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STRATEGI BAURAN PEMASARAN (MARKETING MIX)
PRODUK LUMPIA BOM PERSPEKTIF EKONOMI ISLAM
(Studi Pada CV. Extra Pedas Purwokerto)

Oleh: Dwi Lestari

NIM: 082323013

ABSTRAK

CV. Extra Pedas Purwokerto merupakan salah satu bisnis yang bergerak di
bidang makanan. Sebagai produk utama dari CV. Extra Pedas Purwokerto yaitu
Lumpia Bom. Lumpia bom adalah menu yang merupakan perpaduan telur dadar,
wortel, dan sayuran cincang dengan 10 macam varian isi dan memiliki ukuran 3x
lumpia biasa dan 2x lumpia Semarang. Dalam satu hari pemsahaan ini
memproduksi lumpia bom sebanyak 1500 sampai 1700 buah. Ketatnya persaingan
di bidang kuliner menjadikan perusahaan harus bekerja keras untuk dapat
memenangkan persaingan dan hal ini disadari berul oleh CW. Extra Pedas
Purwokerto. Suatu perusahaan akan mampu bertahan apabila barang atau jasa
yang dihasilkan dapat memberikan kepuasan kepada para konsumen. Oleh karena
itu, untuk mendapatkan pangsa pasar yang potensial dan sukses memenangkan
persaingan tersebut CV. Extra Pedas Purwokerto pun menjalankan kegiatan
pemasaran dengan menggunakan variabel produk, harga, promosi dan distribusi
yang dikenal dengan istilah bauran pemasaran (marketing mix).

Objek penelitian kasus ini merumuskan tentang analisis penerapan strategi
bauran pemasaran (marketing mix) produk lumpia bom pada CV. Extra Pedas
Purwokerto perspektif ekonomi Islam serta merumuskan apa yang terjadi dan
yang sedang dihadapi perusahaan dalam analisis SWOT.

Tujuan dari penelitian ini adalah (1) Untuk weoganalisis dan
mendeskripsikan penerapan strategi bauran pemasaran (marketing mix) produk
lumpia bom pada CV. Exira Pedas Purwokerto perspektif ekonomi Islam. (2)
Mendeskripsikan analisis SWOT produk lumpia bom pada CV. Extra Pedas
Purwokerto. Penelitian ini menggunakan metode kualitatif, pengumpulan data
yang digunakan adalah dengan cara observasi, wawancara dan dokumentasi serta
teknik penganalisa data yang digunakan adalah analisa deskriptif dan SWOT,

Berdasarkan hasil penclitian dari analisa ekonomi Islam, pengelola lumpia
bom CV. Extra Pedas Purwokerto belum sepenuhnya sesuai dengan syariat Islam.
Misalnya promosi yang dilakukan menggunakan kata-kata yang berlebihan untuk
menarik pembelinya. Dalam Islam, hal tersebut di atas disebut dengan najasy.
Analisis SWOT yang diperoleh strategi SO, ST, WO, WT, diantaranya
perusahaan perlu meningkatkan kualitas produknya, senantiasa membaca
ancaman yang datang dari pesaing dan memanfaatkan peluang dengan sebaik-
baiknya.

Kata kunci : bauran pemasaran (mgrketing mix), lumpia bom CV. Extra Pedas
Purwokerto, Ekonomi Islam.

Tanggal Ujian : 16 Januari 2014

Pembimbing : H. Supriyanto, Lc., M.S.L

Penguji | : Ahmad Dahlan, M.S.1.

Penguji 11 : H. Ahmad Faozan, Lc., M.Ag.
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN

Transliterasi kata-kata Arab yang dipakai dalam penyusunan skripsi ini
berpedoman pada Surat Keputusan Bersama antara Menteni Agama dan Menteri
Pendidikan dan Kebudayaan R.1. Nomor 158/ 1987 dan Nomor 0543b/U/1987.
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3 zal Z zet (dengan titik di atas)
J ra’ I Er
J zai z Zet
o sin s Es
s syin sy es dan ye
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¢ gain g Ge
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S qaf q Qi
4 kaf k Ka
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(Ketentuan ini tidak diperlakukan pada kata-kata arab yang sudah diserap ke
dalam bahasa Indonesia, seperti zakat, salat dan sebagainya, kecuali bila
dikehendakiu lafal aslinya)
a. Bila diikuti dengan kata sandang “al” serta bacan kedua itu terpisah, maka
ditulis dengan 4.

oL oY1 dal S ditulis Karamah al-auliya’
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Vokal Rangkap
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oSy ditulis bainakum
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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Persaingan bisnis yang sangat tajam pada saat ini merupakan sebuah
tantangan bagi pengusaha untuk tetap berada dalam persaingan bisnis. Sehingga
setiap perusahaan selalu berusaha untuk dapat tetap hidup, berkembang dan
mampu bersaing. Dalam rangka inilah, maka setiap perusahaan selalu
menetapkan dan menerapkan strategi dan cara pelaksanaan kegiatan
pemasarannya karena pemasaran merupakan salah satu fungsi dalam perusahaan
yang sering disebut sebagai ujung tombak keberhasilan suatu perusahaan.
Disebut sebagai ujung tombak karena fungsi ini merupakan fungsi yang langsung
bersentuhan dengan lingkungan eksternal perusahaan, yaitu dengan para
pelanggan sebagai sasaran atas produk atau jasa yang dihasilkan oleh perusahaan.
Pentingnya pemasaran menyebabkan perusahaan berusaha untuk berhasil di
bidang ini dengan melakukan berbagai langkah-langkah strategis  dalam
pemasaran yang disebut dengan strategi pemasaran.

Strategi pemasaran adalah suatu himpunan asas yang secara tepat.
konsisten dan layak dilaksanakan oleh perusahaan guna mencapai sasaran pasar
yang dituju dalam jangka panjang dan tujuan perusahaan jangka panjang. dalam
situasi persaingan tertentu. ' Dalam strategi pemasaran ini terdapat strategi

acuan/bauran pemasaran (marketing mix). yang menectapkan kompaosisi terbaik

b g : .
Sofjan Assauri. Manajemen Pemasaran, (Jakaria Rajatratindo Persada 2007). hal 168
. L =T hal ey



dari keempat variabel pemasaran, untuk dapat mencapai sasaran perusahaan.
Salah satu unsur dalam strategi pemasaran terpadu adalah strategi acuan/bauran
pemasaran, yang merupakan strategi yang dijalankan perusahaan, yang berkaitan
dengan penentuan bagaimana perusahaan menyajikan penawaran produk pada
segmen pasar teretentu, yang merupakan sasaran pasarnya. Bauran pemasaran
atau marketing mix adalah kombinasi dari empat variabel atau kegiatan yang
merupakan inti dari sistem pernasaran perusahaan, yakni: produk, struktur harga,
kegiatan promosi dan sistem distribusi. 2 Keempat strategi tersebut saling
mempengaruhi, sehingga semuanya penting sebagai satu kesatuan strategi, yaitu
strategi acuan/bauran. Sedangkan strategi marketing mix ini merupakan bagian
dari strategi pemasaran dan berfungsi sebagai pedoman dalam menggunakan
variabel-variabel pemasaran yang dapat dikendalikan pimpinan perusahaan untuk
mencapai tujuan perusahaan dalam bidang pemasaran.3 Perpaduan antara 4
macam variabel tersebut merupakan senjata bagi pengusaha dalam memasarkan
produknya atau melayani konsumennya.

Keputusan-keputusan tentang produk mencangkup penentuan bentuk
penawaran secara fisik, merknya, pembungkusnya, garansi dan servis sesudah
penjualan, Pengembangan produk dapat dilakukan setelah menganalisa
kebutuhan dan keinginan pasarnya. Jika masalah ini telah diselesaikan, maka
keputusan-keputusan tentang harga, distribusi dan promosi dapat diambil.

Pada setiap produk atau jasa yang ditawarkan, bagian pemasaran berhak

menentukan harga pokoknya. Faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan dalam

2 Basu Swasta dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern, (Yogyakarta: LIBERTY, 1999)
h]m ?8 s v
3 Sofjan Assauri, Manajemen, 199.
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penetapan harga tersebut antara lain biaya, keuntungan, praktek saingan dan
perubahan keinginan pasar. Kebijaksanaan harga ini menyangkut pula penetapan
jumlah potongan, mark-up, mark-down dan sebagainya. 4

Tempat menunjukkan berbagai kegiatan yang dilakakukan oleh
perusahaan untuk menjadikan produk dapat diperoleh dan tersedia bagi
konsumen sasaran. > Ada tiga aspek pokok yang berkaitan dengan keputusan-
keputusan tentang distribusi (tempat). Aspek tersebut adalah:
1. Sistem transportasi perusahaan
2. Sistem penyimpanan, dan
3. Pemilihan saluran distribusi

Termasuk dalam sistem pengangkutan antara lain keputusan tentang
pemilihan alat transportasi (pesawat udara, kereta api, truck, pipa), penentuan
jadwal pengiriman, penentuan rute yang harus ditempuh dan seterusnya. Dalam
sistem penyimpanan, bagian pemasaran harus menentukan letak gudang, jenis
peralatan yang dipakai untuk menangani material maupun peralatan lainnya.
Sedangkan pemilihan saluran distribusi menyangkut keputusan-keputusan
tentang penggunaan penyalur (pedagang besar, pengecer, agen, makelar) dan
bagaimana menjalin kerjasama yang baik dengan para penyalur tersebut.

Termasuk dalam kegiatan promosi adalah: periklanan, personal selling,
promosi penjualan dan publisitas. Beberapa keputusan yang berkaitan dengan
periklanan ini adalah pemilihan media (majalah, televisi, suratkabar dan

sebagainya), penentuan bentuk iklan dan beritanya. Penarikan, pemilihan, latihan

: Basu Swasta dan lrawan, Mangjemen, him. 78.
Philip Kotler, Dasar-dasar Pemasaran, terj. Wilhelmus W. Bakowatun, (Jakarta:

INTERMEDIA, 1987), I, him. 64.
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kompensasi dan supervisi merupakan tugas manajemen dalam kaitannya dengan

salesman (penjual). Promosi penjualan dilakukan dengan mengadakan suatu
pameran, peragaan, demonstrasi, contoh-contoch dan sebagainya. Sedangkan
publisitas merupakan kegiatan yang hampir sama dengan periklanan, hanya
biasanya dilakukan tanpa biaya. 6

CV. Extra Pedas Purwokerto adalah salah satu bisnis yang bergerak di
bidang makanan. Perusahaan ini berlokasi di jalan Sunan Ampel No 14,
Kelurahan Pabuaran, Purwokerto Utara. CV. Extra Pedas Purwokerto ini
didirikan oleh Bapak Rahmat Kurniawan pada tahun 2005 dengan modal awal
Rp. 4000.000. CV. Extra Pedas Purwokerto selalu menampitkan/menyajikan hal
yang selalu berbeda daripada yang lainnya. Hal ini terbukti dengan adanya
menu andalan yang unik yaitu “Lumpia Bom”. Lumpia bom ini diciptakan oleh
Bapak Rahmat Kurniawan pada tahun 2009. Lumpia bom adalah menu yang
merupakan perpaduan telur dadar, wortel, dan sayuran cincang dengan 10
macam vaian rasa, yaitu Lumpia BOM Pedas, Lumpia BOM Jamur, Lumpia
BOM Jagung, Lumpia BOM Ayam, Lumpia BOM Sosis, Lumpia BOM Bakso,
Lumpia BOM Pelati, Lumpia BOMBASTIC, Lumpia BOM Cumi dan Lumpia
BOM Udang. Karena makanan ini bernama “Lumpia Bom”, maka lumpia ini
memiliki ukuran 3x lumpia biasa dan 2x lumpia Semarang. Lumpia bom ini
disajikan bersama nasi, kremesan yang gurih dan renyah, lalapan serta sambal
yang pedas. Dalam satu hari perusahaan ini memproduksi lumpia bom sebanyak

1500 sampai 1700 buah untuk 15 outlet yang ada di Purwokerto.

¢ Basu Swastha dan Irawan, Mangjemen, him. 78-79.




CV. Extra Pedas Purwokerto memberikan nama usahanya dengan nama

“Kedai Extra Pedas”. Dan pada tahun 2009 Bapak Rahmat Kurniawan
memutuskan usahanya dengan cara waralaba (franchises). Sebelumnya Bapak
Rahmat Kurniawan sudah mempunyai 3 gerai. Dan setelah diwaralabakan outlet
Kedai Extra Pedas menjadi 36 outlet. Yang tersebar di Purwokerto, Banyumas,
Purbalingga, Banjarnegara, Cilacap, Bumiayu, Indramayu, Madiun, Cirebon,
Semarang, Tasikmalaya, Bandung, Depok, Jakarta dan Surabaya. 13 outlet
diantaranya milik Bapak Wawan dan selebihnya outlet waralaba.
Omzet/penghasilan kotor yang didapat dari seluruh outlet kurang lebih sekitar
Rp. 300. 000.000 per bulan. Dikarenakan pasar terbesarnya adalah mahasiswa
maka sebagian besar lokasi Kedai Extra Pedas adalah di daerah kampus
UNSOED Purwokerto dan UMP. Aset yang dimiliki saat ini yaitu berupa 4
kendaraan operasional, yang terdiri dari 2 sepeda motor dan 2 mobil. L Sungguh
suatu bisnis yang cerah dari sebuah kotgkec_i__} Purwokerto.

Perkembangan dunia usaha pada saat ini begitu pesatnya sehingga
menyebabkan persaingan antar perusahaan semakin ketat. Untuk itu berbagai
usaha dilakukan perusahaan agar dapat bertahan di tengah-tengah persaingan
tersebut. Dengan demikian setiap perusahaan akan selalu berlomba-lomba untuk
mendapatkan pangsa pasar yang potensial untuk memenangkan persaingan

tersebut. Perkembangan pemasaran pada saat ini dapat dikategorikan berada

7 - via
Rahmat Kurniawan, pemilik CV. Extra Pedas Purwokerto, wawancara lanes
10 November 2013, pukul 12. 30 WIB gsung pada tanggal



dalam persaingan yang saling menekan antara perusahaan yang satu dengan
yang lainnya.

Dan hal ini disadari betul oleh CV. Extra Pedas Purwokerto, dimana
ketatnya persaingan di bidang kuliner menjadikan perusahaan harus bekerja
keras untuk dapat memenangkan persaingan. Dengan berbagai ragam bentuk,
kemasan, rasa, harga dan kualitas yang berbeda-beda akan memberikan pilihan
kepada masyarakat sebagai konsumen dalam menentukan keputusan pembelian.
Keadaan tersebut memperlihatkan adanya persaingan yang cukup ketat dalam
pemasaran poduk/menu oleh masing-masing produsen. Persaingan yang timbul
dalam menggaet konsumen dimungkinkan dapat ditemukan oleh kejelian
masing-masing perusahaan dengan menerapkan strategi pemasaran yang jitu dan
tidak mudah diikuti oleh perusahaan lain. Dan suatu perusahaan akan mampu
bertahan apabila barang atau jasa yang dihasilkan dapat memberikan kepuasan

kepada para konsumen.

Oleh karena itu, untuk mendapatkan pangsa pasar yang potensial dan
sukses memenangkan persaingan tersebut CV. Extra Pedas Purwokerto pun
menjalankan kegiatan pemasaran dengan menggunakan variabel produk, harga,
promosi dan distribusi yang dikenal dengan istilah bauran pemasaran (marketing
mix).

Berdasarkan uraian diatas, maka penulis tertarik untuk mengetahui dan
meneliti lebih lanjut mengenai Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

Produk Lumpia Bom Perspektif Ekonomi Islam Pada CV. Extra Pedas

Purwokerto.



B. Definisi Operasional

1. Strategi
Strategi adalah rencana yang disatukan, menyeluruh dan terpadu
yang mengaitkan keunggulan strategi perusahaan dengan tantangan
lingkungan dan yang dirancang untuk memastikan bahwa tujuan utama
perusahaan dapat dicapai melalui pelaksanaan yang tepat olch perusahaan.®
2. Marketing Mix
Bauran pemasaran atau marketing mix adalah kumpulan dari
variabel-variabel pemasaran yang dapat dikendalikan yang digunakan oleh
suatu perusahaan untuk mempengaruhi tanggapan konsumen dalam pasar
sasarannya.’
3. Produk
Produk adalah koleksi sifat-sifat fisik, jasa dan simbol yang
menghasilkan kepuasaan atau manfaat bagi seorang pengguna atau pembeli."?
4. Ekonomi Isiam
Ekonomi Islam merupakan ilmu pengetahuan sosial yang
mempelajari masalah-masalah ekonomi rakyat yang diithami oleh nilai-nilai
Islam. !! Dalam penelitian ini ekonomi Islam dijadikan sebagai sudut
pandang dalam menganalisis strategi bauran pemasaran (marketing mix) di

CV. Extra Pedas Purwokerto.

8 1y
Lawrence R. Jauch dan William F. Glueck, Manajamen Stratevi .
Perusahaan, terj. Murad dan Henry Sitanggang, (Jakarta: ERLANG{]A 1988)ah7t€1ul; . Kebijakan
9 ' , i ] . .
l['Soijan Assauri, Manajemen, him. 198.
Wareen J. Kaegan, Mangjemen Pemasaran Global teri ;
Prenhalindo, 1996), I, hlm. 73. @, ten). Alexander Sindoro, (Jakarta:
" Abdul Manan, Teori dan Prakiik Ek ]
him. 19. radtix txonomi Islam, (Yogyakarta: Dana Bhakti), 1993,



. Rumusan Masalah

Dari latar belakang masalah di atas, maka dapat dirumuskan
permasalahan sebagai berikut :

1. Bagaimanakah CV. Extra Pedas Purwokerto dalam menerapkan strategi

bauran pemasaran (marketing mix) produk lumpia bom perspektif ekonomi

Islam?

