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ABSTRAK

Perkembangan dunia bisnis saat ini berjalan dengan pesat, yang menciptakan suatu

persaingan yang semakin ketat. Kondisi persaingan ini yang menuntut produsen untuk

lebih peka, kritis dan reaktif terhadap perubahan yang terjadi, salah satunya bisnis batik
yang berada di daerah Jawa Tengah Kabupaten Banyumas yaitu Galeri “BATIK

HADIPRIYANTO” milik Bapak Slamet Hadipriyanto yang berdiri dari tahun 1957 dan

masih eksis sampai sekarang sehingga perlunya strategi pemasaran yang tepat karena di

Kabupaten Banyumas sekarang semakin banyak orang yang mendirikan galeri batik.

Penelitian ini terfokus pada bagaimana Strategi Pemasaran Produk “ BATIK
HADIPRIYANTO”Prespektif Ekonomi Islam. Untuk mengkaji lebih mendalam
tentang strategi pemasaran produk batik yang digunakan teori strategi pemasaran
dalam bukunya Fandy Tjiptono dan Gregorius Chandra. Teori Strategi Pemasaran
mengatakan bahwa strategi pemasaran yang digunakan meliputi strategi produk,
strategi, harga, strategi tempat, strategi promosi.

Penelitian ini termasuk jenis penelitian lapangan (field research). Dalam
pengumpulan data penulis menggunakan metode observasi, wawancara, dan
dokumentasi. Sedangkan dalam analisisnya, penulis menggunakan metode analisis
SWOT yaitu metode analisis data yang menunjukkan bahwa kinerja kebijakan dapat
ditentukan oleh kombinasi faktor eksternal dan internal yakni faktor kekuatan
(strengths), kelemahan (weakness), peluang (opportunities), dan ancaman (threats).

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh penulis dapat disampaikan
bahwa strategi pemasaran produk “BATIK HADIPRIYANTO” Prespektif Ekonomi
Islam yang digunakan :

1" Strategi produk ‘yaitu“selain produk batik yang dijual ada juga makanan khas
Banyumas dan berbagai assesoris batik, strategi harga yaitu harganya murah serta
kualitas yang “bagus,  strategi = tempat  vaitu “tempat' ~galeri “BATIK
HADIPRIYANTO” Banyumas sangat strategis dan dekat dengan jalan raya serta
terdapat fasilitas-fasilitas yang dibutuhkan konsumen seperti toilet, mushola dan
tempat makan, strategi promosi yang digunakan yaitu Bapak Hadipriyanto
melayani langsung konsumen dan pelanggan yang datang.

2. strategi pemasarn prespektif ekonomi Islam yang digunakan galeri “BATIK
HADIPRIYANTO” Banyumas yaitu pelayanan prima serta menjalin hubungan
yang baik antara karyawan dan konsumen atau pelanggan serta dalam menjual
daganganya sesuai dengan kaidah Islam.

Kata kunci: strategi pemasaran, produk, batik.
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Perkembangan dunia bisnis saat ini berjalan dengan pesat, yang
menciptakan suatu persaingan yang semakin ketat. Kondisi persaingan ini yang
menuntut produsen untuk lebih peka, kritis dan reaktif terhadap perubahan yang
ada, baik politik, sosial budaya, maupun ekonomi. Maka dari itu pemerintah
sangat mendukung adanya program UMKM dimana diharapkan dapat
berkembang dengan baik dan mempunyai daya saing global yang tinggi. UMKM
di Indonesia masih sangat lemah dalam kegiatan industri manukfatur
dibandingkan UMKM di negara-negara lain', tetapi dengan adanya bisnis-bisnis
yang dilakukan oleh pelaku UMKM diharapkan dapat mempunyai andil besar
dalam meningkatkan pendapatan negara serta mensejahterakan masyarakat
dengan cara memenuhi kebutuhannya.

UMKM adalah Usaha Mikro Kecil Menengah. Menurut Keputusan
Menteri Keuangan No.40/KMK.06/2003 tanggal 29 Januari 2003, Usaha Mikro
adalah usaha produktif milik keluarga atau perorangan Warga Negara Indonesia
dan memiliki hasil penjualan paling banyak Rp 100.000.000, - (seratus juta
rupiah) per tahun. Usaha Mikro dapat mengajukan kredit kepada bank paling
banyak Rp 50.000.000, - sedangkan menurut Undang-Undang No. 20 tahun

2008, UMKM adalah usaha produktif milik orang perorangan dan atau badan

' Tambunan T.H. Tulus, Perekonomian Indonesia (Bogor: Ghalia Indonesia, 2014),
hlm.292.



usaha perorangan yang memenuhi kriteria usaha menengah, memiliki kekayaan
bersih paling banyak Rp 500.000.000, - (lima ratus juta rupiah) tidak termasuk
tanah dan bangunan tempat usaha; atau memiliki hasil penjualan tahunan paling
banyak Rp 10.000.000.000, - (sepuluh milyar rupiah). Kriteria-kriteria termasuk
jenis usaha apa yang dijalankan dapat dilihat di tabel.1.>

Tabel. Kriteria usaha Mikro, Kecil dan Menengah

Kriteria
Ukuran Usaha
Asset Omset
Usaha Mikro Maksimal 50 juta Maksimal 500 juta
Usaha Kecil 50 juta — 500 juta Maksimal 500 juta
Usaha Menengah 500 juta — 10 milyar 2,5 — 5 milyar

UMKM umumnya berbasis pada sumber daya ekonomi lokal dan tidak
bergantung pada impor, serta hasilnya mampu diekspor. Karena keunikannya,
maka pembangunan UMKM diyakini akan memperkuat fondasi perekonomian
nasional. Perekonomian Indonesia akan memiliki pondasi yang kuat jika UMKM
telah menjadi pelaku utama yang produktif dan, berdaya saing dalam
perekonomian nasional. Untuk itu, pembangunan koperasi, usaha mikro, kecil
dan menengah perlu menjadi prioritas utama pembangunan ekonomi nasional
dalam jangka panjang.

Pengembangan UMKM diharapkan akan meningkatkan stabilitas

ekonomi makro, karena menggunakan bahan baku lokal dan memiliki potensi

® Euis Amalia, Keadilan Distributif Dalam Ekonomi Islam (Jakarta: PT. RajaGrafindo
Persada, 2009) him. 42.



ekspor, sehingga akan membantu menstabilkan kurs rupiah dan tingkat inflasi.
Pembangunan UMKM akan menggerakkan sektor riil, karena UMKM umumnya
memiliki keterkaitan industri yang cukup tinggi.

Suatu bisnis diciptakan untuk menyediakan produk atau jasa kepada
pelanggan, jika bisnis tersebut dapat memperoleh feedback yang baik atau
loyalitas dari konsumen maka bisnis tersebut berhasil. Syarat yang harus
dipenuhi oleh suatu perusahaan agar dapat mencapai sukses dalam persaingan
adalah menciptakan dan mempertahankan pelanggan. Untuk itu perusahaan harus
pandai dalam berkomunikasi bisnis sehingga dapat mengetahui dan memahami
perilaku konsumennya.

