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ABSTRAK 

 

Pusat Laptop Nusantara Purwokerto merupakan perusahaan yang bergerak 

dalam bidang elektronik yaitu Laptop berdiri sejak tahun 2021. Ditahun pertama 

Pemasaran yang dilakukan oleh Pusat Laptop Nusantara Purwokerto sangatlah 

terbatas, karena belum menemukan pasar yang luas untuk mengenalkan produknya. 

Namun ditahun-tahun selanjutnya Pusat Laptop Nusantara mulai menemukan 

pasarnya dan mampu bersaing dengan perusahaan yang sudah mempunyai nama 

besar. Pemasaran yang dilakukan lebih dominan menggunakan media online 

seperti: Facebook, Instagram, Tiktok, Shopee dan Olx. Pusat Laptop Nusantara 

Purwokerto telah menerapkan komponen 4P Bauran Pemasaran (product) produk, 

(place) tempat, (price) harga, dan (promotion) promosi. 

Penelitian ini merupakan jenis penelitian lapangan (field research) yaitu 

penulis langsung ke lapangan di Pusat Laptop Nusantara Purwokerto. Penulis 

menggunakan teknik analisis data yaitu metode kualitatif dengan pendekatan 

deskriptif dan metode membercheck dan triangulasi. Dalam menganalisis data, 

peneliti melakukan observasi, wawancara, dan dokumentasi untuk mendapatkan 

data yang dibutuhkan. 

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa Marketing Mix berpengaruh 

terhadap daya tarik konsumen dan peningkatan volume penjualan. Marketing mix 

yang sudah dianalisa ternyata memiliki begitu banyak pengaruh langsung terhadap 

daya tarik konsumen terhadap suatu produk yang ingin mereka beli, dengan 

menerapkan komponen 4P Bauran Pemasaran (product) produk, (price) harga, 

(place) tempat dan (promotion) promosi. Hal ini merupakan hal utama dalam 

volume penjualan. Pusat Laptop Nusantara Purwokerto secara alami sudah 

mempertimbangkan semua unsur marketing mix dalam memberikan yang terbaik 

bagi konsumen yang membawa Pusat Laptop Nusantara Purwokerto pada 

peningkatan volume penjualan dan akan mengusahakan perkembangan marketing 

mix di waktu yang akan datang. 

 

 

Kata kunci: Marketing Mix, Volume penjualan. 
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ABSTRACT 

 

Pusat Laptop Nusantara Purwokerto is a company that operates in the 

electronics sector, namely laptops, which was founded in 2021. In the first year, the 

marketing carried out by Pusat Laptop Nusantara Purwokerto was very limited, 

because it had not yet found a large market to introduce its products. However, in 

the following years the Pusat Laptop Nusantara began to find its market and was 

able to compete with companies that already had big names. Marketing is carried 

out predominantly using online media such as: Facebook, Instagram, Tiktok, 

Shopee and Olx. Pusat Laptop Nusantara Purwokerto has implemented the 4P 

components of the Marketing Mix (product), product, (price) price, (place) place, 

and (promotion) promotion. 

This research is a type of field research, namely the author goes directly to 

the field at the Pusat Laptop Nusantara Purwokerto. The author uses data analysis 

techniques, namely qualitative methods with a descriptive approach and member 

checking and triangulation methods. In analyzing data, researchers carry out 

observations, interviews and documentation to obtain the required data. 

The results of this research show that Marketing Mix influences consumer 

attraction and increases sales volume. The marketing mix that has been analyzed 

turns out to have a lot of direct influence on consumers' attraction to a product they 

want to buy, by implementing the 4P Marketing Mix components (product), 

product, (price) price, (place) place, and (promotion) promotion. This is the main 

thing in sales volume. The Pusat Laptop Nusantara Purwokerto has naturally 

considered all elements of the marketing mix in providing the best for consumers 

which has brought the Nusantara Laptop Center Purwokerto to an increase in sales 

volume and will strive to develop the marketing mix in the future. 
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MOTTO 

 

ِ ل لنَّاسِأنَفَعهُُمِ ِخَيرُالنَّاس   

“Sebaik baik manusia adalah yang bermanfaat untuk orang lain” 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A.  Latar Belakang Masalah 

Pada perubahan zaman yang serba modern seperti sekarang ini, 

pemasaran terus menjadi urat nadi para pelaku usaha. Hal ini dianggap sebagai 

fondasi utama bagi keberadaan perusahaan. Gagasan pemasaran saat ini 

mengakui kontribusinya sebagai faktor langsung dalam mencapai omset dan 

volume penjualan. 

Setiap usaha tentunya harus memiliki strategi pemasaran yang harus 

dijalankan dalam melakukan kegiatan bisnisnya. Strategi merupakan sarana 

untuk suatu usaha yang digunakan untuk mencapai suatu tujuan. Salah satu 

bentuk strategi bisnis adalah strategi pemasaran. Tetapi banyak kasus di 

Indonesia yang tidak dapat melakukan strategi pemasaran yang tepat karena 

kurangnya pengetahuan tentang strategi pemasaran yang ada. Salah satu 

operasi perusahaan yang paling penting adalah pemasaran. Dalam lingkungan 

kontemporer, pemasaran merupakan kekuatan pendorong untuk meningkatkan 

penjualan sehingga korporasi dapat memenuhi tujuannya. Ketika dihadapkan 

pada berbagai masalah, seperti penurunan pendapatan bagi suatu perusahaan 

akibat penurunan daya beli pelanggan terhadap suatu produk, yang 

memperlambat pertumbuhan suatu bisnis, pengetahuan pemasaran sangat 

penting bagi para pelaku bisnis. Rencana pemasaran yang dapat membuat 

perusahaan terus berkembang diperlukan karena persaingan yang semakin 

meluas. Banyak strategi yang bisa digunakan untuk meningkatkan penjualan 

dan menarik konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan oleh produsen. 

Salah satu strategi yang banyak digunakan oleh perusahaan adalah marketing 

mix strategy (strategi bauran pemasaran). 

Pemasaran adalah sebuah bentuk tindakan utama yang diambil oleh 

pelaku bisnis untuk memperluas bisnis mereka sehingga dapat 

berkesinambungan dan mendapatkan keuntungan. Oleh sebab itu strategi 

pemasaran memiliki peran yang sangat vital bagi keberhasilan suatu 
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perusahaan. Evaluasi dan pengembangan rencana pemasaran harus 

memperhitungkan perubahan pasar dan lingkungan. 

Pemasaran menurut perspektif syariah yaitu kegiatan berbisnis yang 

memungkinkan siapapun melakukannya bertumbuh serta mempergunakan 

kemanfaatannya yang dilandasi sikap kejujuran, keadilan, keterbukaan dan 

keikhlasan sesuai dengan prinsip pada akad bermuamalah islami atau 

perjanjian transaksi bisnis dalam islam. Adapun tujuan dari penerapan syariah 

di dalam sebuah pemasaran yaitu untuk kemaslahatan umat manusia, karena 

Allah SWT telah menurunkan perintah maupun larangan agar terjaga 

keseimbangan dalam kehidupan dan manusia memperoleh kemaslahatan bagi 

dirinya. 

Dalam perspektif syariah memandang bahwa sektor pemasaran 

merupakan suatu sektor pemenuhan kebutuhan hidup yang dibolehkan, asalkan 

dilakukan dengan cara yang benar yang jauh dari unsur kebatilan. Sebagaimana 

yang dijelaskan dalam surah An-Nisa ayat 29 yang berbunyi: 

ا يا ل كُم ب يْن كُم بِ  لَّذِين  ٱأ يُّه  نوُا۟ لَ  ت أكْلُوُٓا۟ أ مْو َٰ ام  طِلِ ٱء  لَ   لْب َٰ نكُمْ ۚ و  اضٍ م ِ ةً ع ن ت ر  ر  ٓ أ ن ت كوُن  تِج َٰ إِلََّ

حِيمً  للَّّ  ٱت قْتلُوُٓا۟ أ نفسُ كُمْ إِۚنَّ  ٢٩ اك ان  بِكُمْ ر   

Artinya : “Wahai orang-orang yang beriman! janganlah kamu saling 

memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil (tidak benar), kecuali 

dalam perdagangan yang berlaku atas dasar suka sama suka di antara kamu. 

Dan janganlah kamu membunuh dirimu. Sungguh, Allah maha penyayang 

kepadamu.” (Q.S. An Nisa ayat 29) 

Dari terjemahan ayat di atas, menunjukkan bahwa segala kegiatan 

ekonomi, dapat dijalankan dengan upaya pemasaran perdagangan atau yang 

benar dan yang jauh dari unsur kebatilan (Nurcholifah,2014). 

Menurut Kotler dan Keller (2016) Pemasaran memiliki peran organisasi 

dan kumpulan prosedur untuk mengembangkan, mengkomunikasikan, dan 

memberikan nilai kepada konsumen dengan cara yang menguntungkan bagi 

bisnis dan pemangku kepentingannya. Di zaman modern ini dengan semakin 

ketatnya persaingan membuat bisnis harus memiliki stategi dalam memenuhi 

kebutuhan konsumen untuk dapat bersaing memasarkan produknya. 



3 
 

 
 

Perusahaan harus mampu merancang strategi yang tepat dalam memasarkan 

produknya.  

Secara umum, tujuan dari setiap penjualan adalah untuk meningkatkan 

volume penjualan, meningkatkan daya saing dan tentu saja meminimalkan 

biaya produksi untuk mencapai keuntungan yang maksimal. Laba yang dicapai 

mencerminkan keberhasilan usaha penjualan dalam melaksanakan manajemen 

dan menjaga kelangsungan usaha yang dijalankan. Mendapatkan keuntungan 

yang maksimal memang tidak mudah bagi sebuah perusahaan. Salah satu 

faktor yang mempengaruhi keberhasilan kemenangan tersebut adalah 

pemasaran  (Kotler dan Amstrong, 2011). 

Menurut Tjiptono (2020: 3), Untuk mempromosikan koneksi pertukaran 

yang memuaskan dengan konsumen dan untuk membangun dan 

mempertahankan hubungan positif dengan pemangku kepentingan dalam 

konteks yang dinamis, pemasaran adalah proses menghasilkan, 

mendistribusikan, mempromosikan, dan menentukan harga barang, jasa, dan 

ide. 

Karena pemasaran memainkan peran penting dalam realisasi rencana 

bisnis, strategi pemasaran sangat penting untuk keberhasilan bisnis apa pun. 

Jika sebuah perusahaan atau bisnis bertujuan untuk mempertahankan dan 

meningkatkan penjualan barang dan jasa mereka tawarkan, hal ini dapat 

dilakukan. Menerapkan strategi pemasaran dapat membantu posisi perusahaan 

di pasar yang akurat dan memanfaatkan peluang untuk meningkatkan 

penjualan. Dalam pengertian ini, penggunaan pemasaran kontemporer 

memainkan peran penting sebagai dukungan langsung untuk meningkatkan 

profitabilitas bisnis. Operasi perusahaan untuk memaksimalkan setiap 

kemungkinan atau peluang di sejumlah area sasaran harus dituangkan secara 

jelas dan spesifik dalam rencana pemasaran. 

 Kebutuhan dan keinginan manusia yang cenderung berubah-ubah. 

Keadaan ini menciptakan peluang bagi perusahaan lain untuk mengembangkan 

usahanya juga dengan memproduksi barang yang sejenis demi menjawab 

semua kebutuhan dan keinginan pelanggannya tersebut. Pastilah setiap 
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perusahaan mempunyai strategi pemasaran untuk mempertahankan 

pelanggannya, karena pelanggan merupakan sumber pendapatan yang paling 

utama. 

Menurut Kotler dalam Abu bakar, (2018: 2) Proses menghasilkan, 

memperkenalkan, dan menyediakan barang dan jasa kepada pelanggan dan 

bisnis biasanya disebut sebagai pemasaran. Sedangkan pemasaran adalah 

sistem menyeluruh dari operasi perusahaan yang dimaksudkan untuk 

mengatur, menganggarkan, memasarkan, dan mendistribusikan produk yang 

menyenangkan permintaan dan kebutuhan pelanggan yang ada dan yang akan 

datang, menurut Abdullah dan Tantri (2016:2). 

Marketing mix (Bauran Pemasaran) adalah istilah yang luas. Bauran 

pemasaran menyoroti gagasan strategi yang menggabungkan Produk, harga, 

lokasi, dan promosi adalah semua faktor yang memengaruhi pendapatan omset 

penjualan setinggi mungkin untuk barang yang diiklankan dengan memuaskan 

pelanggan, menurut Kotler dan Armstrong (2016). Adapun definisi dari 4 

komponen, yaitu : Product (produk), Menurut (Kotler dan Amstrong, 

2017:244), Apa pun segala sesuatu yang dapat disediakan di pasar 

dipertimbangkan, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi dan dapat memenuhi 

keinginan atau kebutuhan dianggap sebagai produk. Price (harga), Menurut 

Wardana (2017:42-43), Strategi penetapan harga memiliki peran kunci dalam 

memberikan nilai kepada pelanggan, membentuk cara mereka memandang 

produk, dan memengaruhi keputusan pembelian mereka.  Place 

(tempat/saluran distribusi), Menurut Kotler dan Keller (2017: 142) Bisnis yang 

saling berhubungan yang terlibat dalam prosedur yang membuat barang atau 

jasa dapat diakses untuk digunakan atau dikonsumsi dikenal sebagai saluran 

distribusi. Promotion (promosi), Menurut (Marlius, 2017: 60) Suatu bentuk 

komunikasi yang disebut promosi memberikan pembenaran untuk membujuk 

pelanggan potensial tentang produk dan layanan. 

Pemasaran yang hanya dilakukan oleh satu orang atau organisasi tertentu 

ini merupakan bagian yang dimanfaatkan untuk menginformasikan dan 

mempengaruhi pasar atas produk perusahaan melalui arus informasi satu arah. 
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Tidak seperti komunikasi pemasaran yang bertujuan untuk menyenangkan 

semua pemangku kepentingan, ini berbeda. Untuk mengembangkan koneksi 

pertukaran yang sukses, semua individu yang berpartisipasi dalam proses 

komunikasi mengikuti pola mendengarkan, menanggapi, dan berbicara yang 

sama. Periklanan, pemasaran penjualan, hubungan masyarakat, dan penjualan 

pribadi adalah beberapa tindakan yang termasuk dalam promosi. 

Unsur-unsur yang mempengaruhi volume penjualan antara lain 

meningkatnnya jumlah volume penjualan yang dipengaruhi oleh komponen 

bauran pemasaran seperti pemberian potongan harga (discount), koneksi 

perorangan dalam proses distribusi dan pemasaran yang dilakukan baik secara 

offline maupun online. Dalam penelitian yang dilakukan oleh Alfin Sugiarta 

(2019) dalam skripsinya yang berjudul “Analisis Strategi Pemasaran Dalam 

Meningkatkan Volume Penjualan (Studi Kasus Distro Equaltrev 16C 

Mulyojati, Kota Metro)”, menjelaskan bahwa ada empat komponen bauran 

pemasaran melalui peningkatan penjualan, yaitu harga (price) yang diberikan 

berdasarkan faktor-faktor seperti kualitas produk, iklan spanduk untuk 

pemasaran, lokasi yang strategis untuk perusahaan distribusi, dan merek 

produk yang disediakan oleh distribusi Equaltrev yang tidak dimiliki oleh 

distribusi lain. 

Faktor penerapan meningkatkan volume penjualan dengan pendekatan 

bauran pemasaran juga diterapkan pada penelitian yang dilakukan oleh 

Makmur dan Saprijal (2019) dalam jurnalnya yang berjudul “Strategi 

Pemasaran dalam Meningkatkan Volume Penjualan (Studi Pada S-Mart 

Swalayan Pasir Pengaraian)” menerangkan bahwa Strategi (produk) pertama, 

atau strategi yang digunakan untuk melengkapi semua jenis barang, adalah 

salah satu taktik untuk meningkatkan volume penjualan. Kedua, strategi 

(harga) adalah menyediakan produk dengan harga murah dengan menurunkan 

margin keuntungannya. Teknik distribusi ketiga (promosi) adalah membuat 

konten media pada promosi produk dan hadiah, seperti posting blog, brosur, 

halaman web, dan posting media sosial. Yang terakhir adalah lokasi (strategi), 
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yang mencakup penawaran layanan berkualitas, seperti rak produk yang rapi 

untuk menyempurnakan desain bangunan. 

Perkembangan dunia teknologi yang demikian pesatnya telah membawa 

manfaat luar biasa bagi kita semua dan tentunya bagi perusahaan-perusahaan 

yang mampu mengikuti era globalisasi ini. Teknologi seperti komputer sudah 

mampu mengeser posisi kemampuan otak manusia dalam berbagai bidang ilmu 

dan aktivitas manusia. 

Computer atau barang elektronik memang beragam jenisnya, contohnya 

Laptop. Masyarakat kini disuguhkan dengan banyaknya pilihan merk, type dan 

spesifikasi yang beredar di pasaran. Setiap perusahaan tentu memiliki produk 

unggulan yang mereka jual kepada masyarakat. Ada yang menjual dengan 

spesifikasi terendah sampai dengan spesifikasi yang paling tinggi. Untuk 

barang elektronik contohnya seperti Laptop sendiri dari berbagai kalangan 

masyarakat sekarang sudah banyak yang menggunakan Laptop untuk 

memudahkan aktivitasnya sehari hari contohnya dari Instansi, perusahaan, 

perkantoran, mahasiswa, bahkan pelajar. 

Pusat Laptop Nusantara merupakan kantor yang didirikan oleh dua orang 

pengusaha yaitu bapak Robert dan bapak Hendra dimana kantor ini 

membidangi produk barang-barang elektronik yang berpusat di Bandung dan 

sudah memiliki banyak cabang salah satunya di Purwokerto. Pusat Laptop 

Nusantara Purwokerto berdiri sejak tanggal 15 Oktober tahun 2021 hingga 

sekarang. Pusat Laptop Nusantara juga menghadirkan Laptop Second dengan 

berbagai merk, spesifikasi, kualitas dan harga yang cukup terjangkau. 

Pada mulanya pemasaran yang dilakukan sangatlah terbatas karena 

belum mempunyai lapak atau store yang dijadikan tempat untuk usahanya dan 

belum sama sekali menemukan pemasaran yang tepat dan luas, namun seiring 

berjalannya waktu beliau memutuskan untuk menyewa ruko dan dengan 

adanya digital, Pusat Laptop Nusantara Purwokerto mulai menemukan 

pasarnya di berbagai media online dan dari berbagai kalangan masyarakat 

contohnya dari kalangan pelajar dan mahasiswa. Yang menjadi faktor 

pendukung lainnya yaitu, Purwokerto adalah kota yang di dalamnya memiliki 
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sekolah dan kampus yang cukup banyak, sehingga bisa menjadi pasar bagi 

toko-toko elektronik yaitu laptop. Tidak hanya itu, laptop juga menjadi media 

utama bagi instansi, perkantoran dan perusahaan sehingga perkantoran juga 

menjadi salah satu pasar bagi Pusat Laptop Nusantara Purwokerto. 

