuk

memperoleh pada konsep yang harus ada dalam menjalankan manajemen

pemasaran. Yaitu, melakukan produksi produk, memberikan harga sesuai

pangsa pasar yang dituju, tempat untuk menjual produk bisnis yang ada,

hingga pentingnya untuk melakukan promosi. 23

Sehingga dapat disimpulkan bahwa manajemen pemasaran adalah

serangkaian kegiatan yang menyangkut kegiatan pemasaran yang dimulai

dari kegiatan merencanakan sampai pada kegiatan pengawasan dalam

suatu produk dan jasa.

2. Fungsi Manajemen Pemasaran

Terdapat beberapa fungsi manajemen pemasaran yaitu:

a. Perencanaan Manajemen Pemasaran

Perencanaan pemasaran adalah perumusan usaha yang akan

dilakukan dalam bidang pemasaran dengan mengunakkan sumber daya

yang ada dalam suatu perusahaan guna mencapai tujuan dan sasaran

tertentu di bidang pemasaran pada suatu waktu tertentu dimasa yang

akan datang24.

1. Perencanaan Strategis

Merupakan salah satu dari macam perencanaan pemasaran.

Maksudnya tentu saja untuk mengarahkan pemasaran mencapai

23Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: Andi Press, 2016), Cet. Ke-5, h. 6
24 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran… , h. 7
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tujuan pemasaran. Ada beberapa aspek yang perlu diperhatikan

dalam menyusun perencanaan strategis ini, yaitu:

a. Konsumen yang harus dilayani. Di sini aspek kepentingan

konsumsi berikut tingkah laku konsumen perlu diperhatikan.

b. Persaingan yang akan dihadapi. Di sini identifikasi pesaing

(dari berbagai aspek) perlu diketahui dengan jelas. Misalnya,

macam dan kuliatas produk, omset produksi dan penjualan,

lokasi dan distribusi pemasaran produk dan sebagainya.

c. Ciri pasar yang ada, berikut ciri segmen pasar yang

bersangkutan

d. Perubahan lingkungan yang mempengaruhi pasar

Keempat aspek tersebut tidak terlepas dari kemampuan

sumber daya yang dimiliki perusahaan, misalnya besarnya asset,

propesionalisasi tenaga yang ada dan aspek sumberdaya yang

dimiliki perusahaan.

2. Perencanaan pemasaran strategi

Perancanaan pemasaran sterategi biasanya merupakan

konsep yang terpadu antara empat kegiatan, yaitu25:

a. Strategi produk. Produk mana dan berapa jumlahnya yang

harus dialokasihkan pada masing-masing konsumen apakah ada

produk baru, bagaimana dengan garansi produk dan lain-lain.

25 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran… , h. 8
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b. Strategi harga. Berapa harga produk untuk tiap-tiap kualitas,

berapa besarnya potongan harga pada pembelian konstan atau

kredit, bagaimana dengan persyaratan dan sebagainya.

c. Strategi distribusi. Bagaimana dengan penetapan wilayah

niaga, sistem pengambilan produk, dengan apa produk

didistribusikan, beberapa hari barang sampai diagen, dan

sebagainya.

d. Strategi promosi. Misalnya berapa angaran yang diperlukan

untuk promosi diradio, dikoran, majalah, berapa jumlah tenaga

sales promotion, berapa besar bonus saat promosi dan

sebagainya.

b. Pelaksanaan Manajemen Pemasaran

Pelaksanaan pemasaran khususnya promosi seringkali

diserahkan kepada biro-biro iklan, alasannya adalah efisiensi dan

keahlian. Tugas pengusaha dalam hal ini yaitu : mengkoordinasikan

kegiatan periklanan dengan kegiatan promosi yang lain.