Di dalam dunia bisnis diperlukan adanya strategi pemasaran, agar apa
yang menjadi tujuannya dapat terwujud sehingga omset bertambah. Strategi
adalah langkah-langkah yang harus dijalankan oleh suatu perusahaan untuk
mencapai tujuan’. Pemasaran 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.* Pemasaran bukan
sekedar perluasan dari penjualan. Pemasaran sama sekali bukan aktivitas khusus,
tetapi merupakan keseluruhan bisnis yang dilihat dari sudut pandang sasaran

akhir yang dibidik, yaitu pelanggan.

? Kasmir, Kewirausahaan (Jakarta: Rajawali Press), hlm.186.
* http://www.midas-solusi.com/knowledge-space, en, detail, 33, strategi-pemasaran.



Dalam setiap bisnis hanya pemasaran dan inovasi yang menciptakan nilai
(value) sedangkan yang lain hanya menciptakan biaya’. Sehingga terwujud
perencanaan strategi yaitu perencanaan yang mampu membuat perusahaan itu
dapat meraih posisi persaingan yang lebih unggul dalam peraturan bisnis.’
Strategi pemasaran adalah suatu proses terstruktur untuk menetapkan nilai bagi
pelanggan, organisasi dan pihak-pihak berkepentingan sehingga proses ini
memungkinkan pengidentifikasian dan peluang pasar yang ada sekaligus
mengidentifikasi masalah yang muncul yang akan berakibat mengganggu tujuan
utama berdirinya perusahaan.

Dalam menentukan strategi pemasaran, suatu perusahaan harus
menentukan sejauh mana akan mengadaptasikan bauran pemasarannya (produk,
promosi, harga, dan tempat) terhadap kondisi lokal. Dalam kegiatan promosi
merupakan salah satu variabel (marketing mix) yang sangat penting yang
dilakukan untuk membuka pangsa pasar yang baru atau memperluas jaringan
pemasaran. Dalam ekonomi Islam promosi dilakukan dengan cara langsung yaitu
dengan melakukan promosi dan juga melakukan penjualan.” Pada tingkat harga
perusahaan mungkin menghadapi peningkatan komponen harga-harga dan pasar
gelap, serta akan'sulit menetapkan harga standar.

Harga juga dipengaruhi oleh tingkat kepercayaan terhadap orang-orang

yang melakukan transaksi.® Pada level distribusi perusahaan perlu memiliki

> Rhenald, Kasali, Modul Kewirausahaan (Bandung : MMU, 2012), him.143.

® Matz Usry Adolph, dkk, Akutansi Biaya Perencanaan dan Pengendalian (Jakarta:
Erlangga, 1993), hlm. 410.

” Rahman Afzalur, Doktrin Ekonomi Islam (Yogyakarta: Dama Bhakti Prima Yasa, 2002),
hlm.88.

¥ Adiwarman Karim, Ekonomi Mikro Islam (Jakarta: PT RajaGrafindo Persada, 2012), hlm
146



pandangan saluran yang menyeluruh atas tantangan dalam mendistribusikan
produknya pada pemakai akhir. Dalam menciptakan semua elemen bauran
pemasaran, perusahaan harus menyadari batasan-batasan budaya, sosial, politik,
teknologi, dan lingkungan’, sehingga tercipta bisnis yang berkesinambungan
antara produk yang dipasarkan dengan pendapatan yang dihasilkan. Salah satu
bisnis yang sekarang sedang berkembang dan ramai di dunia nyata maupun maya
yaitu bisnis batik. Batik telah menjadi salah satu ikon budaya yang secara turun
temurun telah diwariskan oleh nenek moyang dan telah ditetapkan oleh
UNESCO sebagai budaya asli Indonesia.'® Batik merupakan aset bangsa yang
harus dilestarikan agar tidak punah oleh zaman. Keberadaan batik menjadi sangat
penting bagi perkembangan perekonomian di Indonesia.

Kabupaten Banyumas adalah salah satu penghasil batik yang cukup
terkenal walau tidak setenar batik Pekalongan, batik Solo, tetapi batik Banyumas
memiliki ciri khas sendiri yang unik dan elegan. Batik Banyumas memiliki
sejarah yang tidak terlepas dari budaya asli Banyumas maupun pengaruh budaya
lain seperti Jogjakarta dan Surakarta, maupun Pekalongan. Sejarah asal mula
batik| Banyumas memang belum dapat dilacak permulaannya, namun dari
informasi para sesepuh dan penggiat batik Banyumas, disebutkan batik
Banyumas berasal dari adanya kademangan-kademangan di daerah Banyumas
dan juga adanya pengikut Pangeran Diponegoro yang mengungsi di daerah

11
Banyumas.

? Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, Edisi Melinium (Jakarta: Prenhalindo, 2002), hlm.
422.

1" http://myhomeworkkk. blogspot.com/2012/12/beberapa-kebudayaan-indonesia-yang html
23 September 2014.

' http://vaibatik.blogspot.com/2008/05/batik-banyumas.html.



Batik Banyumas identik dengan motif Jonasan, yaitu kelompok motif non
geometrik yang didominasi dengan warna-warna dasar kecoklatan dan hitam.
Warna coklat karena soga, sementara warna hitam karena wedel. Motif-motif
yang berkembang sekarang ini antara lain: Sekarsurya, Sidoluhung, Lumbon
(Lumbu), Jahe Puger, Cempaka Mulya, Kawung Jenggot, Madu Bronto, Satria
Busana, dan Pring Sedapur. Tentu saja, para penggiat batik Banyumas juga
menghasilkan motif-motif lain dengan melakukan kombinasi, terobosan motif
baru sehingga tercipta satu karakter seni lukis yang indah. Bahan batik Banyumas
antara lain: mori sen, dobi, sutera, paris. Batik Banyumas dibedakan dari cara
pembuatannya ada dua yaitu batik cap dan batik tulis. Batik cap bisa diselesaikan
dalam waktu 3 hari sementara batik tulis bisa 3 sampai 6 bulan, sehingga
harganya pun jauh berbeda, batik cap berkisar puluhan ribu sampai ratusan ribu
rupiah, sedangkan batik tulis dari ratusan ribu sampai jutaan rupiah.

Salah satunya pengrajin batik adalah Bapak Hadipriyanto yang telah
mendirikan usaha sejak tahun 1957. Terletak di Jalan Mruyung No. 46 Banyumas
telp. (0281) 796046. Beliau merupakan generasi ketiga yang melanjutkan usaha
batik. Tidak terlepas dari sifat masyarakat Banyumas yaitt mempunyai warna,
ciri dan motif-motif tradisional serta klasik seperti motif jae srimpang, ayam
puger, pring sedapur, gajah nguling dan lain sebagainya. Di dalam proses
produksinya “BATIK HADIPRIYANTO” membuat batik tulis serta cap dengan
motif tradisional maupun modern dengan bahan dari katun maupun sutra yang
ditenun sendiri dengan alat tenun bukan mesin sehingga “BATIK

HADIPRIYANTO” mempunyai bahan dan pola serta motif yang benar-benar ciri



khas Banyumasan yang lain dari pada batik Banyumas yang ada. Di samping itu
“BATIK HADIPRIYANTO” juga dapat menerima pesanan dengan motif sesuai
selera konsumen dan dapat bertanya langsung dengan pembatik.'