Pemasaran laptop lebih dominan dilakukan secara online lewat media 

sosial (Facebook, Instagram, OLX dan media sosial lainnya) selain itu juga 

dilakukan secara offline yaitu dengan mencoba bekerja sama dengan sekolah-

sekolah dan instansi lainnya dengan cara sosialisasi ke lokasi dan menyebarkan 

brosur ke tempat keramaian seperti pasar, halaman parkir tempat-tempat makan 

yang ramai pengunjung atau pendatang. Penjualan laptop Pusat Laptop 

Nusantara Purwokerto juga sudah menerobos pasar lokal, luar kota, bahkan 

luar pulau. 

Berikut data penjualan Pusat Laptop Nusantara dari Oktober 2021 hingga 

Desember 2022 :  

Tabel 1.1 

Volume penjualan Laptop bulan Oktober 2021 – Desember 2022  

No. Bulan Tahun Volume Penjualan Laptop Second 

1. Oktober 2021 36 unit 

2. November 2021 49 unit 

3. Desember 2021 71 unit 

4. Januari 2022 45 unit 

5. Februari 2022 34 unit 

6. Maret 2022 32 unit 

7. April 2022 39 unit 

8. Mei 2022 41 unit 

9. Juni  2022 25 unit 

10. Juli 2022 45 unit 

11. Agustus 2022 47 unit 

12. September 2022 52 unit 
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13. Oktober 2022 53 unit 

14.  November 2022 32 unit 

15. Desember 2022 38 unit 

Sumber : data penjualan Pusat Laptop Nusantara Purwokerto 

Dari data di atas strategi pemasaran yang diterapkan oleh Pusat Laptop 

Nusantara Purwokerto yaitu bauran pemasaran (marketing mix) melalui media 

sosial seperti Instagram, Facebook, OLX, Web, WhatsApp, dll. Dari berbagai 

media tersebut isinya adalah pemberian produk (product) dan potongan harga 

(discount) Ketika melakukan pembelian dengan merk atau spesifikasi laptop 

tertentu. Pusat Laptop Nusantara sudah menerobos pasar online dengan masuk 

atau memasarkan produknya ke berbagai media online seperti Facebook, Olx, 

Instagram, Shopee dll. Dengan demikian akan menjadi peluang besar dalam 

meningkatkan volume penjualan. 

Adanya persaingan dalam dunia usaha membuat perusahaan harus bisa 

menerapkan strategi pemasaran untuk bisa memenangkan persaingan. Di 

kecamatan Purwokerto Selatan sendiri sudah terdapat beberapa bisnis atau 

usaha toko elektronik yaitu Laptop yang sudah mulai berkembang, salah 

satunya yaitu di Els computer, Tripio, Citra Komputer. 

Setiap bisnis harus dapat berhasil dalam persaingan pasar yang semakin 

ketat, dan perencanaan taktis adalah salah satu strategi untuk melakukannya. 

Strategi taktis ini memanfaatkan gagasan bauran pemasaran dan empat 

komponennya: produk, harga, promosi, dan tempat (juga dikenal sebagai 

saluran distribusi) (Wangarry, Tumbel, dan Cartoon, 2018). 

Melihat konteks tersebut di atas, penulis tergerak untuk melakukan kajian 

dengan judul. “Strategi Marketing Mix Dalam Upaya Meningkatkan 

Volume Penjualan Laptop Pada Pusat Laptop Nusantara Purwokerto : 

Tinjauan Aspek Pemasaran Syariah” 

  



9 
 

 
 

B. Definisi Operasional 

1. Strategi 

Untuk mencapai tujuan yang telah ditentukan, langkah pertama 

organisasi dan komponennya adalah merancang strategi. Strategi ini 

mempertimbangkan aspek internal dan eksternal. Tujuan dan sasaran yang 

harus dicapai harus dipertimbangkan saat mengembangkan strategi. Untuk 

memastikan bahwa strategi tidak berbenturan dengan keadaan lingkungan 

yang ada, sebuah organisasi juga harus mampu berhubungan dengan 

lingkungan dimana strategi tersebut akan diterapkan. Untuk 

menghubungkan perusahaan dengan lingkungannya, strategi merupakan 

kelanjutan dari tujuan, dimana strategi harus mampu meresponi organisasi 

terhadap pilihan kebijakan yang akan diambil. Oleh sebabnya sebuah 

strategi memiliki rencana untuk mencapai tujuan yang akan ditargetkan. 

Dengan demikian, strategi pada hakekatnya adalah alat untuk mencapai 

tujuan. (Supriatna, 2018: 34-35). 

2. Marketing Mix 

Sekelompok sumber daya pemasaran yang dapat dikelola disebut 

sebagai “marketing mix”. Salah satu ide mendasar dalam teori pemasaran 

kontemporer adalah bauran pemasaran. Menurut Philip Kotler (2018: 147) 

bauran pemasaran adalah metode yang digunakan bisnis untuk mencapai 

target pasar mereka. 

3. Volume Penjualan 

Basu Swastha (2017) menyatakan bahwa Ada dua cara untuk mengukur 

volume penjualan yaitu pertama, mencapai target penjualan, yang dapat 

diukur dengan unit produk yang terjual. Kedua, kenaikan jumlah penjualan, 

keuntungan yang meningkat di peroleh dari total nilai penjualan riil 

perusahaan selama periode waktu tertentu. Terdapat beberapa indikator dari 

volume penjualan menurut Basu Swastha (2017) ialah : 1. Mencapai volume 

penjualan 2. Mendapatkan laba 3.menunjang pertumbuhan perusahaan. 
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C. Rumusan Masalah 

Bagaimana strategi marketing mix atau bauran pemasaran yang 

diterapkan Pusat Laptop Nusantara dalam upaya meningkatkan volume 

penjualan? 

D. Tujuan Dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Untuk mengetahui bagaimana strategi marketing mix atau bauran 

pemasaran yang diterapkan Pusat Laptop Nusantara dalam upaya 

meningkatkan volume penjualan.  

2. Manfaat Penelitian 

Dalam penelitian ini, harapannya dapat memberikan hasil dan manfaat 

sebagai berikut: 

a. Bagi Penulis  

Agar dapat lebih memahami dan mencoba untuk menerapkan 

tentang usaha meningkatkan penjualan perusahaan. 

b. Bagi Akademik 

Untuk mengembangkan wawasan mahasiswa serta sebagai bahan 

referensi dan masukan bagi pihak-pihak bersangkutan yang memerlukan 

informasi mengenai masalah penelitian dalam meningkatkan penjualan 

perusahaan. 

c. Bagi perusahaan 

Sebagai informasi bagi pihak perusahaan Pusat Laptop Nusantara 

dan dapat digunakan sebagai bahan masukan dalam meningkatkan 

volume penjualan Laptop. 

d. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Dapat menjadi referensi untuk melakukan penelitian selanjutnya 

khususnya penelitian berkaitan dengan strategi pemasaran yang tepat 

untuk meningkatkan penjualan perusahaan. 

 

 



 

 
 

BAB II 

LANDASAN TEORI 

A. Kajian Teori 

1. Strategi Pemasaran 

Para ahli dalam buku-buku mereka masing-masing telah 

mengemukakan berbagai definisi mengenai strategi. Secara etimologi, 

kata "strategi" berasal dari Bahasa Yunani "Strategos," yang merupakan 

penggabungan dari "Stratos" (tentara) dan "ego" (pimpinan). Dalam 

intinya, strategi adalah suatu rencana atau metode yang digunakan 

sebagai landasan untuk mencapai tujuan yang ditentukan. Dengan kata 

lain, strategi digunakan sebagai alat untuk mencapai sasaran yang 

diinginkan. 

Swastha (2018) Strategi pemasaran dapat digambarkan sebagai 

suatu rencana besar yang menguraikan cara sebuah perusahaan harus 

menjalankan operasinya untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan. 

Menurut Kotler (2017), strategi pemasaran adalah cara berpikir yang 

akan digunakan untuk mencapai tujuan pemasaran suatu perusahaan. Ini 

dapat mencakup strategi khusus untuk pasar target, menentukan posisi 

perusahaan, mengatur bauran pemasaran (marketing mix), serta 

menentukan besaran anggaran pemasaran. 

Menurut Tjiptono (2016), strategi pemasaran adalah suatu instrumen 

pokok yang disusun atau direncanakan dengan tujuan mencapai target 

perusahaan, sambil terus mengembangkan keunggulan bersaing secara 

berkelanjutan. 

Menurut Kurtz (2016), strategi pemasaran memiliki dampak yang 

mencakup semua inisiatif perusahaan yang direncanakan untuk 

mengidentifikasi pasar target dan memenuhi kebutuhan konsumen 

dengan merancang kombinasi elemen dari bauran pemasaran, seperti 

produk, distribusi, promosi, dan harga. Dampak strategi ini dapat 
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memengaruhi perubahan dalam tingkat penjualan, baik peningkatan 

maupun penurunan, dalam perusahaan. 

a. Macam-macam Strategi Pemasaran 

Secara prinsip, strategi dapat diklasifikasikan berdasarkan 

berbagai jenis strategi yaitu, strategi manajemen, strategi investasi, 

dan strategi bisnis. 

1) Strategi Manajemen 

Strategi manajemen adalah strategi yang dapat digunakan 

oleh tim manajemen dengan fokus pada perencanaan strategi 

secara keseluruhan, seperti strategi pengembangan produk, 

penentuan harga, ekspansi pasar, dan lain sebagainya. 

2) Strategi Investasi 

Strategi ini melibatkan keputusan terkait investasi, seperti 

apakah perusahaan akan mengadopsi pendekatan pertumbuhan 

agresif dengan mencoba untuk menembus pasar, ataukah akan 

memilih strategi bertahan, mengembangkan kembali divisi baru, 

dan sebagainya. 

3) Strategi Bisnis 

Strategi ini menitikberatkan pada berbagai aspek 

manajemen seperti strategi pemasaran, strategi produksi, strategi 

distribusi, dan juga strategi yang berkaitan dengan aspek keuangan 

(Rahmi Rangkuti, 2018:10). 

b. Tujuan dan Fungsi Strategi Pemasaran 

1) Tujuan Strategi Pemasaran 

Tujuan pokok pendirian sebuah perusahaan pemasaran adalah 

mencapai tingkat profitabilitas tertentu, pertumbuhan perusahaan, 

atau peningkatan pangsa pasar. Konsep pemasaran memandang 

bahwa mencapai tujuan-tujuan tersebut tergantung pada keputusan 

yang diambil oleh konsumen. Untuk memenuhi keputusan 

konsumen tersebut, perusahaan harus melaksanakan berbagai 

kegiatan pemasaran secara terpadu. 
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Tujuan dari pendekatan pemasaran adalah untuk mengubah 

filosofi manajemen pemasaran lain yang terbukti tidak berhasil 

mengatasi sejumlah masalah. Hal ini disebabkan oleh perubahan 

dalam karakteristik pasar saat ini yang terus berkembang. 

Perubahan ini termasuk peningkatan jumlah penduduk, 

peningkatan daya beli, perkembangan hubungan dan komunikasi 

yang lebih luas, kemajuan teknologi, serta perubahan faktor-faktor 

lingkungan pasar lainnya.  

Menurut Kotler dan Keller (2016), Pemasaran dalam sebuah 

organisasi memiliki peran utama dan serangkaian langkah untuk 

menciptakan, berkomunikasi, serta mengirimkan nilai kepada 

pelanggan, serta mengelola hubungan dengan pelanggan dengan 

cara yang menguntungkan bagi organisasi dan pemegang 

sahamnya. Di era kontemporer ini, dengan persaingan yang 

semakin sengit, bisnis harus mengembangkan strategi yang efektif 

untuk memenuhi kebutuhan konsumen agar dapat bersaing dalam 

pemasaran produknya. Perusahaan perlu memiliki kemampuan 

untuk merancang strategi yang sesuai dalam memasarkan produk 

mereka. 

Menurut Kotler dan Armstrong (2016), secara umum, konsep 

bauran pemasaran menitikberatkan pada ide sebuah strategi yang 

menggabungkan unsur-unsur produk, harga, promosi, dan 

distribusi. Semua aspek ini diselaraskan untuk mencapai tingkat 

penjualan tertinggi untuk produk yang dipasarkan dan, pada saat 

yang sama, memastikan kepuasan pelanggan. 

2) Fungsi Strategi Pemasaran 

Menurut Sudaryono (2016:50), berikut adalah ringkasan dari 

fungsi-fungsi pemasaran yang disajikan: 
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a) Fungsi Penukaran 

Pemasaran memungkinkan konsumen untuk memperoleh 

produk dari produsen, baik melalui pembelian dengan uang 

maupun pertukaran produk dengan produk (barter), baik untuk 

keperluan pribadi maupun untuk tujuan revendasi. Proses 

pertukaran ini adalah salah satu dari empat metode yang 

digunakan oleh individu untuk memperoleh suatu produk. 

b) Fungsi Distribusi Fisik 

Proses distribusi fisik produk melibatkan pengangkutan dan 

penyimpanan produk. Produk diangkut dari produsen ke 

konsumen dengan berbagai metode, seperti melalui transportasi 

air, darat, udara, dan lainnya. Penyimpanan produk bertujuan 

untuk memastikan ketersediaan produk ketika dibutuhkan dan 

untuk mencegah kekurangan stok. 

c) Fungsi Perantara 

Untuk mengantarkan produk dari produsen ke konsumen, 

dapat menggunakan perantara pemasaran yang menghubungkan 

proses pertukaran dengan distribusi fisik. Fungsi perantara 

melibatkan beberapa aktivitas, seperti mengurangi risiko, 

memberikan pembiayaan, mencari informasi, dan melakukan 

standarisasi serta pengelompokan produk (klarifikasi). 

c. Pengertian Pemasaran Syariah 

Pemasaran dalam islam merupakan penerapan suatu disiplin 

bisnis strategi yang sesuai dengan prinsip Syariah, jadi pemasaran 

dijalankan dalam rangkaian ajaran yang telah diberikan oleh Nabi 

Muhammad SAW dalam konteks keislaman.  

Menurut Hermawan Kartajaya (2016), inti dari pemasaran 

Syariah adalah kejujuran dan keterbukaan, yang berarti bahwa penjual 

tidak diperbolehkan memberikan informasi yang tidak benar tentang 

produk mereka, dan pembeli memilih produk berdasarkan kebutuhan 

dan preferensinya.   
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Menurut Alom dan Haque (2011), pemasaran Islam dapat 

didefinisikan sebagai suatu proses dan strategi untuk memenuhi 

kebutuhan melalui produk dan jasa yang baik dan disetujui bersama 

(timbal balik), dengan tujuan mencapai kesejahteraan materi dan 

spiritual bagi kedua belah pihak, baik dalam dunia maupun akhirat. 

Menurut Kartajaya dan Sula (2019:61), pemasaran Syariah 

adalah suatu disiplin bisnis strategis yang mengarahkan langkah-

langkah dalam menciptakan, menawarkan, dan meningkatkan nilai 

dari suatu inisiatif kepada para pemangku kepentingan (stakeholder), 

yang keseluruhannya dilakukan sesuai dengan akad dan prinsip-

prinsip muamalah (bisnis).  

Dalam kehidupan umat Islam, segala hal harus selaras dengan 

ketentuan dan peraturan yang bersumber dari Allah SWT, baik itu 

terkait dengan strategi ibadah, kehidupan sehari-hari, aktivitas 

perdagangan, dan aspek-aspek lainnya. Dalam Islam, setiap individu 

yang ingin terlibat dalam bisnis atau perdagangan diberikan izin. 

Dalam ajaran Islam, telah dinyatakan bahwa kegiatan pemasaran atau 

semua aspek muamalah pada dasarnya diizinkan, kecuali jika ada 

bukti yang menjadikannya haram. Hal ini berkaitan dengan prinsip 

hukum fiqih yang menyatakan demikian: 

عاَ فىِ الأصَْل    يْمِهَا تحَْرِ  عَلىَ لِيْل   دَ  يَد لا  أنَْ  إلا  الِإباَحَة   مَلَةِ  الم 

Artinya :”hukum asal dalam semua bentuk muamalah adalah 

boleh dilakukan, kecuali ada dalil yang 

mengharamkannya”. 

 

1. Karakteristik Pemasaran Syariah 

Perdagangan Islam adalah salah satu aktivitas yang dilakukan 

oleh umat Muslim untuk memenuhi kebutuhan mereka di dunia ini 

dan untuk tujuan akhirat. Dalam konteks ini, terdapat empat ciri 

khas yang dimiliki oleh pemasaran Syariah: 
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a. Ketuhanan (rabbaniyah) 

Salah satu ciri unik dari pemasaran Syariah adalah sifatnya 

yang religius. Seseorang yang memahami konsep ini meyakini 

bahwa hukum yang paling adil adalah yang berasal dari syariat 

Islam, dan mereka berkomitmen untuk mematuhi aturan ini 

dalam semua aktivitas pemasaran. Dalam setiap langkah dan 

kegiatan yang mereka lakukan, mereka selalu berpegang teguh 

pada prinsip-prinsip Islam. Mereka yang telah meyakini 

keberadaan Allah, bahkan jika tidak dapat melihat-Nya, percaya 

bahwa Allah senantiasa mengawasi mereka. Oleh karena itu, 

dalam surat Al-Baqarah ayat 188, Allah menyampaikan firman 

yang relevan terkait dengan hal ini: 

لَك م تأَكْ ل وٓا   وَلَ  طِلِ ٱبِ  بيَْنَك م أمَْوََٰ لْبََٰ كاامِ ٱ إلِىَ بِهَآ  وَت دلْ وا    لْح   لِتأَكْ ل وا   

نْ  فرَِيقاً لِ  م ِ لنااسِ ٱ أمَْوََٰ ثمِْ ٱبِ   لْإِ ونَ  وَأنَت مْ    تعَْلَم 

Artinya :”Dan janganlah kamu memakan harta di 

antara kamu dengan jalan yang batil dan 

(janganlah) kamu membawa (urusan) harta 

itu kepada para hakim dengan maksud agar 

kamu dapat memakan sebagian harta orang 

lain itu dengan jalan dosa, padahal kamu 

mengetahuinya.” 

 

Dari ayat tersebut, dijelaskan agar tidak melakukan tindakan 

yang salah dalam memperoleh harta dari sesama individu. Ini 

berarti seseorang tidak boleh memperoleh harta dari orang lain 

dengan cara yang bertentangan dengan aturan syariat, seperti 

mencuri, melakukan penipuan, dan sejenisnya. Selain itu, 

disarankan untuk tidak membawa masalah harta ini ke 

pengadilan dengan memberikan uang suap kepada hakim, 

dengan tujuan agar seseorang dapat memenangkan kasus 

tersebut. Hal ini akan menyebabkan perolehan harta tersebut 

melalui proses peradilan menjadi bercampur dengan dosa, 

karena bertentangan dengan ketentuan Allah, meskipun 
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individu mengetahui bahwa tindakan tersebut dilarang oleh 

Allah. 

b. Etis (akhlaqiyah) 

Menurut (Khozin Zaki, 2020: 45), Etika (akhlaqiyah) adalah 

aspek yang ditekankan dalam seluruh aktivitasnya, mulai dari 

pengadaan bahan baku, proses produksi, hingga penjualan 

kepada konsumen. Syariah marketing adalah konsep pemasaran 

yang sangat menekankan nilai-nilai moral dan etika tanpa 

memandang agama tertentu, karena nilainya bersifat universal. 