Tanggung jawab utama kegiatan operasi pemasaran adalah

menjamin terjualnya produk sesuai dengan rencana, biasanya tanggung

jawab itu oleh kepala bagian (manajer) pemasaran. Untuk itu maka

tugas manajer pemasaran :

1. Menerima (menyeleksi) wiraniaga

2. Mengatur balas jasa mereka secara adil dan layak

3. Mengembangkan pengetahuan dan keterampilan jual wiraniaga
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4. Memberikan bimbingan dan perangsang kerja26

c. Pengorganisasian Manajemen Pemasaran

Organisasi pemasaran merupakan salah satu aspek dari

manajemen pemasaran. Karena organisasi pemasaran adalah pola

hubungan kerja antara dua orang atau lebih dalam susunan hirarki dan

pertanggungjawaban untuk mencapai tujuan di bidang pemasaran. Jadi

setelah produk dihasilkan, dilakukan pemasaran, kemudian agar

pelaksanaan pemasaran dapat bekerja sesuai dengan apa yang

diharapkan maka diperlukan perorganisasian. Agar setiap tugas dan

wewenang efektif, maka diperlu didesain suatu organisasi pemasaran

dengan tujuan antara lain:

1. Untuk pembagian tugas dan wewenang agar masing-masing

pegawai dan pemimpin dapat melaksanakan tugas-tugasnya dengan

baik dan efisien.

2. Untuk memudahkan tugas-tugas koordinasi dan pengawasan.

Dengan mengklasifikasi sumberdaya manusia menurut struktur

organisasi maka pengorganisasi dan pengawasan menjadi lebih

mudah.

3. Untuk memudahkan mengatur atau mengolah perusahaan agar

efisien. Pada kebanyakan perusahaan sering pula diitambah atau

bentuk secara tersedia tenaga organisasi yang dikhususkannya pada

kepentingan konsumen. Hal ini penting karena:

26 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran… , h. 8
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a. Penjual (perusahaan) harus dapat sebesar mungkin memuaskan

pembeli.

b. Keragaman konsumen sedapat mungkin harus disederhanakan,

sehingga semua konsumen dapat dilayani dengan baik.

c. Penyampaian produk harus cepat dan tepat waktu manakala

produk tersebut diperlukan.27

d. Pengendalian Manajemen Pemasaran

Pengendalian adalah aspek dari proses manjerial yang dimaksud

untuk meyakinkan bahwa tindakan dan tujuan sesuai dengan rencana.

Proses pengendalian terdiri dari:

1. Menetukan standar

2. Menginterprestasi dan menilai informasi yang dihasilkan oleh

sistem umpan balik

3. Melaksanakan tindakan koreksi28

Sehingga dapat disimpulkan bahwa fungsi manajemen pemasaran

terdiri dari 4 fungsi yaitu perencanaan, pelaksanaan, pengorganisasian dan

pengendalian manajemen pemasaran.

27 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran… , h. 9
28Soekartawi, Prinsip Dasar Manajemen Pemasaran Hasil-Hasil Pertanian, Ed. 1.,

Cet.,3. (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2015), h. 47
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BAB III

GAMBARAN UMUM CV USAHA FITRI MANDIRI

A. Sejarah Singkat CV Usaha Fitri Mandiri

Pada mulanya usaha fitri mandiri merupakan salah satu industri rumah

tangga yang bergerak dibidang produksi rengginang di kota Arga Makmur

perusahaan ini beralamat di jalan Sandur RT 5 No 2 Desa Sumber Agung

Kecamatan Arma Jaya Kabupaten Bengkulu Utara

Usaha ini merupakan usaha turun temurun yang awalnya dijalankan

ibu Saenah pada tahun 1988 kemudian pada tahun 2012 yang menjalankan

usaha ini adalah ibu Ona yang merupakan anak ke 3 dari ibu Saenah. Seiring

perkembangan zaman usaha ini mulai ada kemajuan dari tahun-ketahun. Pada

awalnya hanya memproduksi rengginang ubi kayu kini mulai memproduksi

rengginang ketan dan lain-lain.

CV Usaha Fitri Mandiri Bengkulu Utara merupakan sebuah

perusahaan swasta berbentuk perseroan komanditer yang didirikan pada tahun

2015 yang berkedududkan diarga makmur. Dengan akta notaris No 04 tanggal

13 April 2015 dan terdaftar di panitiaan pengadilan negeri arga makmur

Bengkulu utara. Dengan no 95/BII/2015 tanggal 5 juni 2015. 1

Adapun maksud dan tujuan perseroan ini ialah mengusahakan atau

berusaha dibidang:

1 Pitri, Wawancara pemilik CV Usaha Fitri Mandiri, tanggal 15 Desember 2018.
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1. Menjalankan usaha-usaha dibidang perindustrian