Di dalam pemasarannya “BATIK HADIPRIYANTO” memiliki sebuah
galeri yang juga tempat kerja sehingga konsumen dapat melihat proses
produksinya karena dikerjakan secara tradisional dengan memperdayakan tenaga
manusia, dimana memanfaatkan SDM disekitarnya untuk pengembangan modal
manusia dan pengembangan sumber daya manusia, di mana penekanan diberikan
pada pengelolaan pengembangan, pernyataan keahlian dan inteligensi di mana
orang-orang sebagai pekerja akan membawa nilai tambah terhadap organisasi."
Karena produktivitas pekerja sangat berpengaruh dengan hasil tenunan, apa lagi
produktifitas perempuan bisa dikatakan lebih unggul atau sama dengan laki-
laki."* Mengenai pendistribusian dapat dipesan sewaktu-waktu karena selalu
menyediakan stok yang baru dan dipasarkan ke toko-toko sekitar eks-
Karesidenan Banyumas juga beberapa wilayah Jawa Barat dan Jawa Timur,
disamping itu pengenalan produk lewat pameran-pameran nasional di berbagai
daerah sehingga omset saat ini semakin meningkat.

Harga “BATIK HADIPRIYANTO” sangat terjangkau karena dipasarkan
ke agen-agen dan akan dijual kembali. Karena harga juga dapat mempengaruhi
faktor produksi dari sumber daya (manusia dan alam), dimana keterbatasan

sumber daya alam dapat terus ditingkatkan utilitas dan produktivitasnya melalui

"> Hasil wawancara dengan istri bapak Hadipriyanto minggu 21 September 2014 pkl. 14.00.
'3 Rowley Chris dan Khithen Jackson, Manajemen Sumber Daya Manusia (Jakarta: Rajawali

Pers, 2010), him. 10.

115.

'* Mizbahu Munir, Produktifitas Perempuan (Malang: UIN-MALIKI PRESS, 2010), him.



peningkatan sumber daya manusia (ilmu pengetahuan).'” Tetapi harga sangat
berpengaruh dengan manajemen pemasaran. Karena banyaknya pesaing yang
memberikan harga rendah dibawah pasaran. Sehingga mempengaruhi jumlah
konsumen. Dalam proses pemasaran menerapkan nilai-nilai Islam, hal ini terbukti
walaupun Bapak Hadipriyanto beragama Nasrani, tetapi para pekerjanya yang
perempuan diwajibkan menggunakan jilbab dan shalat tepat waktu. Di galerinya
juga tersedia tempat shalat sehingga memudahkan karyawan dan konsumen
untuk beribadah.

Selain kualitas produk, harga, promosi serta tempat yang mudah
dijangkau dan fasilitas-fasilitas yang ada di “BATIK HADIPRIYANTO”
membuat konsumen tetap setia. Karena produk batik yang dihasilkan sangat
berkualitas serta banyak dipesan untuk seragam dinas PNS dan BUMN. Di dunia
yang penuh persaingan ini, selaku wirausahawan atau para menejer harus
mampu mempertahankan ekstensi perusahaan, penguasaan pangsa pasar yang
lebih besar berkat adanya produk yang diminati oleh para konsumen dan
mempunyai visi tentang masa depan perusahaan.'® Padahal pada masa ini, dunia
usaha memasuki era globalisasi, dimana semua pihak sudah dapat secara bebas
memasuki setiap pasar yang dikehendaki baik itu di dalam negeri maupun di luar
negeri tanpa ada batasannya lagi. Melihat kondisi yang demikian ini maka sudah
seharusnya jika setiap bidang usaha dituntut untuk mengetahui dan mengikuti

perkembangan atau perubahan iklim dari setiap kegiatan usaha. Dimana setiap

" Mustafa Edwin Nasution, Pengenalan Ekseklusif Ekonomi Islam (Jakarta: Kencana
Prenada Media Group, 2006), hIm.168.
' Sondang P. Siagian, Audit Mnajemen (Jakarta: PT Bumi Aksara, 2004), hlm.38.



badan usaha bertujuan untuk mencari laba dengan mempergunakan sejumlah
modal serta tenaga kerja mengusahakan pemenuhan kebutuhaan.'”’

Dengan adanya kondisi yang penuh persaingan ini menjadikan ancaman
dan peluang bagi pengusaha batik yang semakin marak di mana-mana. Sehingga
seorang menejer perusahaan harus bisa merubah sebuah ancaman menjadi sebuah
peluang yang baru dengan menciptakan produk-produk yang berkualitas dan
berkesan dibenak konsumen dan perlu adanya strategi menghadapi pesaing,
tujuannya adalah agar kita mengetahui terlebih dahulu siapa lawan kita, sebanding,
lebih besar atau lebih kecil. Dengan demikian kita bisa mengukur kekuatan dan
kelemahan lawan dengan menerapkan strategi pemasaran yang tepat.'® Sehingga
perusahaan mempunyai pangsa pasar yang luas dan konsumen yang banyak, di
samping itu harus mengikuti kemajuan ilmu pengetahuan dan teknologi.*

Dengan adanya persaingan yang semakin ketat dapat diatasi dengan
analisa SWOT (SWOT Analysis) adalah suatu metode perencanaan strategis yang
digunakan untuk mengevaluasi faktor-faktor yang menjadi kekuatan (strengths),
kelemahaan (weaknesses), dan ancaman (threats) yang mungkin terjadi dalam
mencapai tujuan dari kegiatan proyek/kegiatan usaha atau bisnis dalam skala
yang lebih luas. Analisis SWOT merupakan bagian dari proses perencanaan
dalam bisnis agar bisnis yang dijalankan sesuai dengan tujuan dan dapat
memasuki pasar global. Faktor—faktor yang menjadi kekuatan, kelemahan,

peluang dan ancaman dalam bisnis batik.

' Winardi, Pengantar Ilmu Ekonomi (Bandung: Tarsito, 1996), him. 494.

"®Kasmir, Kewirausahaan (Jakarta : PT Rajagrafindo Persada, 2014), him.289.

" Djaslim Saladin dan Yevis Marty Oesman, Intisari Pemasaran & Unsur-unsur Pemasaran
(Bandung: Linda Karya, 2003), hlm. 3.
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Keberhasilan sebuah bisnis adalah produk yang dibuat mendapat respon
yang positif serta penjualan dan omset yang selalu meningkat serta dapat
memperluas pangsa pasar yang baru dengan adanya promosi dan strategi yang
tepat untuk mempromosikan produk. Galeri “BATIK HADIPRIYANTO” suatu
galeri yang berbeda dengan yang lainnya, karena di galeri “BATIK
HADIPRIYANTO” konsumen bisa langsung melihat proses pembuatan batik
yang tidak semua galeri menyediakan langsung antara proses pembuatan batik
dengan tempat pemasaran batik. Maka dalam hal ini, sangat menarik perhatian
untuk diadakannya penelitian yang diajukan sebagai judul skripsi “Strategi
Pemasaran Produk “BATIK HADIPRIYANTO” Perspektif Ekonomi Islam”

(studi kasus pada galeri“BATIK HADIPRIYANTO” Banyumas).