2. Bagaimana kekuatan, kelemahan, peluang dan tantangan (SWOT) pada CV.
Extra Pedas Purwokerto dalam menerapkan strategi bauran pemasaran

(marketing mix) produk lumpia bom?

. Tujuan dan Kegunaan Penclitian
1. Tujuan Penelittan
a. Untuk menganalisis dan mendeskripsikan penerapan strategi bauran
pemasaran (marketing mix) produk lumpia bom pada CV. Extra Pedas
Purwokerto perspektif ekonomi Islam.
b. Mendeskripsikan analisis SWOT produk lumpia bom pada CV. Extra
Pedas Purwokerto.
2. Kegunaan Penclitian
a. Bagi Peneliti
Untuk mememberikan wawasan baru yang belum didapat pada
teori yang dipelajari di bangku kuliah,

b. Bagi Perusahaan



Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan
masukan bagi pimpinan perusahaan dalam membuat kebijakan terutama
dalam memilih stategi bauran pemasaran (marketing mix) dan dapat
diketahui tentang kekuatan, kelemehan, peluang serta ancaman yang
dihadapi perusahaan dalam menentukan kebijakan yang berkaitan dengan
stategi bauran pemasaran (marketing mix).

c. Bagi Dunia Akademis

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah ilmu

pengetahuan serta pengalaman sekaligus dapat digunakan sebagai bahan

referensi untuk penelitian selanjutnya.

E. Kajian Pustaka

Fandy Tjiptono dalam buku yang betjudul Sirategi Pemasaran,
memaparkan secara lengkap mengenai strategi produk, meliputi atribut produk,
strategi produk, positioning produk dan lain-lain. Strategi penetapan harga untuk
membentuk pangsa pasar. Strategi distribusi mencakup, distribusi fisik yang salah
satu fungsinya adalah transportasi yang merupakan fungsi utama dari distribusi
fisik peranan perantara dalam pemasaran, peran retailing dan wholesales serta
strategi distribusi berkenaan dengan penentuan dan manajemen saluran distribusi
yang dipergunakan oleh produsen dan promosi meliputi tujuan promosi, bauran

promosi serta strategi dalam promosi produk. 12

'2 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: Andi, 1997, him. 93
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Douglas W. Foster dalam bukunya Prinsip-prinsip Pemasaran
memaparkan bauran pemasaran adalah suatu istilah yang menggambarkan seluruh
unsur pemasaran dan faktor poduksi yang dikerahkan guna mencapai sasaran
perusahaan misalnya, laba, harta, penjualan bagian pasar yang akan direbut dan
sebagainya.  Untuk  merencanakannya  dibutuhkan  svatu  kegiatan
mengkombinasikan atau mencampur semua faktor pemasaran yang bersangkutan
dengan bidang usaha perusahaan. Kombinasi tersebut tidak bersifat konstan untuk
jangka waktu panjang, melainkan berubah-ubah sesuai dengan perubahan yang
terjadi di pasar atan faktor-faktor ekstern (teknologi sosial, ekonomi dan politik).
Dasar bauran pemasaran dapat dibagi menjadi 4 macam sub kombinasi atau sub
mixes yaitu kombinasi komponen produk, penjualan, distribusi dan promosi. 13

Muhammad Syakir Sula, dalam bukunya Asuransi Syari'ah menjelaskan
mengenai produk, yaitu bahwa Islam mengajarkan untuk memperhatikan kualitas
dan keberadaan suatu produksi atau produk. Muamalah Isiam melarang jual beli
suatu produk yang belum jelas (garar) bagi pembeli, karena berpotensi terjadinya
penipuan dan ketidakadilan terhadap salah satu pibak. Karena itu Rasulullah
mengharamkan jual beli yang tidak jelas produknya. 14

Selanjutnya, mengenai penetapan harga, Hermawan Kertajaya dan
Muhammad Syakir Sula dalam buku Syarieh Marketing, dalam menentukan

harga, perusahaan haruslah mengutamakan nilai keadilan. Jika kualitas

produknya bagus, harganya tentu bisa tinggi. Sebaliknya, jika seseorang telah

13 i e

Douglas W. Foster, Prinsip-Prinsip Pemasaran, terj. Siswanto S _

Erlangga, 1981), him. 51. oetoyo, (Jakarta:
" Muhammad Syakir Sula, Asuransi Syariah, (Jakarta: Gema Insani Press 2004), him. 453
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mengetahui keburukan yang ada di balik produk yang ditawarkan, harganya pun
harus disesuaikan dengan kondisi produk tersebut, °

Kemudian mengenai distribusi, Muhammad Syakir Sula, menegaskan
bahwa Rasulullah melarang para pedagang menimbun barang dengan tujuan
untuk menaikkan harga. Rasulullah melarang pula orang-orang yang memotong

alur distribusi dengan maksud yang sama. 16

Muhammad memberikan penjelasan mengenai promosi dalam Ekonomi
Islam, bahwa salah satu tujuan promosi yang tidak jujur adalah agar barang
dagangan tersebut laris atau menarik pembeli untuk membelinya. Dalam fikih
Islam terdapat satu istilah yang disebut dengan gurur yaitu usaha membawa dan
menggiring seseorang dengan cara yang tidak benar untuk menerima suatu hal
yang tidak memberi keuntungan disertai dengan rayuan bahwa hal itu
menguntungkannya sedangkan sekiranya ia mengetahui hakikat ajakan tersebut
maka ia tidak akan mau menerimanya.'’

Penelitian terdahulu yang terkait dengan judul penelitian ini adalah
penelitian yang dilakukan oleh Miftahusurur yang berjudul “Strategi Marketing
Mix Perspektif Ekonomi Islam di Getuk Goreng Haji Tohirin 2 Sokaraja
Bzamym'nas,”'8 Sedangkan penelitian yang peneliti ambil dengan judul “Strategi
Bauran Pemasaran (Marketing Mix) Perspektif Ekonomi Islam Pada CV. Extra

Pedas Puwrokerto” mempunyai kesamaan dengan skripsi Miftahusurur yaity

' Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing, (Bandung: Mizan

2006), him. 178.

' Muhammad Syakir Sula, Asuransi, him. 454.
" Muhammad, Etika Bisnis Islami, (Yogyakarta: UPP-AMP YKPN, 2004). him. 451
18 Miftahusurur “Strategi Marketing Mix Perspektif Ekonomi Islam di (;etuk .Gore'ng Haji

Tohirin 2 Sokaraja Banyumas”, (Jurusan Sya’riah Ekonomi Islam STAIN Purwokerto, Skrips; tidak
diterbitkan, 2011), hlm. xviii. X D
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sama-sama meneliti tentang strategi bauran pemasaran (marketing mix) dalam
perspektif ekonomi Islam, namun memiliki perbedaan pada produk dan tempat
yang diteliti. Berdasarkan analisis ekonomi Islam, pengelola Getuk Goreng Asli
H. Tohirin Sokaraja melakukan proses produksi, penentuan harga, promosi dan
tempat penjualan yang sesuai dengan Syariat Islam. Sedangkan dari analisis
SWOT, diperoleh strategi SO, ST, WO, WT, diantaranya perusahaan perlu
mempertahankan dan meningkatkan kualitas produknya, senantiasa membaca
ancaman yang datang dari pesaing, memanfaatkan peluang dengan sebaik-
baiknya dan meminimatkan biaya.

Penelitian skripsi yang dilakukan oleh Tangguh Suprayogi dengan judul
“Pencrapan Bauran Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume Penjualan
Perspektif Ekonomi Islam Pada Pabrik Mie Cap Kelinci Di Sokaraja Kabupaten
Banyumas”. 19 persamaan skripisi yang ditulis Tangguh Suprayogi dengan
“Qtrategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix) Produk Lumpia Bom Persepektif
Ekonomi Islam” yaitu sama-sama meneliti tentang bauran pemasaran (marketing
mix) Perspektif Ekonomi Islam. Sedangkan perbedaannya terletak pada tujuan,
teknik pengumpulan data dan tempat yang diteliti. Pada penelitian Tangguh
Suprayogi ini bertujuan untuk mengetahui penerapan bauran pemasaran dalam
meningkatkan volume penjualan. Sedangkan pada skripsi peneliti bertujuan
untuk menggambarkan strategi bauran pemasaran (marketing mix) yang terdapat

pada produk lumpia bom di CV. Extra Pedas Purwokerto. Dari teknik

Penjualan Produk Mie Kelinci Perspektif Ekonomi Islam Pada Pabrik Mie Kelin

'® Tangguh Suprayogi, “Penerapan Bauran Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume
ci Di Sokaraja

Kabupaten Banyumas”, (Jurusan Syari’ah Ekonomi Islam STAIN Pyrw e
diterbitkan, 2012), him. v. okerto, Skripsi tidak
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pengumpulan datanya skripsi Tangguh Suprayogi menggunakan teknik analisis .
data deskriptif kualitatif sedangkan punya peneiti menggunakan teknik analisis
data deskriptif kualitatif dan analisis SWOT. Hasil penelitian dari skripsi
Tangguh Suprayogi yaitu penerapan bauran pemasaran yang dilakukan oleh
Pabrik Mie Cap “Kelinci” Sokaraja dalam meningkatkan volume penjualan telah
sesuai dengan Ekonomi Islam dalam memasarkan produknya.

Penelitian yang hampir sama lagi adalah skripsi milik Khoirul Sholeh
yang berjudul “Penerapan Strategi Marketing Mix Dalam Meningkatkan Usaha
Kecil dan Menengah Di Koperasi Trunojoyo Kabupaten Sampang”.”® Persamaan
skripsi tersebut dengan skripsi “Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix)
Produk Lumpia Bom Persepektif Ekonomi Islam yaitu sama-sama meneliti
tentang marketing mix, sedangkan perbedaanya yaitu terletak pada tujuan, teknik
dan tempat penelitian pengumpulan data yang digunakan. Pada skrispi Khoirul
Sholeh bertujuan untuk meningkatkan usaha kecil dan menengah di koperasi
Trunojoyo Kabupaten Sampang sedangkan pada skripsi peneiti bertujuan untuk
menggambarkan strategi bauran pemasaran (marketing mix) yang terdapat pada
produk lumpia bom di CV. Extra Pedas Purwokerto. Pengumpulan data yang
digunakan oleh Khoirul Sholeh yaitu berupa teknik analisis data deskriptif
kualitatif sedangkan punya peneiti menggunakan teknik analisis data deskriptif
kualitatif dan analisis SWOT. Dan hasil dari penelitian skripsi yang berjudul
“Penerapan Strategi Marketing Mix Dalam Meningkatkan Usaha Kecil dan

Menengah di Koperasi Trunojoyo Kabupaten Sampang “ yaity Strategi yang

20 : N y
Khoirul Sholeh, “Penerapan Strategi Marketing Mix Dalam Meningkatkan U .
Dan Menengah Di KoperasiTrunojoyo Kabupaten Sampang”, Jurusan Pendigdikan lPSsallEliol::;;:]!
Fakultas Tarbiyah UIN Maulana Malik Ibrahim Malang, Skripsi tidak diterbitkan 2010), him. 49
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diterapkan dalam meningkatkan usaha yang ada di koperasi Trunojoyo
menerapakan 4P (Produk, Harga, Promosi, Jalur Distribusi) yang dianggap
mampu dalam memasarkan uasaha yang ada di koperasi tersebut yaitu terlihat
dengan banyaknya para konsumen mendatangi koperasi melakukan transaksi
seperti penyewaan gedung dan restoran. Namun tidek dapat dipungkiri juga
bahwasannya pengembangan usaba yang ada di koperasi berhasil karena adanya
seorang manajer yang bisa: mempersiapkan rencana atau strategi bagi
perusahaan/koperasi, melaksanakan rencana tersebut dan mengadakan evaluasi,
menganalisa dan mengawasi rencana tersebut dalam operasinya,

Untuk lebih jelasnya, berikut rangkuman persamaan dan perbedaan
antara skripsi yang peneliti ambil dengan skripsi terdahulu yang terkait dengan
penelitian ini:

1. Miftahusurur yang berjudul “Strategi Marketing Mix Perspektif Ekonomi Islam
di Getuk Goreng Haji Tohirin 2 Sokaraja Banyumas,”

a. Persamaan : sama-sama meneliti tentang strategi bauran pemasaran
(marketing mix) dalam perspektif ekonomi Islam.
b. Perbedaan : produk dan tempat yang diteliti.

2. Tangguh Suprayogi dengan judul “Penerapan Bauran Pemasaran Dalam
Meningkatkan Volume Penjualan Perspektif Ekonomi Istam Pada Pabrik Mie
Cap Kelinci Di Sokaraja Kabupaten Banyumas”

a, Persamaan : sama-sama meneliti tentang bauran pemasaran (marketing mix)

Perspektif Ekonomi Islam,

b. Perbedaan : tujuan, teknik pengumpulan data dan tempat yang diteliti.

\
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3. Khoirul Sholeh yang berjudul “Penerapan Strategi Marketing Mix Dalam
Meningkatkan Usaha Kecil dan Menengah Di Koperasi Trunojoyo Kabupaten
Sampang”

a. Persamaan : sama-sama meneliti tentang marketing mix.
b. Perbedaan : tujuan, teknik dan tempat penelitian pengumpulan data yang

digunakan.

F. Sistematika Pembahasan

Untuk mempermudah penulisan dan pemahaman secara menyeluruh
tentang skripsi ini, maka sistemnatika laporan dan pembahasannya telah disusun
sebagai berikut:

Bagian awal dari skripsi ini berisi halaman judul, pernyataan keaslian,
pengesahan, nota dinas pembimbing, abstraksi, pedoman transliterasi, kata
pengantar, daftar isi.

Bagian utama skripsi ini diuraikan dalam 5 bab, sebagai berikut:

Bab Satu Pendahuluan terdiri dari latar belakang masalah, definisi
operasional, rumusan masalah, tujuan dan kegunaan, kajian pustaka, dan
sistematika pembahasan.

Bab Dua Landasan Teori berisikan pengertian strategi, pengertian
pemasaran (marketing), pengertian bauran pemasaran (marketing mix), unsur-
unsur bauran pemasaran (marketing mix) meliputi 4P (product, Price, Promotion,

Place) serta bauran pemasaran (marketing mix) dilihat dari perspektif ekonomi

Islam.
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Bab Tiga membahas tentang Metodologi Penelitian yang meliputi jenis
penelitian, sumber data, teknik pengumpulan data dan teknik analisis data.

Bab Empat berisi tentang Pembahasan Hasil Penelitian dan Analisis.
Adapun yang diuraikan dalam bab empat: yakni Gambaran Umum CV. Extra
Pedas Purwokerto, meliputi sejarah singkat CV. Extra Pedas Purwokerto, bahan
baku dan peralatan serta proses produksi lumpia bom CV. Extra Pedas
Purwokerto. Implementasi strategi bauran pemasaran (marketing mix) pada CV.
Extra Pedas Purwokerto, mencakup: strategi produk, strategi harga, strategi
promosi dan strategi distribusi. Analisis implementasi bauran pemasaran
{marketing mix) produk lumpia bom CV. Extra Pedas Purwokerto perspektif
ekonomi Islam dan analisis SWOT terhadap strategi bauran pemasaran
(marketing mix) produk lumpia bom CV. Extra Pedas Purwokerto.