2. Menjalankan usaha-usaha dibidang jasa

3. Menjalankan usaha-usaha dibidang perdagangan

4. Menjalankan usaha-usaha dibidang pembangunan

5. Menjalankan usaha-usaha dibidang pertanian, perternakan, dan

perkebunan

6. Menjalankan usaha-usaha dibidang perbengkelan

7. Menjalankan usaha-usaha dibidang pengangkutan darat. 2

B. Visi dan Misi

1. Visi

a. Menjadi mitra terbaik bagi pelanggan dan unggulan hasil produksi

yang dijual

b. Meningkatkan kesejahteraan masyarakat atau karyawan dan sekitar

lingkungan  perusahaan dengan mengelola perusahaan yang mengacu

pada kaidah ekonomi, sosial dan lingkungan

c. Mengurangi angka pengangguran dan memajukan perekonomian desa.

2. Misi

a. Menjalin kerjasama yang baik dengan karyawan lingkungan

perusahaan dan lingkungan sekitar.

C. Struktur Organisasi

Struktur organisasi adalah kerangka hubungan antara satuan-satuan

organisasi yang didalammnya terdapat pejabat atau pengurus yang memiliki

2 Dokumentasi CV Usaha Fitri Mandiri
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tujuan yang sama, tugas dan wewenang setiap masing-masing mempunyai

peraturan tertentu dalam kesatuan yang utuh.

Kata organisasi mempunyai dua pengertia umum. Pengertian pertama

menandakan suatu lembaga atau kelompok fungsional seperrti organisasi

perusahaan, rumaha sakit, perwakilan pemerintah, atau perkumpulan olahraga.

Pengertian kedua berkenaan dengan proses pengorganisasian sebagai suatu

cara dimana kegiatan organisasi dialokasikan dan ditugaskan diantara para

anggota agar tujuan organisasi dapat tercapai dan efisien.3

D. Produksi

Produksi adalah menjalankan usaha pasti dilihat dari bagaimana cara

memproduksi bahan bakunya di perusahaan tersebut. Memproduksi

rengginang tergolong cukup mudah bisa juga dikatakan sulit karena butuh satu

hari atau lebih untuk bisa dijual baik yang sudah kering maupun digoreng.

Dalam setiap produksi CV Usaha Fitri Mandiri Bengkulu Utara hanya mampu

memproduksi sekitar 10 Kg/ hari. CV Usaha Fitri Mandiri Bengkulu Utara

tidak hanya memproduksi rengginang tapi juga memproduksi aneka makanan

kering lainnya seperti keripik ubi, keripik pisang, dan presta gulung. CV

Usaha Fitri Mandiri Bengkulu Utara memproduksi rengginang dengan varian

rasa seperti rasa pedas, asin, dan rasa bawang. Dalam kegiatan pemasarannya

CV Usaha Fitri Mandiri Bengkulu Utara melakukan pemasaran dengan

menjual produk hasil produksi di sekitar Argamakmur dan daerah Bengkulu.4

3 Dokumentasi CV Usaha Fitri Mandiri
4 Pitri, Wawancara pemilik CV Usaha Fitri Mandiri, tanggal 15 Desember 2018.
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BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Strategi Pemasaran Rengginang CV Usaha Fitri Mandiri Dalam Upaya

Meningkatkan Penjualan.

Strategi pemasaran merupakan hal yang sangat penting bagi

perusahaan dimana strategi pemasaran merupakan suatu cara mencapai tujuan

dari sebuah perusahaan. Hal ini juga didukung oleh pendapat Sondang P.

Siagan bahwa dewasa ini istilah strategi sudah digunakan oleh semua jenis

organisasi dan ide-ide pokok yang terdapat dalam pengertian semula tetap

dipertahankan hanya saja aplikasinya disesuaikan dengan jenis organisasi

yang rnenerapkannya, karena dalam arti yang sesungguhnya, manajemen

puncak memang terlibat dalam satu bentuk "peperangan" tertentu.