. Definisi Operasional
Untuk menghindari kesalahpahaman terhadap judul di atas dan untuk
memperoleh gambaran yang jelas serta dapat mempermudah pengertiannya,

berikut ini penulis sajikan penegasan istilah:

L. Strategi Pemasaran
Strategi adalah rencana yang cermat mengenai kegiatan untuk
mencapai sasaran yang khusus.”’ Sedangkan pemasaran adalah “memenuhi
kebutuhan secara menguntungkan”. Adapun definisi secara luas, pemasaran

adalah proses sosial dan manajerial dimana pribadi atau organisasi

20 DEPDIKNAS, Kamus Besar Bahasa Indonesia (Jakarta: Balai Pustaka, 2007), him.1092.
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memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan dan
pertukaran nilai dengan yang lain.*’

Dengan demikian strategi pemasaran adalah suatu proses terstruktur
untuk menetapkan nilai bagi pelanggan, organisasi dan pihak-pihak
berkepentingan sehingga proses ini memungkinkan pengidentifikasian dan
peluang pasar yang ada sekaligus mengidentifikasi masalah yang muncul yang
akan berakibat mengganggu tujuan utama berdirinya perusahaan.”” Untuk
mendukung kesuksesan strategi pemasaran maka perlu dirancang suatu
rencana pemasaran (marketing plan) yang benar-benar profesional, yang
tertuang dalam empat posisi, yaitu: strategi harga, strategi promosi, strategi
tempat, strategi produk. Keempat dimensi ini saling berkaitan satu sama
lainnya. Dengan begitu suatu pola marketing yang baik adalah bersifat
bergerak secara seimbang dan dengan keseimbangan tersebut kekuatan
marketing akan muncul secara jangka panjang.

Batik Hadipriyanto

Batik adalah seni melukis di atas kain dengan menggunakan lilin atau
malam sebagai pelindung untuk mendapatkan ragam hias di atas kain tersebut.
Batik merupakan salah satu ikon budaya yang secara turun temurun telah
diwariskan oleh nenek moyang dan telah ditetapkan oleh UNESCO sebagai

budaya asli Indonesia.”® Batik merupakan asset bangsa yang harus dilestarikan

hlm.88.

*! Itham Fahmi, Manajemen Strategi Teori Aplikasi (Bandung: Alfabeta, 2010), hlm.70.
“Rahman Afzalur, Doktrin Ekonomi Islam (Yogyakarta: Dama Bhakti Prima Yasa, 2002),

Zhttp://myhomeworkkk.blogspot.com/2012/12/beberapa-kebudayaan-indonesia-yang html

23 september 2014.
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agar tidak punah oleh zaman. Keberadaan batik menjadi sangat penting bagi
perkembangan perekonomian di Indonesia.

“BATIK HADIPRIYANTO” adalah suatu nama galeri batik yang
terkenal di daerah Banyumas sekaligus sebagai objek penelitian strategi
pemasaran “BATIK HADIPRIYANTO”. Nama Hadipriyanto adalah nama
pemilik galeri batik yang nama lengkapnya Bapak Slamet Hadipriyanto.

. Perspektif Ekonomi Islam

Yaitu suatu bisnis yang sesuai dengan aturan ajaran agama Islam.
Dimana bisnis adalah suatu panggilan jiwalah yang mendorong, karena di
dalamnya mengandung nilai-nilai spiritual. Spiritual dalam pengertian
Kristiani, seperti yang dikatakan Robert L. dalam bukunya, Spiritual
Abundance, yaitu “sesuatu yang tidak bisa saya lihat dengan mata saya, dan
hanya bisa saya rasakan dalam hati saya”. Seorang pebisnis yang baik, dalam
bertransaksi muamalahnya dalam hal ini pemasaran baik sebagai pemimpin
perusahaan, pemilik, pemasar, pesaing, agar senantiasa berbuat adil ketika
melakukan transaksi bisnis, senantiasa jujur, dan berbuat baik kepada siapa
saja, keluarga maupun orang lain, menghindari perbuatan-perbuatan tercela,
apalagi permusuhan, baik dalam pergaulan bisnis maupun bermasyarakat
secara umum. Hal ini sesuai dengan firman Allah Swtdalam (Q.S An- Nahl
[16]: 90).
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Sesungguhnya Allah menyuruh (kamu) berlaku adil dan berbuat kebajikan,
memberi kepada kaum kerabat, dan Allah melarang dari perbuatan keji,
kemungkaran dan permusuhan. dia memberi pengajaran kepadamu agar
kamu dapat mengambil pelajaran.

Maksud dari Strategi Pemasaran Produk “BATIK HADIPRIYANTO”
Perspektif Ekonomi Islam yaitu peneliti ingin mengkaji lebih lanjut apakah
Strategi Pemasaran Produk “BATIK HADIPRIYANTO” yang diterapkan di
galeri “BATIK HADIPRIYANTO” sudah sesuai dengan strategi pemasaran
dalam Islam?

Sedangkan strategi pemasaran dalam Islam terdiri 4 karakteristik yang
dapat menjadi panduan bagi para pemasar sebagai berikut:

a. Teistis (rabbaniyah)

Salah satu ciri khas syariah marketing yang tidak dimiliki dalam
pemasaran konvesional yang dikenal selama ini adalah sifatnya yang
religius (diniyyah). Syariah marketing sangat peduli pula dengan nilai
(value). Syariah marketing haruslah memiliki nilai yang lebih tinggi. Ia
harus memiliki merek yang lebih baik, karena bisnis syariah adalah bisnis
kepercayaan:

b.. Etis (akhlagiyyah)

Keistimewaan yang lain dari syariah marketer selain karena teitis
(rabbaniyyah), juga karena ia sangat mengedepankan masalah akhlak
(moral, etika) dalam seluruh aspek kegiatannya. Sifat etis ini sebenarnya
merupakan turunan dari sifat teitis (rabbaniyyah) di atas. Dengan demikian,
syariah marketing adalah konsep pemasaran yang sangat mengedepankan

nilai-nilai moral dan etika, tidak peduli apapun agamanya. Karena nilai-
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nilai moral dan etika adalah nilai yang bersifat universal, yang diajarkan
oleh semua agama.
c. Realitis (al-wagqi iyyah)

Syariah marketing bukanlah konsep yang eksklusif, fanatis, anti-
modernitas, dan kaku. Syariah marketing adalah konsep pemasaran yang
fleksibel, sebagaimana keluasan dan keluwesan syariah Islamiyah yang
melandasinya.

d. Humanistis (insaniyah)

Keistimewaan syariah marketing yang lain adalah sifatnya yang
humanistis (al-insaniyah) adalah bahwa syariah diciptakan untuk manusia
agar derajatnya terangkat, sifat kemanusiaannya terjaga dan terpelihara,

serta sifat-sifat kehewanannya dapat terkekang dengan panduan syariah.”*

C. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah di atas, rumusan permasalahan yang
diteliti adalah sebagai berikut :
I. Bagaimana strategi pemasaran produk batik yang diterapkan di galeri
“BATIK HADIPRIYANTO” Banyumas Perspektif Ekonomi Islam?
2. Bagaimana analisis SWOT strategi pemasaran “BATIK HADIPRIYANTO”

Banyumas?

* Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syaikar Sula, Syariah Marketing, him. 28.
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D. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan Penelitian
Berdasarkan pada rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian
yang hendak dicapai sebagai berikut:

a. Untuk mengetahui strategi pemasaran “BATIK HADIPRIYANTO”
Banyumas perspektif ekonomi Islam.

b. Untuk mengetahui kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman (SWOT)
galeri “BATIK HADIPRIYANTO” Banyumas.

2. Manfaat Penelitian

a. Bagi peneliti, hasil penelitian ini sebagai salah satu sarana pendekatan
terhadap penerapan teori yang pernah diperoleh selama kuliah dalam
prakteknya di lapangan serta untuk menambah pengalaman dan wawasan
baru melalui analisa strategi pemasaran “BATIK HADIPRIYANTO”
Banyumas.

b. Bagi akademis, mendukung pelaksanaan program wacana keilmuan bagi
perpustakaan IAIN Purwokerto, khususnya Program Studi Ekonomi
Syari’ah.

c. Bagi pihak perusahaan, hasil penelitian ini dapat memberikan sumbangan
pemikiran dan menjadi bahan pertimbangan untuk membantu memecahkan

suatu masalah pemasaran dalam pengelolaan pemasaran yang efektif.

E. Tinjuan Pustaka
Kasmir dalam bukunya Kewirausahaan, menerangkan bahwa ada beberapa

strategi pemasaran yang dapat digunakan untuk mencapai keunggulan bersaing,
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diantaranya strategi penetrasi pasar, strategi pengembangan pasar, strategi
pengembangan produk, dan segmentasi pasar.

Strategi penetrasi pasar adalah usaha meningkatkan penjualan dari produk
yang sama (lama) dan dalam pasar yang sekarang melalui peningkatan usaha
penjualan dan periklanan. Di lain pihak, strategi pengembangan pasar adalah
usaha peningkatkan penjualan dengan memperkenalan produk atau jasa yang
sama kepada pasar atau segmen yang baru.

Strategi pengembangan produk adalah usaha untuk meningkatkan
penjualan dengan menambahkan produk dan jasa baru pada pasar yang sekarang.
Produk perlu dilakukan diferensiasi melalui product, service, people, dan image.
Oleh karena itu seorang produsen harus memperhatikan produk yang dibuat yaitu
batik dimana kualitas batik sangat diutamakan untuk menarik pelanggan.”

Buchori Alma dalam buku Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa
menerangkan, produk itu hanya terbentuk suatu yang terwujud saja, akan tetapi
juga sesuatu yang tidak terwujud seperti pelayanan jasa. Semua diperuntukkan
bagi pemuasan kebutuhan dan keinginan konsumen. Konsumen tidak hanya
membeli produk akan tetapi juga bertujan. untuk - memuaskan  keinginan dari
bentuk, warna, merek, dan harga”.

Harga merupakan suatu atribut yang melekat pada suatu barang yang
memungkinkan barang tersebut dapat memenuhi kebutuhan, keinginan, dan
memuaskan konsumen. Kesuksesan marketing khususnya pada produk sangat

tergantung dari harga penawaran pada konsumen.*®

*Kasmir, Kewirausahaan (Jakarta: Rajagrafindo Persada, 2014), hlm.10.
*Buchari Alma, Manajemen Pemasaran Dan Pemasaran Jasa (Bandung: Alfabeta, 2009),
hlm.13.
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Imam al-Syafi’i sebagaimana dikutip Arif Hoetoro dalam bukunya
Ekonomi Islam (pengantar analisis kesejarahaan dan metodologi), menyatakan
bahwa nilai sebuah komoditas berubah setiap saat seiring dengan perubahan
harga yang disebabkan oleh naik-turunnya keinginan orang untuk memiliki
produk itu (permintaan) dan tergantung pada apakah jumlah barang yang tersedia
itu sedikit atau banyak.?’

Sondang P. Siagian dalam bukunya Audit Manajemen menerangkan
bahwa dalam merumuskan dan menentukan strategi pemasaran, manajer
pemasaran dan jajarannya harus selalu mempertimbangkan dua hal yaitu
kebutuhan para konsumen dan posisi perusahaan para pesaingnya. Karena
lingkungan pasar yang selalu berubah.®

Assauri Sofyan dalam bukunya Manajemen Produksi menerangkan
bahwa suatu pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang menyeluruh, terpadu
dan menyatu di bidang pemasaran yang memberikan panduan tentang kegiatan
yang akan dijalankan untuk mendapat mencapai tujuan dari suatu perusahaan.
Pemasaran merupakan salah satu faktor penting guna menjaga kelangsungan
hidup perusahaan yang menghadapi persaingan.”

[Tham Fahmi dalam bukunya Manajemen Strategi Teori Aplikasi,
menerangkan bahwa strategi pemasaran memberikan arahan dalam kaitannya
variabel-variabel seperti segmentasi pasar, identifikasi pasar sasaran, positioning,

. 30
elemen bauran pemasaran dan biaya bauran pemasaran.

7 Arif Hoetoro, Ekonomi Islam (Pengantar Analisis Kesejarahaan Dan Metodologi)
(Malang: Fakultas Ekonomi Universitas Brawijaya, 2007), hlm.123.

*% Sondang P. Siagian, Audit Manajemen (Jakarta: Bumiaksara, 2004), hlm.166.

% Assuri Sofyan, Manajemen Produksi (Jakarta: LPFE-UI, 1989), him.147.

%Itham Fahmi, Manajemen Strategi Teori Aplikasi (Bandung: Alfabeta, 2010), hlm.69.
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Pentingnya analisis SWOT dalam perusahaan bertujuan untuk
memberikan suatu panduan agar perusahaan menjadi lebih fokus, sehingga
dengan penempatan analisis SWOT tersebut nantinya dapat dijadikan sebagai
bandingan pikir dari berbagai sudut pandang, baik dari segi kekuatan dan
kelemahan serta peluang dan ancaman yang mungkin bisa terjadi di masa-masa
yang akan datang’' Maka dari itu Philip Kotler dalam bukunya Manajemen
Pemasaran Indonesia menjelaskan bahwa bauran pemasaran adalah sekumpulan
alat-alat pemasaran (produk, harga, distribusi dan promosi) yang digunakan oleh
perusahaan untuk mencapai tujuan-tujuan pemasarannya dalam pasar sasaran.>

Hasan Umar dalam bukunya Studi Kelayakan Bisnis menjelaskan kebijakan
distribusi adalah suatu perantara pemasaran untuk memasarkan produknya. Dengan
cara membangun saluran distribusi. Kebijakan distribusi perlu di tentukan dari
jenis perantara, jumlah perantara, tanggung jawab anggota saluran, kriteria
ekonomi, kriteria pengendalian, kriteria adaptif. Karena distribusi berpengaruh
dengan nilai jual produk dan tingkat kepercayaan konsumen.