Ini berarti bahwa dalam praktik pemasaran, penting untuk 

mematuhi standar etika yang baik dan memastikan bahwa 

tindakan tersebut tidak merugikan pihak lain. Dalam konteks 

pemasaran, ada tanggung jawab moral untuk memilih produk 

yang sesuai dan memastikan kebersihan dan kehalalannya 

sesuai dengan prinsip-prinsip Islam. 

c. Realistis (Al-Waqiiyah) 

Realistis artinya sesuai dengan realitas, tidak membuat cerita 

palsu atau berbohong. Setiap tindakan harus berdasarkan pada 

prinsip-prinsip syariat yang telah ditetapkan. Misalnya, jika kita 

menjual barang yang memiliki cacat kecil, kita harus jujur 

kepada pembeli dengan mengatakan bahwa barang tersebut 

memiliki cacat kecil. Dalam aktivitas bisnis, tidak boleh ada 

sumpah palsu yang mengklaim bahwa barang yang dijual sangat 

baik, padahal pada kenyataannya terdapat cacat kecil (Maisarah 

Leli, 2019: 35). 

d. Humanitis (Insaniyyah) 

Humanitas atau al-Insaniyah merujuk pada nilai-nilai 

kemanusiaan, yang melibatkan sikap hormat dan penghargaan 

terhadap sesama. Dalam pemasaran, tujuan utamanya adalah 

untuk meningkatkan kesejahteraan, sehingga sangat penting 

bahwa kegiatan pemasaran tidak merusak tatanan kehidupan 
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masyarakat, melainkan sebaliknya, harus berusaha untuk 

memperbaikinya. Sifatnya universal yaitu bahwa Syariah 

diciptakan untuk manusia agar derajartnya terangkat, panduan 

syariah dapat mengendalikan perilaku hewan serta 

karakteristiknya sesuai dengan prinsip-prinsip Islam. Syariah 

Islam dirancang untuk manusia sesuai dengan kemampuannya 

tanpa memandang suku, warna kulit, kewarganegaraan, atau 

status. Ini menjadikan Syariah memiliki sifat universal dan 

mengakar pada prinsip kemanusiaan universal. 

2. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

Menurut Sunarsi (2020), Marketing Mix dapat didefinisikan 

sebagai gabungan dari elemen atau tindakan yang merupakan elemen 

pokok dalam pemasaran, yang terdiri dari strategi produk (product), 

penetapan harga (price), distribusi (place), dan promosi (promotion). 

Menurut Kotler dan Amstrong (2019:62) bauran pemasaran 

adalah “serangkaian alat pemasaran (marketing mix) yang digunakan 

oleh perusahaan untuk mencapai tujuan perusahaan dalam pasar 

sasaran”. 

Menurut Kotler dan Armstrong (2016:47), bauran pemasaran 

atau marketing mix terdiri dari empat komponen utama yang dapat diatur 

oleh perusahaan. Komponen-komponen ini mencakup produk (product), 

harga (price), distribusi (place), dan promosi (promotion). Marketing 

Mix ini adalah suatu alat yang dapat dikelola dan digunakan oleh pelaku 

bisnis untuk memengaruhi persepsi konsumen di pasar target mereka 

terkait dengan produk, harga, lokasi, dan promosi.  

Berdasarkan pandangan tersebut, dapat disimpulkan bahwa 

bauran pemasaran merupakan rangkaian alat pemasaran yang 

berhubungan satu sama lain, yang digunakan dalam usaha untuk 

merancang program pemasaran yang sesuai. Hal ini bertujuan agar 

perusahaan dapat mencapai tujuan pemasaran mereka secara efektif dan 

sekaligus memenuhi kebutuhan serta keinginan konsumen. Menurut 
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Kotler dan Armstrong (2019:58), unsur-unsur atau elemen-elemen dalam 

bauran pemasaran terdiri dari: “harga (price), produk (product), tempat 

(place), dan promosi (promotion)”.  

a. Produk (product) 

Dalam bauran pemasaran (marketing mix) peranan produk/jasa 

sangatlah penting diantara faktor harga, iklan, dan distribusi. Tidak 

peduli seberapa rendah harga produk/jasa yang dijual di pasaran, 

seberapa menarik iklan yang dipasang, dan seberapa strategis tempat 

usaha yang didirikan namun yang dibutuhkan oleh kalangan 

masyarakat hanya ada atau tidaknya produk/jasa yang sedang 

dibutuhkan. Perkembangan produk/jasa dilihat dari seperti apa 

produk/jasa yang akan ditawarkan, matriks persaingan sangat 

membantu dalam menentukan produk/jaa yang akan ditawarkan. 

Kombinasi produk/jasa juga dipengaruhi oleh luas dan dalam luas 

mencakup seberapa banyak merk berbeda yang ditawarkan, 

sedangkan dalamnya garis produk mengacu pada banyaknya model 

yang ditawarkan. Semakin banyak menawarkan produk/jasa yang 

diinginkan oleh orang-orang di pasar sasaran, semakin tinggi 

kemungkinan mereka akan loyal kepada usaha yang anda miliki. 

Produk merupakan bagian integral dari bauran pemasaran, 

sehingga produk sangat berperan penting dalam bauran pemasaran. 

Sebelum menentukan strategi bauran pemasaran yang lain, maka 

harus ditentukan terlebih dahulu produk apa yang akan dibuat dan di 

pasarkan. Jadi produk itu merupakan sesuatu yang dibuat dan dijual 

oleh suatu perusahaan. 

Produk adalah “segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar 

untuk diperhatikan, diperoleh, digunakan, atau dikonsumsi yang dapat 

memuaskan suatu keinginan atau kebutuhan”. Menurut Kotler dan 

Amstrong (2019: 266). Untuk membuat keputusan pembelian terkait 

dengan produk berintensitas tinggi dan merencanakan penawaran 

pasar, perusahaan harus memahami tiga tingkat produk seperti yang 
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dijelaskan oleh Kotler dan Armstrong (2019: 268). Pertama, terdapat 

manfaat inti (Core Benefit) yang merupakan penyelesaian masalah 

yang dicari oleh konsumen. Perusahaan perlu mengidentifikasi dan 

mendefinisikan manfaat inti ini untuk merancang produk mereka. 

Kedua, terdapat produk aktual (Actual Product) yang merupakan hasil 

transformasi dari manfaat inti ke dalam bentuk produk fisik. Di sini, 

perusahaan harus mengembangkan berbagai aspek seperti variasi 

produk, merek, tingkat kualitas, desain, dan kemasan. Ketiga, terdapat 

produk tambahan (Augmented Product) yang melibatkan 

pembangunan layanan dan manfaat tambahan di sekitar produk inti 

dan produk aktual. Ini bertujuan untuk memberikan nilai tambahan 

kepada konsumen melalui pelayanan dan manfaat tambahan. 

Produk dalam islam memiliki makna yang serupa, perbedaannya 

terletak pada fungsi produk sebagai pemenuh kebutuhan, bukan 

sekadar memenuhi keinginan. Selain itu, dalam konteks Islam, produk 

harus mematuhi ketentuan yang telah diatur dalam Al-Quran. 

تِ  ط وَٰ ابِع وْا خ  لَ تتَ لًً طَي بِاً وۖا ا فىِ الْرَْضِ حَلَٰ آيَُّهَا النااس  ك ل وْا مِما يَٰ

بيِْن   نِِۗ انِاهٗ لَك مْ عَد وٌّ مُّ  الشايْطَٰ

Artinya : ”wahai manusia makanlah dari yang halal dan baik 

yang terdapat di bumi, dan jangnlah kamu mengikuti 

Langkah-langkah setan. Sungguh, setan itu musuh 

yang nyata bagimu.”(Al-Baqarah, 2/168). 

 

مَ عَليَْك م   ِ ٱلِغَيْرِ  ۦوَمَآ أ هِلا بِهِ  لْخِنزِيرِ ٱوَلحَْمَ  لدامَ ٱوَ  لْمَيْتةََ ٱإنِامَا حَرا   ۖللّا

َ ٱغَيْرَ باَغٍ وَلَ عَادٍ فلًََٓ إثِمَْ عَليَْهِ ۚ إنِا  ضْط را ٱفَمَنِ  حِيم   للّا غَف ور  را  

Artinya : “Sesungguhnya Dia hanya mengharamkan atasmu 

bangkai, darah, daging babi, dan (daging) hewan 

yang disembelih dengan (menyebut nama) selain 

Allah. Tetapi barangsiapa terpaksa (memakannya), 

bukan karena menginginkannya dan tidak (pula) 

melampaui batas, maka tidak ada dosa baginya. 

Sungguh, Allah Maha Pengampun, Maha 

Penyayang.”(Al-Baqarah, 2,173). 
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Dari ayat tersebut dijelaskan bahwa Allah SWT telah 

memberikan peraturan kepada umat-Nya agar tidak mengonsumsi 

makanan yang berasal dari bangkai, yaitu hewan yang telah mati. 

Meskipun ada pandangan yang mengizinkan dua jenis bangkai, yaitu 

ikan dan belalang, ketika tidak ada dalil yang melarangnya, namun 

demikian, darah, daging babi, dan hewan yang tidak disebutkan nama 

Allah ketika disembelih tetap dihindari. Hal ini disebabkan oleh 

dampak negatifnya terhadap kesehatan tubuh. Oleh karena itu, Allah 

dengan jelas mengingatkan umat-Nya untuk mengonsumsi makanan 

yang baik bagi kesehatan fisik mereka agar dapat beribadah kepada-

Nya. 

1) Klarifikasi Produk 

Kotler dan Armstrong (2019: 269) mengklasifikasikan produk 

menjadi dua tipe utama: produk konsumen dan produk industri. 

Produk konsumen merujuk pada jenis produk yang dibeli oleh 

individu konsumen untuk penggunaan pribadi mereka. Menurut 

Kotler dan Armstrong (2019: 269), produk konsumen dapat dibagi 

menjadi tiga kategori sebagai berikut: 

a) “Produk kebutuhan sehari-hari (convenience product) adalah 

produk yang dibutuhkan konsumen dan sering dibeli oleh 

konsumen dalam waktu segera dan dengan usaha proses 

pembandingan dan pembuatannya membutuhkan waktu yang 

minim”. 

b) “Produk belanja (shopping product) merupakan pelanggan 

membandingkan kesesuaian, harga, kualitas, dan gaya produk 

dengan lebih cermat saat membeli produk belanja, dan merek 

amenghabiskan banyak waktu dan tenaga untuk 

mengumpulkan informasi dan membuat perbandingan saat 

membeli produk belanja”. 

c) “Produk khusus (specialty product) adalah produk yang 

memiliki identifikasi merek atau karakteristik unik, dimana 
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terdapat kelompok besar yang bersedia melakukan usaha 

pembelian khusus”. 

2) Indikator Produk 

Menurut Kotler dan Armstrong (2019: 62), indikator produk 

adalah: 

a) Keberagaman Produk 

Diversifikasi produk merujuk pada kemampuan perusahaan 

untuk menawarkan beragam produk guna memenuhi preferensi 

dan kebutuhan dari konsumen mereka. 

b) Kualitas Produk (Product Quality) 

Kualitas adalah karakteristik dari suatu produk yang dinilai 

berdasarkan kemampuannya untuk memenuhi standar atau 

kebutuhan yang diungkapkan atau tersirat oleh pelanggan. 

Kepuasan pelanggan dan nilai produk sangat terkait erat satu 

sama lain. Kinerja produk juga dipengaruhi oleh tingkat 

kualitasnya. 

c) Label (labelling) 

Selembar kertas, metal atau benda lain yang dibubuhkan 

pada produk yang menunjukkan tanda (informasi) tentang isi, 

milik dan sumber. 

Label adalah bagian dari sebuah produk yang membawa 

informasi verbal tentang produk atau tentang penjualnya. Label 

merupakan bagian sebuah kemasan, atau merupakan etika lepas 

yang ditempelkan pada produk. 

Pemberian label dapat berfungsi: 

- Mengidentifikasi produk atau merk 

- Menggolongkan produk 

- Menjelaskan beberapa hal mengenai produk 

- Dapat digunakan sebagai alat untuk promosi. 
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d) Merek (Brand) 

Merek (brand) adalah istilah yang merujuk pada nama, 

kata-kata, simbol, desain, atau kombinasi dari elemen-elemen 

tersebut yang digunakan untuk mengenali dan memisahkan 

produk dari penjual atau sekelompok penjual lainnya dalam 

persaingan. Merek adalah elemen penting dalam persepsi 

konsumen, dan dapat meningkatkan nilai suatu produk. 

Konsumen dapat memanfaatkan nama merek untuk 

mengidentifikasi produk dan ini dapat memberikan manfaat 

bagi perusahaan. 

Nama yang digunakan pada suatu produk agar produsen 

dapat memperkenalkan produknya guna membedakan dengan 

produk lain. Tujuan: 

- Kontak yang continue dengan pasar sehingga dapat 

mengontrol pasar 

- Memperbesar kebebasan dalam penentuan harga promosi 

- Perlindungan terhadap produk 

- Promosi  

- Melindungi perusahaan dari pemalsuan ciri-ciri produk 

karakteristik brand name yang baik 

- Mudah diucapkan dan diingat  

- Memberikan arti tambahan yang benar terhadap pembeli 

- Tidak boleh dikacaukan kata-katanya dengan produk lain 

e) Kemasan (Packaging)  

Packing yaitu pengemasan/pembungkusan barang-barang 

dengan tujuan melindungi barang tidak rusak dan tetap utuh. 

Kegiatan perencanaan dan pembuatan wadah atau penutup 

untuk suatu produk dikenal sebagai pengemasan (packaging). 

Tujuan utama dari pengemasan adalah untuk menyimpan dan 

melindungi produk tersebut. Perusahaan menyadari pentingnya 

desain kemasan yang efektif dalam meningkatkan kesadaran 
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konsumen terhadap perusahaan atau merek produk mereka. 

Kemasan yang kurang optimal dalam desainnya dapat membuat 

konsumen bingung dan mengakibatkan penurunan penjualan, 

sementara kemasan yang inovatif dapat membantu perusahaan 

membedakan diri dari pesaing dan meningkatkan penjualan. 

f) Garansi (Warranty) 

Suatu jaminan dari produsen bila barang-barang yang 

terbeli tidak sesuai dengan pesanan dan dengan adanya garansi 

memberikan suatu kepastian yang lebih meyakinkan konsumen. 

g) Service  

Suatu aktivitas yang ditawarkan pada orang lain/konsumen 

dan tidak menghasilkan kepemi likan. 

b. Harga (Price) 

Harga adalah suatu nilai yang dinyatakan dalam bentuk rupiah 

guna pertukaran/transaksi atau sejumlah uang yang harus dibayar 

konsumen untuk mendapatkan barang dan jasa. Penetapan harga 

memiliki implikasi penting terhadap strategi bersaing perusahaan. 

Tujuan yang ditetapkan  harus konsisten dengan cara yang dipilih 

perusahaan dalam menempatkan posisi relatifnya dalam persaingan. 

Harga menurut Kotler dan Amstrong (2019: 345) adalah 

“sejumlah uang yang dibebankan untuk suatu produk, atau sejumlah 

nilai yang ditukarkan pelanggan untuk manfaat memiliki atau 

menggunakannya. Satu-satunya elemen bauran pemasaran yang 

menghasilkan pendapatan adalah harga, semua elemen lainnya 

adalah biaya. Harga, tidak seperti fitur produk dan komitmen dealer, 

adalah salah satu elemen bauran pemasaran yang paling mudah 

dibentuk. Pada saat yang sama, penetapan harga adalah masalah 

paling umum yang dihadapi banyak bisnis, sehingga mereka tidak 

dapat mengelola penetapan harga secara efektif. Salah satu masalah 

yang sering muncul adalah bahwa perusahaan menurunkan harga 

terlalu cepat untuk melakukan penjualan daripada meyakinkan 
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pembeli bahwa produk mereka yang bernilai lebih tinggi menjamin 

harga yang lebih tinggi”. Strategi penetapan harga dibagi menjadi 

tiga kategori, menurut Kotler dan Armstrong (2019:4). 

Perusahaan harus menetapkan harga pada saat pertama kali 

mereka mengembangkan produk baru, ketika perusahaan 

memperkenalkan produk regulernya ke saluran distribusi atau 

wilayah geografis baru, dan ketika perusahaan memasukkan 

penawaran pekerjaan kontrak baru. Perusahaan harus memutuskan 

dimana perusahaan akan memosisikan produknya berdasarkan 

kualitas dan harga. Sebagian besar pasar mempunyai tiga sampai lima 

titik atau kelompok harga. Hotel Marriot ahli dalam mengembangkan 

berbagai merk untuk berbagai titik harga: Marriot Vacation Club 

Vacation Villas (harga tertinggi). Marriot Marquis (harga tinggi), 

Marriot (harga atas-menengah), Renaissence (harga menengah-atas) 

Courtyard (harga menengah), Towne Place Suites (harga menengah-

ke bawah), dan Fairfield Inn (harga murah). Konsumen sering 

mengurutkan peringkat merk berdasarkan kelompok harga dalam 

suatu kategori. 

Perusahaan harus mempertimbangkan banyak faktor dalam 

menentukan kebijakan penetapan harganya. Mari kita lihat beberapa 

rincian pada prosedur enam langkah: (1) memilih tujuan penetapan 

harga; (2) menentukan permintaan; (3) memperkirakan biaya; (4) 

menganalisis biaya, harga, dan penawaran pesaing; (5) memilih 

metode penetapan harga dan (6) memilih harga terakhir. 

Dalam Islam, ditegaskan larangan untuk melakukan manipulasi 

dan menetapkan harga secara sewenang-wenang. Namun, ada 

pengecualian di mana pengendalian harga dapat diterapkan jika 

bertujuan untuk memenuhi kebutuhan pasar. Rasulullah Saw 

bersabda sebagai berikut: 

ِ  عَبْدِ  عَنْ  ِ  رَس ولَ  أنَا  عنهما الله رضى ع مَرَ  بْنِ  اللَا  عليه الله صلى اللَا

 بَعْضٍ  بيَْعِ  عَلىَ بَعْض ك مْ  يبَيِع   لَ  قاَلَ  وسلم
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Artinya: “Dari Abdullah bin Umar, sesungguhnya Rasulullah 

Saw bersabda, Janganlah kamu menjual menyaingi 

(secara tidak sehat) penjual saudaramu.”(HR. 

Bukhari dan Muslim) 

 

Dari hadis tersebut dinyatakan bahwa tindakan jual beli yang 

tidak jujur atau curang kepada pedagang lainnya harus dihindari, 

karena dapat merugikan orang lain. Sebaliknya, persaingan 

seharusnya berlangsung dengan adil, terutama dalam hal kualitas 

produk dan pelayanan. Prinsip ini juga dijelaskan dalam surat Al-

Muthaffifin ayat 1-3 yang mengingatkan kita untuk berperilaku adil 

dalam urusan jual beli. 

ينٌٌَ,ل ِّلْمُطَف ِّفِّينٌٌَوَيْلٌ  ٌٌعَلَىٌاكْتاَلوُاٌإِّذاٌَالَّذِّ ٌأوٌَكَالوُهُمٌٌْوَإِّذَاٌ,يَسْتوَْفوُنٌٌَالنَّاسِّ

زَنوُهُمٌْ رُونٌٌَوَّ  يخُْسِّ

Artinya: “celakalah bagi orang-orang yang curang (dalam 

menakar dan menimbang), yaitu orang-orang yang 

apabila menerima takaran dari orang lain mereka 

meminta dicukupi, dan apabila meraka menakar atau 

menimbang (untuk orang lain) mereka mengurangi.” 