Dengan demikian strategi pemasaran dalam sebuah perusahaan tidak

dapat dilakukan hanya sekali proses saja, namun butuh proses panjang untuk

membuat strategi pemasaran yang sesuai dengan perusahaan tersebut Hal

yang paling mendasar dan diperlukan dalam strategi pemasaran adalah

bagaimana cara dan upaya untuk menarik minat masyarakat/calon konsumen

agar mau berbelanja agar dapat bertahan ataupun menambah jumlah

pembeli/konsumen di tempat tersebut.

Dalam melakukan suatu kegiatan usahanya, CV Usaha Firi Mandiri ini

pun telah mempunyai dan menerapkan strategi pemasaran sendiri. Adapun

hasil penelitian yang dilakukan peneliti sebagai berikut:
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“…CV Usaha Fitri Mandiri berdiri pada tahun 2015 yang
memproduksi rengginang. Dalam kegiatan pemasarannya CV Usaha Fitri
Mandiri melakukan kegiatan pemasaran yang dilakukannya dengan menjual
hasil produksinya di pasar-pasar dan rumah. Dengan kualitas rasa yang enak
dan gurih sehingga rengginang bisa di jadikan cemilan untuk di rumah… ”.1

Untuk melihat apakah strategi pemasaran baik atau tidak dapat dilihat

dari hasil penjualan CV Usaha Fitri Mandiri setiap tahunnya.

“…hasil pemasaran produk pada tahun 2015 mencapai 3795 kg dan
mengalami penurunan pada tahun 2016 sebesar 1447 kg. kemudian
mengalami peningakatan kembali pada tahun 2017 sebesar 3424 kg
pertahun…” 2

Table 4.1
Penjualan CV Usaha Fitri Mandiri

Tahun Rengginang Ketan Rengginang Ubi Jumlah
2015 3445 kg 350 kg 3795 kg
2016 1833 kg 515 kg 2348 kg
2017 3147 kg 277 kg 3424 kg

Data CV Usaha Fitri Mandiri

Peningkatan penjualan CV Usaha Fitri Mandiri karena minat

konsumen meningkat pada tahun 2015 dan 2017. Bukanlah hal yang

diherankan bahwa setiap usaha/perusahaan dalam menjalankan kegiatan

pemasaran dan kebijakan-kebijakan yang telah dirumuskan pastilah tidak

selalu sesuai dengan apa yang diharapkan. Di sisi lain pasti selalu ada

halangan dan rintangan serta badai yang menerpa. Hal demikian pulalah yang

nampaknya juga terdapat pada kegiatan pemasaran di CV Usaha Fitri Mandiri.

Dengan demikian perencanaan strategi harus menganalisis faktor-faktor

strategi perusahaan (kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman) dalam

1 Pitri, pemilik CV Usaha Fitri Mandiri , wawancara , pada tanggal 10 Juli 2019
2 Pitri, pemilik CV Usaha Fitri Mandiri , wawancara , pada tanggal 10 Juli 2019
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kondisi yang ada pada saat ini.  Faktor yang mempengaruhi tersebut meliputi

kondisi, situasi, keadaan, dan peristiwa dan pengaruh-pengaruh yang berada di

sekitar usaha/perusahaan yang memberikan pengaruh terhadap perkembangan

usaha/perusahaan.

Strategi pemasaran CV Usaha Fitri Mandiri menggunakan 4P dalam

kegiatan penjualannya yaitu:

a. Produk

Produk adalah segala sesuatu yang ditawarkan kepada suatu pasar

untuk memenuhi keinginan atau kebutuhan. Segala sesuatu yang termasuk

di dalamnya adalah barang berwujud, jasa, events, tempat, organisasi, ide

ataupun kombinasi antara hal-hal yang baru saja disebutkan. Produk

menurut Kotler dan Amstrong adalah segala sesuatu yang ditawarkan ke

pasar untuk mendapatkan perhatian, dibeli, dipergunakan dan yang dapat

memuaskan keinginan dan kebutuhan konsumen.

“…CV Usaha Fitri Mandiri ini memproduksi rengginang ubi dan
rengginang ketan, selain itu juga CV Usaha Fitri Mandiri juga menjual
macam-macam makanan ringan lainnya seperti keripik ubi, keripik pisang,
dan presta gulung…”3

b. Harga (price)

Harga merupakan salah satu bagian yang sangat penting dalam

pemasaran suatu produk karena harga adalah satu dari empat bauran

pemasaran yaitu product, price, place, promotion. Harga merupakan salah

satu penentu keberhasilan suatu perusahaan karena harga menentukan

3 Pitri, pemilik CV Usaha Fitri Mandiri , wawancara , pada tanggal 10 Juli 2019
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seberapa besar keuntungan yang akan diperoleh perusahaan dari penjualan

produknya baik berupa barang atau jasa.