Bab Lima Penutup, terdiri dari kesimpulan, saran-saran da.n penutup

Bagian akhir dari skripsi ini berisi daftar pustaka, lampiran-lampiran dan
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A. Pengertian Strategi
Strategi berasal dari kata Yunani strategeia (strafos = militer, dan ag =
memimpin), yang artinya seni atau ilmu untuk menjadi seorang jenderal. Strategi
juga bisa diartikan sebagai suatu rencana untuk pembagian dan penggunaan
kekuatan militer dan material pada daerah-daerah tertentu untuk mencapai tujuan
tertentu. Konsep strategi militer seringkali diadaptasi dan diterapkan dalam dunia
bisnis. Dalam konteks bisnis, strategi menggambarkan arah bisnis yang
mengikuti lingkungan yang dipilih dan merupakana pedoman untuk
mengalokasikan sumber daya dan usaha suatu organisasi. Setiap organisasi
membutuhkan strategi manakala menghadapi situasi berikut:
1. Sumber daya yang dimiliki terbatas
2. Ada ketidakpastian mengenai kekuatan bersaing organisasi
3. Komitmen terhadap sumber daya tidak dapat diubah lagi
4. Keputusan-keputusan harus dikoordinasikan antar bagian sepanjang waktu
5. Ada ketidakpastian mengenai pengendalian inisiatif, 2
Pengertian strategi menurut Wareen J. Keegan adalah
Rencana yang disatukan, menyeluruh dan terpadu yang mengaitkan
keunggulan strategi perusahaan dengan tantangan lingkungan dan

dirancang untuk memastikan bahwa tujuan utama perusahaan dapat
dicapai melalui pelaksanaan yang tepat oleh perusahaan. 2

2! Fandy Tjiptono, Strategi, him. 3.
2 Wareen J. Keegan, Manajemen, hlm. 73.

17



18

B. Pengertian Pemasaran

Definisi Pemasaran Menurut Dauglas W. Foster adalah sebagai berikut :

Pemasaran adalah fungsi manajemen yang mengorganisasi dan
menjuruskan semua kegiatan perusahaan yang meliputi penilaian dan
pengubahan tenaga beli konsumen menjadi permintaan yang efektif
terhadap sesuatu barang atau jasa serta penyampaian barang atas jasa
tersebut kepada konsumen terakhir atau pemakai, sehingga perusahaan
dapat mencapai laba atau tujuan yang ditetapkan. **

Sedangkan menurut Wiliam J. Stanton pemasaran adalah

Suatu sistem total dari kegiatan bisnis yang dirancang untuk
merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan
mendistribusikan barang-barang yang dapat memuaskan keinginana dan
jasa baik kepada konsumen saat ini maupun konsumen potensial. 4

Dari pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa pemasaran adalah suatu

sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan bisnis yang ditujukan kepada konsumen

terakhir atau pemakai sehingga konsumen merasa puas dan perusahaan dapat

mencapai laba.

C. Pengertian Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

Menurut Sofjan Assauri Bauran pemasaran atau marketing mix adalah

Kumpulan dari variabel-variabel pemasaran yang dapat dikendalikan
yang digunakan oleh suatu perusahzzstan untuk mempengaruhi tanggapan
konsumen dalam pasar sasarannya.

Sedangkan menurut Basu Swastha
“Marketing mix adalah kombinasi dari empat variabel atau kegjatan yang

merupakan inti dari sistem pemasaran perusahaan, yakni: produk,
struktur harga, kegiatan promosi dan sistem distribusi”, 26

3 .
Dauglas W. Foster, Dasar-Dasar Marketing, tetj. Siswanto S _
ERLANGGA, 1974), him. 8. oetoyo, {Jakarta:
William J. Stanton, Pirinsip Pemasaran, terj. Yohanes Lamarto .
1984), I, him. 7. » (Jakarta: ERLANGGA,
3 Sofjan Assauri, Manajemen, hlm. 198.

o
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Keempat strategi tersebut saling mempengaruhi sehingga semuanya
penting sebagai satu kesatuan strategi yaitu strategi acuan/bauran. Sedangkan
strategi marketing mix ini merupakan bagian dari strategi pemasaran (marketing
strategy), dan berfungsi sebagai pedoman dalam menggunakan unsur-unsur atau
variabel-variabel pemasaran yang dapat dikendalikan pimpinan perusahaan untuk
mencapai tujuan perusahaan dalam bidang pemasaran. *’

Dengan demikian berdasarkan definisi marketing mix di atas, dapat
disimpulkan pengertian marketing mix adalah kumpulan dari variabel-variabel
inti dari sistem pemasaran perusahaan, yakni: produk, struktur harga, kegiatan
promosi dan sistem distribusi yang dapat dikendalikan pimpinan perusahaan

mencapai tujuan perusahaan.

% Basu Swastha, Azaz-Azas Markering, (Yogyakarta: LIB
, : ERTY), 2
# Sofjan Assauri, Manajemen, him. 199, ), 2007, him. 42.
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D. Unsur-Unsur Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

Kotler menjelaskan marketing mix dengan gambar berikut :

Macam Produk Saluran
Mutu Cakupan
Rancangan Jenis
Penyajian Lokasi
Ukuran Inventaris
Garansi Transportasi
Pengembalian

Harga Promosi

Harga dasar Promosi Penjualan

Potongan harga Iklan

Rabat Wiraniaga

Jangka wakt pembayaran Hubungan Masyarakat

Syarat pembayaran harga Pemasangan langsung

Gambar |

Empat P dalam Bauran Pemasaran®®

a. Produk (Product)

Strategi produk merupakan unsur yang paling penting, karena dapat
mempengaruhi strategi pemasaran lainnya. Pemilihan jenis produk yang akan
dihasilkan dan dipasarkan akan menentukan kegiatan promosi yang
dibutuhkan, serta penentuan harga dan cara penyalurannya. Strategi produk
dalam hal ini adalah menetapkan cara dan penyediaan produk yang tepat bagi

pasar yang dituju, sehingga dapat memuaskan para konsumennya dan

28 e R
Philip Kotler dan A. B. Susanto, Mangjemen Pemasasaran di Indonesia: Analisis

Implementasi dan Pengendalian, terj. Ancella Anitawati .
L i, 125, ® o1- Ancella Anitawati Hermawan, (Jakarta: Salemba Empat, 2000),
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sekaligus dapat meningkatkan keuntungan perusahaan dalam jangka panjang,
melalui peningkatan penjualan dan peningkatan share pasar. 29
a. Pengertian produk
Menurut Lawrence R. Jauch dan William F. Glueck Produk dapat
didefinisikan:

“Sebagai koleksi sifat-sifat fisik, jasa dan simbolik yang
menghasilkan kepuasan, atau manfaat, bagi seorang pengguna atau
pembeli.

Menurut Philip Kotler produk adalah

“Segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk diperhatikan,
dimiliki, , digunakan atau dikonsumsi yang dapat memuaskan
keinginan dan kebutuhan.”'

Sedangkan menurut William J. Stanton produk adalah

“Sekumpulan atribut yang nyata (fangible) dan tidak nyata

(intangible) di dalamnya sudah tercakup warna, harga, kemasan,

prestise pabrik, prestise pengecer dan pelayanan dari pabrik serta

pengecer (yang mungkin diterima oleh pembeli) sebagai sesuatu
yang bisa memuaskan keinginannya.””

Dari pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa produk adalah
koleksi sifat-sifat fisik, jasa dan simbolik yang dapat ditawarkan ke pasar
sebagai sesuatu yang bisa memuaskan keinginan pembeli.

b. Klasifikasi produk
Produk dapat dikelompokkan menjadi tiga kelompok berdasarkan
daya tahan atau berwujud tidaknya, yaitu:

1) Barang tidak tahan lama (Nondurable Goods)

i: Sofjan Assauri, Mangjemen, him. 199-200.
Lawrence R. Jauch dan William F. Glueck, Manajemen Sirategis. h
* Phitip Kotler, dkk. , Manajemen Pemasaran Perspeksif Asiag‘ti.’lj " TPi;a.ndo Pras
(Yogyakarta: ANDI, 2000), I1, him. 212. P Yo Frasetyo,
32 William J, Stanton, Prinsip, hlm. 222.
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Barang tidak tahan lama adalah barang berwujud yang
biasanya habis dikonsumsi dalam satu atau beberapa kali
pemakaian. Contohnya adalah sabun, minuman dan makanan
ringan, kapur tulis, gula dan garam.

2) Barang Tahan Lama (Durable Goods)

Barang tahan lama merupakan barang berwujud yang biasanya

bisa bertahan lama dengan banyak pemakaian (umur

ekonomisnya untuk pemakaian normal adalah satu tahun atau
lebih). Contohnya, tv, lemari es, mobil, komputer, dan lain-

[ain.

3) Jasa (Service)

“Jasa merupakan aktivitas, kepuasan yang ditawarkan untuk

dijual. Contohnya, bengkel reparasi, salon kecantikan, kursus,

hotel, lembaga pendidikan dan lain-lain. "3

Barang konsumen dapat diklasifikasikan berdasarkan kebiasaan
konsumen dalam berbelanja barang yang dikonsumsi untuk kepentingan
konsumen akhir sendiri (individu dan rumah tangga) bukan untuk
kepentingan konsumen, dapat diklasifikasikan menjadi empat jenis, yaitu
convinience goods, shopping goods, specialty goods dan unsought goods.
1) Convinience Goods (produk schari-hari)

Convinience goods merupakan barang yang pada umumnya
memilki frekuensi pembelian tinggi, dibutuhkan dalam waktu segera
dan hanya memerlukan usaha yang minimum dalam pembandingan
dan pembeliannya. Convinience goods masih dapat dikelompokkan

menjadi tiga jenis, yaitu: staples, impulse goods dan emergency

goods.

*> Philip Kotler, dkk., Manajemen, him. 215.
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a) Staples (produk kebutuhan pokok) adlah barang vang dibeli
konsumen secara reguler atau rutin, misalnya sabun mandi dan
pasta gigi.

b) Impulse goods (produk impuls) merupakan barang yang dibeli
tanpa perencanaan terlebih dahulu ataupun usaha-usaha
mencarinya, Contohnya permen, coklat, majalah. Biasanya
impulse goods dipajang di dekat counter supermarket.

¢) Emergency goods (produk keadaan darurat) adalah barang ang
dibeli suatu kebutuhan dirasa konsumen sangat mendesak,
misalnya payung, dan jas hujan di musim hujan, **

Shopping Goods (produk shoping)

Shopping goods adalah barang-barang yang dalam proses
pemilihan an pembeliannya dibandingkan oleh konsumen di antara
berbagai alternatif yang tersedia. Kriteria tersebut meliputi harga,
kualitas dan model masing-masing barang. Shopping goods terdiri
atas dua jenis, yaitu homogeneous shopping goods dan heterogeneous
shopping goods.

a) Homogeneous Shopping Goods merupakan barang-barang yang
oleh konsumen dianggap serupa dalam hal kualitas tetapi cukup
berbeda dalam harga. Dengan demikian konsumen berusaha
mencari harga yang ternurah dengan cara membandingkan harga
di satu toko dengan toko lannya. Contohnya, tape recorder, TV

dan mesin cuci.

3 Fandy Tjiptono,, Strategi, him. 99.
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b) Heterogeneous Shopping Good adalah barang-barang yang aspek
karakteristik atau ciri-cirinya (features) dianggap lebih penting oleh
konsumen daripada aspek harganya. Dengan kata lain, konsumen
memersepsikannya berbeda dalam hal kualitas dan atribut,

Contohnya perlengkapan rumah tangga, mebel dan pakaian.

3) Specialty Goods (produk spesial)

4)

Specialty goods adalah barang-barang yang memiliki
karakteristik dan/atau identifikasi merek yang unik di mana
sekelompok konsumen bersedia melakukan usaha khusus untuk
membeilnya. Ummnya jenis barang ini terdiri atas barang-barang
mewah dengan merek dan model spesifik, seperti pakaian yang
dirancang oleh perancang terkenal,

Unsought goods (produk yang tidak dicari)

Unsought goods merupakarang-barang yang tidak diketahui
konsumen atau kalaupun sudah diketahui, umumnya belum
terpikirkan untuk membelinya. Ada dua jenis unsought goods yaitu
regularly unsought goods, dan new unsought goods.

a) Regularly unsought adalah barang-barang yang sebetulnya sudah
ada dan diketahui konsumen, tetapi tidak terpikirkan untuk
membelinya. Contohnya asuransi jiwa, tanah kuburan baty nisan.,

b) New unsought goods adalah barang yang benar-benar baru dan

sama sekali belum diketahui konsumen. Jenis barang ini
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merupakan hasil inovasi oleh pengembangan produk baru,
sehingga belum banyak konsumen yang mengetahui, 3

¢. Strategi Penerapan Produk
Strategi penerapan produk yang perlu dan harus dilakukan oleh
suatu perusahaan dalam mengembangkan produknya adalah sebagai
berikut :
1) Kualitas/mutu produk
Kualitas/mutu produk merupakan satu dari alat utama untuk
mencapai posisi produk. % Tujuan dalam mutu produk adalah
untuk memberikan kesan bahwa produk atau jasa yang
ditawarkan memilki kualitas yang tinggi. %
2) Merek (brand}
Merek (brand) adalah suatu nama, istilah, tanda, lambang
atau disain atau gabungan semua yang diharapkan
mengidentifikasi barang atau jasa dari seorang penjual atan
sekelompok penjual dan diharapkan akan membedakan

barang atau jasa dari produk-produk milik pesaing,. **

3) Label

“Label merupakan bagian dari svatu produk yang
menyampaikan informasi mengenai produk dan penjual. ****

Label bisa merupakan bagian sebuah kemasan, atau
merupakan etiket (tanda pengenal) yang ditempelkan pada produk. °
Pada dasarnya label bisa mengandung beberapa fungsi dan

setiap perusahaan atau penjual harus memutuskan fungsi mana yang

* Fandy Tjiptono, Straegi, him. 100,

3% Sofjan Assauri, Manajemen, him. 211.

¥ Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: Kencana, 2005), him. 154
% philip Kotler, Manajemen, him. 79. '
% Fandy Tjiptono, Strategi, him. 107.

* William J. Stanton, Prinsip, him. 282.
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akan dipakai. Fungsi pertama label mengindentifikasi produk atau
merek, kedua berfungsi menggolongkan produk, ketiga label
berfungsi menjelaskan beberapa hal mengenai produk, yaitu siapa
yang membuat, di mana dibuat, kapan dibuat, apa isinya, bagaimana
harus digunakan, bagaimana cara menggunakan dengan aman. Fungsi
terkhir, label dapat juga sebagai alat promosi, 4
4) Jaminan/garansi
Jaminan/garansi adalah janji yang merupakan kewajiban
produsen atas produknya kepada konsumen, di mana para
konsumen akan diberi ganti rugi bila produk ternyata tidak
bisa berfungsi sebagaimana yang diharapkan atau
dijanjikan.*
Jaminan bisa meliputi kualitas produk, reparasi, ganti rugi
(uang kembali atau produk ditukar) dan sebaginya. pemyataan resmi
kinerja produk yang diharapkan oleh produsen. Produk dengan
jaminan dapat dikembalikan kepada produsen atau dibawa ke pusat
perbaikan untuk diperbaiki, diganti, atau dikembalikan uangnya. Baik

tertulis maupun tersirat, jaminan tunduk pada hukum. **

b. Harga (Price)
Harga merupakan satu-satunya unsur marketing mix yang
menghasilkan penerimaan penjualan, sedangkan unsur lainnya (produk,

promosi dan distribusi) menyebabkan timbulnya biaya (pengeluaran). Harga

4! Philip Kotler, Manajemen, him. 91.
*2 Fandy Tjiptono, Strategi, him. 108.

* philip Kotler dan Kevin Lane, Manajemen Pemasq ‘
] te . .
ERLANGGA, 2008), I1, him. 30. rar. ter. Bob Sabran, (Jakarta
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juga merupakan unsur bauran pemasaran yang bersifat fleksibel, yang artinya

dapat diubah dengan cepat. 4

a. Pengertian harga
“Harga adalah jumlah uang (ditambah beberapa barang kalau
mungkin) yang dibutubkan untuk mendapatkan sejumlah
kombinasi dari barang beserta pelayanannya, ***
“Harga merupakan satuan moneter atau ukuran lainnya (termasuk
barang- Elan jasa lainnya) yang ditukarkan agar meﬂgemleh hak
kepemilikan atau penggunaan suatu barang atau jasa.

Dari definisi di atas dapat disimpulkan bahwa harga adalah jumlah
uang yang ditukarkan untuk memperoleh hak kepemilikan atau
penggunaan suaty baang atau jasa untuk mendapatkan sejumlah
kombinasi dari barang beserta pelayanannya.

b. Tujuan Penetapan Harga
Pada umumnya penjual mempunyai beberapa tujuan dalam
penetapan harga produknya. Tujuan tersebut antara lain:
1) Mendapatkan laba maksimum
Dalam praktek, terjadinya harga memang ditentukan oleh
penjual dan pembeli. makin besar daya beli konsumen, semakin besar
pula kemungkinan bagi penjual untuk menetapkan tingkat harga yang
lebih tinggi. Dengan demikian penjual mempunyai harapan untuk
mendapatkan keuntungan maksimum sesuai dengan kondisi yang ada.