 

1) Strategi Penetapan Harga Produk Baru 

Ketika sebuah produk melewati berbagai tahap dalam siklus 

hidupnya, kemungkinan besar harga produk tersebut akan 

mengalami perubahan. Bagian yang paling rumit dari proses ini 

adalah ketika produk tersebut pertama kali diperkenalkan. 

Perusahaan yang memasukkan produk baru ke dalam pasar akan 

menghadapi tantangan menetapkan harga yang sesuai. Menurut 

Kotler dan Armstrong (2019: 4), perusahaan memiliki dua 

strategi penetapan harga yang dapat digunakan untuk produk 

baru. 

a) Penetapan Harga Memerah Pasar 

Ini adalah tindakan menetapkan harga di tingkat tinggi 

dengan niat untuk memperoleh pendapatan maksimum dari 

kelompok pelanggan yang rela membayar harga tersebut. 
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Walaupun jumlah unit produk yang terjual mungkin lebih 

sedikit, namun hal ini akan lebih menguntungkan dalam hal 

pendapatan yang dihasilkan sebagai akibatnya. 

b) Penetapan Harga Dengan Penetrasi Pasar 

Strategi penetapan harga penetrasi pasar adalah tindakan 

menetapkan harga yang rendah untuk produk baru dengan 

maksud untuk menarik banyak pembeli dan memperoleh 

kendali atas pangsa pasar. 

2) Strategi Penetapan Harga Bauran Produk 

Strategi untuk menetapkan harga suatu produk seringkali 

berubah ketika produk tersebut menjadi bagian dari rangkaian 

produk yang lebih besar. Dalam konteks ini, perusahaan mencari 

kombinasi harga yang akan menghasilkan keuntungan maksimal 

dari keseluruhan rangkaian produk. Menurut Kotler dan 

Armstrong (2019:6), terdapat empat pendekatan dalam penetapan 

harga untuk rangkaian produk. Pertama, ada strategi penetapan 

harga lini produk yang mengatur rentang harga antara berbagai 

produk dalam suatu lini produk berdasarkan perbedaan biaya 

antar produk, evaluasi konsumen terhadap berbagai fitur yang 

berbeda, serta harga pesaing. Kedua adalah penetapan harga 

produk terkait dimana “menetapkan harga untuk produk yang 

harus digunakan serta produk utama, seperti bilah untuk silet”. 

Ketiga adalah penetapan harga produk sampingan dimana 

“menetapkan harga untuk  produk sampingan guna membuat 

harga produk utama lebih kompetitif”. Terakhir adalah penetapan 

harga paket produk dimana “penetapan harga dengan 

menggabungkan beberapa produk lalu menawarkan paket produk 

kepada konsumen pada harga yang lebih murah jika 

dibandingkan kalau harus membeli produk secara terpisah”. 
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3) Strategi Penyesuaian Harga 

Perusahaan umumnya melakukan penyesuaian terhadap 

harga dasar yang telah mereka tetapkan, dengan 

mempertimbangkan berbagai perbedaan dalam profil pelanggan 

dan perubahan dalam situasi pasar. Menurut Kotler dan 

Armstrong (2019: 9), ada enam strategi penyesuaian harga yang 

dapat diterapkan. Yang pertama adalah strategi penetapan harga 

diskon, yang melibatkan pengurangan harga secara langsung 

pada pembelian selama periode waktu tertentu. Yang kedua 

adalah penetapan potongan harga, dimana “pengurangan harga 

yang dikenakan pada suatu produk yang diberikan oleh produsen 

kepada konsumen”. Yang ketiga adalah penetapan harga 

tersegmentasi dimana “menjual produk dalam dua harga atau 

lebih, dimana perbedaan harga tersebut bukan berdasarkan 

perbedaan biaya”. Keempat adalah penetapan harga psikologis, 

dimana “pendekatan penetapan harga yang mempertimbangkan 

psikologi harga dan bukan hanya ekonomi, harga digunakan 

untuk mengatakan sesuatu tentang produk”. Kelima adalah 

penetapan harga promosi, dimana “harga produk dibawah harga 

resmi, dan terkadang bahkan dibawah biaya untuk meningkatkan 

penjualan jangka pendek”. Terakhir adalah penetapan “harga 

geografis yaitu menetapkan harga berdasarkan pelanggan yang 

terletak diberbagai belahan negeri atau dunia”. 

4) Indikator Harga 

 Menurut Kotler dan Amstrong (2019: 62) indikator 

harga yaitu sebagai berikut: 

a) Daftar Harga 

Daftar Harga adalah daftar yang mencantumkan informasi 

mengenai harga-harga yang tertera pada menu atau produk 

secara langsung. 
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b) Diskon  

Diskon adalah potongan harga yang diberikan secara 

langsung kepada pembeli ketika mereka melakukan pembelian 

dalam jumlah besar selama periode waktu tertentu. 

c) Potongan Harga 

Potongan harga adalah penurunan harga yang diberikan 

oleh produsen kepada konsumen pada suatu produk.  

c. Tempat atau Saluran Distribusi (Place) 

Saluran distribusi yaitu sekelompok organisasi yang saling 

tergantung dalam keterlibatan mereka pada proses yang 

memungkinkan suatu produk tersedia bagi penggunaan atau 

konsumsi oleh konsumen atau pengguna industrial. Dalam hal 

kebijakan distribusi, desain saluran perlu ditetapkan. Mendesain 

sistem saluran memerlukan analisis kebutuhan layanan konsumen, 

penetapan sasaran dan kendala-kendala saluran pengidentifikasian 

alternatif-alternatif saluran yang utama serta mengevaluasinya, 

selanjutnya perlu ditetapkan sasaran dan kendala saluran. 

Setelah perusahaan menetapkan sasaran yang hendak dicapai 

oleh salurannya, selanjutnya ia harus mengidentifikasikan alternatif-

alternatif utama salurannya yang berhubungan dengan jenis 

perantara, jumlah perantara, dan tanggung jawab anggota saluran. 

Jenis perantara: mencari jenis perantara yang sesuai dengan produk 

untuk dapat menjual atau mendekatkannya pada konsumen. Jumlah 

perantara: perusahaan dapat memutuskan banyaknya pedagang 

perantara dari tiap tingkat yang menurutnya paling efektif. Tanggung 

jawab anggota saluran: produsen dan perantara sepakat mengenai 

syarat dan tanggung jawab masing-masing anggota saluran mengenai 

harga, hak wilayah, dan layanan khusus. 

Selanjutnya perusahaan harus mengevaluasi masing-masing 

alternatif berdasarkan kriteria ekonomi, pengendalian, dan adaptif. 

Kriteria ekonomi: memilih alternatif berdasarkan keuntungan bersih 
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yang dihasilkan setelah mengurangi pendapatan penjualan yang 

dilakukan oleh saluran dengan semua biaya yang dikeluarkan. 

Pengendalian: pemilihan saluran yang problem pengendaliannya 

menjadi hal yang utama. Adaptif: perusahaan dapat menyalurkan 

produknya ke saluran-saluran itu dalam waktu yang berjangka lama 

atau berjangka pendek. 

Menurut Kotler dan Amstrong (2019: 63) tempat atau saluran 

distribusi yaitu “kegiatan perusahaan yang membuat produk tersedia 

untuk dikonsumsi oleh konsumen. Keputusan saluran perusahaan 

secara langsung akan mempengaruhi semua keputusan pemasaran 

lain”. Penentuan harga tergantung pada apakah perusahaan 

berkolaborasi dengan mitra lain atau menjual produk secara langsung 

melalui platform situs web. 

Mengapa digunakan perantara pemasaran, salah satu alasan 

terbesar adalah melepaskan sejumlah pengendalian atas cara dan 

kepada siapa produk itu dijual, produsen seolah meletakkan nasib 

perusahaan ketangan perantara, dan manfaat yang diambil juga 

banyak, antara lain. Banyak produsen kekurangan sumber dana 

finansial untuk menjalankan pemasaran secara langsung, banyak 

produsen yang telah merasakan hasil pengembalian dari investasi 

mereka lebih besar apabila menggunakan saluran pemasaran, dan 

dalam beberapa kasus, pemasaran langsung memang tidak layak 

karena pangsa pasar jadi sempit. 

Dalam upaya untuk mengatur aliran barang atau jasa dari 

produsen ke konsumen, distribusi memainkan peran penting. Prinsip 

utama dalam konsep distribusi dalam pandangan Islam adalah 

meningkatkan dan meratakan pembagian hasil kekayaan, sehingga 

distribusi kekayaan terjadi secara adil dan tidak terkonsentrasi di 

tangan kelompok tertentu saja (Abdul Aziz, 2013: 176). Ini mengacu 

pada Al-Qur’an surah Al-Hasyr ayat 7: 
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س ولِ وَلِذِي مَا أفَاَءَ اللَا     عَلىَ رَس ولِهِ مِنْ أهَْلِ الْق رَى فلَِلاهِ وَلِلرا

الأغْنيِاَءِ  الْق رْبَى وَالْيتَاَمَى وَالْمَسَاكِينِ وَابْنِ السابيِلِ كَيْ لَ يَك ونَ د ولَةً بيَْنَ 

ذ وه  وَمَا نَهَاك مْ عَنْه  فاَنْتهَ وا س ول  فَخ  َ  مِنْك مْ وَمَا آتاَك م  الرا َ إِنا اللَا وَاتاق وا اللَا

 شَدِيد  الْعِقاَبِ 

Artinya :”Apa saja harta rampasan (fai) yang diberikan Allah 

kepada Rasul-Nya yang berasal dari penduduk 

kota-kota maka adalah untuk Allah, untuk Rasul, 

kaum kerabat, anak-anak yatim, orang-orang 

miskin dan orang-orang yang dalam perjalanan, 

supaya harta itu jangan hanya beredar di anara 

orang-orang kaya saja diantara kamu. Apa yang 

diberikan Rasul kepadamu maka terimalah dia. Dan 

apa yang dilarangnya bagimu maka tinggalkanlah 

dan bertaqwalah kepada Allah, sesungguhnya Allah 

sangat keras hukumannya.” 

 

1) Tingkat Saluran 

 Tingkat saluran mengacu pada beragam tingkatan perantara 

yang membantu dalam memperpendek jarak antara produk dan 

pembeli atau konsumen akhir. Konsep ini sesuai dengan penjelasan 

dari Kotler dan Armstrong (2019: 42), jumlah tingkat saluran ini 

dapat dibagi menjadi dua kategori: 

a) Saluran Pemasaran Langsung (Direct Marketing Channel)  

  Saluran pemasaran langsung adalah jalur distribusi di mana 

tidak ada perantara yang terlibat, yang berarti bahwa perusahaan 

menjual produk secara langsung kepada pelanggan. 

b) Saluran Pemasaran Tidak Langsung (Inderect Marketing 

Channel)  

  Jalur distribusi yang melibatkan satu atau lebih tingkat 

perantara dikenal sebagai sistem distribusi tidak langsung. 

2) Sistem Pemasaran Saluran Distribusi 

 Menurut Kotler dan Amstrong (2019: 45) Sistem pemasaran 

saluran distribusi memiliki dua pembagian, yaitu sebagai berikut: 

a) Sistem Pemasaran Vertikal (Vertikal Marketing System) 
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  Sistem pemasaran vertikal adalah ketika produsen dan 

perantara bekerja sebagai sistem yang terintegrasi, di mana satu 

anggota saluran memiliki keterkaitan dengan anggota saluran 

lainnya melalui kontrak, sehingga semua berkolaborasi 

bersama. Sistem pemasaran vertikal memiliki dua tipe, yaitu: 

b) Sistem Pemasaran Vertikal Korporasi 

Sistem pemasaran vertikal perusahaan adalah istilah yang 

digunakan untuk merujuk pada integrasi langkah-langkah 

produksi dan distribusi yang berurutan dalam suatu sistem 

pemasaran vertikal. 

c) Sistem Pemasaran Vertikal Kontraktual 

Ini mengacu pada perusahaan-perusahaan independen pada 

berbagai tahap produksi dan distribusi yang bekerja sama 

melalui kontrak untuk mencapai efisiensi biaya yang lebih 

besar. 

d) Sistem Pemasaran Horizontal 

Sistem Pemasaran Horizontal adalah ketika dua atau lebih 

perusahaan pada tingkat yang sama bergabung bersama-sama 

untuk mengambil peluang pemasaran yang lebih besar. 

3) Indikator Tempat atau Saluran Distribusi 

  Menurut Kotler dan Armstrong (2019: 62), indikator tempat 

atau saluran distribusi adalah: 

a) Saluran 

Saluran adalah perantara yang memungkinkan produsen 

untuk menjual produk mereka kepada konsumen. 

b) Persediaan 

Persediaan adalah kuantitas produk yang ada dan siap untuk 

dibeli. 

c) Cakupan pasar 

Cakupan pasar adalah sejauh mana pasar dapat mencukupi 

kebutuhan konsumen oleh perusahaan. 
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4) Fungsi Saluran Distribusi 

a) Sebagai alat memperlancar keuangan perusahaan. 

Uang tunai cepat masuk bila menggunakan saluran distribusi 

dibanding dengan perusahaan menjual sendiri produknya. 

- Agen/whole seller bisa langsung mengambil barang dalam 

jumlah yang besar. 

- Kalau perusahaan yang menjual, harus menunggu konsumen 

datang dan jumlah yang dibeli relatif sedikit. 

b) Sebagai Alat Komunikasi 

Perusahaan banyak memperoleh masukan/informasi dari 

agen mengenai reaksi/respons produk yang dikeluhkan 

konsumen. 

c) Sebagai alat bantu penjualan/promosi. 

d. Promosi (Promotion) 

Pada hakikatnya promosi merupakan suatu bentuk 

komunikasi pemasaran. Komunikasi pemasaran adalah aktivitas 

pemasaran yang berusaha untuk menyebar informasi, 

mempengaruhi/membujuk dan atau mengingatkan pasar sasaran atas 

perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan 

loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. 

Menurut Swastha dan Irawan (2001), Promosi adalah arus 

informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan 

seseorang atau organisasi kepada tindakan menciptakan pertukaran 

dalam pemasaran. 

Promosi hendaknya mencakup siapa, apa, kapan dan di mana 

penentuan usaha dapat memenuhi semua keinginan orang dan tidak 

semua perusahaan memiliki dana tak terbatas untuk keperluan 

promosi, maka itu promosi harus diarahkan ke pasar sasaran. Promosi 

dapat meliputi nama perusahaan, logo teknik personal selling, 

promosi penjualan istimewa, hubungan masyarakat dan 



34 
 

 
 

publisitasnya. Perlu diperhatikan, sebaiknya perusahaan 

berhubungan dengan media sebelum usaha didirikan. 

Untuk mengomunikasikan produk perlu disusun suatu 

strategi yang sering disebut dengan strategi Bauran Promosi 

(promotion-mix) yang terdiri atas 4 (empat) komponen utama, yaitu 

periklanan (advertising), promosi penjualan (sales promotion), 

hubungan masyarakat (public relation), dan penjualan perorangan 

(personal selling). 

Menurut Kotler dan Armstrong (2019:63) “promosi 

merupakan kegiatan dalam upaya menyampaikan manfaat produk 

dan membujuk pelanggan untuk membeli produk yang ditawarkan. 

Promosi merupakan salah satu faktor penentu mengenai keberhasilan 

program pemasaran. Jika konsumen belum pernah mendengar atau 

mengetahui produk yang ditawarkan perusahaan dan juga manfaat 

yang akan diterima oleh konsumen, maka konsumen tidak akan 

pernah membeli produk yang ditawarkan”. Promosi menurut Buchari 

Alma dalam Hurriyati (2018;58) sebagai berikut : “Suatu bentuk 

komunikasi pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, 

mempengaruhi atau membujuk, mengingatkan pasar sasaran atas 

perusahaan dan produknya agar bersedia membeli dan loyal pada 

produk yang ditawarkan perusahaan”. 

Tujuan utama dari promosi adalah untuk memberikan 

informasi, mempengaruhi, serta mengingatkan konsumen tentang 

perusahaan dan produknya, dengan harapan dapat memuaskan 

konsumen. Menurut Hurriyati (2018: 58), ketiga tujuan promosi ini 

dapat diuraikan dengan lebih rinci sebagai berikut: 

1) “Menginformasikan (informing) yaitu menginformasikan kepada 

pasar mengenai keberadaan produk baru, meluruskan kesan yang 

keliru, mengurangi ketakutan serta kekhawatiran pembeli 

mengenai produk tersebut, dan juga membangun citra perusahaan”.  
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2) “Membujuk konsumen sasaran (persuading) untuk mengalihkan 

pilihan pembeli ke produk yang ditawarkan perusahaan, mengubah 

persepsi pembeli mengenai atribut produk, mendorong pembeli 

untuk mempunyai niat untuk membeli produk tersebut”.  

3) “Mengingatkan (reminding) terdiri atas mengingatkan pembeli 

mengenai tempat yang menjual produk perusahaan, mengingatkan 

pembeli bahwa produk tersebut dibutuhkan dalam waktu dekat, 

dan menjaga agar ingatan pertama pembeli untuk jatuh pada 

produk perusahaan”.  

Dalam Islam, pemasaran diartikan sebagai bentuk dakwah, 

karena pada prinsipnya pedagang, ketika menjual dan 

mempromosikan produknya, juga turut mempromosikan nilai-nilai 

Islam. Selain itu, Rasulullah SAW mendorong agar tidak melakukan 

sumpah palsu, yang merujuk pada usaha untuk meningkatkan 

penjualan barang dagangan dengan cara yang tercela. Hal ini sesuai 

dengan firman Allah SWT dalam surat Al-Syu'ara ayat 181. 

خْسِرِيْن من تك وْن وْا ولا  الْكيْل اوْفوا  الْم 

Artinya: “Sempurnakanlah takaran dan janganlah kamu 

termasuk orang-orang yang merugikan.”(Q.S al-

Syu’ara: 181). 

 

1) Bauran Promosi 

Menurut Kotler & Armstrong (2019: 116), bauran promosi adalah 

kombinasi khusus dari elemen-elemen seperti periklanan, promosi 

penjualan, hubungan masyarakat, dan penjualan personal yang 

digunakan oleh perusahaan untuk menyampaikan nilai kepada 

pelanggan secara persuasif dan membangun hubungan dengan 

mereka. Kotler dan Armstrong (2019: 116) menjelaskan lebih rinci 

komponen-komponen dari bauran promosi sebagai berikut: 

a) Periklanan  

Periklanan adalah upaya komunikasi persuasif yang dilakukan 

oleh perusahaan melalui media massa kepada masyarakat dengan 
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tujuan untuk memberikan informasi, mempengaruhi, serta 

mengingatkan masyarakat mengenai produk yang mereka 

tawarkan.  

Periklanan meliputi semua kegiatan yang terlibat dalam 

penyajian pesan yang non personal (tidak tertuju pada seseorang 

tertentu) disuarakan (oral) atau visual dan dibiayai secara terbuka 

untuk suatu produk, jasa atau ide. Pesan yang disampaikan tersebut 

disebut sebagai iklan yang bisa disiarkan melalui satu atau lebih 

media dan dibiayai oleh sponsor yang diketahui umum. 

b) Promosi Penjualan 

Promosi penjualan merupakan strategi yang digunakan oleh 

perusahaan untuk menarik perhatian konsumen terhadap produk 

yang mereka tawarkan dengan memberikan berbagai insentif 

sementara guna mendorong pembelian produk tersebut. 