“… Semua makanan ringan yang dijual di CV Usaha Fitri Mandiri
harganya sangat terjangkau dengan kualitas rasa yang enak dan gurih…”

c. Promosi (promotion)

Di dalam perusahaan ritel sangat memerlukan promosi untuk

memasarkan produk yang telah di hasilkan, dimana dalam hal ini promosi

sebagai alat bantu untuk mendefinisikan produk, untuk menghimbau

pembeli dan untuk meneruskan informasi dalam proses mengambil

keputusan pembeli dengan adanya promosi.

Pengertian promosi adalah komunikasi yang memberi penjelasan

dan meyakinkan calon konsumen mengenai barang dan jasa dengan tujuan

untuk memperoleh perhatian, mendidik, mengingatkan dan meyakinkan

calon konsumen.

“… Promosi penjualana CV Usaha Fitri Mandiri dilakukan secara
langsung kepada konsumen, dan penjualan rengginang di pasar-pasar…” 4

d. Place

Jangkauan tempat menjadi suatu yang harus dipertimbangkan

secara matang, tempat-tempat yang strategis tentu memiliki peluang akses

publik yang lebih baik, namun biaya sewa rental dari tempat tersebut juga

harus diperhitungkan sebagai konsekuensi dari kemudahan akses ke

konsumen

4 Pitri, pemilik CV Usaha Fitri Mandiri , wawancara , pada tanggal 10 Juli 2019
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“…CV Usaha Fitri Mandiri terletak di tempat yang strategi
sehingga konsumen bisa membeli langsung produk rengginang di CV
Usaha Fitri Mandiri…”

Di dalam melakukan kegiatan usaha pemasaran rengginang CV Usaha

Fitri Mandiri selalu berusaha meningkatkan penjualannnya melalui kegiatan

inovasi dan pemasaran produk. Namun masih saja ada penurunan penjualan .

“…Penjualan produk di CV Usaha Fitri Mandiri  memiliki kendala-
kendala dalam kegiatan pemasarannya yaitu modal, bahan baku rengginang,
dan karyawannya yang sedikit”. 5

Proses produksi CV Usaha Fitri Mandiri dalam pembuatan rengginang

juga dilakukan secara sederhana atau tradisional oleh pemilik CV Usaha Fitri

Mandiri. Sehingga membutuhkan beberapa hari untuk menghasilkan

rengginag yang siap untuk dijual. Bahan baku ketan yang susah di dapat

sewaktu-waktu sehingga pemilik CV Usaha Fitri Mandiri tidak dapat

memenuhi kebutuhan pasar.

Modal yang sangat minim karena tidak adanya kerjasama yang

dilakukan pemilik CV Usaha Fitri Mandiri membuat kendala dalam

pemasaran rengginang sehingga pemasaran pun hanya dilakukan dengan

intraksi langsung dengan konsumen yang biasa dilakukan oleh pemilik atau

karyawan CV Usaha Fitri Mandiri. Karyawan yang dimiliki CV Usaha Fitri

Mandiri tidak banyak karena dalam pemasarannya tidak ada orang-orang

khusus untuk mempromosikan penjualan produk rengginangnya.

Sehingga dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran di CV Usaha Fitri

Mandiri dilakukan dengan menggunakan prinsip 4P yaitu product, place,

5 Pitri, pemilik CV Usaha Fitri Mandiri , wawancara , pada tanggal 10 Juli 2019
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promotion, dan price. Promosi langsung oleh konsumen melalui penjualan di

pasar-pasar, penjualan langsung di CV Usaha Fitri Mandiri dan penjualan

online. Banyak kendala-kendala dalam pemasaran produk rengginang di CV

Usaha Fitri Mandiri yaitu modal yang minim, dan karyawan yang sedikit.

Karena biasanya promosi biasa dilakukan dengan promosi langsung ke

konsumen.