2) Mendapatkan pengembalian investasi yang ditargetkan atau

pengembalian pada penjualan bersih,

*“ Fandy Tijiptono, Strategi, hlm. 151.
5 Basu Swastha, 4zas-Azas, him. 147.
% Fandy Tjiptono, Strategi, him. 151.
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Harga yang dapat dicapai dalam penjualan dimaksudkan pula
menutup investasi secara berangsur-angsur. Data yang dipakai untuk
mengembalikan investasi hanya bisa diperoleh bilamana harga jual
lebih besar dari jumlah biaya seluruhnya.

Mencegah atau mengurangi persaingan

Tujuan mencegah atau mengurangi persaingan dapat dilakukan
melalui kebijaksanaan harga. Hal ini dapat diketahui bilamana para
penjual menawarkan barang dengan harga yang sama. Oleh karena itu
persaingan hanya mungkin dilakukan tanpa melalui kebijaksanaan
harga, tetapi dengan servis lain. Persaingan seperti ini disebut
persaingan bukan harga (non price competition).

Mempertahankan atau memperbaiki market share

Memperbaiki market share hanya mungkin dilaksanakan
bilamana kemampuan dan kapasitas produksi perusahaan masih cukup
longgar, disamping juga kemampuan di bidang lain seperti bidang
pemasaran, keuangan dan sebagainya. Dalam hal ini harga merupakan
faktor yang penting. Bagi perusahaan kecil yang mempunyai
kemampuan sangat terbatas, biasanya penetuan harga ditujukan untuk
sekedar mempertahankan market share. Perbaikan market share

kurang diutamakan, lebih-lebih apabila persaingan sangat ketat. 4’

¢. Faktor-faktor yang mempengaruhi tingkat harga

Dalam kenyataannya, tingkat harga yang terjadi dipengaruhi oleh

beberapa faktor, seperti: kondisi perekonomian, penawaran dan

%7 Basu Swastha, 4zas-azas, hlm. 148-149.
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permintaan, elastisitas permintaan, persaingan, biaya, tujuan manajer dan

pengawasan pemerintah.

1) Keadaan perckonomian

2)

3)

4)

Keadaan perekonomian sangat mempengaruhi tingkat harga
yang berlaku. Kenaikan yang paling mencolok terjadi pada harga
barang-barang mewah, barang-barang impor dan barang-barang yang
dibuat dengan bahan atau komponen dari luar negeri.

Penawaran dan permintaan

Permintaan adalah sejumlah barang yang dibeli oleh pembeli
pada tingkat harga tertentu. Pada umumnya tingkat harga yang lebih
rendah akan mengakibatkan jumlah yang diminta lebih besar.

Penawaran merupakan kebalikan dari permintaan, yaitu suatu
jumlah yang ditawarkan oleh penjual pada suatu tingkat harga
tertentu. Pada umumnya, harga yang lebih tinggi mendorong jumlah
yang ditawarkan lebih besar.
Elastisitas permintaan

Faktor lain yang dapat mempengaruhi penentuan harga adalah
sifat permintaan pasar. Sebenamnya sifat permintaan pasar ini tidak
hanya mempengaruhi penentuan harganya tetapi juga mempengaruhi
volume yang dapat dijual. Untuk beberapa jenis barang, harga dan
volume penjualan ini berbanding terbalik, artinya jika terjadi kenaikan
harga maka penjualan akan menurun dan sebaliknya.

Persaingan

a) Persaingan sempurna




b)

d)
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Untuk barang-barang yang dihasilkan dari pabrik dengan
merek tertentu kadang-kadang mengalami kesulitan dalam
pemasarannya. Hal ini dapat disebabkan karena harganya lebih
tinggi dari barang sejenis dengan merek lain. Keadaan pasar
seperti ini disebut persaingan tidak sempurna, di mana barang
tersebut telah dibedakan dengan memberikan merek.

Oligopoli

Dalam keadaan oligopoli beberapa penjual menguasai
pasar, sehingga harga yang ditetapkan dapat lebih tinggi dari pada
kalau dalam persaingan sempurna.

Monopoli

Dalam keadaan monopoli jumlah penjual yang ada di pasar
hanya satu, sehingga penentuan harga sangat dipengaruhi oleh
beberapa faktor, seperti :

(1) Permintaan barang bersangkutan

(2) Harga barang-barang substitusi/pengganti
(3) Peraturan harga dari pemerintah

Biaya

Biaya merupakan dasar dalam penentuan harga, sebab
suatu tingkat harga yang tidak dapat menutup biaya akan
mengakibatkan kerugian. Sebaliknya, apabila suatu tingkat harga
melebihi semua biaya, baik biaya produksi, biaya operasi maupun

biaya non operasi, akan menghasilkan keuntungan.
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5) Tujuan manajer

6)

Penetapan harga suatu barang sering dikaitkan dengan tujuan-
tujuan yang akan dicapai. Setiap perusahaan tidak selalu mempunyai
tujuan yang sama dengan perusahaan lainnya. Tujuan-tujuan yang
hendak dicapai tersebut, antara lain:

a) Laba maksimum

b) Volume penjualan tertentu

¢) Penguasaan pasar

d) Kembalinya modal yang tertanam dalam jangka waktu tertentu.

Pengawasan pemerintah

Pengawasan pemerintah juga merupakan faktor penting dalam
penentuan harga. Pengawasan pemerintah terebut dapat diwujudkan
dalam bentuk: penentuan harga maksimum dan minimum,
diskriminasi harga, serta praktek-praktek lain yang mendorong atau

mencegah usaha-usaha ke arah monopoli. 48

d. Metode penctapan harga

Metode penctapan harga yang didasarkan pada biaya dalam

bentuk yang paling sederhana adalah :

1y

Cost-Plus Pricing

Penetapan harga biaya variabel ini didasarkan pada suatu ide

bahwa biaya total tidak selalu harus ditutup untuk menjalankan

8 Basu Swastha dan Irawan, Manajemen, him. 246,
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kegiatan bisnis yang menguntungkan. Sistem penetapan harga ini
dapat dipakai untuk menentukan harga minimum yang dipakai. *
Dalam metode ini, penjual atau produsen menetapkan harga
jual untuk satu unit barang yang besarnya sama dengan jumlah biaya
per unit ditambah dengan suatu jumlah untuk menutup laba yag

diinginkan pada unit tersebut. Formulanya dapat dilihat sebagai

berikut :

BIAYA TOTAL + MARJIN = HARGA JUAL

2) Mark-Up Pricing Method
Mark- up merupakan jumlah rupiah yang ditambahkan pada
biaya dari suatu produk untuk menghasilkan laba. *°
Variasi lain dari metode cost-plus adalah mark-up pricing
method yang banyak dipakai oleh para pedagang. Pedagang yang
membeli barang-barang dagangan akan menetukan harga jualnya

cetelah menambah harga beli dengan sejumlah mark-up. *'

HARGA JUAL + MAR UP = HARGA JUAL

3) Metode Harga Break Even (Break-even pricing)

Penctapan dengan metode ini artinya harga jual produk
adalahsama besarnya dengan biaya yang dikeluarkan untuk membuat
produk. Suatu keadaan dikatakan break even bilamana penghasilan
yang diterima adalah sama dengan total biaya yang dikeluarkan,

Menurut metode ini, perusahaan akan mendapatkan laba bilamana

* Basu Swastha dan [rawan, Manajemen, him. 266
® Basu Swastha dan Irawan, Manajemen, him. 256.
*" Basu Swastha, Azas-azas, him. 154.
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penjualan yang dicapai berada di atas titik break-even (titik pas-
pasan), jika penjualan berada di atas titik break-even poin maka

perusahaan akan menderita rugi. 52

Biaya Tetap

Volume titik impas =
Harga — Biaya Variabel

¢. Promosi (Promotion)

Perusahaan tidak cukup hanya dengan memproduksi barang/jasa yang
berkualitas dan sesuai dengan keinginan dan kebutuhan konsumen, namun hal
penting yang juga harus dilaksanakan perusahaan adalah bagaimana
mengkomunikasikan barang/jasa tersebut agar diketahui oleh masyarakat
tentang  keberadaannya. Cara yang ditempuh perusahaan untuk
mengkomunikasikan barang/jasa adalah melalui promosi. Karena promosi
merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program pemasaran,
dimana perusahaan mempetkenalkan produk yang dihasilkan dan juga
mengingatkan konsumen akan produk. ** Keberhasilan promosi yang
dilakukan bergantung bagaimana produsen mengemasnya, sehingga
informasi yang disampaikan oleh perusahaan tentang barangfjasa yang
ditawarkan dapat diterima konsumen dengan baik dan diharapkan nantinya
konsumen akan melakukan pembelian. Karena betapapun berkualitasnya

suatu produk, bila konsumen belum pernah mendengarnya dan tidak yakin

52 Basuy Swastha, Azas-azas, hlm, 159,
3 philip Kotler, Manajemen, him. 135.
5 Fandy Tjiptono, Strategi, him. 219.
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bahwa produk itu akan berguna bagi mereka, maka mereka tidak akan pernah
membelinya. 55
a. Pengertian promosi

Sebagaimana Buchari Alma mendefinisikan promosi yaitu

Sebagai bentuk komunikasi pemasaran yang merupakan aktivitas

pemasaran yang berusaha  menyebarkan 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 Basu Swastha promosi adalah

«“Arus informasi atau persuasi yang dibuat untuk mengarahkan

sesecorang atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan

pertukaran dan pemasaran. "1
Sedangkan menurut Fajar Laksana promosi adalah:

Suatu komunikasi dari penjual dan pembeli yang berasal dari

informasi yang tepat yang bertujuan untuk merubah sikap dan

tingkah laku pembeli, yang tadinya tidak mengenal menjadi
mengenal sehingga menjadi pembeli dan tetap mengingat produk
tersebut.

Dari pengertian di atas, dapat disimpulkan bahwa promosi adalah
aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, untuk
mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan yang tadinya
tidak mengenal menjadi mengenal sehingga menjadi pembeli dan tetap

mengingat produk tersebut.

%% Fandy Tjiptono, Strategi, him. 219.
4] . ] ] - .
Buchori Alma dan Ratih Hurriyati, Manajemen Corporate dan Strategi p
Pendidikan Fokus Pada Mutu dan Pelayanan Prima, (Bandung: ALFABETA, 200‘5} hfga.:g;an Jasa
:; Basu Swasthe, Azas-Azas, him. 237, B
Fajar Laksana, Manajemen Pemasaran: Pendekatan Praki .
{LMU, 2008), him. 133. is, (Yogyakarta: GRAHA
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b. Tujuan Promosi

Tujuan utama dari promosi adalah menginformasikan,

mempengaruhi dan membujuk, serta mengingatkan pelanggan sasaran

tentang perusahaan dan bauran pemasarannya. Secara rinci ketiga tujuan

promosi tersebut dapat dijabarkan sebagai berikut

1) Menginformasikan (informing), dapat berupa:

2)

3)

a) Menginformasikan pasar mengenai keberadaan suatu produk baru

b) Memperkenalkan cara pemaikaian yang baru dari suatu produk

c) Menyampaikan perubahan harga kepada pasar

d) Menjelaskan cara suatu produk

e) Menginformasikan jasa-jasa yang disediakan oleh perusahaan

f) Meluruskan kesan yang keliru

g) Mengurangi ketakutan atau kekhawatirkan pembeli

h) Membangun citra perusahaan

Membujuk pelanggan sasaran (persuading) untuk:

a) Membentuk pilihan merek

b) Mengalihkan pilihan ke merek tertentu

c) Mengubah persepsi pelanggan terhadap atribut produk

d) Mendorong pembeli untuk belanja saat itu juga

¢) Mendorong pembeli untuk membeli kunjungan wiraniaga
(salesman)

Mengingatkan (reminding), dapat terdiri atas:
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a) Mengingatkan pembeli bahwa produk yang bersangkutan
dibutuhkan dalam waktu dekat

b) Mengingatkan pembeli akan tempat-tempat yang menjual produk
perusahaan

¢) Membuat pembeli tetap ingat walaupun tidak ada kampanye iklan

d) Menjaga agar ingatan pertama pembeli jatuh pada produk
perusahaan. Misalnya bila pembeli ingin membeli sabun mandi,
diharapkan ingatan pertamanya adalah merek Lux. %

Seperti halnya dengan unsur bauran pemasaran yang lain, promosi
juga mempunyai kombinasi dalam menunjang pemasaran suatu produk
atau jasa. Dalam hal ini kombinasi unsur promosi lebih dikenal dengan
bauran promosi (promotional mix), yaitu mencangkup: Personal Selling,
Mass Selling, Promosi Penjualan, Public Relation, Direct Marketing. 6

1) Personal selling

Personal selling adalah 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. ¢

2) Mass selling

“Mass selling merupakan pendekatan yang menggunakan
media komunikasi untuk menyami:aikan informasi kepada
khalayak ramai dalam satu waktu. ™

% Fandy Tjptono, Strategi, him. 221-222.

% Buchori Alma dan Ratih Hurriyati, Manajemen, him. 163.
5! Buchori Alma dan Ratih Hurriyati, Manajemen, him. 163,
€2 Fandy Tjptono, Strategi Pemasaran, hlm. 221-222.
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Ada dua bentuk utama mass selling, yaitu periklanan dan

publisitas.

a) Iklan adalah bentuk komunikasi tidak langsung, yang
didasarkan pada informasi tentang kenoggnlan, atan
keuntungan suatu produk, yang disusun sedemikian rupa
sehingga menimbulkan rasa menyenangkan yang akan
mengubah pikiran sescorang uneuk: rretatukar perrrderian.

b) Publisitas merupakan pemanfaatan nilai-nilai berita yang
terkandung dalam suatu produk unhik membentik citra
produk yang bersangkutan. Dibandingkan dengan iklan,
publisitas mempunyai kredibilitas yang lebih baik, karena
pembenaran (baik langsung maupun t1dak langsung)
dilakukan oleh pihak lain selain pemilik iklan. ©

3) Promosi penjualan (sales promotion)

Promosi penjualan (sales promotion) adalah kegiatan-
kegiatan pemasaran selain personal selling, periklanan dan
publisitas yang mendorong efektifitas pembelian konsumen
dan pedagang dengan menggunakan alaf-alat. seperti
peragaan, pameran, demonstrasi dan sebagainya. “

4) Hubungan masyarakat (public relatiorn)

Hubungan masyarakat (public relation) dapat didefiniskan
sebagai fungsi manajemen yang memberikan penilaian
tentang sikap masyarakat, identitas kebijaksanaan dan
prosedur dari individu atau organisasi dengan keinginan
masyarakat dan melakukan program tindakan untuk
mendapatkan pengertian serta pengakuan masyarakat. 5

5) Direct marketing

Direct marketing adalah sistem pemasaran yang bersifat
interaktif, yang memanfaatkan satu atau beberapa media
jklan untuk menimbulkan respon yang terukur dan atau
transaksi di sembarang lokasi.

6% Buchori Alma dan Ratih Hurriyati, Manajemen, him. 163.
4 Basu Swastha, Azas-Azas, him. 237.
65 Basu Swastha, 4zas-Azas, hlm. 268.
% Fandy Tjiptono,

Strategi Pemasaran, him. 233,
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d. Distribusi (Place/Distribution)

Dalam perckonomian sekarang ini, produsen tidak langsung menjual
hasil produksinya ke konsumen. Akan tetapi dalam mengembangkan pangsa
pasar, produsen banyak melalui tahapan perantara untuk memasarkan hasil
produksinya. Dalam hal ini, perantara pemasaran (penyalur) tersebut dapat
terdiri dari agen, dealer, pedagang besar, pengecer yang kesemuanya itu
merupakan suatu struktur unit organisasi di luar perusahaan. 67

Saluran distribusi, kadang-kadang disebut saluran perdaganan atau

saluran pemasaran, dapat didefinisikan dalam beberapa cara. Umumnya

definisi yang ada memberikan gambaran tentang saluran distribusi ini sebagai

rute atau jalur. 68

a. Pengertian distribusi
Secara garis besar pendisiribusian dapat diartikan sebagai kegiatan
pemasaran yang berusaha memperlancar dan mempermudah
penyampaian barang dan jasa dari produsen kepada konsumen

sehingga penggunaannya sesuai dengan yang diperl (Genis,
jumlah, harga, tempat dan saat dibutuhkan). 69 ukan

Philip Kotler mendefiniskan saluran distribusi yaitu

Sebagai himpunan perusahaan atau perorangan atau membantu
dalam pengalihan hak atas barang atau jasa tertentu selama barang
atau jasa tersebut berpindah dari produsen ke konsumen. 7

Dapat disimpulkan bahwa saluran distribusi adalah seperangkat

lembaga yang melakukan semua fungsi yang digunakan untuk

57 Murti Sumarni, Manajemen Pemasaran Bank, (Y ogyakarta: LIBERTY, 1993), him. 309
“Basu Swastha, Saluran Pemasaran: Konsep dan Strategi Analisis Kua;;::'raﬂf (Yogyakarta:

BPFE, 1979), him. 3. » (Yogy :
 Fandy Tjiptono, Strategi, him. 185.

philip Kotler, Dasar-Dasar Pemasaran, terj. Wilhelmus W. Bakowatun

(Jakarta:Intermedia, 1987), 11, him. 66.
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menyalurkan produk dan status kepemilikannya dari produsen kepada
konsumen.