Promosi penjualan dirancang untuk menghasilkan tindakan 

yang segera dan spesifik. Walaupun promosi penjualan mungkin 

berkontribusi dalam membangun kesadaran atau sikap yang 

menguntungkan terhadap suatu produk, namun penggunaannya 

terutama adalah lebih untuk mencapai efek dalam jangka pendek 

daripada dalam jangka panjang. 

Promosi penjualan mempunyai tujuan yang beraneka ragam, 

antara lain adalah untuk menarik pelanggan baru, mempengaruhi 

pelanggannya untuk mencoba produk baru, mendorong pelanggan 

untuk membeli lebih banyak, menyerang aktivitas promosi 

pesaing, meningkatkan pembelian tanpa rencana sebelumnya atau 

mengupayakan kerja sama yang lebih erat dengan pengecer. 

Secara umum tujuan promosi penjualan sebagai berikut: 

- Meningkatkan permintaan dari pemakai industri maupun 

konsumen akhir 

- Meningkatkan kinerja pemasaran perantara 
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- Mendukung dan mengkoordinasi kegiatan personal selling 

dan iklan. Promosi penjualan mempunyai sifat komunikasi, 

insentif dan undangan. Promosi penjualan yang bersifat 

komunikasi berarti mampu memberikan informasi yang 

memperkenalkan pelanggan pada produk dan menarik 

perhatian. Sifat insentif berarti memberikan rangsangan dan 

keistimewaan yang berarti mengundang khalayak untuk 

membeli pada saat itu juga. 

c) Hubungan Masyarakat 

Hubungan masyarakat adalah usaha untuk menjalin hubungan 

yang positif dengan berbagai segmen masyarakat dengan tujuan 

mencapai tingkat publisitas yang diharapkan, membangun reputasi 

perusahaan yang positif, serta mengelola atau menangani isu-isu 

seperti rumor, berita negatif, dan peristiwa tidak menyenangkan. 

d) Personal selling 

Personal selling merupakan komunikasi langsung antara 

penjual dan calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk 

kepada calon pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan 

terhadap produk sehingga mereka kemudian akan mencoba dan 

membelinya. Penjualan tatap muka merupakan cara yang efektif 

untuk menanmkan pilihan pembeli, keyakinan pembeli dan 

tindakan pembeli pada tingkat tertentu dalam pembelian. Penjualan 

tatap muka ini mempunyai tiga kualitas, yaitu: berhadapan 

langsung secara pribadi, keakraban dan tanggapan dari pembeli. 

e) Dirrect Marketing 

Bila personal selling berupaya mendekati pembeli, iklan 

berupaya memberi tahu dan mempengaruhi pelanggan, promosi 

penjualan berupaya mendorong pembeli dan public relations 

membangun dan memelihara citra perusahaan. Maka direct 

marketing memadatkan semua kegiatan tersebut dalam penjualan 

langsung tanpa perantara. 
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Direct marketing merupakan sistem pemasaran yang bersifat 

interaktif, yang memanfaatkan satu atau beberapa media iklan 

untuk menimbulkan tanggapan/respons terukur dan atau transaksi 

di sembarang lokasi. Dalam direct marketing komunikasi promosi 

langsung ditujukan kepada konsumen individual, dengan tujuan 

agar pesan-pesan tersebut ditanggapi/direspons oleh konsumen 

yang bersangkutan.  

Direct marketing telah memberikan manfaat baik bagi 

konsumen maupun penjual. Manfaat yang diperoleh konsumen 

adalah berupa penghematan waktu bahkan dapat berbelanja secara 

rahasia. Sedangkan manfaat yang diperoleh oleh produsen adalah 

dapat memilih calon pembeli secara selektif, dapat membina 

hubungan jangka panjang dengan pelanggannya, dan memperoleh 

peluang pelanggan baru yang lebih menguntungkan. 

2) Langkah-langkah Mengembangkan Promosi Efektif  

Kotler dan Armstrong (2019: 123) mengidentifikasi empat 

tahapan dalam mengembangkan promosi yang efektif sebagai berikut: 

a) Mengidentifikasi Pelanggan Sasaran 

Langkah awal dalam prosedur ini adalah mengidentifikasi 

pelanggan target yang spesifik. Ini mencakup calon pembeli, 

pengguna saat ini, dan pembeli yang dapat memberikan dampak 

positif bagi perusahaan. Keputusan perusahaan tentang pesan yang 

akan disampaikan, cara penyampaian, lokasi promosi, dan waktu 

pelaksanaannya akan dipengaruhi oleh identifikasi pelanggan 

target ini. 

b) Menentukan Tujuan Komunikasi  

Setelah mengidentifikasi pelanggan target, perusahaan perlu 

mencari tanggapan terhadap pembelian. Pembelian merupakan 

hasil dari proses pengambilan keputusan yang melibatkan sejumlah 

tahapan oleh konsumen. Biasanya, konsumen melewati 

serangkaian langkah saat mereka membeli suatu produk, termasuk 
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tahap kesadaran, pengetahuan, minat, preferensi, kepercayaan, dan 

pada akhirnya, pembelian. 

Pelanggan sasaran mungkin memiliki tingkat pengetahuan 

yang terbatas tentang produk yang ditawarkan, mungkin hanya 

mengetahui nama produk atau memiliki pengetahuan terbatas 

tentang fitur produk. Dengan demikian, langkah pertama yang 

sangat penting bagi bisnis adalah meningkatkan kesadaran dan 

pemahaman pelanggan. Setelah pelanggan memiliki pengetahuan 

tentang produk, perusahaan harus menggunakan beragam alat 

promosi untuk mempromosikan preferensi terhadap produk 

tersebut, menciptakan perasaan positif, dan membangun 

kepercayaan terhadap produk yang ditawarkan. 

Pada akhirnya, walaupun pelanggan yang menjadi target 

mungkin sudah memiliki keyakinan terhadap produk yang 

ditawarkan, mereka mungkin masih ragu untuk melangsungkan 

pembelian. Mungkin mereka membutuhkan informasi tambahan 

atau menunggu perbaikan kondisi ekonomi. Karena itu, perusahaan 

perlu membantu konsumen mencapai tahap pembelian akhir 

dengan memberikan penawaran harga promosi khusus atau insentif 

berupa bonus sebagai dorongan. 

c) Merancang Komunikasi 

Merancang komunikasi dengan tujuan mencapai respons yang 

diinginkan melibatkan tiga aspek penting: apa yang perlu 

disampaikan (strategi pesan), bagaimana cara menyampaikannya 

(strategi kreatif), dan siapa yang akan menjadi penyampai pesan 

tersebut (sumber pesan). Ini adalah tiga pertimbangan utama yang 

diidentifikasi oleh Kotler dan Armstrong (2019: 125). 

1) Strategi pesan: Manajemen perlu mengidentifikasi daya tarik, 

ide, atau tema yang terkait dengan posisi merek atau produk, 

serta menentukan aspek yang membedakan produk dari pesaing. 
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2) Strategi kreatif: Keberhasilan promosi atau komunikasi 

pemasaran tergantung pada cara pesan disampaikan dan isi 

pesannya. Jika promosi atau komunikasi pemasaran tidak 

berhasil, ini menunjukkan bahwa pesan dan isinya kurang baik. 

3) Sumber pesan: Seringkali, promosi atau komunikasi pemasaran 

tidak melibatkan sumber eksternal. Sebaiknya, promosi atau 

komunikasi pemasaran memanfaatkan individu yang memiliki 

popularitas, seperti selebriti, karena pesan yang disampaikan 

oleh sumber yang terkenal dan dapat dipercaya dapat menarik 

perhatian lebih banyak orang. 

d) Memilih Saluran Komunikasi 

Menurut Kotler dan Armstrong (2019:128) terdapat dua jenis 

saluran komunikasi. “Pertama, saluran komunikasi pribadi. 

Saluran dimana dua orang atau lebih berkomunikasi langsung satu 

sama lain diantaranya berkomunikasi tatap muka, melalui telepon, 

atau e-mail. Beberapa saluran komunikasi pribadi dikendalikan 

langsung oleh perusahaan, tetapi komunikasi pribadi lain mengenai 

produk mungkin menjangkau pembeli dengan saluran yang tidak 

dikendalikan langsung oleh perusahaan.  

Saluran komunikasi pribadi yang tidak dikendalikan langsung 

oleh perusahaan dikenal sebagai pengaruh berita mulut ke mulut. 

Pengaruh berita mulut ke mulut merupakan komunikasi pribadi 

mengenai sebuah produk antara pembeli sasaran dan tetangga, 

teman-teman, dan anggota keluarga”. Kedua, saluran komunikasi 

non pribadi. “Komunikasi yang diarahkan ke lebih dari satu orang 

dan meliputi media, promosi penjualan, acara dan pengalaman, 

serta hubungan masyarakat. Sebagian besar pertumbuhan saluran 

komunikasi non pribadi terjadi melalui acara dan pengalaman, 

dimana perusahaan dapat membangun citra mereknya dengan 

menciptakan atau mensponsori acara. Semakin banyak 
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penggunaan acara untuk menarik perhatian merupakan respon 

terhadap fragmentasi media (Kotler dan Armstrong, 2019:128)”. 

3. Volume Penjualan  

Penjualan adalah komunikasi antara individu satu dengan individu 

lainnya, dengan tujuan menciptakan, meningkatkan, mengarahkan, atau 

mempertahankan kesepakatan pertukaran yang menguntungkan bagi 

kedua belah pihak. 

Menurut Swastha (2020), ada dua cara untuk mengukur volume 

penjualan. Pertama, dengan mencapai target penjualan, yang dapat 

diukur dengan jumlah unit produk yang terjual. Kedua, dengan 

meningkatnya volume penjualan, yang berarti perusahaan menghasilkan 

keuntungan tambahan dari total nilai penjualan yang sebenarnya dalam 

suatu periode tertentu. Swastha (2020) juga mengidentifikasi beberapa 

indikator volume penjualan, termasuk: 1. Pencapaian volume penjualan 

2. Pencapaian laba 3. Mendukung pertumbuhan perusahaan. 

Abdullah (2017:23) “penjualan adalah usaha menyelesaikan atau 

menyelesaikan pembelian dan memungkinkan terjadinya transaksi. 

Oleh karena itu, fungsi jual beli merupakan satu kesatuan yang mampu 

melakukan peralihan hak dan transaksi”. 

Volume penjualan dapat berfungsi sebagai ukuran untuk menilai 

kesuksesan perusahaan, terutama bagi pemimpin pasar, dalam 

memasarkan dan menjual produknya. Peningkatan volume juga dapat 

dianggap sebagai indikasi meningkatnya permintaan terhadap produk 

tersebut. 

a) Faktor yang mempengaruhi volume penjualan  

Manajer penjualan harus memahami bahwa ada faktor-faktor 

yang memiliki potensi besar untuk memengaruhi hasil penjualan, dan 

faktor-faktor ini dapat memiliki dampak signifikan terhadap kinerja 

organisasi atau bisnis secara keseluruhan. 

Menurut Kotler dan Amstrong (2016:3), “ada beberapa faktor 

yang mempengaruhi volume penjualan” antara lain: 



42 
 

 
 

1) Kondisi dan kemungkinan penjual 

Memahami sejumlah detail penting tentang barang yang akan 

dipasarkan termasuk jumlah dan variasi penjual: 

a. Jenis dan fitur produk atau layanan yang disediakan 

b. Biaya produk 

c. Pengiriman dan pembayaran. 

2) Dinamika pasar 

Pasar itu sendiri memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 

aktivitas penjualan ketika terjadi transaksi antara sekelompok 

pembeli dan penjual. Jenis pasar, kelompok pembeli yang terlibat, 

tingkat daya beli, frekuensi pembelian, serta permintaan dan 

preferensi pelanggan, semuanya memiliki dampak yang 

berpengaruh pada kondisi pasar secara keseluruhan. 

3) Modal  

Untuk mengirim barang, mengangkut barang, dan 

mengembangkan bisnis, perusahaan memerlukan sumber daya 

finansial. Dalam konteks ini, modal kerja perusahaan digunakan 

untuk mencapai target penjualan yang telah direncanakan. 

4) Kondisi Organisasi Perusahaan 

Sales professionals umumnya mengurus masalah penjualan 

dalam konteks bisnis skala besar. 

5) Faktor-faktor Lain 

Penjualan sering kali dipengaruhi oleh faktor-faktor tambahan 

seperti periklanan, demonstrasi produk, promosi, beragamnya 

produk yang ditawarkan, dan pemberian insentif, karena unsur-

unsur ini meningkatkan kemungkinan bahwa pelanggan akan 

melakukan pembelian kembali. Berbagai langkah yang dapat 

diambil untuk merangsang pertumbuhan volume penjualan adalah 

sebagai berikut: 

Terdapat upaya untuk meningkatkan volume penjualan yang 

mencakup: 
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a. Memasarkan barang sehingga pelanggan dapat melihatnya. 

b. Posisi dan tata letak yang konsisten untuk menarik perhatian 

pelanggan pada barang dagangan. 

c. Menganalisis pasar 

d. Mengindetifikasi calon klien 

e. Menyiapkan pameran.  

f. Mengadakan diskon atau obral. 

b) Indikator Volume Penjualan 

Menurut Kotler dan Amstrong (2016: 5) “ukuran volume 

penjualan adalah harga, promosi, kualitas, saluran distribusi dan 

produk”. 

1) Harga yang diminta 

Harga penjualan memiliki peranan penting dan memengaruhi 

sejauh mana produk atau jasa yang diproduksi akan terjual. 

2) Produk  

Walaupun seberapa baik produk dapat memenuhi kebutuhan 

pelanggan, produk tetap menjadi salah satu faktor yang paling 

signifikan dalam memengaruhi kemampuan perusahaan dalam 

menjual sejumlah barang atau jasa yang mereka tawarkan. 

3) Promosi  

Sebuah perusahaan terlibat dalam promosi ketika tujuannya 

adalah untuk memberitahukan kepada calon pelanggan mengenai 

perusahaan itu sendiri dan produk atau layanan yang mereka 

tawarkan. 

4) Saluran distribusi 

Saluran distribusi adalah aktivitas bisnis yang mengalihkan 

sumber daya untuk memasok produk-produk perusahaan dengan 

kualitas yang tinggi. 

5) Mutu dan kualitas produk 

Kualitas produk adalah salah satu faktor yang memengaruhi 

volume penjualan. Pelanggan akan terus melakukan pembelian dari 
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perusahaan jika produk yang ditawarkan memiliki kualitas yang 

baik. 

B. Kajian Pustaka 

Berdasarkan pencarian data yang telah dilakukan oleh peneliti, 

terdapat beberapa skripsi yang mengulas mengenai analisis bauran 

pemasaran (Marketing Mix). Beberapa di antaranya adalah sebagai berikut: 

Table 1.2 

Penelitian Terdahulu 

Nama 

Peneliti 

Objek Judul Hasil Penelitian 

Alfin 

Sugiarta 

Distro Equaltrev 

16C Mulyojati, 

Kota Metro. 

Analisis 

Strategi 

Pemasaran 

dalam 

Meningkatkan 

Volume 

Penjualan 

(Studi Kasus 

Distro 

Equaltrev 16C 

Mulyojati, Kota 

Metro) 

Strategi yang 

diterapkan Distro 

Equaltrev pada empat 

komponen strategi 

pemasaran untuk 

meningkatkan 

volume penjualan 

yaitu kualitas produk, 

harga ditetapkan. 

memasang spanduk 

untuk berpromosi 

(promote). Karena 

letaknya yang dekat 

dengan jalan raya dan 

produk merek distro 

Equaltrev tidak 

dimiliki oleh distro 

lain, maka lokasi 

tersebut dijadikan 

sebagai perusahaan 

distro yang strategis. 

Putro Delvi 

Yanti 

Toko AD 

Souvenir 

Analisis 

penerapan 

Marketing Mix 

untuk 

meningkatkan 

penjualan 

souvenir Aceh 

Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa 

bauran pemasaran 4P 

memiliki dampak 

yang cukup besar dan 

menguntungkan pada 
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keputusan pembelian 

klien. 

Vina 

Silviana 

UMKM krulila 

desa gunungjaya 

kecamatan Belik 

kabupaten 

Pemalang 

Strategi 

Pemasaran 

Dalam 

Meningkatkan 

Volume 

Penjualan 

Kerupuk Kulit 

Ikan Nila Pada 

UMKM Krulila 

Desa 

Gunungjaya 

Kecamatan 

Belik 

Kabupaten 

Pemalang 

Strategi pemasaran 

yang digunakan 

dalam 

pelaksanaannya yaitu 

menggunakan Bauran 

Pemasaran 

(marketing mix) dan 

sangat berpengaruh 

terhadap keputusan 

pembelian dan 

volume penjualan. 

Dedi Irawan Mebel Karya 

Mandiri 

Kabupaten 

Pringsewu 

Analisis Strategi 

Bauran 

Pemasaran 

Dalam 

Meningkatkan 

Volume 

Penjualan 

Menurut 

Prespektif 

Ekonomi Islam 

(Studi Pada 

Mebel Karya 

Mandiri 

Kabupaten 

Pringsewu) 
 

Pendekatan bauran 

pemasaran Mebel 

Karya Mandiri 

melibatkan penerapan 

tiga elemennya, 

termasuk: 

Produk: berupa 

furniture untuk kantor 

dan ruang kelas, antara 

lain meja, kursi, 

lemari, papan tulis, 

komputer, dan barang-

barang lainnya. 

harga: Bergantung 

pada barang yang 

dibeli, harganya cukup 

masuk akal. 

Distribusi: Sekolah 

dan kantor adalah 

tempat distribusi 

dilakukan.  

Jusnia 

Brenda 

Monica  

Krupuk Edos 

Desa Ketanon 

Kecamatan 

Kedungwaru 

Strategi 

Pemasaran 

Dalam 

Meningkatkan 

Volume 

Penjualan Pada 

Segmentasi pasar, 

penargetan, 

penentuan posisi, dan 

strategi pemasaran 4P 

terdiri dari: produk, 

harga, lokasi, dan 
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Kabupaten 

Tulungagung 

Perusahaan 

Krupuk Edos 

Desa Ketanon 

Kecamatan 

Kedungwaru 

Kabupaten 

Tulungagung 

pemasaran semuanya 

digunakan dalam 

rencana pemasaran 

yang telah diterapkan. 

Maryana Toko busana 

muslim Rosidah 

Bengkulu  

Analisa 

Marketing Mix 

Dalam Upaya 

Meningkatkan 

Volume 

Penjualan 

Busana Muslim 

di Toko Rosidah 

Kota Bengkulu 

Terdapat pengaruh 

Bauran Pemasaran 

antara lain : produk, 

price, promotion, 

place, terhadap tingkat 

Volume Penjualan 

Busana Muslim di 

Toko Rosidah 

Bengkulu  
 

Sumber : Data sekunder yang diolah 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

Metode penelitian merupakan suatu cara ilmiah untuk mendapatkan 

data dengan tujuan dan kegunaan tertentu dengan memperhatikan kata kunci 

yakni cara ilmiah, data, tujuan dan kegunaan. Kemudian data yang telah 

diperoleh nantinya akan dideskripsikan, dibuktikan, dikembangkan untuk 

memahami, memecahkan dan mengantisipasi sebuah masalah (Sugiyono, 

2016). Metode penelitian yang akan dilakukan dalam penelitian ini yakni 

sebagai berikut: 

A. Jenis penelitian 

Penelitian ini menggunakan metodologi penelitian kualitatif dengan 

desain studi lapangan (field research). Karena penelitian dilakukan 

dalam setting yang alamiah (natural situation), maka teknik penelitian 

kualitatif kadang disebut dengan teknik penelitian naturalistik. 