B. Tinjauan Ekonomi Islam Terhadap Strategi Pemasaran Rengginang CV

Usaha Fitri Mandiri Dalam Upaya Meningkatkan Penjualan.

Strategi pemasaran CV Usaha Fitri Mandiri akan dianalisa berdasarkan

(empat) variabel dalam bauran pemasaran (marketing mix) dan berdasarkan

dengan sifat Nabi Muhammad SWT,yaitu;

1. Product

Product, di CV Usaha Fitri Mandiri memiliki produk rengginang

yang memiliki macam varian rasa diharapkan produk yang dihasilkan

disukai konsumennya. Sesuai dengan sifat Nabi Muhammad SWT dalam

berbisnis yaitu :

a. Shiddiq (Jujur atau Benar ) : Produk rengginang dengan inovasi varian

rasa dengan memberikan jaminan kualitas rasa yang enak. Dalam

pemasaran produk rengginang CV Usaha Fitri Mandiri selalu jujur

dalam memasarkan produknya. Dan selalu berlaku jujur pada setiap

produk yang ada. Seperti firman Allah dalam QS.An-Nisa’:29
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Artinya : Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan
harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan
perniagaan yang Berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu.
dan janganlah kamu membunuh dirimu, Sesungguhnya Allah adalah
Maha Penyayang kepadamu.

b. Amanah (Dapat di Percaya) : Produk CV Usaha Fitri Mandiri haruslah

benar-benar dapat dipercaya aman untuk digunakan oleh konsumen.

Produk yang dijual CV Usaha Fitri Mandiri adalah produk baru bukan

produk lama.

c. Fathanah (Cerdas) : Cerdas / Fathanah dalam artian produk tersebut

banyak kreaktifitas dan inovasi yang bisa membuat berbeda dari CV

yang lain karena rengginang yang di produksi terbuat dari bahan beras

ketan dan ubi kayu.

d. Tabliqh ( Komunikatif) : Produk yang ditawarkan oleh CV Usaha Fitri

Mandiri dapat menunjukkan bahwa melalui produk, dapat menarik

perhatian konsumen dan bertanggung jawab atas kualitas dari

produknya sendiri. Produk rengginang yang dijual memiliki  kualitas

yang baik dan renyah.

2. Place (Saluran Distribusi)

Maksudnya Place di CV Usaha Fitri Mandiri memiliki produk

yang siap untuk dikonsumsi. CV Usaha Fitri Mandiri berupaya untuk
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menghasilkan produk yang bisa dikonsumsi konsumennya dengan kualitas

yang baik. Berdasarkan sifat Nabi Muhammad SAW yaitu:

a. Shiddiq ( Jujur/ Benar) : Pemilihan lokasi CV Usaha Fitri Mandiri

dalam saluran distribusi ini menyediakan tempat yang bersih, dan

luas, untuk kenyamanan bagi para karyawannya.

b. Amanah (dapat dipercaya) : CV Usaha Fitri Mandiri merupakan salah

satu CV yang menyediakan tempat yang nyaman dan dapat dipercaya

keamanannya.

c. Fathanah ( Cerdas) : Pemilik CV Usaha Fitri Mandiri cerdas dalam

menentukan tempat yang strategis dalam menjual produknya

d. Tabliqh ( Komunikatif) : Dalam mencari Tempat pemilik CV Usaha

Fitri Mandiri bersikap komunikatif sehingga bisa mendapatkan tempat

yang strategis dalam pemasarannya.

3. Promotion (promosi)

CV Usaha Fitri Mandiri dalam menjualkan produknya melakukan

promosi langsung ke konsumennya dan menjual produk di pasar-pasar

tradisional. Berdasarkan Sifat Nabi Muhammad SAW dalam berbisnis

adalah :

a. Siddiq ( Jujur, Benar ) : Pemberian informasi mengenai produk

rengginang secara jujur melalui kegiatan promosi. Menyampaikan

kepada konsumen kualitas dan rasa rengginang.

b. Amanah ( Dapat dipercaya) : CV Usaha Fitri Mandiri mempromosikan

produknya dengan cara konsumen langsung menyicipi hasil produksi.
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Karena CV Usaha Fitri Mandiri memiliki komitmen dalam

mempromosikan produknya.

c. Fathanah ( Cerdas ) : Cerdas dalam membaca situasi target pasar dan

mencari celah agar promosi CV Usaha Fitri Mandiri ini bisa berbeda

dari promosi CV lainnya.

d. Tabligh ( Komunikatif ) : Promosi yang Komunikatif dapat membuat

para calon konsumen antusias dengan promosi itu tersebut.