Sebagian dari tugas distribusi adalah memilih perantara yang akan
digunakan dalam saluran distribusi serta mengembangkan sistem
distribusi yang secara fisik menangani dan mengangkut produk melalui
saluran tersebut. Ini dimaksudkan agar produknya dapat mencapai pasar
yang dituju tepat pada waktunya. "

. Fungsi distribusi

Pada prinsipnya fungsi distribusi dapat dikelompokkan menjadi 3
kelompok, yaitu:

1) Fungsi pertukaran (transaction function), yang meliputi: pembelian,
penjualan dan pengambilan resiko.

2) Fungsi penyediaan fisik (logistical function), meliputi: pengumpulan,
penyimpanan, pemilihan dan pengangkutan.

3) Fungsi penunjang (facilitating function), meliputi: pelayanan sesudah

pembelian, pendanaan, penyebaran informasi, koordinasi saluran dan

pembayaran. 7

c. Tingkat saluran pemasarar/distribusi :

1) Saluran nol tingkat (zero level channel) atau dinamakan juga sebagai
saluran pemasaran langsung, adalah saluran di mana pabrikan secara

langsung menjual pada konsumen. Tiga cara dalam penjualan

:; Basu Swastha, Azaz-azaz, hlm. 44.
David Sukardi Kodrat, Manajemen Distribusi: Berbasis Teori
GRAHA ILMU, 2009), him. 37. ori dan Praksek, (Yogyakarta:
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langsung adalah door to door, mail order, dan toko milik pabrikan
sendiri.

2) Saluran satu tingkat (one level channel), adalah saluran yang
menggunakan perantara. Dalam pasar konsumsi perantara ini adalah
pengecer, dalam pasar industrial perantara tersebut biasanya agen
penjualan atau pialang.

3) Saluran dua tingkat (two level channel) mencakup dua perantara.
Dalam pasar konsumsi mereka ini adalah grosir dan pengecer, dalam
pasar industrial perantara tersebut adalah distributor dan dealeer
industrial.

4) Saluran tiga tingkat (three level channel) didapati tiga perantara.
Misalnya, dalam industri daging kalengan, seorang pemborong
(jobber) biasanya berada di antara grosir dengan pengecer.
Pemborong tersebut membeli dari grosir dan menjualnya kepada

pengecer kecil, yang pada umumnya tidak dilayani oleh grosir

7
besar.

d. Strategi distribusi meliputi:
1) Strategi struktur saluran distribusi
Strategi ini berkaitan dengan penentuan jumlah perantara yang
digunakan untuk mendistribusikan barang dari produsen ke
konsumen. Alternatif yang dipilih dapat berupa distribusi langsung

(direct channel) atau distribusi tidak langsung (indirect channel). Ada

7 Philip Kotler, Dasar-Dasar, him. 69-70.
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beberapa metode untuk memilih alternatif strategi struktur saluran
distribusti, yaitu:

a) Posphonement Speculation Theory

b) Goods Approach

¢) Financial Approach

d) Pertimbangan lain, diantaranya: perkembangan teknologi, faktor
sosial dan standar etika, regulasi pemerintah, kebudayaan.

Strategi cakupan distribusi, strategi ini ada tiga macam:
a) Distribusi eksklusif
b) Distribusi intensif
c) Distribusi selektif
Strategi saluran distribusi berganda

Strategi saluran distribusi berganda yaitu penggunaan lebih
dari satu saluran yang berbeda untuk melayani beberapa segmen
pelanggan. Tujuannya adalah untuk memperoleh akses yang optimal
pada setiap segemen. Penggunaan saluran distribusi berganda ini ada
dua jenis, yaitu:
a) Saluran komplementer
b) Saluran kompetitif
Strategi modifikasi saluran distribusi

Strategi modifikasi saluran distribusi (channel modification
strategy) adalah strategi mengubah susunan saluran distribysi yang ada

berdasarkan evaluasi dan peninjauan ulang. Dengan mengubah saluran
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distribusi diharapkan perusahaan dapat menjaga sistem distribusi yang
optimal pada perubahan-perubahan lingkungan tertentu.
5) Strategi pengendalian saluran distribusi

Strategi pengendalian saluran distribusi (channel control
strategy) adalah menguasai semua anggota dalam saluran distribusi
agar dapat mengendalikan kegiatan mereka secara tepusat ke arah
pencapaian tujuan bersama. Jenis-jenis strategi pengendalian saluran
yang biasa digunakan antara lain:
a) Vertical marketing system (VMS)

b) Horizontal marketing system (HMS)™

E. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) Dalam Perspektif Ekonomi Islam

1. Produk Dalam Islam
Dalam hal produk (product), Islam mengajarkan  untuk
memperhatikan kualitas dan keberadaan suatu produk. 7 Kualitas produk
yang diberikan harus sesuai dengan yang ditawarkan sehingga pembeli dapat
dengan mudah memberikan penilaian. Tidak boleh menipu kualitas dengan
jalan memperlihatkan yang baik bagian luarnya dan menyembunyikan yang
jelek pada bagian dalam. 7 Hal ini telah didingatkan dalam sebuah hadist dari
Abu hurairah bahwa Rasulullah melewati setumpukan barang makanan, maka

beliau memasukkan tangannya (ke dalam onggokan makanan) dan tangan

 Fandy Tjiptono, Strategi, him. 204-214.
75 Muhammad Syakir Sula, Asuransi, him. 453.
78 Muhammad Syakir Sula, Asuransi, him. 453.
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beliau menyentuh yang basah. Maka, beliau bertanya: “apa ini hai pemilik
barang makanan?” pedagang itu menjawab, “Basah karena hujan ya

Rasulullah!” kemudian Rasulullah SAW bersabda:

s I Jo
»

AR LAAC 1A A AR T [yt s b

“Mengapa tidak kamu letakkan yang basah itu di atas, supaya orang lain
mengetahuinya?! Sebab barangsiapa menipu kami, bukanlah dari golongan

kami” (Riwayat muslim)™”’

Jadi, sangat dilarang bila perusahaan menyembunyikan kecacatan dari
produk-produk yang mereka tawarkan. 7® Barang yang dijual harus terang dan
jelas kualitasnya, sechingga pembeli dapat dengan mudah memberikan
penilaian. Tidak boleh menipu kualitas dengan jalan memperlihatkan yang
baik bagian luarnya dan menyembunyikan yang jelek pada bagian dalam. ”

Kualitas produk sesungguhnya bukan hanya merupakan tuntutan etis
tetapi juga suatu syarat untuk mencapai kesuksesan dalam bisnis. Termasuk
ke dalam jaminan kualitas adalah pengemasan dan pemberian label pada
kemasan yang sesuai dengan kenyataan produk tersebut. Selain itu muamalah
Islam juga sangat konsen dengan kualitas produk.

Muamalah Islami melarang jual beli suatu produk yang belum jelas
(garar) bagi pembeli. Jual beli garar merupakan jenis benda yang

ditransaksikan tanpa ada kejelasan ukuran dan sifatnya ketika transaksi

7 '
Muhammad Yusuf Qardhawi, Halal dan Haram Dalam Islam, ter;, Mu’amm _
(Singapura; Bina Iimu, 1993), him. 360. ) al Hamidy,

" ermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syarigh Marketing, (Bandung, MIZAN

2006), him. 178.
7 Muhammad Syakir Sula, Asuransi, hlm. 453.
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berlangsung. 8 Garar dapat berarti juga sesuatu yang menarik, tetapi
dalamnya belum jelas diketahui. *' Karena itu Rasulullah melarang jual beli
yang tidak jelas produknya (jual beli garar). Pasalnya, disini berpotensi
terjadinya penipuan dan ketidakadilan terhadap salah satu pihak. 82 Kerelaan
sebagai unsur penting dalam jual beli tidak terdapat dalam transaksi ini.
Dikarenakan kerelaan dalam transaksi garar tidak akan dapat tercapai, maka
transaksi jual beli tidak diperbolehkan. Jika dipaksakan, maka akan
terkategorikan sebagai harta yang diperoleh dengan cara batil. Kerelaan tidak
akan terwujud dalam transaski manakala jual beli yang dilakukan
mengandung unsur penganiayaan dan penipuan. Ketidakjelasan dalam
transaksi jual beli menyiratkan adanya sesuatu yang meragukan, padahal
salah satu persyaratan jual beli adalah barang itu dapat diidentifikasi. 8
Namun tidak semua penjualan yang menyangkut sesuatu yang tidak
pasti dilarang. 8 Sebab sebagian barang ada yang tidak dapat dilepaskan dari
kesamaran. Misalnya orang yang akan membeli sebuah rumah, tidak mungkin
dia dapat mengetahui fondamen dan apa yang ada di dalam temboknya itu.
Tetapi yang dilarang ialah kesamaran yang ada unsur-unsur kejahaan yang
memungkinkan dapat membawa kepada permusuhan dan pertentangan atau

memakan harta orang lain dengan cara batil. 8

® A bdullah Abdul Husain At-Tariqi, Ekonomi Islam Prinsip, Dasar dan Tujuan, (Y ogyakarta:

Magistra Insania Press, 2004), him. 186.

¥ puhammad, Etika, him. 240.
82 \fuhammad Syakir Sula, Asuransi, him. 453.
8 Abdullah Abdul Husain At-Tariqi, Ekonomi Islam, him. 186,

%Muhammad dan Lukman Fauroni, Visi Al-Qur'an: Tentang Etika dan Bisnis, (Jakarta:

Salemba Diniyah), him. 139.

8 pMuhammad Yusuf Qardhawi, Halal dan Haram, him. 350,
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Di antara produk yang dilarang keras beredar ialah produk yang
merusak akidah, etika dan moral manusia, seperti produk yang berhubungan
dengan pomografi dan sadisme, baik dalam opera, film dan musik. Juga apa
yang berhubungan dengan media informasi, baik media cetak ataupun media
televisi. Pada umumnya, pengusaha dalam bidang ini hanya mengejar
pendapatan pengembangan ekspor dan meraih laba tanpa pernah memikirkan
halal dan haram. *

Etika pemasaran dalam konteks produk yaitu:

a. Produk yang halal dan baik

b. Produk yang berguna dan dibutuhkan

c. Produk yang berpotensi ekonomi atau benefit

d. Produk yang bernilai tambah yang tinggi

Dalam jumlah yang berskala ekonomi dan sosial

€.

f Produk yang dapat memuaskan masyarakat. 87

2. Penetapan Harga Dalam Islam
Dalam konsep ekonomi Islam penentuan harga dilakukan oleh

kekuatan pasar yaitu kekuatan permintean dan penawaran. Pertemuan
permintaan dengan penawaran tersebut haruslah terjadi secara rela sama rela,
tidak ada pihak yang merasa terpaksa untuk melakukan transaksi pada suatu
tingkat harga. *® Keadaan rela sama rela merupakan kebalikan dari keadaan

aniaya yaitu manakala salah satu pihak senang di atas kesedihan pihak lain

% yusuf Qardhowi, Norma dan Etika Ekonomi Islam, (Yakarta: Gema Insani Pr 1997),
: ess, X

him. 118,
87 Muhammad, Etika, him. 101.

88 Adiwarman Karim, Ekonomi Mikro Islam, (Yakaa: UIT Indonesia, 2002), him. 132
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Dalam hal harga, para fikih merumuskannya sebagai the price of equivalen
(harga padan). Konsep harga padan ini mempunyai implikasi penting dalam
ilmu ekonomi, yaitu keadaan pasar yang kempetitif.  Akan tetapi, tidak
jarang produsen dalam menentukan harga terlampau berlebih-lebihan. Hal ini
terjadi jika barang tersebut dimonopoli suatu perusahaan, sehingga dia dapat
mengendalikan harga semaunya. Akan tetapi, pada bagian lain, konsumen
juga tidak jarang menghargakan suatu barang jauh dibawah harga yang
sebenarnya. Kedua-duanya tercela dalam muamalah yang Islami. Allah SWT

berfirman dalam dua ayat berikut:

- -

= - Leaned M v“’: - 7T e - - 11- f' 'I’O:" t -
6 appaladl &) - 235 505 N3 Jordd! 0215 oy saa (5all 15 e
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5 ) SR 565 g2l 1)
«dan berikanlah kepada keluarga-keluarga yang dekat akan haknya, kepada

orang miskin dan orang yang dalam perjalanan dan janganlah kamu

menghambur-hamburkan (hartamu) secara boros. "(QS. Al-Isra: 26-27)%

. § g e (e ST T el LA foze ., o o2 Vs
Je ol Sans 525 - e sl (f8 B Olém (@5l G s UL
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“dan orang-orang yang apabila membelanjakan (harta), mereka tidak

berlebihan, dan tidak (pula) kikir, dan adalah (pembelanjaan itu) di tengah-
ah antara yang demikian. “(QS. Al Furqan: 67"

teng
[slam mengajarkan sikap tengah-tengah dalam bersikap, tidak
berlebih-lebihan dan tidak pula merendah-redahkan, Kata yang pas adalah

proporsional. Karena itu, Muhammad ketika berdagang sebelum diangkat

menjadi Nabi, dalam rangka memelihara sikap yang proporsional dan adil

89 A diwarman Karim, Ekonomi, him. 132.
% Depag RI Al-Qur an dan Terjemahnya, (Surabaya: MEKAR 2002), him. 388
9 Depag Rl Al-Qur ‘an, him. 511. - 288,
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hlm. 231.
Ekonamf,

ketika menentuk
an harga barang dagangannya, beliau hany
a menyebutkan

barang ini beli i senilai
i beliau beli senilai “X” di mekah dan perjal
alanan beliau ke sini
€ sini

memakan wakt i i
u sekian hari, terserah Anda mau menghargak
gakan berapa. L
. Luar

biasa i
, dalam sejarah tecatat bahwa ternyata kejujuran
, keadilan d
an

transparansi N i di
abi dibalas dengan sikap yang o —
pal oleh mitra

t:lag'angnya.g2

bahwa:
atasan tertentu tentan
b;]sJ:St::fll{'in.ta.{‘l{a'l fegsbut ila. yaog IREStisig e ey P
iketahul. Murgh bukan karena melim. al:;,mmpnya tidak
ahal tidak disebabkan karena kelgn%k";zn mekenan,
makanan.

demikian juga m
murah dan mabhal merupakan ketentuan Allah SWT

Tidak ada b

[bnu Taimiyah, menyatakan

nawaran digambarkan ,
Sebagal :
um .
ditentukan lalh barang yang ditawarkan gé(ata;n au
- oleh selera dan pendapatan . Sedangkan
ah bila sel}quh transaksi sudah sesuai : dDan menurut
yang terjadi merupakan kehendak Alllaheggan aturan,

ahan dalam pé€

Perub
an dalam ]

penurun

permintaan

[bnu Taimiy

kenaikan harga

Menurut [bnu Chaldun juga menjelaskan

an

penawaran dalam menciptakan harg

a

dijelaskan
pula meni
eningkatnya biaya

rmintaan d

Kemudian
ak mempengaruhi penawaran.

«Mekanisme Pe

keseimbangaﬂ-
produksi Kkarena paj

gedangkan menurut Hermawan Kertajaya dan Muhammad
ad Syakir

Sula,

r Sula, A5 his
Ekonomi Islam, (Jakarta: Rajawali Pe
ts, 2010), him

%2 Muhammad Syaki
im, Sejamh Pemikiran

9 o diwarman Kart
Ekonomi Makro Islam: Pendekatan Teoretis, (Jakarta
+ Kencana, 2008)

him. 231-

95 Nurul Hud2,
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Dalam menentukan harga, perusahazn haruslah

. . . mengutam ilai
keadilan. Jika kualitas produknya bagus, harganya teg:m biaskaanﬁnnﬂ%l
Sel?ahknya, jika seseorang telah mengetahui keburukan yan adaggl:
balik produk yang ditawarkan, harganya pun harus di g ada di
dengan kondisi produk tersebut. sesuakan

Pembagian jual beli berdasarkan harganya terbagi empat macam :

i Murdbahab, yaitu jual beli dengan menarik keuntungan tertentu

dari harga beli barang semula, dimana pihak pembeli mengetahui besar

keuntungan yang diambilnya.

. Jual beli Tawliyah, yaitu jual beli dengan tidak menarik keuntungan dari harga

beli barang semula, dimana pihak pembeli mengerahui besar modal pembelian

barang tersebut.
 Jual beli Wadi’ah, yaitu jual beli dengan harga jual lebih rendah dari harga beli

g semula, dimana pibak pembeli mengetahui besar modal pembelian barang

baran

tersebut.