Promosi merupakan sejenis komunikasi yang memberikan penjelasaan
yang meyakinkan sescorang konsumen tentang barang dan jasa yang bertujuan
untuk memperoleh’ perhatian dan keyakinan seorang konsumen. ‘Promosi dapat
dilakukan dengan empat komponen utama yaitu periklanan (advertising),
promosi penjualan (sales promotion), hubungan masyarakat (public relations)

dan penjualan perorangan (personal selling).”

*'Ibid., him.254.

2philip kotler, dkk, Manajemen Pemasaran Di Indonesia (Jakarta: Salemba Empat, 2001),
hlm. 48.

Hasa Umar, Studi Kelayakan Bisnis edisi 3 (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama, 2005),
hlm.73.
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Stepen P. Robbins & Mary Coulter dalam bukunya Manajemen Jilid 2

menerangkan bahwa manager suatu agen perubahan bagi bisnis yang dijalankan

agar dapat mencapai tujuan.**

Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula dalam bukunya

Syariah Marketing menerangkan cara berbisnis yang sesuai dengan kaidah Islam

yaitu sesuai suri tauladan umat Islam Nabi Muhammad Saw, agar bisnis yang

dijalankan menjadi barokah serta bermanfaat buat semua orang.*

skripsi

Adapun penelitian terdahulu yang dijadikan acuan dalam penyusunan

Perspektif Ekonomi Islam. Yaitu :

Strategi Pemasaran Produk “BATIK HADIPRIYANTO” Banyumas

No Nama Karya Ilmiah Persamaan Perbedaan
1.| Titin Strategi Bauran - Teori yang Tempat penelitian
Maryati Pemasaran Dalam digunakan yaitu batik Sokaraja,
Handayani | meningkatkan tentang menggunakan
(2013) Volume Penjualan strategi strategi bauran
Batik (Studi Kasus pemasaran pemasaran.
Pada Home Industry | - Objek yang sedangkan
Batik Nur Sokaraja diteliti yaitu penelitian penulis
Banyumas) Batik batik Banyumas,
tentang strategi
pemasaran dalam
Islam.
2. | Putry Manajemen Kualitas '| Obyek yang Teori yang
Rezky Produk Home diteliti tentang digunakan
Amalia Industry Perspektif | produk batik manajemen
(2014) Ekonomi Islam kualitas produk
(Studi Kasus di sedangkan
Home Industry penelitian penulis
Mawar Batik Desa strategi pemasaran
Bentar Sari
Kecamatan Salem
Kabupaten Brebes)

Pustaka,

#Stephen P. Robbins dan Mary Coulter, Manajemen jilid 2 (Jakarta: Prenhallindo, 1999),
hlm. 360.
*Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syaikar Sula, Syariah Marketing (Jakarta: Mizan

2006), hlm.6.
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3. | Iis Agustin | Manajemen Produksi | Obyek yang Teori yang
Nur Risma | Batik Perspektif diteliti tentang digunakan lis
(2013) Ekonomi Islam(Studi | produk batik Agustin Nur Risma
Kasus di Home Manajemen
Industry Batik Maos produksi batik
Rajasa Mas Cilacap). sedangkan saya
strategi pemasaran
batik
4. | Mochamad | Manajemen Teori yang Teori yang
Sugeng Pemasaran  Produk | digunakan digunakan
Riyadi mie Sohun Perspektif | tentang manajemen
(2010) Ekonomi Islam | pemasaran pemasaran
(Studi di PD. Mujur | produk. sedangkan
Jaya Kroya Cilacap penelitian penulis
Tahun 2009-2010) strategi pemasaran.
5. | Reny Analisis Strategi Teori yang Membahas tentang
Maulidia Pemasaran Pada PT. | digunakan dealer sepeda
Rahmat Koko Jaya Prima tentang strategi | motor sedangkan
(2012) Makasar pemasaran penelitian penulis
tentang batik.

F. Sistematika Penulisan Skripsi

Bagian awal skripsi ini berisi halaman judul, halaman pengesahan,

halaman nota pembimbing, kata pengantar, daftar isi dan daftar tabel. Bagian

utama skripsi ini diuraikan dalam 5 bab sebagai berikut:

Bab_l pendahuluan terdiri dari latar.belakang masalah, penegasan istilah,

rumusan masalah, tujuan dan, kegunaan penelitian, kajian pustaka, dan

sistematika penulisan skripsi.

Bab II landasan teori, bagian ini memaparkan teori yang terkait dengan

strategi pemasaran dalam perspektif Islam.

Bab III metode penelitian yang digunakan oleh peneliti mengenai jenis

penelitian, subyek dan obyek penelitian, teknik pengumpulan data, dan analisis

data.
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Bab IV analisis strategi pemasaran galeri “BATIK HADIPRIYANTO”
Banyumas, yang meliputi pertama, deskripsi lokasi penelitian terdiri dari sejarah
singkat dan lokasi perusahaan dan struktur organisasi. Kedua pelaksanaan
strategi pemasaran galeri “BATIK HADIPRIYANTO” Banyumas. Terdiri dari
analisis SWOT dan analisis strategi pemasaran perspektif Islam pada galeri
“BATIK HADIPRIYANTO” Banyumas.

Bab V penutup terdiri dari kesimpulan, saran-saran, dan kata penutup.
Sedangkan bagian akhir dari skripsi ini berisi daftar pustaka, lampiran-lampiran

dan daftar riwayat hidup.



BAB YV

PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah peneliti lakukan, maka dapat

diambil kesimpulan, yaitu sebagai berikut:

1.

Strategi pemasaran yang dilakukan oleh galeri “BATIK HADIPRIYANTO”
Banyumas yaitu berusaha untuk menarik masyarakat dengan cara
meningkatkan pelayanan sehingga masyarakat merasa nyaman serta
memberikan fasilitas-fasilitas yang dibutuhkan oleh konsumen atau
pengunjung, seperti tempat makan, toilet, mushola.

Dari perspektif ekonomi Islam tentang strategi pemasaran “BATIK
HADIPRIYANTO” Banyumas peneliti dapat memberi kesimpulan, bahwa
strategi pemasaran yang digunakan yaitu produk berkualitas, harga
profesional, tempat bersih dan nyaman, promosi yang dilakukan tidak
membohongi konsumen sesuai dengan yang sebenarnya dan pelayanan yang
ramah, sopan _sudah sesuai dengan prinsip.ekonomi Islam. Strategi produk
yang dibuat memberikan manfaat dan halal. Strategi harga yang diterapkan
dapat di jangkau. Strategi tempat galeri “BATIK HADIPRIYANTO” nyaman
dan bersih serta dilengkapi fasilitas-fasilitas seperti toilet, mushola, tempat
makan. Strategi promosi yang dilakukan menjalin hubungan baik dengan

masyarakat dan konsumen.

74
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3. Analisis SWOT strategi pemasaran yang digunakan galeri “BATIK

HADIPRIYANTO” Banyumas.