Komunikatif disini dimaksudkan agar antara penjual dan calon

pembeli jelas mengetahui produk di CV Usaha Fitri Mandiri.

4. Price (harga)

Harga jual rengginang di CV Usaha Fitri Mandiri sangat

terjangkau dengan kualitas yang renyah dan enak. Bahan-bahan di buat

dari bahan alami tanpa ada tamabahan zat berbahaya dalam produksinya.

Berdasarkan sifat Nabi Muhammad SAW dalam berbisnis adalah :

a. Siddiq ( Jujur, Benar) : Harga yang ditetapkan sesuai dengan kualitas

dan rasa produk rengginang yang dijual. Tanpa saling merugikan

antara konsumen

b. Amanah ( Dapat Dipercaya) : Produk rengginang yang dihasilkan

sesuai kualitas dan rasanya sehingga dapat dipercaya oleh calon

konsumen.

c. Fathanah ( Cerdas ) : Sang pemilik CV Usaha Fitri Mandiri bersifat

Cerdas dalam menentukan suatu produk terhadap harga, yang
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disesuaikan dengan kualitas dan rasa dari rengginang itu sendiri. Tanpa

merugikan para konsumen

d. Tabligh ( Komunikatif ) : CV Usaha Fitri Mandiri dalam menentukan

harga bersifat komunikatif. Dengan menggunakan strategi pemasaran

Islami CV Usaha Fitri Mandiri telah mampu meningkatkan dan

mengembangkan penjualannya dalam beberapa tahun terakhir ini.

Sehingga dapat disimpulkan bahwa tinjauan Ekonomi Islam terhadap

strategi pemasaran rengginang CV Usaha Fitri Mandiri sudah sesuai dengan

prinsip pemasaran dalam islam dimana pelaksanaanya sebagian sudah sesuai

dengan prinsip 4 P, namun perlu ditingkatkan karena dalam kegiatan

promosinya CV Usaha Fitri Mandiri tidak memiliki orang-orang khusus dalam

menjualkan produknya. Sehigga promosi di CV Usaha Fitri Mandiri dilakukan

secara langsung ke konsumennya.



BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti di CV Usaha

Fitri Mandiri dapat disimpulkan bahwa:

1. Strategi pemasaran di CV Usaha Fitri Mandiri dilakukan dengan

menggunakan prinsip 4P yaitu product, place, promotion, dan price. CV

Usaha Fitri Mandiri memproduksi produk rengginang dengan varian rasa

dengan harga yang terjangkau dan kualitas rasa yang enak dan gurih.

Lokasi CV Usaha Fitri Mandiri yang letakknya strategis sehingga promosi

langsung oleh konsumen melalui penjualan di pasar-pasar, penjualan

online dan penjualan langsung di CV Usaha Fitri Mandiri.

2. Tinjauan Ekonomi Islam terhadap strategi pemasaran sudah sesuai dengan

prinsip pemasaran Islam dimana pelaksanaanya sebagian sudah sesuai

dengan prinsip 4 P (product, place, promotion, price), namun perlu

ditingkatkan karena dalam kegiatan promosinya CV Usaha Fitri Mandiri

tidak memiliki orang-orang khusus dalam menjualkan produknya.

A. Saran

Setelah peneliti menguraikan pembahasan pada skripsi ini, maka peneliti

ingin mengemukakan saran yang mungkin bermanfaat bagi kita semua.

1. Bagi pemilik CV Usaha Fitri Mandiri agar lebih giat dalam kegiatan

pemasaran produk bukan hanya promosi tetapi juga kegiatan yang lain
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sehingga dapat meningkatan penjualan produk rengginang. Perekrutan

karyawan baru sehingga membantu produksi dan promosinya.

2. Bagi masyarakat agar dapat mencintai makanan tradisional karena rasa

makanan tradisonal tidak kalah dengan makanan dari luar.
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