_ Jual beli Musdwamal, yaitu jua
pihak, dimana pihak penjual biasanya menyembunyikan

1 beli dengan harga jual sesuai dengan

kesepakatan kedua belah
pembeli an barang tersebut. Inilah bentuk jual beli pada umumnya

besar modal

. o
yang berlaku di masyarakat.

Etika pemasarai

a. Beban biaya produksi yang wajar

alat kompetisi yang sehat
puan daya beli masyarakat

Jalam konteks harga yaitu:

b. Sebagai
ukur dengan kemar

_—”/_’a’;n Muhammad Syakir Sula, Syariah, him. 178,
Kertajeya (80 " pijt dan Sektor Non Riil Dalam Perspektif Ekonomi Is!
mn'l”

% lermawal
e einvestasi SEKLO . . ,
) 2:‘:'0 9/05/2 w;mestas:-seb'or-nil-dan._gekmr -hon-riil-dala ;
wordpré ™ . kses 29 Desember 2013, pukut 16.30 WIB m-perspektif-
4
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d. Margin perusahaan yang layak

¢. Sebagai alat daya tarik bagi konsumen. 9%

3. Promeosi Dalam Islam

Ekonomi Islam juga menerapkan promosi yang dilakukan untuk

menawarkan, menginformasikan, menjual produk atau jasa di pasar. Karena

dengan promosi masyarakat akan mengetahui keberadaan produk atau jasa

dan akhirnya mewujudkan transaksi jual beli. Dalam kajian fikih Islam

kebenaran dan keakuratan informasi ketika seorang pelaku usaha

mempromosikan barang dagangannya menempati Kajian yang sangat
signifikan. Islam tidak mengenal sebuah istilah kapitalisme yang berbunyi
“seveal emplor » atau “let the buyer beware » (pembelilah yang berhati-hati)

a “ceveal vendator » (pelaku usahalah yang harus berhati-hati), tetapi

tidak pul
u adalah prinsip keseimbangan atau ekuilibrium. %

dalam Islam yang berlak
uantitas dan kualitas suatu barang, tetapi juga

Informasi erikan pada pembeli tidak hanya

berhubungan denga! k
efek samping
ertetnu, seperti informasi halal atan haramnya

berkaitan dengan atau bahaya pemakaian, perlindungan
percayaaf agama 1

terhadap ke

suatu produk- 100 promosi bag! perusahaan yang berlandaskan syari'ah
ah menggambarkan secara riil apa yang ditawarkan dari produk-produk

harus

101
rusahaan tersebut.

atau serviS-SerVis pe

__/—//’1:101.

Etika, Wi
98 Muhammai g h]m' 204

99 Muhammad, Eﬂ'}far 4. ' ‘
100 Muhammad;( E:;;f;y:h;;nzgﬂuhm mad Syakir Sula, Syariak, him. 173,
101 | {ermawan e
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Salah satu tujuan promosi yang tidak jujur adalah agar barang

dagangan tersebut laris atau menarik pembeli untuk membelinya. Dalam fikih

Islam terdapat satu istilah yang disebut dengan al-gurur yaitu usaha

membawa dan menggiring seseorang dengan cara yang tidak benar untuk

menerima suatu hal yang tidak memberi keuntungan disertai dengan rayuan
bahwa hal itu menguntungkannya sedangkan sekiranya ia mengetahui hakikat

rsebut maka ia tidak akan mau menerimanya, '*

ajakan te

Contoh perbuatan al-gurur adalah memberi cat suatu benda untuk

menyembunyikan cacat atau jenisnya. Sedangkan contoh dari perkataan al-
gurur adalah ucapan bohong yang membuat seseorang melakukan sesuatu,

seperti promosi atau iklan bohong yang menyatakan keunggulan suatu

103

produk.
Rasulullah sangat melarang promosi yang dilakukan dengan cara yang

.] 1 dan akhimya a.kaﬂ S
an dan cacat barang agar bisa memberikan

berlebih-leb ampai kepada tingkat kebohongan dan

mbunyikan kekurang

menye

aruh dap melahirkan xonsumerisme bagi konsumen, karena hal itu akan
peng

mengurang! nilal keberkahannya- 104 Dalam muamalah iklan, promosi,
cn

{lame palsu bisa disePt Najasy. Najasy adalah salah satu perbuatan yang
reklame

ing dilakukan oleh orang zaman jahiliyah unuk melariskan dagangannya.
sering di

Jh Ya'qub dalam bukunya Kode Etik Dagang Menurut

utip oleh Muhammad Syakir Sula dalam bukunya Asuransi

Islam yang dik _ .
atakan pahwa salah satu promosi yang dilakukan pada zaman
ng

.+ hlm. 205.
102 mmad, Etike, 5. . )
103 ﬁ“uﬂﬂmmad, E"k-iygll:l:nzgduhammad Syakdr Sula, Syariak, him. 475,
164 ermawan Kertd)

Syari'ah ¢
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-mirip dengan yang ada sekarang adalah ngjasy (promosi

nabi dan mirip

palsy). Yaitu salah satu taktik yang dilakukan oleh perusahaan untuk

melariskan dagangannya dengan melakukan reklame, promosi dan iklan di

media (TV, koran) dengan berlebih-lebihan agar orang-orang menjadi

terkesan dan tertarik untuk membeli. 105 Transaksi najasy diharamkan karena

si penjual menyuruh orang lain
g lain tertarik pula untuk membeli. Si penawar sendiri

memuji barangnya atau menawar dengan

harga tinggi agar oran
tidak bermaksud untuk benar-benar membeli. Sebelumnya orang lain telah

mengadakan kesepakatan dengan penjual untuk membeli dengan harga tinggi

agar ada pembeli yans sesungguhnya dengan harga yang tinggi pula dengan
u. Akibatnya terjadi  “permintaan palsu” (false

maksud untuk menip

.:ﬁe-m‘:‘.'nd).m‘s
Karena iklan dan promosi seperti itu dapat menipu pembeli, maka

ya, sebagaimand diriw

?./’f/}/./’, 1,
di‘“‘&iﬂ‘ﬁjjﬁpuﬂ@.}:—

Rasulullah melarangt ayatkan oleh Ibnu Umar.

Pea 21 f g 4 )5
rd I
mar radhiyallahu ‘anhuma, dia telah

. . Tbnu U hu

berkata:“seSuleE . ura-pura membayar dengan harga :
. najasy yattu P sy ga yang lebih
beli dengan ca;:mbeli lain tertipy

mahal supay3
Etika pemasaran dalam konteks promosi:
a, Saranad memperkenalkan barang
i dan kualifikasl barang
b. Informas! kegun
103 Muhammad gyakir Sula, Asz{rg;rsr, him
. prgnomb WM -
. Adiwﬂmﬁuﬁ?;gn’hﬁahalh n Ahmad Rodli Hasbulleh, Muttafaq'Alaih (Jakarta:
107 Ahm a
PRENADA MEDI 2004), him 92

AN Qe
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b. Informasi kegunaan dan kualifikasi barang
¢. Sarana daya tarik barang terhadap konsumen
d. Informasi fakta yang ditopang kejujuran. 108

4. Distribusi Dalam Islam
Distribusi dalam Islam merupakan suatu implementasi dari kesad
aran

bahwa segala yang dimiliki merupakan suatu rezeki dari Allah SWT 109

Rasulullah melarang para pedagang menimbun barang dengan tujuan untuk

menaikkan harga. Rasulullah melarang pula orang-orang yang memotong alur

sui dengan maksud yang sama.
am bebas dari tindakan kapitalis dan sosialis. Islam

distrib:
Ekonomi Isl

kan filsafat dan tatanan
perhatiannya pada distribusi sebelum membahas sektor

menerap yang berbeda dari kedua sistem tersebut.

Islam memfokuskan

Pemfokusan pada
yang diperoleh dari produksi. Islam memberikan

produksi. distribusi  tidak berarti Islam tidak
untungan

memperhatikan ke
ara adil pada para pegawai dan buruh jika mereka melaksanakan tugas

110

dengan sempurna-
Dalam menentukan place atau saluran distribusi, perusahaan harus

akan tempat

gaji sec

_tempat yang sesuai dengan market target, sehingga

mengutan
an efisien, yang harus didasari oleh prinsip-prinsip keadilan

dapat efektif d
ain itu lokasi atau tempat yang disediakan juga haru
s

Hi gel

dan kejujuran:
slan dengan Frman Allah SWT yang berbunyi :

bersih, hal ini sej

4, him. 10t :
an Publik Islam: Terori dan Praktek (Yogyak Grafi
arta: Grafindo,

108 Muhammad, Etik
109 Amad Dahlan. K478
2008, him. 55 2
R . . B N ma, hlmo 20 ' f
ardhawis ordan Muh ammad Syakir Sula, Syariah, him. 178.

110 yysuf Q .
111 Hemawan Kertajaya
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ka kami menjadikan rumah itu (Baitullah) tempat

berkumpul bagi manusia dan tempat yang aman. dan jadikanlah sebahagian
at shalat. dan Telah kami perintahkan kepada Ibrahim

-
- g -

“Dan (ingatlah), keti

maqam Ibrahim temp

dan Ismail: "Bersihk
i'tikaf, yang ruku’ dan yang

ah rumah-Ku untuk orang-orang yang thawaf, yang
sujud” (Q.S. Al-Baqarah: 12512

Bagi perusahaan syariah harus menjadikan konsumen sebagai teman
dengan sikap tolong menolong, kejujuran dan keadilan sebagai landasan
nisan dengan konsumen serta tidak boleh ada

membangun keharmo
{13 \fuarnalah Islami Jug

utama
a sangat memperhatikan pelayanan

unsur kezaliman-
kepada konsume
k, sopan das bersahabat s

o, Orang yang beriman diperintahkan untuk |
gaktegorikan bahwa orang yang beriman
|
1

yang baik

bermurah hati, simpati

Rasulullah telah men
antiasa persahabat dengan orang lain dan orang lain

aat melakukan dealing dalam ,

business.

adalah orang yang 5
yang tidak memiliki kualitas seperti ini,

lah memerintahkan dengan perintah yang sangat |

| bessifat simpatik, lembut dan sapaan yang baik

At s
— e

a dia perbicara dengan orang lain. Allah SWT berfirman :

Mm"&;&wmm Syakis Sula, Syariah, hlm. 44,

Al- . .
12 pepag ‘l:l Ke rtajayd gaﬂ: wuhe mmad Syakir Sula, Syariah, him. 460.
iava

R
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b W 3§m selain Allah, dan berbuat kebaikaﬁll (vaitu):
Ucapkanl.;h kata-kaia at, anak-anak yatim, dan orang-oran m.ah_ kepada
tunaikanlah zakat ?(ya"'g, baik kepada manusia, e iskin, serta
e o at. Kemudian kamu tidak memenuhi janji shalat dan
gian kecil daripada kamu, dan kamu selalu bcll!pan‘]}'l itu, kecuali
crpaling (Q.S. Al-

Baqarah: g3)!
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Katakanlah kepada h_amm'hamm_}(u: “chd‘:kl D AN
ataan yang lebih baik (benar). Sesungguhn ah mere_ka
lisihan di a_nf,ara mereka. Ses“ngguhnya Syai}tla syaitan itu
manusia” (Q.S. Al-Isra:53)" an itu adalah

“Dan
mengucapkan perk
menimbulkan perse
musuh yang nyata bagi

Etika pemasaran dalam konteks distribusi:

a. Kecepatall dan ketepatan waktu

b. Keamanafl Jan keutuhan barang

Sarana Kkompetisi memberikan pelayanan kepada masyarakat

mendapat pelayanan tepat d 17

an cepat.

d. Konsumen

pn, him. 15.

115 pepag Rl Al-Qur'a
116 pepag Rl Al-Qur'an, him. 391.
ad, Etika, him. 101

117 pfuhamm
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dijanjikan
PRODUK HARGA
Tampitan
Kualitas Daftar Harga
Kemasan Jangka Waktu Kredit
Merek Potongan Harga
Pelayan Pilihan dan diskontonya
Garanst Fleksibilitas
Keanckaragaman
— \
| [ prOMOSI
DISTRIBUSH
Bauran Promosi:
Jenis Saluran/Perantard Lklan, ﬁeéila, Copy, Waktu
Lokasi Toko/Distributor persqn eling:
Gudang clatihan, Motivast, Alokasi P
Transportasi & Logistik g{: ‘L’;}l‘:s' Penjualan
Tingkat Pelayanan tkast
Tidak zalim tethadaP o Cara Islami:
pesaing lain Hindari promosi porno,& —
bohong
Gambar 11
Syariah Dalam variabel Bauran Pemasaran''®

ad (smai

118 pfyhamm ;
[nsanl

Istami, (Jakarta: Gem3

an Muhammad Karebet Widjajakusuma, Menggagas Bisnis

| Yusant0 d
02), him- 171.




A.

him. 26

BAB 111

METODE PENELITIAN

Jenis Penelitian

Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan (field research) yaitu

suatu penelitian yang dilakukan di lokasi penelitian dengan mengadakan

pengamatan tentang suatu fenomena dalam suatu keadaan alamiah. 19 Lokasi

penelitian yang digunakan adalah pada CV. Extra Pedas Purwokerto, yang

beralamat di jalan Sunan Ampel No. 14 Pabuaran, Purwokerto Utara. Waktu

penelitian dilaksanakan pada tanggal 8 November — 18 Desember 2013. Variabel

dalam penelitian ini adalah poduk, harga, promosi dan saluran distibusi.

Sumber Data

1. Data Primer

Data primer adalah data yang diperoleh langsung dari subyek

penelitian dengan sumber informasi yang dicari. '*°

Data primer dari penelitian ini berupa data hasil observasi pada CV.

Extra Pedas purwokerto, wawancara dilakukan dengan Bapak Rahmat

Kurniawan selaku pemilik maupun dokumentasi yang diberikan langsung

oleh pihak perusahan berkaitan dengan judul skripsi.

119 | exy J. Moleong, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: Remaja Rosdakarya, 2006)

" 120 Gaifuddin Azwar, Metodologi Penelitian, (Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 1998), him. 91

56




2.

C. Teknik Pengumptl

adalah sebagai b€

him. 19.

¢. Khoirul Sholeh

57

Data Sekunder

Data sekunder adalah data yang diperoleh atau dikumpulkan oleh
c

orang yang melakukan penelitian dari sumber-sumber yang telah ada. D
. Data

ini biasanya diperoleh dari perpustakaan atau dari laporan-faporan penelitian
terdahulu. '’

Data sekunder dalam peneliti
tema dan dari internet. Adapun penelitian terdahulu yang

an ini yaitu berupa buku-buku,penelitian

yang terkait dengan
berkaitan dengan penelitian peneliti yaitu:

a. Miftahusuruf, «Strategt Marketing Mix Perspektif Ekonomi Islam di

Getuk Goreng Haji Tohirin 5 Sokaraja Banyumas”, Skripsi Jurusan

Sya'riah Ekonomi Islam STAIN Purwokerto, 2011.

b. Tangguh Supray®
ume Penjualan Prod
;e Kelinci Di Sokaraja
mi Islam gTAIN Purwokerto, 2012.

gi “Penerapad Bauran Pemasaran Dalam Meningkatkan

uk Mie Kelinci Perspektif Ekonomi Islam Pada

Vo
Kabupaten Banyumas”, Skripsi Jurusan

Pabrik M

Syari’ah Ekono
«penerapan Strategi Marketing Mix Dalam Meningkatkan

| Dan Menengah Di Koperasi Trunojoyo Kabupaten

Usaha Kect
arusan Pendidikan IPS Ekonomi Fakultas Tarbiyah

,1’ Skripsi J

Sampang
ana Malik [brahim Malang, 2010.

UIN Maul

an Data
pulan data yang digunakan dalam penelitian

ikut:

palisis Dat@ penelitian Dengan Statistik, (Jakarta: Bumi Aksara, 2004)

121 [qbal Hasan 4
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1. Observasi

langsung kepada suatu objek yang

«Obgervasi adalah pengamatan
data dengan cara melakukan

akan diteliti guna mengumpulkan
pencatatan secara cermat dan sistematik.”’
ervasi ind digunakan
bauran pemasaran (marketing mix) pada CV. Extra Pedas Purwokerto
pelctif ekonomi Islam.