Setelah penulis menganalisis tentang kekuatan, kelemahan, ancaman,
peluang dapat disimpulkan strategi pemasaran yang dapat dijadikan
rekomendasi perusahaan dalam pelaksanaan strategi pemasaran tersebut
antara lain:

a. Strategi SO,  mengoptimalkan  kualitas  produk  “BATIK
HADIPRIYANTO”. Meningkatkan pelayanan prima untuk menciptakan
kesetiaan konsumen serta memaksimalkan promosi.

b. Strategi ST, meningkatkan kualitas produk, variasi produk, dan pelayanan
serta menambah target penjualan “ BATIK HADIPRIYANTO”.

c. Strategi WO, meningkatkan kualitas SDM dan waktu senggang untuk
pelayanan langsung oleh Bapak Slamet.

d. Strategi WT, menambah sumber daya manusia. mengoptimalkan

pelayanan dan penerapan stategi pemasaran yang tepat.

B. Saran
Berdasarkan kesimpulan yang diambil berkaitan dengan penelitian ini,
maka dapat disampaikan beberapa saran yang kiranya dapat dilanjutkan dan
bermanfaat bagi galeri “BATIK HADIPRIYANTO” Banyumas.
1. Fasilitas dan Etika pelayanaan
Di harapkan kedepannya galeri “BATIK HADIPRIYANTO”
Banyumas memberikan fasilitas yang lebih lagi seperti penjaga area parkir.

Telah diketahui dalam memberikan pelayanan karyawan galeri “BATIK
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HADIPRIYANTO” dituntut untuk memuaskan konsumen atau pelanggan
tanpa melanggar harga diri atau etika. Dalam memberikan pelayanan
mengutamakan etika, sehingga kedua belah pihak baik konsumen maupun
karyawan dapat saling menghargai. Maka dari itu pelayanan prima yang
sudah dilakukan dipertahankan dan ditingkatkan agar kenyamanan dan
kesetian konsumen tetap terjalin.
Strategi promosi

Strategi promosi yang sudah dilakukan sudah baik, akan tetapi untuk
menambah pangsa pasar alangkah baiknya menggunakan media promosi

elektronik seperti online.
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Lampiran
Matrik EFAS dan IFAS
= (Cara menyususun dan menghitung nilai bobot, ranting, dan skor untuk tabel
eksternal dan internal dengan teknik skala sebagai berikut:
a. bobot nilai
= 1,00 = sangat penting
= (0,75 = penting
= (0,50 = standar
= (0,25 = tidak penting
= (,10 = sangat tidak penting
b. Ranting nilai
= 5 =sangat baik
= 4 =baik
= 3 =netral ( standar)
= 2 =tidak baik
= | =sangat tidak baik
¢. Skor milai
untuk skor nilai dihitung dengan mempergunakan formula sebagai berikut,
SN =BN * RN
keterangan
SN = Skor nilai
BN = Bobot nilai

RN = Ranting nilai



Tabel Analisis SWOT untuk faktor Eksternal pada galeri “BATIK
HADIPRIYANTO” Banyumas

Uraian Bobot | Rating skor

Peluang (Opportuniti)

1. Galeri “BATIK HADIPRIYANTO” memiliki 0,85 5 4,25

ciri khas yang membedakan antara galeri batik

lainnya.

2. Masyarakat saat ini mulai menggemari produk 0,76 4 3,04
batik.

3. Galeri “BATIK HADIPRIYANTO” 0,85 5 4,25

berpengalaman sehingga mampu bertahan

sampai saat ini.

4. Harga yang murah dan kualitas baik lebih 0,75 5 3,75
digemari konsumen

5. Variasi harga sehingga menjangkau semua 0,75 5 3,75
kalangan.

6. Dengan pelayanan prima dan layanan pesan 5 4

antar mempermudah konsumen dalam

berbelanja. 0,80

7. Dengan dibukanya cabang mempermudah 0,75 5 3,75

proses jual beli.

8. /Pemanfaatan acara fashion show yang diadakan| 0,80 4 W

diberbagai event tertentu.

9. Personal seling, yang dilakukan Bapak slamet. 0,85 5 4,25

Jumlah 7,16 43 34,24

Ancaman (Threats)

1. Semakin banyak bisnis batik yang berdiri 0,85 1 0,85

2. Semakin banyak barang-barang yang dibuat 0,85 2 1,7
berbahan dasar batik.

3. Konsumen semakin selektif terhadap harga 0,80 2 1.2




4. Banyak pesaing yang menggunakan layanan 0,70 2 1,4
tersebut.

5. Maraknya promosi yang dilakukan para 0,80 1 0,80
pesaing.

jumlah 3,8 8 5,95

Jumlah (O+T) 10,96 51 40,19

Dapat disimpulkan bahwa peluang (opportunity) lebih besar dari kelemahan
(threats) yang berarti galeri “BATIK HADIPRIYANTO” Banyumas merupakan

perusahaan yang bagus dan berkualitas.




Tabel Analisis SWOT untuk faktor Internal
pada galeri “BATIK HADIPRIYANTO” Banyumas

Uraian Bobot | Ranting | Skor
Kekuatan (Strength)
1. Galeri “BATIK HADIPRIYANTO” mempunyai | O,85 5 4,25
usia yang matang dalam berbisnis.
2. Memiliki ciri khas batik Banyumasan 0,80 5 4
3. Motif batik mengikuti perkembangan zaman 0,80 4 3,2
4. Selain batik ada makanan khas Banyumas yang | 0,75 4 3
dijual.
5. Harga yang ditetapkan bersaing dengan harga | 0,78 4 3,12
galeri lainya dengan memperhatikan kualitas
produk
6. Harga dapat dijangkau semua kalangan 0,80 5 4
7. pelayanan prima dan layanan pesan antar 0,80 5 4
8. Membuka cabang 0,70 4 2,8
9. Personal selling sehingga lebih meyakinkan | 0,70 4 2,8
konsumen.
10. Memiliki brand yang menjadi ciri khasnya yaitu | 0,80 5 4
Batik H.
11. Fashion show yang dilakukan setiap ada berbagai | 0,70 4 2,8
event tertentu.
Jumlah 8,48 49 37,97
Kelemahan ( Weakness)
1. Produk yang dibuat terbatas 0,75 3 2,25
2. Harga tidak dapat ditawar. 0,75 3 2,25
3. Untuk pemesanan diluar daerah Banyumas 0,80 3 2,4
dikenakan biaya transportasi.
4. Tidak dapat dilakukan setiap saat. 0,75 3 2,25
Jumlah 3,05 12 9,15
Jumlah (S+ W) 11,53 61 47,12




Dapat disimpulkan bahwa kekuatan (strength) lebih besar dari kelemahan
(weakness) yang Dberarti galeri “BATIK HADIPRIYANTO” Banyumas
merupakan perusahaan yang baik,

Dari tabel EFAS dan IFAS dapat disimpulkan galeri “BATIK HADIPRIYANTO”
Banyumsa suatu perusahaan yang berkualitas dan memiliki peluang untuk para

investasi atau para organisasi yang ingin bekerja sama.