(Sugiyono, 2017). 

B. Sumber Data 

1. Primer  

Sugiyono (2018:456) mendefinisikan data primer adalah jenis 

sumber data yang memberikan data kepada pengumpul data secara 

langsung. Sumber informasi pertama, atau lokasi tempat penelitian 

dilakukan, dikumpulkan oleh peneliti sendiri. Peneliti menggunakan 

temuan wawancara dengan informan tentang masalah penelitian 

sebagai sumber informasi utama mereka. Peneliti melakukan 

wawancara secara langsung (face to face) dengan pihak Toko Pusat 

Laptop Nusantara Purwokerto. 

2. Sekunder 

Data sekunder, sebagaimana didefinisikan oleh Sugiyono 

(2018:456), adalah sumber informasi yang memberikan data secara 

tidak sengaja kepada pengumpul data, seperti melalui individu atau 

dokumen lain. Dalam rangka mendorong efisiensi biaya tenaga kerja, 

Data sekunder penelitian ini bersumber dari sumber yang
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sesuai dengan peraturan ketenagakerjaan, antara lain buku, jurnal, dan 

artikel tentang sistem pengendalian internal untuk sistem dan proses 

penggajian. Peneliti menggunakan data sekunder ini untuk 

memperkuat penemuan dan melengkapi informasi yang telah 

dikumpukan melalui wawancara langsung dengan beberapa Customer 

dan para informan yang bersangkutan dengan Pusat Laptop Nusantara 

Purwokerto. 

C. Tempat dan Waktu Penelitian  

Penelitian ini dilakukan pada Store Pusat Laptop Nusantara 

Purwokerto yang berada di Jl. Pramuka, No. 202, Purwokerto Selatan, 

Banyumas, Jawa Tengah, Indonesia, kode pos 53144. Dengan waktu 

penelitian dilakukan pada bulan Oktober 2022 – selesai penelitian. 

D. Teknik pengumpulan data 

Pengumpulan data merupakan langkah paling strategis dalam 

penelitian karena tujuan utama penelitian adalah untuk memperoleh 

informasi (Sugiyono, 2016). Teknik pengumpulan data yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah studi lapangan. Metode penelitian dimana 

penelitian dilakukan langsung pada objek penelitian. Dalam hal ini 

penelitian yang akan dilakukan adalah analisis strategi pengembangan 

dari strategi Marketing mix dalam Store Pusat Laptop Nusantara 

Purwokerto. Teknik pengumpulan data penelitian ini dapat dilakukan 

dengan tiga cara, yaitu: 

1. Metode Observasi 

Salah satu metode untuk belajar tentang atau melihat ke dalam 

perilaku non verbal yakni dengan menggunakan teknik observasi. 

Menurut Sugiyono (2018: 229) observasi merupakan pendekatan 

untuk mengumpulkan data yang berbeda dari teknik lain dalam 

beberapa cara utama. Objek alam lainnya juga dapat diamati selain 

manusia. Peneliti dapat memperoleh pengetahuan tentang perilaku 

dan maknanya dengan terlibat dalam kegiatan observasi. Observasi 

dalam penelitian ini yaitu dengan melakukan pengamatan langsung 
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dilapangan untuk mengetahui kondisi yang sebenarnya pada toko 

Pusat Laptop Nusantara Purwokerto untuk menerapkan pencatatan 

volume penjualan bulanan. Dengan begitu, penulis mendapatkan 

gambaran tentang bagaimana strategi marketing mix dalam upaya 

meningkatkan volume penjualan. 

2. Metode Wawancara  

Gaya wawancara terpandu bebas digunakan dalam wawancara 

penelitian ini. Wawancara bebas terbimbing menurut Arikunto 

(2016:199) adalah wawancara dimana pewawancara bebas 

mengajukan pertanyaan apapun dengan tetap berpegang pada aturan 

wawancara yang telah ditetapkan. Wawancara akan menghasilkan 

pernyataan. Peneliti menggunakan strategi wawancara dari berbagai 

sumber yaitu: store manager, sales Pusat Laptop Nusantara, sales store 

laptop Els Computer, dan beberapa konsumen Pusat Laptop Nusantara 

untuk memperoleh informasi langsung dari pihak toko Pusat  Laptop 

Nusantara Purwokerto.  

3. Metode Dokumentasi 

Perolehan data dan informasi berupa buku, arsip, karya tulis, 

angka, dan gambar dalam bentuk laporan dan informasi yang dapat 

membantu penelitian dikenal dengan istilah dokumentasi, menurut 

Sugiyono (2018: 476). Data dikumpulkan melalui dokumentasi, yang 

kemudian diperiksa. Sumber yang digunakan untuk penelitian ini 

antara lain : sejarah singkat Pusat Laptop Nusantara Purwokerto, 

gambar produk, foto tentang pemasaran produk yang diharapkan 

dapat menjadi acuan dalam menganalisa permasalah dalam penelitian 

ini.  

E. Teknik Analisis Data 

Analisis data menurut Sugiyono (2012: 247) ada tiga alur dalam 

analisis data yaitu redukti data, penyajian data, dan penarikan 

kesimpulan/verifikasi data. Berikut ketiga alur tersebut secara 

lengkapnya: 
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1. Reduksi Data 

Menurut Sugiyono (2016: 247) data yang diperoleh dari lapangan 

jumlahnya cukup banyak, untuk itu maka perlu dicatat secara teliti dan 

rinci. Mereduksi data berarti merangkum, memilih hal-hal yang 

pokok, memfokuskan padahal-hal yang penting, dicari tema dan 

polanya. Dengan demikian data yang telah direduksi akan 

memberikan gambaran yang lebih jelas dan memudahkan peneliti 

untuk melakukan pengumpulan data selanjutnya dan mencarinya bila 

diperlukan. Dalam penelitian ini, peneliti hanya mereduksi data 

marketing mix dalam pemasaran Laptop pada Pusat Laptop Nusantara 

Purwokerto. Dalam penelitian kualitatif, informasi seringkali 

disajikan dalam bentuk teks naratif. Penyajian materi memudahkan 

untuk memahami apa yang terjadi dan merencanakan pekerjaan 

selanjutnya berdasarkan apa yang dipahami (Sugiyono, 2016). Dalam 

penelitian ini, peneliti mennyajikan data sebagai deskripsi dan data 

sebagai grafik. Hal ini dimaksudkan untuk memudahkan pemahaman 

dan membantu penulis memutuskan langkah selanjutnya. 

2. Penyajian Data 

Setelah data direduksi, maka langkah selanjutnya adalah 

mendisplaykan data. Dalam penelitian kualitatif, penyajian data bisa 

dilakukan dalam bentuk uraian singkat, bagan, hubungan antar 

kategori, flowchart dan sejenisnya. Dalam hal ini Miles dan 

Huberman dalam (Sugiyono 2016: 249) menyatakan yang paling 

sering digunakan untuk menyajikan data dalam penelitian kualitatif 

adalah dengan teks yang bersifat naratif. 

Dengan mendisplaykan data, maka akan memudahkan untuk 

memahami apa yang telah dipahami tersebut. Selanjutnya disarankan, 

dalam melakukan display data, selain dengan teks naratif juga dapat 

berupa grafik, matrik, network (jejaring kerja) dan chart. Pada tahap 

ini peneliti dapat memahami fakta-fakta sesungguhnya dan 

melakukan tindak lanjut. Data yang disajikan adalah analisis strategi 
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marketing mix dalam meningkatkan volume penjualan laptop pada 

Pusat Laptop Nusantara Purwokerto. 

3. Penarik kesimpulan atau verifikasi (Conclusion 

Drawing/Verification) 

Menurut Sugiyono (2016: 252) langkah ketiga dalam analisis data 

adalah penarikan kesimpulan dan verifikasi. Kesimpulan awal yang 

dikemukakan masih sementara, dan akan berubah bila tidak 

ditemukan bukti-bukti yang kuat yang mendukung pada tahap 

pengumpulan data berikutnya. Tetapi apabila kesimpulan yang 

dikemukakan pada tahap awal didukung oleh bukti-bukti valid dan 

konsisten saat kembali ke lapangan mengumpulkan data, maka 

kesimpulan yang dikemukakan merupakan kesimpulan yang kredibel. 

Dalam penelitian ini verifikasi digunakan untuk menarik kesimpulan 

terkait keterangan, informasi serta data-data yang diperoleh mengenai 

analisis strategi marketing mix dalam upaya meningkatkan volume 

penjualan laptop pada Pusat Laptop Nusantara Purwokerto. 

F. Uji Keabsahan Data 

Uji keabsahan data dalam penelitian kualitatif meliputi beberapa 

pengujian. Pada penelitian ini, peneliti menggunakan uji credibility 

(validitas internal) atau uji kepercayaan terhadap hasil penelitian. Uji 

keabsahan data diperlukan untuk menentukan valid atau tidakkah suatu 

temuan atau data yang dilaporkan peneliti denga napa yang terjadi 

sebenarnya dilapangan. Cara pengujian kredibilitas data atau 

kepercayaan terhadap hasil penelitian menurut Sugiyono adalah: 

“Cara pengujian kredibilitas data atau kepercayaan terhadap data 

hasil penelitian kualitatif antara lain dilakukan dengan perpanjangan 

pengamatan, peningkatan ketekunan dalam penelitian, triangulasi data, 

diskusi dengan teman sejawat, analisis kasus negative, dan 

membercheck” (Sugiyono 2017:270). 
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Dengan begitu banyak cara pengujian, peneliti memilih beberapa 

saja sesuai dengan kebutuhan dalam penelitian yang akan dilakukan, 

yaitu dapat dilihat sebagai berikut:  

1. Membercheck  

Membercheck adalah proses pengecekan data yang diperoleh 

peneliti kepada pemberi data. Tujuan membercheck adalah untuk 

mengetahui seberapa jauh data yang diperoleh sesuai denga napa yang 

diberikan oleh pemberi data. Apabila data tersebut valid, sehingga 

semakin kredibel atau dipercaya, tetapi apabila data yang ditemukan 

peneliti dengan berbagai penafsirannya tidak disepakati oleh pemberi 

data, dan apabila perbedaannya tajam, maka peneliti harus merubah 

penelitiannya dan harus menyesuaikan dengan apa yang diberikan 

oleh pemberi data. Jadi tujuan membercheck adalah agar informasi 

yang diperoleh dan akan digunakan dalam penulisan laporan sesuai 

dengan apa yang dimaksud sumber data atau informan (Sugiyono 

2016: 276). 

2. Triangulasi  

Dalam penilaian kredibilitas ini, triangulasi adalah proses 

membandingkan data dari sumber yang berbeda pada titik waktu yang 

berbeda. Akibatnya, ada triangulasi sumber, metode pengumpulan 

data, dan waktu. Untuk memverifikasi keakuratan data, triangulasi 

sumber memverifikasi informasi dari banyak sumber. Triangulasi 

pendekatan digunakan untuk membandingkan data dari sumber yang 

sama untuk menentukan apakah dapat diandalkan. Triangulasi waktu 

dapat dilakukan dengan melakukan pemeriksaan dengan 

menggunakan wawancara, observasi, atau prosedur lain dalam 

berbagai momen atau keadaan (Sugiyono 2016:274). 

  



 

 
 

BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Deskripsi Lokasi Penelitian 

1. Sejarah Singkat Pusat Laptop Nusantara 

Berdirinya Pusat Laptop Nusantara dirintis oleh Bapak Robert dan 

satu partnernya yaitu Bapak Hendra mereka bekerja sama merintis usaha 

penjualan barang elektronik yaitu Laptop sejak tahun 2020 yang 

bertempat di Bandung, setelah melihat penjualan yang terus meningkat 

beliau berinisiatif untuk membuka cabang diberbagai kota.  

Awal mula usaha yang beliau jalankan ketika melihat peluang dan 

akan membuka cabang yaitu dengan menitipkan Laptop ke toko-toko 

yang berada di luar kota diberbagai relasi beliau.  

Pembukaan cabang pertama yaitu berada didaerah Garut. Kemudian 

setelah melihat volume penjualan yang berubah peningkatan 

penjualannya beliau berinisiatif mendirikan cabang lain di area Jawa 

Barat, selain di Garut cabang yang lain juga sudah mereka dirikan yaitu 

area Banjar Patroman, Tasikmalaya dan Cirebon. Kemudian area 

Cirebon tutup karena melihat penjualan yang semakin menurun, lalu 

berpindah ke area Cimahi. Selain beliau mendirikan cabang di area Jawa 

Barat beliau juga berinisiatif membuka cabang di area Jawa Tengah, 

Pembukaan pertama cabang di Jawa Tengah yaitu di area Semarang, 

karena salah satu pendiri Pusat Laptop Nusantara sendiri berdomisili di 

Semarang yaitu Bapak Hendra. Setelah beberapa tahun kemudian beliau 

mendirikan cabang di area Solo dan kemudian berhasil mendirikan 

cabang lain yaitu di area Purwokerto tepatnya di Jl. Pramuka No,202, 

Purwokerto Selatan kabupaten Banyumas pada tanggal 15 Oktober 

2021. Awal mula Pusat Laptop Nusantara Purwokerto masih sangat 

sedikit penjualannya, bahkan untuk stok Laptopnya sendiri hanya 

beberapa unit saja, belum ada strategi untuk menembus pasar Online 

untuk memasarkan produk yang ada di Pusat Laptop Nusantara 

Purwokerto, namun dari bulan ke bulan dan tahun ke tahun tim 
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marketing pusat laptop nusantara sedikit demi sedikit bisa menerobos 

ke media-media online dengan menggunakan digital marketing 

sehingga mengalami peningkatan minat konsumen dan volume 

penjualan. Berikut kutipan hasil wawancara: 

“Dulu sebelum buka tempat ini, Pak Hendra hanya menitipkan 

laptop-laptop ke toko-toko daerah sini untuk menjualnya, karena 

melihat peluang yang besar kemudian berinisiatif menyewa ruko 

untuk membuka store laptop di daerah Purwokerto. Dulu stok hanya 

beberapa unit saja dan belum ada tim untuk memasarkan laptop ke 

media-media online, tapi alhamdulillah sekarang sudah bisa 

menembus pasar online melalui facebook, Instagram, olx dan 

shopee. Dan sudah ada tim marketing untuk memasarkan laptop” 

(wawancara dengan Store Manager, 25 Mei 2023) 

 

2. Visi dan Misi 

Visi: menjadi perusahaan yang mampu berkontribusi nyata pada 

pengembangan dan kemajuan anak bangsa khususnya menghadapi era 

digital dengan membantu penyediaan perangkat pendukung. 

Misi:  

1. Menjangkau seluas mungkin masyarakat yang membutuhkan 

laptop, dengan hadir di kota-kota yang potensial.  

2. Aktif dalam media online untuk memberikan solusi dan value bagi 

masyarakat.  

3. Menjadi perusahaan tempat tumbuh kembang seluruh Stakeholder 

sesuai kemampuannya.  

4. Dapat mensejahterakan seluruh Stakehholder. 

3. Struktur Manajemen 

Pusat Laptop Nusantara Manajemen: 

a. Bapak Robert (Kepala Cabang Jawa Barat) 

b. Bapak Hendra Willyanto (Kepala Cabang Jawa Tengah) 

c. Ibu Christi (HRD) 

d. Bapak Tommy (Branch Manajer Pusat Laptop Nusantara 

Purwokerto) 
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4. Perkembangan Usaha 

Pada mulanya penjualan laptop dengan menitipkan produk-

produknya ke berbagai store laptop yang ada di Purwokerto, setelah 

melihat permintaan yang meningkat akhirnya kedua Owner Pusat 

Laptop Nusantara mencoba untuk menyewa bangunan ruko di Jl. 

Pramuka, Purwokerto Selatan tahun 2021, Pusat Laptop Nusantara 

Purwokerto belum cukup dikenal masyarakat sekitar dan masyarakat 

umum. Akan tetapi pada tahun 2022 nama Pusat Laptop Nusantara 

mulai dikenal oleh masyarakat umum dan media online sedikit demi 

sedikit, awalnya sales atau marketingnya hanya ada dua orang saja dan 

penjualan Laptop hanya beberapa unit saja yang terjual dalam setiap 

bulannya, perlahan demi perlahan sales atau marketing Pusat Laptop 

Nusantara Purwokerto sudah bertambah dan mulai menyebar ke media 

online melalui Facebook, Olx, Instagram, Tiktok maupun Shopee. 

Tidak hanya online saja, metode marketing offline pun mereka 

jalankan. Contohnya melakukan penawaran kepada instansi-instansi 

atau lembaga Pendidikan seperti sekolah, dan kampus sehingga bisa 

menambah volume penjualan Laptop dalam setiap bulannya. 

Tingkat penjualan pada Pusat Laptop Nusantara Purwokerto 

mengalami kenaikan dan penurunan disetiap bulannya karena 

banyaknya persaingan toko elektronik di Purwokerto sendiri, walaupun 

banyaknya pesaing akan tetapi pusat laptop nusantara mempunyai 

keunggulan tersendiri untuk memasarkan produknya, seperti : 

mempunyai beberapa pilihan merk  yang hampir lengkap, spesifikasi 

yang lengkap, harganya terjangkau, ada promo setiap pembelian dan 

kualitas yang terjamin. Dengan keunggulan seperti itu sehingga pusat 

laptop nusantara berani untuk bersaing dengan toko-toko yang lain 

yang ada di Purwokerto. 

Pada tahun 2023 Pusat Laptop Nusantara Purwokerto masih 

melakukan strategi marketingnya melalui media online dan offline  
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Berikut data penjualan Pusat Laptop Nusantara Purwokerto dari 

bulan Januari - Agustus 2023: 

Tabel 1.3 

No. Bulan Tahun Volume Penjualan Laptop 

1. Januari  2023 27 

2. Februari  2023 14 

3. Maret  2023 15 

4. April  2023 18 

5. Mei 2023 21 

6. Juni  2023 14 

7. Juli  2023 33 

8.  Agustus  2023 40 

Sumber: data penjualan Pusat Laptop Nusantara perbulan 

Dari data di atas strategi pemasaran yang dilakukan Pusat Laptop 

Nusantara Purwokerto yaitu marketing mix (bauran pemasaran) melalui 

media online dan offline, media sosial yang dipakai sebagai berikut: 

Instagram, WhatsApp, Facebook, Olx dan Tiktok. 

B. Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Laptop  

Secara keseluruhan, strategi pemasaran memiliki signifikansi yang 

besar bagi sebuah perusahaan, karena merupakan alat untuk mencapai 

tujuan perusahaan. Pada Pusat Laptop Nusantara Purwokerto dalam 

pemasaran produknya menggunakan strategi Marketing Mix atau Bauran 

Pemasaran. Berikut strategi pemasaran Marketing Mix yang dilakukan oleh 

Pusat Laptop Nusantara Purwokerto dalam meningkatkan volume penjualan 

laptop: 

1) Produk (product) 

Terdapat beberapa faktor yang perlu dipertimbangkan dalam 

produk, seperti kualitas, pengemasan, dan layanan. Ketika menentukan 

tingkat kualitas yang akan mendukung produk di pasar target, dalam hal 

ini produk laptop Pusat Laptop Nusantara Purwokerto mempunyai 

keunggulan yang berbeda dengan store laptop lainnya, salah satunya 
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yaitu stok laptop yang ada di store adalah ex perusahaan atau 

perkantoran. Stok yang ada adalah berasal dari penggunaan di berbagai 

perkantoran atau perusahaan bukan dari individu atau perorangan. Proses 

pengecekannya pun berulang kali menggunakan quallity control dan 

sangat detail yaitu ketika laptop datang dari pusat yang berada di 

Bandung kemudian setelah sampai ke Store yang berada di Purwokerto 

masing-masing unit di cek secara detail. Namun sebelum di cek 

keseluruhan dari masing-masing unit (laptop) itu, laptop terlebih dahulu 

di instal ulang agar seluruh driver terinstal semua. 

Selanjutnya setelah di instal ulang, seluruh kondisi laptop di cek satu 

persatu dari mulai lcd, speaker, usb port, keyboard, voice, camera, 

touchpad, baterai, charger, wifi dan Bluetooth, jika ada salah satu yang 

trouble dari pengecekan itu apabila produk tidak bisa di betulkan 

troublenya maka unit akan diretur kembali ke pusat untuk di service. 

Setelah proses pengecekan selesai, selanjutnya masing-masing laptop 

dirunning selama berjam-jam untuk memastikan keamanan baterai 

laptop dan laptop tersebut benar-benar normal dan bisa dipakai. Maka 

dari itu Pusat Laptop Nusantara Purwokerto menciptakan kualitas yang 

bagus agar bisa memuaskan konsumen. 

“untuk mengecek dan mengetahui kondisi laptop apakah normal dan 

siap pakai atau tidak, biasanya kita cek satu persatu ketika ada stok 

datang, kita cek keseluruhan hardware dan software biar tau 

kondisi laptop tersebut dan setelah itu diletakkan didisplay untuk 

ditawarkan kepada konsumen”(wawancara dengan sales, 20 

Oktober 2023). 
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Gambar 1.1 

 

Penataan display produk store Pusat Laptop 

Nusantara 

Sumber : Store Pusat Laptop Purwokerto 

a. Logo dan Merk 

Logo dan merk merupakan salah satu tanda pengenal pada suatu 

toko atau perusahaan. Logo dan merk yang digunakan Pusat Laptop 

Nusantara yaitu memakai logo nama perusahaannya sendiri yang 

berwarna merah dan biru untuk menjadikannya icon tersendiri. 

Gambar 1.2 

 

Logo Pusat Laptop Nusantara 

Sumber : Store Pusat Laptop Purwokerto 

Logo tersebut menjadi identitas Pusat Laptop Nusantara 

Purwokerto agar menjadi lebih mudah dikenal oleh masyarakat luas. 

Berdasarkan hasil wawancara, “Sebetulnya kalo logo itu tidak ada 

icon tersendiri entah gambar laptop atau komputer, dulu logo kita itu 

hanya tulisan Pusat Laptop Nusantara Purwokerto saja dengan 
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kombinasi warna putih dan hitam kemudian ada gambar peta 

Indonesianya. Sekarang ada perubahan warna yaitu kombinasi warna 

merah, putih dan biru.  

“Filosofi logo yang sekarang itu ada singkatannya PLN artinya 

Pusat Laptop Nusantara yaitu agar mudah untuk disebutkan dan 

mudah dikenal sama orang-orang, karna kalo sebutan nama 

kepanjangan kemudian disingkat menjadi PLN, untuk 

perubahan warna kobinasi warna merah dan biru itu disisi lebih 

mencolok juga memiliki arti berani” (wawancara dengan Store 

Manager, 15 Agustus 2023). 

 

Gambar 1.3 

 

Laptop merk Dell 

Gambar 1.4 

 

Laptop merk Lenovo 

Sumber: Store Pusat Laptop Purwokerto 

“untuk stok merk yang ada di store kita berbagai macam mas, ada 

Lenovo, Toshiba, Dell dll, spesifikasi juga mulai dari intel core i3 

sampai intel core i5”(wawancara dengan sales, 20 Oktober 2023). 

 

Pusat Laptop Nusantara Purwokerto memiliki bermacam-

macam pilihan Merk dan Spesifikasi yang lengkap untuk disuguhkan 

kepada para calon pelanggan, diantaranya yaitu: Lenovo, Toshiba, 

Dell, Acer, Hp, dan Macbook. Dengan seri dan spesifikasi yang 

berbeda-beda ada Intel Core i3 sampai Intel Core i7 dan dengan 

pilihan ram yang bermacam-macam juga, mulai dari ram 4GB sampai 

ram 16GB dengan pilihan penyimpanan HDD/SSD. 
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b. Packing barang 

Bahan untuk mengemas sangat perlu diperhatikan untuk barang 

elektronik khususnya laptop, Pusat Laptop Nusantara Purwokerto 

mempunyai peralatan dan perlengkapan untuk mengemas barang atau 

packing. 

Proses packing yang digunakan untuk membungkus laptopnya 

yaitu menggunakan buble warp yang digulungkan ke laptopnya 

dengan tebal dan ditutup menggunakan lakban, kemudian untuk 

kemasan luarnya menggunakan dus khusus laptop dan dibungkus 

dengan plastik. Untuk pengiriman luar kota packing laptop ditambah 

dengan menggunakan kayu untuk menjaga kondisi barang terhadap 

benturan atau goncangan. Maka dari itu Pusat Laptop Nusantara 

sangat menjaga kualitas barang agar tetap tinggi kualitasnya. 

Gambar 1.5 

 

Proses packing laptop 

 Sumber: Store Pusat Laptop Purwokerto 

2) Harga (price) 

Penerapan strategi harga pada Pusat Laptop Nusantara Purwokerto 

dengan cara melihat kualitas spek dan melihat perbandingan harga 

dengan pesaing. Strategi harga yang diterapkan pada Pusat Laptop 

Nusantara Purwokerto yaitu dengan melihat spek dan generasi Laptop 

tersebut dan membandrol harga mulai dari Rp.2.000.000,- sampai 

Rp.7.000.000,- untuk setiap unitnya. Biasanya untuk laptop generasi 
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lama itu harganya terbilang lebih rendah dibandingkan dengan laptop 

yang generasi terbaru. 

Gambar 1.6 

 

Price list produk 

 

Gambar 1.7 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Price list produk 
 

Sumber : Price list Pusat Laptop Nusantara Purwokerto 
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“untuk price list yang ditawarkan mulai dari 2jtan sampai 

7jtan”(wawancara dengan sales, 20 Oktober 2023). 

 

Dalam Store offline Pusat Laptop Nusantara Purwokerto memiliki 

seilisih harga yang sedikit lebih miring dengan Store offline lainnya, 

dalam hal ini peneliti melakukan observasi secara langsung terhadap 

salah satu karyawan ELS Computer untuk menanyakan langsung tentang 

harga pasaran laptop yang mereka jual dan kemudian peneliti 

membandingkan harga dengan Store offline Pusat Laptop Nusantara 

Purwokerto dengan spesifikasi yang sama. 

“Di Els Computer itu diharga 2jutaan masih dapat yang 

spesifikasinya Intel Celeron dan Ramnya masih standar 4GB, dan 

yang Intel Core i3 itu harganya 4jutaan Ramnya juga sama masih 

standar 4GB” (wawancara, Adam Julian 25 Agustus 2023). 

 

Dalam store Pusat Laptop Nusantara Purwokerto harga 2jutaan itu 

sudah mendapatkan laptop dengan prosessor yang tinggi yaitu Intel Core 

i5 meskipun Ramnya sama yaitu 4GB dan dengan harga diatasnya itu 

sudah mendapatkan dengan spesifikasi yang jauh lebih tinggi lagi 

tentunya. Maka dari itu Pusat Laptop Nusantara Purwokerto memiliki 

selisih harga yang lebih miring dengan produk yang memiliki spesifikasi 

yang sama dengan store offline lainnya. 

3) Tempat (place) 

Pusat Laptop Nusantara Purwokerto berada di Jl. Pramuka, 

Purwokerto Selatan, Kabupaten Banyumas. Untuk saluran distribusi 

Pusat Laptop Nusantara Purwokerto yaitu distribusi offline dan online, 

untuk distribusi offline yaitu konsumen datang ke tempat Store nya yang 

berada di Jl. Pramuka, Purwokerto Selatan dan untuk distribusi online 

nya kosumen bisa melakukan pemesanan dan pembelian via akun sosial 

media milik Pusat Laptop Nusantara Purwokerto seperti: WhatsApp, 

Facebook, Instagram, Tiktok, Shopee & Akulaku. 
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Gambar 1.8 

 

Foto dengan manajer Pusat Laptop Nusantara Purwokerto 

Sumber : Lokasi Store Pusat Laptop Purwokerto 

Dalam gambar diatas menunjukkan store Pusat Laptop Nusantara 

Purwokerto sebagai tempat untuk menyediakan produk dan tempat untuk 

bertransaksi. 

4) Promosi (promotion) 

Dalam menghadapi persaingan, Pusat Laptop Nusantara Purwokerto 

juga melakukan promosi dengan membuat pamflet dan brosur untuk di 

share ke media sosial dengan menawarkan produk berkualitas dengan 

harga yang terjangkau. Promosi yang dimiliki Pusat Laptop Nusantara 

juga dengan menjanjikan masa garansi di setiap pembelian laptop. Selain 

itu promo yang lain juga ada pemberian gift berupa accessories laptop di 

setiap pembelian laptop. Adapun promosi yang lain juga Pusat Laptop 

Nusantara Purwokerto melakukan promo dengan potongan harga atau 

cashback di setiap pembelian laptop. 

“untuk menarik perhatian atau minat user, di Pusat Laptop 

Nusantara juga punya beberapa promosi. Yang pertama ada masa 

garansinya yaitu garansi Hardware 1 bulan dan garansi Software 3 

bulan, kemudian ada cashbacknya, ada potongan harganya, terus ada 

juga freenya yaitu free mouse atau aksesoris yang lain setiap kali beli 

laptop” (wawancara dengan Store Manager, 25 Mei 2023). 
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Gambar 1.9 

 

Dokumentasi sedang sebar brosur 

Sumber : Store Pusat Laptop Nusantara 

Gambar diatas menunnjukkan Pusat Laptop Nusantara Purwokerto 

melakukan promosi dengan cara sebar brosur ke suatu tempat salah 

satunya yaitu kampus karena kampus memiliki potensi bagi mahasiswa 

yang membutuhkan laptop. 

“kita memanfaatkan event-event besar pada saat menyebarkan 

brosur, contohnya seperti pameran, bazar-bazar disekolahan atau 

dikampus, dan ketika kampus sudah banyak mahasiswa-mahasiswa 

baru yang masuk” (wawancara dengan Store Manager, 15 Agustus 

2023). 

 

 

Gambar 2.1 

 

Gambar 2.2 
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Sumber : Google maps store Pusat Laptop Nusantara Purwokerto 

Gambar diatas menunjukkan Pusat Laptop Nusantara Purwokerto 

juga memiliki ulasan review yang bagus dari pelanggan yang sudah 

melakukan pembelian.  

“Saya beli laptop di Pusat Laptop Nusantara dapat promo potongan 

harga, ada garansinya juga dan gratis mouse juga pada saat 

itu”(wawancara pelanggan, Azri 15 Agustus 2023). 

 

C. Pemasaran Laptop Pada Pusat Laptop Nusantara Ditinjau Dari Aspek 

Pemasaran Syariah 

Dalam praktek penjualan yang dilakukan oleh Pusat Laptop 

Nusantara Purwokerto sudah melaksanakan proses pemasaran dengan 

merujuk kepada empat prinsip dasar Pemasaran Syariah, yang meliputi: 

1. Teistis (Rabbaniyyah)  

Bapak Tommy, Manajer Pusat Laptop Nusantara Purwokerto 

memberi penjelasan kepada peneliti yaitu dalam menjalankan 

penjualannya haruslah menerapkan kepercayaan dan keimanan agar 

selalu ingat pada Tuhan untuk selalu berdoa dan berikhtiar agar usaha 

yang dijalankan mendapatkan berkah. 

“Disini setiap pagi kita setiap toko buka melakukan briefing terlebih 

dahulu sebelum memulai kerja yaitu dengan berdo’a kepada Tuhan 

untuk meminta supaya mendapatkan hasil yang berkah dalam 

penjualan kita” (wawancara, 15 Agustus 2023).  

 

Dengan demikian, ia menerapkan prinsip ketuhanan ini dengan tidak 

hanya mempertimbangkan aspek-aspek dunia saja, tetapi juga dengan 

selalu mengingat Tuhan dan mematuhi perintah-Nya, tanpa 

mengabaikannya.Etis 

2. (Akhlaqiyyah) 

Pusat Laptop Nusantara menerapkan unsur Akhlaqiyyah di 

dalamnya, yaitu menjaga attitude atau perilaku satu sama lain, terhadap 

sales senior dan junior atau kepada atasan. Baik dari tutur kata atau ketika 

berbicara maupun dari tindakan setiap harinya. 
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Attitude yang diterapkan juga etika terhadap konsumen atau 

pelanggan. Pusat Laptop Nusantara Purwokerto menerapkan 

Akhlaqiyyah terhadap pelanggan yaitu dengan tutur kata yang sopan 

ketika bertemu dengan pelanggan, baik itu ketika melayani dengan online 

maupun offline. 

“Etika yang diterapkan disini ada SOP yang harus dijalankan 

kemudian masuk kerja sesuai jam kerjanya kemudian melakukan 

kerja dengan profesional saling menghargai dan menghormati 

antar sesama rekan karja, dan etika kepada pelanggan pun ada, 

yaitu menggunakan nada bahasa yang halus, tutur kata yang baik 

dan informatif” (wawancara, 15 Agustus 2023). 

 

Dalam hal ini Pusat Laptop Nusantara Purwokerto juga mempunyai 

SOP yang harus dijalankan pada saat jam kerja, dan menerapkan 

Akhlaqiyyah yaitu etika terhadap sesame rekan kerja dan etika kepada 

pelanggan. 

3. Realistis (Al-Waqi’iyyah) 

Sesuai dengan realitas atau al-waqi'iyyah berarti mengikuti 

kenyataan, tidak membuat sesuatu yang tidak benar-benar ada, dan 

menjauhi kebohongan. Pusat Laptop Nusantara Purwokerto 

menyampaikan kondisi laptop yang ada yaitu sesuai dengan kapasitas 

spesifikasinya dan menyampaikan harga yang ada dalam pricelist nya 

ketika bertemu dengan konsumen. 

“rata-rata kebutuhan dengan spesifikasi yang kita punya yaitu 

spesifikasi anak kuliahan, maka dari itu kalau merekomendasikan 

anak kuliah atau sekolah itu sangat mudah karena semua spek yang 

kita punya cocok untuk anak sekolah dan kuliah” (wawancara, 25 

Mei 2023). 

 

Penerapan tentang Al-waqi’iyyah yang ada di Pusat Laptop 

Nusantara Purwokerto yaitu menawarkan barang yang apa adanya, dan 

merekomendasikan spesifikasi yang sesuai dengan kebutuhan konsumen. 

4. Humanitis (Al-insaniyyah) 

Pusat Laptop Nusantara Purwokerto juga menerapkan Al-

Insaniyyah, menurut Bapak Tommy humanitis itu sama dengan 
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memanusiakan manusia, menghargai dan menghormati berusaha 

membuat kehidupan lingkungan lebih baik dan menciptakan 

kenyamanan lingkungan kerja. 

“di Pusat Laptop Nusantara ini tim sales itu dibagi menjadi dua tim, 

tujuannya agar menciptakan kekompakan sesama teman kerja, agar 

saling membantu dalam membuat konten, membuat postingan dll. 

Maka dari itu menurut saya rekan kerja yang nyaman itu sangat 

penting”(wawancara, 25 Mei 2023).  

 

Dalam penjelasan diatas memiliki arti bahwa hubungan yang terjadi 

dalam penerapan humanitis di Pusat Laptop Nusantara Purwokerto ini 

sangat baik. 

Market share menjadi sebuah parameter untuk menilai sejauh mana 

sebuah perusahaan berhasil dalam bersaing di pasar dibandingkan 

dengan pesaingnya (Mubyarto & Rusliani, 2017). Untuk memenuhi 

indikator Market Share dalam pemasaran syariah, Pusat Laptop 

Nusantara membedakan diri dari perusahaan sejenis melalui marketing 

mix. Peneliti akan menganalisa 4 variabel dalam bauran pemasaran 

(maarketing mix) pada Pusat Laptop Nusantara berdasarkan sifat Nabi 

Muhammad SAW. 

1) Produk (Product) 

Produk merujuk pada semua barang atau layanan yang 

dipresentasikan di pasar dengan tujuan menarik perhatian, dibeli, 

digunakan, dan dapat memenuhi keinginan atau kebutuhan konsumen. 

Ini sejalan dengan pendekatan bisnis Nabi Muhammad dalam 

prakteknya, yang mencakup: 

a) Shiddiq (jujur atau benar) 

Sifat shiddiq sangat esensial karena produk yang akan 

dipasarkan harus didasarkan pada prinsip kejujuran. Pusat Laptop 

Nusantara menyediakan produk yang di jaga kualitasnya dengan 

memberikan kualitas barang yang baik, barang yang segel, 

memberikan masa garansi dan mengutamakan kebutuhan 

pelanggan. 
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“kondisi barang yang saya beli pada saat itu masih segel dan 

diberi garansi selama 4 bulan, sebelum transaksi juga barang 

benar-benar di cek keseluruhan kondisi laptopnya” 

(wawancara pelanggan, Azri 15 Agustus 2023). 

 

Dari hasil wawancara di atas bahwa penerapan Shiddiq yang 

diterapkan Pusat Laptop Nusantara Purwokerto sudah sesuai 

dengan produk apa yang ditawarkan. 

b) Amanah (dapat dipercaya) 

Produk haruslah benar-benar dapat dipercaya untuk digunakan 

oleh pelanggan. Maksudnya, produk yang dipercaya itu asli 

barangnya. Pusat Laptop Nusantara Purwokerto juga menjamin ke 

aslian barangnya yaitu dengan mengecek keseluruhan kondisi 

laptop sebelum dipasarkan. Selain itu, Pusat Laptop Nusantara 

Purwokerto juga mempunyai prinsip amanah, yaitu ketika 

pelanggan membeli secara online atau cod selain mengecek 

barangnya terlebih dahulu juga memastikan barang sampai kepada 

pelanggan. 

“karna saya pembeli dari luar kota, menurut saya barang yang 

ditawarkan oleh Pusat Laptop Nusantara ini sangat amanah, 

artinya barangnya sesuai dengan apa yang ditawarkan di media 

sosial” (wawancara pelanggan, Azri 15 Agustus 2023). 