Teknik obs untuk mengetahui penerapan strategi

khususnya dalam pers

2. Wawancara
a penyelidik mengumpulkan data

W ara adal teknik diman? P2
awarlc adakan komupikast langsung kepada obyek yang
perantara yang mengetahui dari obyek yang

dengan jal
ditelitin_atau kepada
diteliti.
Teknik 11 digunakan untuk mendapatkan data yang berkaitan dengan
penerapan strategi pauran pemasa_raﬂ (marketing mix). Wawancara dilakukan
Rahmat Kurniawan
dengan pemilik perusahaan yaltt Bapak
3. Dokumentasi
s data penelitian perupa faktur, jumnal, surat-
tuk laporan program, Data

. ienl
Dokumentas’ adal‘z;hrj;;)at’ memo atat bentu
has! kapan suatt kej

surat, notul
apa . 124
emuat 8P suaft kejadian-

ui sejarah singkat CV. Extra

siapa yan
ulltuk' mengetah

digunaka“

adian atau transaksi serta

asi dan perbagai data lain yang

orgaﬂjs

mendukung penelitian .

pendekatan Praktek, (Jakarta: Rineka

p,-osedw‘ P

: penelitian Bisnis Untuk Akuntansi dan

12 gy parsimi ATKUT
m- 24- gmdofogf

Ci
Pta, 1997), [v, him. 236- . . pats: blm: © 0
o »
g SUP)p02), hi™- 146-

123 fist
Igbat Hasan And pan
Mangy, . Nur Indriztic dan B oy
ajemen, (Y ogyakartd’ pFPE
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D. Teknik Analisis Data
g digunakan untuk dapat

Metode yan memecahkan masalah peneltian ini

yaitu:

| Metode Kualitatif Deskriptif
, Lriptif yaits metode yang digunakan untuk
tatif Desb persifat kualitatif yang digambarkan

- an .
Zlnengaajt]nall(:tla lc:ztt: at;au ykaligmat dipisahkaD'PlSah menurut kategori
eng -

untuk memperoleh Kesimpulan-
ini digunakan untuk menganalisi
gan yang b

an,

fenomend yang

s data yang berupa

ukan berupa angka. 126 Dengan

pernyataal, keteral ‘
dialami oleh subjek

pernyataan-

ahami (€
¢ digunakan untuk mendeskripsikan

tujuan untuk mem
eknik tersed
ing mix) produk Jumpia bom

penclitian, 2’ Dalam hal ini,

slam.

45.
\_—/ |l‘l'|-2
dur. D" 546.
unto. PrO% up, b 2 guMI AKSARA 1995), him. 172.
ikuntos ros? m 6 ik (jakaﬂa'

riku emde, hl S;rafgﬁ

Mandf €

25 o uharsimi A

:z: Suharsimi A Y
Lexy J. Meleons:

28 Sondang P- Siagas™
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men
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e ——
Faktor-faktor STRENGTHS (S) WEAKNESSES
(W)
nternal (IFAS)
Faktor-faktor kekuatan | F aktor-faktor
Faktor-fak internal kelemahan internal
-taktor
Eksternal (EFAS
OPPORTUNITIES (O) STRATEGI SO STRATEGI WO
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eksternal meng akan kekuatan meminimalkan
untuk memanfaatk kelemahan untuk
—— cluan memanfaatkan peluang
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at diterapkan untuk menunjang

strategi  yang dap

kemungkinan alternatif
penerapan bauran pemasaran (marketing mix) yang dilakukan oleh CV. Extra

atif empat strategl tersebut antara lain:

Pedas Purwokerto. Adapu? alte

a. Strategi SO
{ dibuat perdasarkan jalan pikiran perusahaan yaitu

Strategl in
kuatan untuk merebut  dan

dengan ~mem anfaatkan

memanfaatkan peluang sebesar—be

b. Strategi ST

Ini adalah strateg! meng
i an
perusahaanl untuk mengatas! ancam
c. Strategi WO y
; berdaSarkan pem Jatan peluang yang
gtrategi diteraP
eninimt k gelemahar yang ada

yang persifat defensif dan

gtrateg! ! Jidasar an 3 )
- jmalk kelemahan ang ada certa menghindari
berusahd et

130
ancaman
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nalisiss P :

1 Ereddy angkutl: *




A. Gambaran Umum CV. Ext
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PEMBAHASAN HASIL PENELITIAN DAN ANALISIS

ra Pedas Purwokerto

gkat Berdirinya CV. Extra Pedas Purwokerto

Sejarah Sin
Bapak Rahmat Kurniawan adalah Pemilik CV. Extra Pedas
Purwokerto. Nama akrabnya adalah Wawan. Dalam mendirikan usahanya,

beliau harus melewati berbagal macam kendala terlebih dahulu dan juga tidak

pernah berdiri usaha Kedai Extra

pengusaha, Bapak rahmat Kurniawan adalah seorang

Pedas. Sebelum menjadi

mahasiswa Fakultas peternakan di UGM Yogyakarta. Saat menjadi
h belum terpikirkan sama sekali untuk menjadi

swa, beliau masi

mahasi
tu beliau kuliah semuanya aman, transferan aman, segala

pengusaha. Wak

asih te rpenuhi dan yang beliau inginkan hanya kuliah lulus dan

tiba-tiba di pertengahan

kebutuhan
kuliah semester 6 beliau mengalami

bekerja. Namurl,
qn macet karena oang tua sudah tidak sanggup

beliau lagi dari situlah kemudian terjadi titik balik dalam

Supaya peliau bisa bertahan hidup di Jogja dan masih bisa

kehidupan-
ah. Bapak Wawan mulai mencoba berjualan, beliau sudah

melanjutkan kuli
am usaha ketika semua temannya kuliah beliau

permacam-mac

gkat mengantarkan kentang pagi-pa

mencoba
gi sekali ke seluruh supermarket

beran
pernah menggelar kursus sablon yang sukses

yakarta, beliau jugad
dakan pelatihan internet, kursus web desain, berjualan

iker. Bapak Wawan bekerja keras mengejar
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mimpi beliau namun semuanya memang tak selalu indah sesuai rencana,

banyaknya usaha di Yogyakarta yang dilakukan dan sering gagal, saat beliau

merasa sudah putus asa akhimya beliau putuskan hijrah ke Purwokerto

Namun saat akan pulang ke Purwokerto saat beliau sedang menunggu bis

yang akan ke terminal tiba-tiba beliau melihat ada tukang piscok, karena

penasaran beliau mendekati tukangnya dan melihat harganya cocok,

enunggu pesanan matang beliau lihat

kemudian pesan beberapa- Sembari m

cara membuat piscoknya sampai cara menggorengnya.
Beliau bawa piscok ke purwokerto beliau bicarakan dengan keluarga
ep usahanya, cukup simple dan minim modal agar beliau

dan beliau bikin kons
emasaran di sekolah-sekolah, kampus-kampus dan

bisa langsung action. P

n-kantin yang ada di
baik, dari piscok bisa dibeli sebuah sepeda motor dan

selurdh canti Purwokerto. Usaha piscok sangat laku dan

membawa hasil yang

peker skan beberapd karyawan. Namun baru setahun usaha ini

telah mem
kenaikan harga BBM sehingga harga

arus dipantam oleh

berjalan sudah B
Kenaikan harga ini mempengaruhi penjualan karena

produk harus ikut naik-

g sebagian besar pelajar dan mahasiwa ini yang dan sangat

pasar piscok yaP
ai harga baru piscok mahal, alhasil piscok mulai

sensitive harga. ment
piscok berhenti dengan modal yang tersisa maka

, bisnis makanan itu lebih potensial

b produk dari bisnis makanan pada kenyataanya selalu
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Kedai Extra Pedas didirikan pada tanggal 5 Maret 2005. Konsep

pertama kali hanya berupa tenda kaki lima biasa di sebuah pertigaan

Purwokerto. Mengusung menu-menu penyetan dengan spesialnya men
u

sambal yang paling pedas di seluruh Purwokerto. pada waktu itu, kedai Extra
Pedas sendiri sudah mempunyai 3 cabang. Setelah berjalan kurang lebih 1
tahun, munculah ide untuk membuat lumpia dengan ukuran yang lain dari
yang biasanya. Ide awal berasal dari sang ijbunda dari Pemilik Kedai Extra
Pedas. Begitu produk ini dipasarkan, ternyata respon konsumen terhadap
menu barunya ini sangat bagus. yang diperoleh sangat positif sehingga dalam
lative singkal terjadi penjualan yang cukup besar.

waktu yang ¢
nsumen untuk terus menyajikan Jumpia bom pun terus

Permintaan ko
. Sehingga pada tahun 2009, pemilik kedai Extra Pedas ini

meningka
san untuk tawarkan

meraih 36 outlet . 13 outlet punya Bapak Wawan

mengambil keputu waralaba. Sehingga saat ini, gerai

Cirebon, Sem a, Bandung, Depok, Jakarta dan Surabaya. ©
Pedas PurWOkﬂrto
1) Menciptakal mereK Kedai Extra Pedas yang populer dalam usaha

a. Misi CV- Extra

‘han, kelezatan serta keramahan pelayanannya

makanan karena kebers!
cbutuhan makanan serba pedas.

2) Memenuhi k
a makanan dengan managemen profesional dan selalu

dan layanan yang terbaik.

tanggal 10 November




65

4) Sebagai usaha makanan dengan jaringan luas baik di dalam maupun di

luar kota.

5) Melakukan aktivitas peningkatan nilai (Value) sebagai profit center

namun dengan tetap memberikan harga yang paling terjangkau kepada
konsumen.

6) Memberikan lapanga pekerjaan seluas-luasnya kepada masyarakat.

7 Mengembangkan SDM yang berkualitas mandiri, jujur dengan etos

132

kerja prima.
b. Struktur Organisasi
Pimpinan/
Pemilik
l
Pengawas Pengawas
Keuangan SDM
l |
Ka
Produksi ADM
1 |
Staf 1 Staf 2
Opr Opr Pengadaan Quality
Motor Mobil Control

ZARYAWAN TOTAL
Gambar I
Purwokerto'>

Stuktur organisasi €V Extra Pedss
—,/’/;“r’w‘;kerto dokumentasi pada tanggal 7 November 2013, pukul 13. 60
132 ~y. Extrd pedas
WIB ¢ an, P emilik cv. Exirg Pedas Purwokerto, wawancara langsung pada
: w
123 pahmat Kzll{:':‘;a pukul 12.40 wiB
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g jawab masing-masing bagian yang ada pada

Tugas dan tanggun

as Purwokerto adalah :

Pimpinan/pemilik CV. Extra Pedas Purwokerto
1) Bertanggunsg jawab atas segala kegiatan perusahaan danmenentukan
aksanaan dalam rangka pengelolaan

mbina dan memberikan pengarahan terhadap bawaha

2) Memimpin, me

baik secara langsung atau tidak langsung.

3) Menjaga kelangsungan hidup perusahaan.
4) Mengkoordinasi serta memberikan tugas-tugas dan meminta tanggung
jawab dari masing—masing bagian.

Pengawas K euangant
1) Menetapkan kebijaksanadn Jalam sistem dan prosedur e dan
keuangan
2) Mengawasi arus Kkas masuk dan arus ras Keluar untuk menjaga
Keamanan harta yekayaan perusabaan dan mencegah penyimpangan
kas.
Pengawas Squmber Daya Manusia (SDM)
M mperhatikat [ebih jaul mengenai kesejahteraan dan keselamatan
) Me
karyawan:
M wasi absensi dan mengatur masalah promosi dan menempatkan
2) Mengd
pegawai sesuai dengan pidangnya-
c0a dan merckrut pcgaWai baru.
akan, membina
3) Merencal
Marketing |
hubunga? dengan pelanggat dan mencari pelanggan baru.
n
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2) Merencanakan dan mengorganisasikan pejualan barang.

3) Melaksanakan kegiatan yang perhubungan dengan masalah distribust

dari produsen ke konsumen.

e. Operasional Sepeda Motor
Bertugas mengantar produk pesanan (delevery order).
f. Operasional Mobil
produk ke outlet-outlet Kedai Extra Pedas.

Bertugas mengantal

g. Kepala Produksi

Bertanggung jawab atas perencanaan,

pengorganisasian, pengarahan dan

pengawasan atas pelaksanaanl produksi.

h. Staf Pengadaan

pembelian bahan baku seria bertanggung jawab

emilih sertd mencari harga yang terendah guna keuntungan

1) Bertugs dalam

untuk M

gan bagian lain agar tidak terjadi

7) Mengadaka®
gan dalam persediaan bahan baku yang

proses produksi.
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ukan dan pengeluaran kas.

2) Mencatat dan menghitung pemas

3) Mengatur administrasi, penggajian dan upah.

4) Menyimpan uang tunai, bukti-bukti pemasukan dan pengeluaran.

k. Karyawan total

1) Melaksanakan tugas sebaik-baikaya sesuai dengan bidangnya.

2) Bertanggung jawab terhadap  hasil pekerjaannya terhadap
atasannya.”
2 Bahan Baku dan Peralatat
a. Bahan
Proses pembuatan jumpia bom dibagi menjadi 2 tahap, yaitu pembuatan
Kulit dan bahat isian.
1) Bahan kulit Jumpia borm -
a) Tepund terigt
b) Telur
c) Air
2) Bahat isi :
a) wortel
b) Daun bawang
c) Telur ayam
d) Quwiran Ayam
e) Pipilaﬂjga“ng manis
f Suwirﬂnjamur
Wk‘a 0, dok“me"taSi’ pada tanggal 7 November 2013, pukul 13.00
WIB,
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g) Pela Ati

h) Sosis

iy Bakso

j) Udang

k) Cumi

) Bawang merah
m) Bawang putih
n) Garam

o) Penyedap rasa’”

b. Peralatan

1) Kompor Gas

as perfungsi untuk memasak bahan baku.

Kompor &

2) Wajan Kulit
Wajan kulit merupakan alat yang berfungsi untuk membuat kulit

3) Wajan dadar
menggoreng isi lumpia bom yang

4) Wajan Jauk
) enggoreng lumpia bom yang sudah

5)

135 pahmat K D2
tanggal 10 November2 013, puku
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g) PelaAti
hy Sosis |
i) Bakso
j) Udang

k) Cumi

1) Bawang merah

m) Bawang putih |
i

n) Garam _
e
G

135
0) Penyedap rasa ;

b. Peralatan

1) Kompor Gas

Kompor gas b

g berfungsi untuk membuat kulit

Wajan kulit merupakan alat yan

lumpia bor-

3) Wajao
nggoreng isi lumpia bom yang

jgunakan untuk me

4) Wajan lauk
goreng lumpia bom yang sudah L

5) wa membuat sambal.

wawancara langsung pada

tanggal 10 November g




6)

7

8)

9

11) Tampah
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Baskom Dadar

i sebagai tempat untuk adonan membuat isi

Baskom dadar berfungs
lumpia bom.

Baskom
Baskom sebagai alat adonan antuk membuat kulit lumpia dan

at untuk isian jumpia bors-

sebagai temp
Pisau
mengiris wortel, bumbu dan

ai alat untuk

Pisau di gunakan sebag

daun bawang-
Solee K lumpia pom yang sedang

membali
Soled, digunaka™ untuk

digoreng-
balik jsian jumpia bom yang

untuk meletakkan isian fumpia

di g unakan Seba

Tampah




15) Panci Rebus Ayam
akan untuk merebus ayam

Panci ini digun

3.
Proses Produksi Lumpia Bom
Lumpia bom merupakan perpaduan telor,

Jamur, Jagung, Ayam,

mac .
am rasa, yaitu Pedas,

Adapun tahap produksl [umpia bO

ini dibagi menjadi 2 tahap,

s

sayurain dan isi dengan 10

Qosis, Bakso, Pelati, Cumi

yaitu

5i lumpia itu sendiri.