Tabel panduan Wawancara di galeri “ BATIK HADIPRIYANTO” Banyumas

Aspek | Nara sumber | Pertanyaan Jawaban

Sejarah | Istri bapak 1. Sejak kapankah Batik Banyumas berasal dari
Slamet,Ci budaya membatik di | adanya kademangan-
Enggar Banyumas terkenal? | kademangan di daerah
21 September Banyumas.
2014

. Kapan dan Proses berdirinya Batik
bagaimana proses Hadipriyanto secara turun-
berdirinya batik temurun dan diwariskan ke
Hadipriyanto? Bapak Slamet pada tahun

1957.
Bapak . Berapakah jumlah Jumlah tenaga kerja yang
Slamet 20 tenaga kerja yang terlibat bisa mencapai 80
Januari 2015 terlibat dalam orangan
pukul 11.00 proses pembuatan
batik?

. Bagaimanakah Proses pemasaran pertama kali
pertama kali proses | lewat orang-orang.
pemasaran
dilakukan?

Aspek | Bapak . Berapa produksi Batik cap bisa mencapai 10

produk | Slamet 20 batik yang kain batik tetapi kalau batik
Januari 2015 dihasilkan dalam tulis bisa mencapai 2 sampai 3
pukul 11.00 sehari? bulan.

. Ada berapa macam | Jenis batik yang diproduksi
jenis batik yang banyak samapai 50 jenis motif
diproduksi ? batik. sedangkan batik tulis

terbatas.

. Hal apakah yang Yang membedakan batik
menjadikan produk ' | Banyumasan dengan yang
batik ini beda lainnya adalah batiknya lebih
dengan yang halus.
lainnya?

Ibu Marini . Apa saja yang Untuk menjaga kualitas

Kakak Bapak diperhatikan untuk | produksi bahan,peralatan yang

Slamet 25 menjaga kualitas digunakan untuk membuat

April 2015 produksi batik batik harus yang bagus dan
standar.

. Adakah produk Selain batik ada juga makanan
yang dijual selain khas Banyumas bolang-baling
batik? dan bakso.

Harga | Bapak . Bagaimana Penentuan harga batik dengan




Slamet penentuan harga melihat harga pesaing dan
28 Mei 2015 produk batik ini? kualitas batik tersebut.

. Apakah ada harga Tidak, ada harga khusus semua
khusus untuk disama ratakan dengan yang
pelanggan tetap? lain.

. Adakah diskon Tidak, karena itu sudah harga
untuk pembelian pas dan sudah disesuaikan
banyak? dengan kualitas produk batik.

. apakah harga Pasti, semakin kualitasnya
mempengaruhi bagus semakin mahal harga
kualitas? produk batik tersebut.

Aspek | Bapak Slamet | 1. Bagaimanakah cara | Promosi yang digunakan lewat
Promos | 25 Februari promosi batik fashion show yang diadakan
1 2015 pukul hadipriyanto ini? ketika ada even tertentu.

11.00

. Strategi apa yang Strategi yang digunakan yaitu
digunakan lebih ke nilai seni dan layanan
perusahaan untuk pesan antar.
mempromosi kan
batiknya?

Aspek | Bapak . Apakah tempat Iya.
Tempat | Slamet 20 usaha ini sekaligus
Januari 2015 sebagai tempat
pukul 11.00. tinggal?

. Mengapa tempat Karena untuk mempermudah
usaha ini sekaligus | konsumen beli sewaktu-waktu.
di jadikan tempat
tinggal?

. Apakah letak tempat | Letak galeri mempengaruhi
penjualan omset karena letak yang
mempengaruhi strategi mempermudah
omset penjualan pengunjung untuk berbelanja.

. Bagaimanakah Distribusi langsung dengan
proses distribusi konsumen mengunjungi galeri
atau penyaluran dan layanan pesan antar.
produk ke tangan

konsumen?




Bakso Batik dan Boling

Lerek pencuci batik




Petunjuk Pencucian
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Produk-produk yang dijual
Perlengkapan anak kecil




Blangkon dan Bantal batik




Tampak depan galeri batik




Aneka batik tulis moderen
dari harga 350.000-3.500.00




STRATEGI PEMASARAN PRODUK “BATIK HADIPRIYANTO” PRESPEKTIF
EKONOMI ISLAM
(Studi Kasus di Galeri “BATIK HADIPRIYANTO” Banyumas)

Suwarni
NIM. 1123203079
JURUSAN EKONOMI SYARIAH FAKULAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM
INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERIPURWOKERTO

ABSTRAK
Perkembanganduniabisnissaatiniberjalandenganpesat, yang menciptakansuatupersaingan
yang semakinketat.Kondisipersainganini  yang menuntutprodusenuntuklebihpeka,
kritisdanreaktifterhadapperubahan yang terjadi,salah satunya bisnis batik yang berada di
daerah Jawa Tengah Kabupaten Banyumas yaitu Galeri “BATIK HADIPRIYANTO”
milik Bapak Slamet Hadipriyanto yang berdiri dari tahun 1957 dan masih eksis sampai
sekarang sehingga perlunya strategi pemasaran yang tepat karena di Kabupaten
Banyumas sekarang semakin banyak orang yang mendirikan galeri batik.

Penelitian ini terfokus pada bagaimana Strategi Pemasaran Produk *“ BATIK
HADIPRIY ANTO”Prespektif Ekonomi Islam.
Untukmengkajilebihmendalamtentangstrategi  pemasaran  produk batik yang
digunakan teoristrategi pemasarandalambukunya Fandy Tjiptono dan Gregorius
Chandra. Teori Strategi Pemasaran mengatakanbahwastrategi pemasaran yang
digunakan meliputi strategi produk, strategi, harga, strategi tempat, strategi promosi.

Penelitianinitermasukjenispenelitianlapangan (field
research).Dalampengumpulan data penulismenggunakanmetodeobservasi,
wawancara, dandokumentasi.Sedangkandalamanalisisnya,

penulismenggunakanmetodeanalisis SWOT  yaitumetodeanalisis data yang

menunjukkanbahwakinerjakebijakandapatditentukanolehkombinasifaktoreksternalda

n internal yaknifaktorkekuatan (strengths), kelemahan (weakness), peluang

(opportunities), danancaman (threats).

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh penulis dapat disampaikan
bahwastrategi pemasaran produk “BATIK HADIPRIYANTO” Prespektif Ekonomi
Islam yang digunakan :

1. Strategiprodukyaituselain produk ' batik yang dijual ada juga makanan khas
Banyumas dan berbagai assesoris batik, strategi-harga yaitu-harganya murah serta
kualitas yang bagus, strategi tempat vyaitu tempat galeri “BATIK
HADIPRIYANTO”Banyumas sangat strategis dan dekat dengan jalan raya serta
terdapat fasilitas-fasilitas yang dibutuhkan konsumen seperti toilet, mushola dan
tempat makan, strategi promosi yang digunakan yaitu Bapak Hadipriyanto
melayani langsung konsumen dan pelanggan yang datang.

2. strategi pemasarn prespektif ekonomi Islam yang digunakan galeri “BATIK
HADIPRIYANTO” Banyumas yaitu pelayanan prima serta menjalin hubungan
yang baik antara karyawan dan konsumen atau pelanggan serta dalam menjual
daganganya sesuai dengan kaidah Islam.

Kata kunci: strategi pemasaran, produk, batik.
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