 

Pusat Laptop Nusantara Purwokerto juga menerapkan Amanah 

atau dapat dipercaya, dalam hal lain pembeli yang berasal dari luar 

kota juga mendapatkan produk yang sesuai seperti yang ditawarkan 

Pusat Laptop Nusantara Purwokerto. 

c) Fathanah (cerdas) 

Fathanah, dalam konteks ini, berarti bahwa produk tersebut 

memiliki tingkat kecerdasan yang mencakup kreativitas dan 

inovasi, sehingga bisa menjadi unik dan berbeda dari produk-

produk yang ditawarkan oleh perusahaan lain. Pusat laptop 

nusantara purwokerto mempunyai produk yang berbeda dari 

perusahaan lainnya yaitu laptop second ex perusahaan bukan dari 
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perorangan, selain produk yang berbeda, pusat laptop nusantara 

purwokerto juga mempunyai inovasi supaya menarik perhatian 

para calon pelanggan, yaitu dengan memberikan diskon atau 

promo yang lain seperti free mouse, free tas dll. Penjelasanan 

tersebut adalah salah satu bentuk inovasi yang cerdas dalam 

memberikan layanan kepada calon pelanggan. 

“sales-sales di Pusat Laptop Nusantara mampu menawarkan 

merk dan spesifikasi yang saya butuhkan, tentunya dengan 

menawarkan harga yang miring juga jadi sangat membantu 

saya mencari laptop yang sesuai dengan kebutuhan” 

(wawancara pelanggan, Azri 15 Agustus 2023). 

 

Dalam penyampaian marketingnya, Pusat Laptop Nusantara 

Purwokerto mempunyai senjata untuk menarik perhatian para 

calon pelanggan, yaitu menawarkan harga yang miring dengan 

spesifikasi yang lumayan tinggi sehingga para calon pelanggan 

tertarik dengan produk yang ditawarkan Pusat Laptop Nusantara. 

d) Tabligh (komunikatif) 

Produk yang dipasarkan oleh Pusat Laptop Nusantara 

Purwokerto memiliki daya tarik bagi calon pelanggan dan 

bertanggung jawab terhadap mutu produknya sendiri. Selain itu 

Pusat Laptop Nusantara Purwokerto menyampaikan promosi 

dengan bahasa yang menarik, mereka juga komunikatif, banyak 

testimosi yang menunjukkan bahwa pelayanannya baik dan ramah. 

“Dalam menyampaikan produknya sangat komunikatif dan 

spesifik jadi saya tidak kebingungan ketika memilih laptop 

yang sesuai dengan kebutuhan saya” (wawancara pelanggan, 

Azri 15 Agustus 2023). 

 

Pusat Laptop Nusantara Purwokerto sangat informatif dalam 

penyampaian produk hingga penyampaian harga kepada 

konsumen, sehingga tidak menjadikan konsumen bingung dengan 

penyampaiannya. 
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2) Harga (price) 

Harga adalah indikator yang mengukur kualitas suatu produk, 

yaitu jumlah uang atau nilai yang diperlukan untuk memperoleh 

kombinasi barang dan layanan yang terkait. Dalam praktik bisnisnya, 

berdasarkan sifat Nabi Muhammad SAW sebagai berikut: 

a) Shiddiq (jujur dan benar) 

Dalam menentukan harga suatu produk, prinsip utamanya 

adalah kejujuran, yang berarti bahwa harga yang ditetapkan adalah 

yang sebenarnya, sesuai dengan spesifikasi, mutu, dan nilai pasar 

yang sesungguhnya. 

 “Harga sesuai dengan katalog yang diberikan, saya melihat 

harga laptop yang dipasang di media sosial 3,1jt dan sesuai 

dengan harga di store nya serta memberikan diskon yang 

sesuai juga yang dipasang di media sosial” (wawancara 

pelanggan, Azri 15 Agustus 2023). 

 

Pusat Laptop Nusantara sudah menerapkan prinsip Shiddiq 

dalam menyampaikan harga, sesuai dengan iklan dan sesuai 

dengan harga yang tertera dikatalog. 

b) Amanah (dapat dipercaya) 

Dapat dipercaya atau Amanah itu berarti karena harga yang 

diterapkan pada masing-masing produk benar sesuai kualitas, 

spesifikasi dan harga pasarannya, sehingga dapat dipercaya oleh 

para pelanggan. 

“sangat bisa dipercaya, karena selain barangnya juga sesuai 

tentunya harganya juga sesuai memberikan harga sesuai 

dengan yang ada dikatalog media sosial” (wawancara 

pelanggan, Azri 15 Agustus 2023). 

 

Harga yang diterapkan diiklan media social atau dikatalog itu 

benar dan memberikan harga yang sesuai juga kepada konsumen 

ketika melakukan pembelian. 

c) Fathanah (cerdas) 

Owner pusat laptop nusantara bersifat cerdas dalam 

menentukan suatu produk dengan harga yang bisa menentukan 
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dengan spesifikasi dan bisa menyesuaikan harga pasaran tanpa 

merugikan para pelanggan. 

“harganya lumayan miring, dengan mendapatkankan 

spesifikasi yang seperti agak sedikit murah dari harga 

pasarannya” (wawancara pelanggan, Azri 15 Agustus 2023). 

 

Dalam penyampaian harga yang sesuai dengan yang tertera 

dikatalog Pusat Laptop Nusantara juga mempunyai keunggulan 

yaitu harga yang miring dari pasarannya. 

d) Tabligh (komunikatif) 

Pusat Laptop Nusantara dalam menentukan harga atau 

spesifikasi bersifat komunikatif. Bisa dikatakan begitu karena 

dalam hal pemberian informasi mengenai spesifikasi, kondisi 

barang sangat detail sehingga bisa dimengerti oleh para pelanggan 

dan mendapatkan tanggapan yang baik juga dari para pelanggan. 

“dalam menyampaikan harga juga mantep, dan benar-benar 

memberikan promo yang sesuai dengan apa yang ditawarkan 

dimedia sosial” (wawancara pelanggan, Azri 15 Agustus 

2023). 

 

Pusat Laptop Nusantara Purwokerto juga benar-benar 

meyakinkan kepada konsumen ketika memberikan penawaran 

harga dan memberikan promo yang sesuai apa yang ditawarkan. 

3) Saluran distribusi/tempat (place) 

Lokasi atau tempat merupakan jaringan organisasi yang saling 

terhubung yang terlibat dalam proses penyediaan produk atau layanan 

untuk digunakan. Dalam konteks praktik bisnis, Berdasarkan sifat 

Nabi Muhammad SAW dalam berbisnis yaitu: 

a) Shiddiq (jujur/benar) 

Penentuan tempat Pusat Laptop Nusantara dalam saluran 

distribusi ini menghadirkan lingkungan yang bersih dan tertata rapi 

untuk memastikan kenyamanan pelanggan, sambil tetap 

memberikan fasilitas dan kenyamanan yang jujur.  
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“tempatnya enak sekali mas, dari segi display sangat minimalis 

dan elegant dan tentunya nyaman untuk dilihat-lihat ketika 

milih-milih laptop” (wawancara pelanggan, Azri 15 Agustus 

2023). 

Pusat Laptop Nusantara Purwokerto mempunyai tempat yang 

minimalis dan elegant yang memberikan kenyamanan pada saat 

konsumen melakukan pembelian. 

b) Amanah (dapat dipercaya) 

Pusat Laptop Nusantara menyediakan tempat yang nyaman 

dan dapat dipercaya kenyamanannya. Pelayanan yang maksimal 

juga diutamakan dan menggunakan konsep: salam, sapa, senyum, 

sopan, dan santun. Hal itu dilakukan karena jika menerapkan 

konsep seperti itu akan memberikan kesan yang baik pada 

pelanggan, sehingga pelanggan tidak kecewa dengan pelayanan 

yang diberikan. 

“karena saya pelanggan dari jauh pada saat itu ditawarkan 

untuk pengiriman jasa ekspedisi, diakun Instagram juga sudah 

banyak testi nya bagi yang pakai jasa ekspedisi” (wawancara 

pelanggan, Azri 15 Agustus 2023). 

 

Selain melakukan penjualan offline, Pusat Laptop Nusantara 

juga melakukan penawaran kepada konsumen yaitu dengan 

melakukan pengiriman via jasa ekspedisi untuk penjualan online-

nya. 

c) Fathanah (cerdas) 

Cerdas dalam arti ditempat (place) ialah dimana owner Pusat 

laptop nusantara purwokerto cerdas dalam menentukan tempat 

yang strategis untuk distribusinya, yaitu disamping jalan raya 

persis, sehingga dapat dengan mudah dilihat dan dikunjungi oleh 

calon pembeli. 

“selain posting konten laptop, sales Pusat Laptop Nusantara 

juga sering kali melakukan softselling seperti memposting 

toko mereka, sehingga bisa dengan mudah dikenal sama 

pelanggan” (wawancara pelanggan, Azri 15 Agustus 2023).  
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Dalam hal ini Pusat Laptop Nusantara Purwokero melakukan 

soft selling selain menawarkan produk melalui konten video atau 

iklan. 

d) Tabligh (komunikatif)  

Dalam mencari tempat, owner Pusat laptop nusantara bersikap 

komunikatif sehingga bisa mendapatkan tempat yang strategis 

untuk menyewa dan menyediakan ruko sebagai saluran 

distribusinya. 

“dalam menyampaikan lokasi toko mereka juga sangat 

spefisik, menyampaikan dimana letak persisnya, karna 

tokonya juga persis disebrang jalan jadi mudah untuk 

dijangkau juga” (wawancara pelanggan, Azri 15 Agustus 

2023). 

 

Pusat Laptop Nusantara Purwokerto tidak sungkan untuk 

menyampaikan lokasi storenya kepada konsumen, disisi lain agar 

store Pusat Laptop Nusantara Purwokerto juga banyak dikenal 

orang. 

4) Promosi (promotion) 

Pemasaran melibatkan lebih dari sekadar mengembangkan 

produk, menetapkan harga, dan membuat produk tersedia bagi 

pelanggan. Pemberian informasi tentang produk atau layanan yang 

ditawarkan ini dilakukan melalui kegiatan promosi. Berdasarkan sifat 

Nabi Muhammad SAW dalam berbisnis yaitu: 

a) Shiddiq (jujur dan benar) 

Penyampaian informasi tentang produk yang ditawarkan 

secara jujur melalui upaya promosi. Salah satunya dengan cara 

pemberian bonus ketika melakukan pembelian setiap unitnya, 

bonus yang diberikan yaitu berupa free mouse dan yang lainya. 

“pas saya datang ke store promonya benar-benar sesuai apa 

yang tertera dimedia sosial yang dipromokan, yaitu potongan 

harga dan free mouse” (wawancara pelanggan, Azri 15 

Agustus 2023). 
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Dalam penerapan shiddiq, Pusat Laptop Nusantara 

Purwokerto benar-benar memberikan promo kepada konsumen 

sesuai apa yang telah dipromosikan dalam hal ini adalah pemberian 

potongan harga dan free mouse. 

b) Amanah (dapat dipercaya) 

Pusat Laptop Nusantara Purwokerto menerapkan promosi 

yang amanah yaitu ketika menjanjikan potongan harga atau free 

gift yaitu benar-benar memberikan sesuai dengan ketentuannya 

dan tidak menjelek-jelekan produk perusahaan lain. 

“ketika menjanjikan ada promo potongan harga saya kira 

hanya untuk menarik perhatian saja, ternyata benar-benar 

memberikan promo yang sesuai, malah saya dikasih free 

mouse pada saat itu” (wawancara pelanggan, Azri 15 Agustus 

2023). 

 

Dalam penerapan amanah, Pusat Laptop Nusantara 

Purwokerto juga memberikan apa yang sudah dijanjikan kepada 

konsumen. Dalam hal lain juga ketika melakukan penjualan online 

Pusat Laptop Nusantara juga memastikan barangnya sampai 

kepada konsumen. 

 

c) Fathanah (cerdas) 

Dalam menerapkan promosi, Pusat laptop nusantara 

purwokerto bersifat cerdas. Yaitu dengan memberikan potongan 

diskon berupa potongan harga, cashback dan free gift untuk 

menarik para calon pelanggan. 

“promonya lumayan banyak sehingga menurut saya dapat 

menarik perhatian para calon pelanggan untuk membeli laptop 

disitu, ada cashback, potongan harga dan free gift accessories” 

(wawancara pelanggan, Azri 15 Agustus 2023). 

 

Pusat Laptop Nusantara Purwokerto memiliki cara untuk 

menarik perhatian para konsumen, dalam hal ini adalah fathanah, 

memberikan promo yang lumayan banyak sehingga berpotensi 

konsumen untuk melakukan pembelian. 
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d) Tabligh (komunikatif) 

Promosi yang komunikatif dapat membuat para calon 

pelanggan menjadi tertarik, dengan penyampaian yang mudah 

dipahami oleh calon pelanggan sehingga mendapatkan feedback 

yang baik juga dari calon pelanggan. 

“saya melihat pamflet promo pada saat saya akan membeli 

laptop di Pusat Laptop Nusantara, disitu tertera ada potongan 

harga dan free accessories, sangat informatif juga isinnya 

sehingga mudah dipahami apa saja promo yang akan 

diberikan” (wawancara pelanggan, Azri 15 Agustus 2023). 

 

Dalam penerapan tabligh, Pusat Laptop Nusantara Purwokerto 

melakukan pemasaran dengan memasang iklan atau konten 

dimedia sosial yang berisi tentang informasi yang mudah dipahami 

oleh konsumen.
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan pada bab sebelumnya, 

maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Pusat Laptop Nusantara adalah perusahaan yang membidangi penjualan 

Laptop yang berada di Jl. Pramuka No. 202, Purwokerto Selatan dan 

sudah mempunyai beberapa cabang di area jawa tengah dan jawa barat. 

Dalam melakukan strategi pemasaran, Pusat Laptop Nusantara 

menerapkan strategi bauran pemasaran (marketing mix) 4P yaitu yang 

terdiri dari strategi produk (product), strategi harga (price), strategi 

tempat (place), dan strategi promosi (promotion) dengan baik yaitu 

dapat mengimplementasikan melalui media sosial seperti: Facebook, 

Instagram, OLX, Shopee, dan WhatsApp. Dalam strategi (produk) 

memiliki banyak pilihan merk, spesifikasi dan harga. Dalam strategi 

(harga) Pusat laptop nusantara mempunyai price list yang bermacam-

macam, mulai dari harga 2 juta sampai 6 juta. Dalam strategi (tempat) 

berada di tempat strategis, jalan raya yang banyak sekali orang berlalu 

lalang sehingga dapat dengan mudah dijangkau dan dilihat tempatnya. 

Dalam strategi (promosi) penerapan promosi dari pusat laptop 

nusantara yang sangat menarik perhatian, sehingga bisa berpotensi 

menambah volume penjualan. 

2. Berdasarkan aspek pemasaran syariah, perusahaan telah memenuhi 

karakter dan paradigma pemasaran syariah. Market Share yang terdapat 

pada Pusat Laptop Nusantara Purwokerto menerapkan bauran 

pemasaran (Marketing Mix) dan berdasarkan sifat Nabi Muhammad 

SAW dalam menjaga keberlangsungan strategi pemasaran. 

B. Saran 

Berdasarkan simpulan dari penelitian ini akan betapa pentingnya digital 

marketing dalam menjaga keberlangsungan strategi pemasaran. Ada 

beberapa saran yang peneliti sampaikan, sebagai berikut: 
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1. Untuk pusat laptop nusantara sebaiknya menciptakan inovasi lainnya 

seperti menambah merk baru, menambah spesifikasi yang terbaru, 

menambah stok aksesoris baru. 

2. Kuasai kecanggihan digital marketing atau media sosial, promosi 

adalah salah satu hal yang sangat penting dalam melakukan strategi 

penjualan untuk bisa meningkatkan volume penjualan, maka dari itu 

harus bisa memaksimalkan teknologi digital marketing untuk 

memperluas jangkauan kepada pelanggan dan memperkenalkan 

perusahannya untuk dapat meningkatkan volume penjualannya. 
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PEDOMAN WAWANCARA 

I. Wawancara kepada Store Manajer Pusat Laptop Nusantara 

Purwokerto  

1. Kapan berdirinya pusat laptop nusantara purwokerto? 

2. Bagaimana sejarah berdirinya pusat laptop nusantara? 

3. Apa visi misi pusat laptop nusantara purwokerto? 

4. Bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan? 

5. Apa kendala ketika melakukan digital marketing? 

6. Selain dari tim marketing, adakah kendala lain untuk melakukan 

pemasaran? 

7. Bagaimana solusinya? 

8. Dari sosial media, manakah yang paling efektif untuk melakukan 

pemasaran? 

9. Apa kelebihan laptop yang ditawarkan pusat laptop nusantara 

purwokerto dibandingkan dengan store laptop yang lain? 

10. Apakah produk yang ditawarkan sudah menyesuaikan pasar? 

11. Merk apa saja produk yang dijual di store pusat laptop nusantara 

purwoketo? 

12. Produk dari merk apa yang paling ramai atau paling banyak minatnya? 

13. Apa filosopi logo yang dipakai? 

14. Apa saja spesifikasi yang tersedia di pusat laptop nusantara purwokerto? 

15. Berapa saja harga yang di tawarkan oleh pusat laptop nusantara 

purwokerto? 

16. Apakah harga yang ditawarkan sudah menyesuaikan pasar? 

17. Dimana alamat lengkap store pusat laptop nusantara purwokerto? 

18. Melalui media apa saja pemasaran pusat laptop nusantara purwokerto 

dalam upaya meningkatkan penjualan? 

19. Apa saja media online yang digunakan oleh pusat laptop nusantara 

purwokerto untuk melakukan promosi? 

20. Selain datang ke store langsung, apakah konsumen bisa melakukan 

pembelian melalui online atau kirim via jasa ekspedisi? 



 

 
 

21. Selain media online apakah melalukan promosi melalui media offline 

juga? 

22. Apa saja promo yang diberikan untuk menarik perhatian konsumen? 

23. Apakah ada jaminan seperti garansi atau yang lainnya yang diberikan 

kepada konsumen? 

24. Bagaimana cara pusat laptop nusantara melakukan konsistensi agar 

penjualan selalu meningkat? 

25. Dalam store pusat laptop nusantara purwokerto apakah sudah 

menerapkan aspek-aspek pemasaran syariah? 

II. Wawancara kepada Sales Pusat Laptop Nusantara Purwokerto 

1. Merk apa saja yang tersedia di Store Pusat Laptop Nusantara 

Purwokerto? 

2. Bagaimana cara untuk melakukan pengecekan setiap unitnya? 

3. Media sosial apa saja yang digunakan Pusat Laptop Nusantara 

Purwokerto untuk melakukan strategi pemasarannya? 

4. Berapa saja harga laptop yang ditawarkan kepada konsumen? 

III. Wawancara kepada konsumen Pusat Laptop Nusantara Purwokerto 

1. Apa saja kelangkapan produk yang diberikan? 

2. Bagaimana harga dengan spesifikasi yang ditawarkan Pusat Laptop 

Nusantara Purwokerto? 

3. Apakah harganya sesuai dengan yang tawarkan? 

4. Bagaimana kondisi tempatnya? 

5. Bagaimana kondisi barang yang diberikan? 

6. Apa saja promo yang diberikan? 

7. Apakah promonya sesuai apa yang ditawarkan? 

IV. Wawancara kepada salah satu karyawan ELS Komputer 

1. Apakah di ELS Komputer ada laptop second? 

2. Apakah harganya sudah menyesuaikan pasar? 

3. Spesifikasi Intel Core i5 Ram 4GB SSD 256GB diharga berapa? 

4. Diharga 4jutaan dapat spesifikasi yang seperti apa? 
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