Pembuatan kulit lumpia dan pernbuatal‘l i
Kuji .
ulit Lumpia Bom Isi Lumpia Bom Lumpia Bom
R —
Cam Isi kulit lum H
purkan bahan- Haluskan bu pia
bahan kulit lumpia 1 de:fdaal;l 131?: yang
J Campur deng an worteh ‘L' adar ;
Aduk hi ang tepung, , |
i ingga rata P:n;l:dap By telor Dlglilung l
ambahkan minyak y ian 1853 Sematkan I.IJung
goren Tambahkﬂﬂ vark gulungan lumpia ',
g Jaﬂ’mr, p
sepert! j rasd scms dengan lidi
Aduk kemb ali jogst?) 8y i dan V
baksos P ola ath: © cumi Digoreng hi
v 7T pdang — gk kg adl
Panaskan wajer, | } o |
Suda}:t lumpia yan& Adona”? an di gorené sepert Angkat -
diolesi miny o 4sak telur dadar l L
goreng m ; kecil dan -
. dengaﬂa ik dan dinginkan
Amb sodikit miny
bil 1 sendok dibolak.balik supay?
sayur adonan idak gosond
d $
Dadar tipis angkdt
N v
gkat & dinginkan Jingink?? ——
N— \'s 137
ar
Gﬁga cv. BXiT pedas PUrO
P . pump’? o
roses Produks!
pedas okertos awancars 1a0gsine pada
e
wawancar langsung pada

milik CV .

t
8gal ] NRahmat Kumlawan, per™ 10
ta ovember 2013 ,puk 13. CV-
gg R_ah mlllk
15 SN mat l(urmawaﬂ pe 25 WwiB-
ovember 2013, PUKY ut 13




auran Pemasaran (Marketing Mix) Pada CV. Extra Ped
‘ as

B. Implementasi B

Purwokerto Perspektif Ekonomi Islam

Sebelum membahas tentang implementasi bauran pemasaran (marke
arketing

mix), maka akan diulas kembali tentang strategi bauran pemasaran. S
. Strategi

masaran atau yang dalam bahasa Inggrisnya disebut marketing mi:
mix

n (4 P) Dalam pemasaran

cakup pada seluruh sekup pemasaran yang meliputi

bauran pe
strategi bauran pemasaran

terdiri dari 4 kompone

merupakan strategi yang men

motion dan place.

product, price, pro
Implemcntasi strategi baural pemasaran (marketing mix) produk lumpia
bom CV. Extra Pedas purwokerto meliputi
1. Strategi Produk
«produk adalah segala sesuatu yang dapat di?awarkan ke pasar untuk
diperhatika, dimiliki, digunakan E:Eisl; dikonsumsi yang dapat
memuaskan keinginan dan kebutuhan-
Dalam hal pmduksmya, cV. Exma Pedas Purwokerto ini
memproduksi lumpla bom 5 barlyak 1600"1700 buzh per hari untuk
) 139
melayani 13 outlet yané di purwokerto-
Strategi P rod jumpia bo v. Extra Pedas Purwokerto terdiri dari;
:tas, merek dan jaminan
ragam produk: khas produlc kuall }
a. Ragam produk
) produk utama
das purwokerto dalam m .
Stratcgi CV. Exira Pe emproduksi
.« dari 10macamvarianrasayaiturasa edas
jumpia bo™ terdir pedas,
— "l maSarar pim. 212-
5% pratip Kotler 46 Mandfellcy Exs 2% a5 Purwokerto, WaWancars langsing pada
. 1 ’
39 Rahmat Kum'a‘”:k";,]"f;' 30 WIB-

2013. P

tanggal |5 November

N




W

723

jagung manis, jamur, ayam i i
. A , pela ati, sosis, bakso, b i
. y , bombastic, ud
, udang

dan cumt."™

2) Produk pelengkap

Selain lumpia bom, CV. Extra Pedas Purwokerto j
Juga

memproduksi menu makanan Jain dan minuman yang disebut seb
ebagai

produk pelengkap seperti oseng merand, ayam jadoel, ayam g
’ oreng

ayam babak belur, satay mak iti kremes, tah
s u

kremes, ayam bakar,
remes, tempe kremes: usus kremes, SOP dangdut (isi sayuran, sosi
’ 18,

puyuh, ayam). Untuk minuman yaitu, es teh manis/

bakso, telor
dan air es/teh tawar. 4]

panas, es jeruk manis/panas

b. Ciri khas produk
xtra Pedas Purwokerto ini

pia pada umumnya, karena

. kuran 3x Jumpia biasa dan 2x lumpia Semarang
an untuk camilan melainkan sebagai teman antuk

142 [ ympia ini biasanya disajikan dengan

ini jugd buk

kremesan dan sambal. Selain iu bapak

Rahmat Kurniawan
B (akan menu 'yang unik karena konsumen
ah Sangat Jenuh dengan makanan seperti

S purwokerto, wawancara langsung pada

e v E peda
tan 140 Rahmat Kurniawar pcgm g:J cB.
ggal | s 1November 2013, pukul ler;1ili cv. Extr? podas PurHokeR: pawanRaa. langsing, pada
Rahmat Kumiawaﬂs P
ta wIiB-
Nggal 1 gzNovember 2013, pukul 163;1133{ cv. Extr? pedas purwokerto, wawancara langsung pada
over e Kurniawan P 'so Wb

2013, puky

lang
ggal 15 November




ik CY-
peml 0 WiB.

C.

ga lumpia bom ini :
p ,g‘mdapatdlgmkan

ayam c!an sebagainya, sehing
sebagai menu altrenatif pengganti ayam. »

Kualitas
Kualitas produk Jumpia bom selalu dipertahankan. Hal i
. ini

ya staf pengawasan kualitas produk. Pemilihan bahan

baku yang digunakan juge perasal dari bahan-bahan yang berkualitas

asih fresh. Hal ini,
kemudian diolah dan dimasak saat itu juga dan

terbukti dari adan

baik dan m terbukti dari pembelian bahan baku yang

dilakukan pada pagi harl

ual begitu produk di stok di outlet-outlet Kedai Extra Pedas

langsung tef)

Pedas Purwokerto dapat

Sehingga CV- Extra
tu bahan baku tersebut juga tidak dicampuri

stok bahan baku- Selain 1
ormalin dan juga pewarna.

imia, seperti f
Nama Merek
pedas purwokert® telah memiliki nama merek yang

a “Extra Pedas
R, 000200901283

cv. Exua
» hal ini dibuktikan dengan adanya

5, Nama merek ini juga

. Extra Pedas purwokerto memberikan

Dglam Per
mua Jumpia pom kepada konsumennya

am Jengal ketentuan apabila konsumen merasa

pulat, kurang gede

dan lainnya untuk

maksim
keasinai gosong: kuran®

menukamy

. paru-
a deﬂg an Iurnplﬂ yaﬂg
purwokertos wawancara langsung pada

pedas

i43 3
Rahmat Kurniawd!
nggal 15 November 2017 pukul 14.0

N




2. Strategi Harga

75

Dari data di atas, produk yang dihasilkan oleh CV. Extra Pedas

Purwokerto sudah memenuhi kriteria bagian penting dalam bauran

yeting mix) aspek produk.

itas, nama merek dan jaminan.

pemasaran (mar Diantaranya ragam produk,

ciri khas produk, penjagadn kual

emen penting dari marketing mix. Dari

ntukan marketing mix, harga merupakan satu-

keempat faktor yang mene

g memberikan pemaSukan atau pendapatan bagi

satunya unsur Yan

perusahaan.
ditambah beberapa barang kalau

pang (
“Harga adalah Jumlah u?'ltllk mendapatkan sejumlah kombinasi

ibutuhkan 144
(marketing mix) lumpia bom

pengelola

yang ada dipasaran, tentunya dengan
ksi. Metode penetapan harga yang diterapkan

senantiasa

an biayd
gk Metode ini diterapkan dengan

memeperhitul
qus p}' ICIng

akan M€ |
uk adalah gebesar harga pokok penjualan

yusutan: Adapun harga dari lumpia

yaitu menggui

d
s b njualan sudah mencakup

ketentuan bah™W
ditambah dengal keur!
pajak, biaya tepag? ker)® ipilih. Untuk lumpia bom

androl dengan harga Rp. 9.500,-.

bo at bervar

m sang o, o0 sambal di®
emesaly

ks . persatuaﬂ atau

tanpa nasi untuk rasa

yang berisi 125"

Sedangkan Ut

L/ i‘47‘
as-A26% him-

N

14 Basu gwastha, Az
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laati di bandrol dengan harga Rp. 7.500/satuan

ayam, sosis, baso dan pe

U . - [ -

ntuk lumpia bom rasa jagung manis dan jarnur dibandrol dengan harga R
p.

ja bom rasa pedas dibandrol dengan harga Rp

6500/satuan dan untuk lump
5000/satuan. Untuk Jumpia pombastik, [umpia cumi dan lumpia udang
dibandrol dengan harga Jebih mahal dibandingkan dengan lumpia yang lain
Harga tersebut di
an apabila harga bah

ik usaha juga menaikkan harga

atas disesuaikan dengan harga bahan

yaitu Rp. 9000/satuan.
an dasar dan biaya

Jumpia bom. D

dasar pada rasa
Kan, maka pemil

operasional mengalami kenai

jual lumpia bom.'*’

yang sangat

3. Strategi Promosi
tu variabel marketing mix

akan salah 58

otk membukﬂ pangsa pasar yang baru atau

Promosi merup

penting yang dilakukan
gan pemasaﬁm«

: suaty comunikasi 61 penjual dan pembeli

Pmﬁods;ri a?:il'o masi Y45 tepat 205 bertujuan untuk merubah

yang beras? ku P ombelis yang tadinya tidak mengcnal menjadi

mbeli dan tetap mengingat produk

ang = on tingkal 12 L cadi
sikap " sehingg? memadl pe

memperluas jarin

mengen
46
tersebut. ! iy
osi yané dilakuka? cv. Extra Peces Purwokerto
Gtrateg! pro .
dan iklan
meliputi: promos! ari multt ke mul :
om tidak langsuné yang didasarkan
bent atau keuntungan suatu produk
fklan 2922 ceungeela® 2o , ,
pada 1 rmas! ten e nglildan fupa schingg? menimbulkan  rasa
sun
yang disu
\—’/ E ﬂ'ﬂ P FuNOkertc'! wawancara lal‘lgsung pada
.12 CV X
ta-ngga s Rahmat l(u.miawan, pejrrgllkw[B
20 November 2013, pukul " 133 okerto: wawancara langsung pada
146 mbe omen, him s P Purw
Fajar Laksan® / itk cv. E¥
perr o WiB:

14 .
”Rahmat I(ul'mawa;k’ul 13 20

tan
8gal 20 November 2043+ P

h
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menyenangkan yang igkan mengubah pikiran seseorang untuk
melakukan pembelian. :

jklan CV. Extra Pedas Purwokerto melalui brosur, media cetak,

elektronik (web dan radio) serta kemasan. Iklan

melalui media elektronik
gunakan website dan radio. Website merupakan salah satu media

iklan dan komunikasi antara pihak CV. Extra

yaitu meng
Pedas Purwokerto dengan para

pelanggarmya, yang tentunya dengan biaya yang lebih murah dengan
cakupan pasar yang Jebih luas jika dibandingkan dengan brosur, koran dan

. . e 149
iklan diradio.

4. Strategi Tem pat/Distribusi

distribusi

jumpia pom Extra Pedas Purwokerto

Strategi
atau dinamakan

istrib pusi pol tingkat (zer0 Jevel channel)
|angsung yaitu penawaran langsung dari

]i hanya dapat membel
(14), Banyumas (1), Cilongok

uran pemas
i di outlet-outlet

juga sebagai sal
na pembe

produsen

gumiayu (1), Indramayu

Kedai Extr pedas
edai EXT2 ara (1 Cilacap (1), B

(1), Purl palingg? (2), B ), Bandung (1), Depok (3),

Gemarans (1) TaSikmalaya
Se

(1), Cirebon (1)

yakarta (1) dan S22 2
a. Lokasi umpia pom pada cV. Extra Purwokerto
. o. 14, pabuaran, purwokerto Utara.

beralamat di tra Pedas panyak berada di

gedangkan U

ara langsung pada

148 dan R&
Buchori AIMm3 pemll B.
9 Rahmat ngg‘”“:l;kul 13,40

tanggal 20 I~lowernb£ﬂ‘2

A

. : h




dekat kampus-kampus, pinggir

kontrakan, mall, rumah sakit, taman rekreasi,

dan pusat keramaian.'™

12 outlet yang berada di Purwo

Selain mendistribusikan Jumpia bom untuk

berada di purwokerto, cV.E
mitra/waralaba yang perada di Purwok

di Jalan Riyant© Sumarmpir 4°

outlet

epan HO tel Aston- Sedan

. yistribusi langsun

angunan melaink

qrung tend? U outlet Y475 be
e .
w g gkan untuk ¥

ra PedaS purwokerto,

150 @ ahmat Kuroi pedas purwokerto;
'anggal 20 November 29 S,
1 ] i
Rahmat K 15.
tanggal 20 Novemberz I3 P l.ll emi]ik C
152
Rahmat K
tangga) 20 November 201> pukt

A

membuat lumpia

g dari CV. Extra Pedas

rbentuk gerai buka dari

78

jalan, dekat area kost-kostan atau

kolam renang, alun-alun

kerto dan 1 outlet yang berada
1ik Bapak Rahmat Kurniawan. Sedangkan outlet
aba CV. Extra Pedas Purwokerto.
outletnya sendiri yang
xtra Pedas purwokerto juga melayani 2
erto, yaitu yang beralamat

pan lapangaall Sumampir dan di Jalan

gkan untuk mitra/waralaba

bom sendiri, hamun

i1ki olch Bapak Rahmat Kurniawan tidak

an ada juga yang berbentuk

i pukul 09.00

ang perbentuk warung tenda

wawancara langsung pada

wawancara langsung pada

, wawancara langsung pada
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- -

b. Pelayanan

Pelayanan merupakan kunci bagi perusahaan yang bergerak

dalam bidang jasa dan penjualan. Pelayanan pada outlet Kedai Extra
Pedas cukup baik, dimana senyum, keramahan dan §0pan selalu .
diberikan kepada setiap pembeli- Selain itu CV. Extra Pedas juga '
an pesan antar (delevery order) untuk wilayah |

melayani pembeli
281 7937228. CV. Extra

ghubungi nomor O

kerto denga? men,
Pedas juga menerima kritik dan saran yang pertujuan untuk membangun

r 081578571809. 153

Purwo

ke nomo
emasaran (Marketing Mix) Produk q
pektif Ekonomi Islam | v

.

Lumpia Bom CV- EX¢ ‘
bauran pemasaran

Setolan diuraikan purwokerto di atas. Mak
QKerto atas.

(marketing mix) prOdU-k Jjumpia pom CV- Extra Pedas a,

i strategi bauran pemasaran

urwokerto di lihat dari oL

Vol

berikut ini, peneiti

(marketing mIX) produk jump '-.
i

Perspektif ekonomi [slam-

1. Aspek strategl produk oratas dalam pemenuban kebutuhan o
copaken o

mer®? gan dikategorikan ke dalam kebutuhan L

. sendiri bagi manusia yaitu

da tubuh sehinggad dapat melakukan

nergl P2
. tenagd atat © lind
untuk member’ sumber pengatur dan P indung tubuh

erum Pabuaran [ndah

gunyamin Depan P
alan :I[Rl.? No\):embe" 2013, pukul 13.00 WIB.

aktivitasnya seharl . !
guma™P - angg
alc:)lEb::cr\fasi |angst"® P

Su 153 Oytlet Ked
Mampir, Purwokerto:

A
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terhadap penyakit, sebagai  sumber pembangun tubuh baik untuk

maupun perbaikan tubuh dan sebagai sumber bahan pengganti i

pertumbuhan
sel-sel yang usang dimakan usia. 154 Manusia memenuhi kebutuhan pokok §|.['a
berupa makanan tersebut dengan bekerja sesuai dengan profesinya. Dalam ”l
flukan sejumlah energi yang menghasilkan e

bekerja atau beraktivitas, dipe
ses metabolisme dalam
gan dalam kehidupan schari-hari. _‘;‘.{ !.

lalui pro tubuh. Energi yang dibutuhkan
tenaga melalul p

makanan akan selalu berdampin
u menghidangkﬂn makanan selalu dilakukan di rumah [l| ?I. :
. . .+ [ F
keluarga. Namunt pada masa Kini, seiring dengan _.‘ la‘ i
g bersama |

Pada masa lal

masing-masin - N
: era globalisasi yang dicirikan

berjalannya wakiu dan berkcmbanganya i
1y y industri pengolahan pangan, jasa dan i
i

I

l

gaya hidup dan pola konsumsi.

ak. Pola konsumsi tersebut mempengaruhi i
nak- |

i bih praktis dan
untuk mengkonsumst akanan yang lebih praiis |
odi makanan yang banyak digemari dan {} ’
y

jasa pen
J ah makan dan kedai. Adanya usaha

kebiasaan seseorand

efisien. Salah saty

adalah reStOI'ans

berkembang . kemudahan bagi masyarakat yang tidak

makanan terscbut, ak diakan akanan sendiri. Dalam menjadikan iR
eny' :

waktu erusaha dengan keras jangan R

. |ahan bisnis b il

un atau

mempunyal
makanan dan ™"

un
sampai _ tercam™PY g

tanggal 15 Maret 2013

I Hi du pﬂ’

akhluk . da
pada M & hidup, diakses P&

-

hap. organisasi. org/furgs §m

Puku 1,00 WIB.

o
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misalnya minyak babi dan sejenisnya. **

kadarluasa) serta unsur haram,

Dalam Firman Allah SWT disebutkan bahwa:

e g E'vf, ’: el - - e - A -
b TRY ,&qlzjj wﬁngbﬁjgbjpjhélu;;
ah di antara rezki yang baik.];ajk

“Hai orang-orang yang beriman,
u dan persyukurlah kepada Allah SWT, jika b
b
I

yang kami berikan kepadam

benar-benar kepada-Nya kamu meny?mbah. Sesupgguhn)fa Allah SWT
Hanya men bagimy pangkai, darah, daging babi, dan binatang
yang (ketika disembelil) disebL;tk (na(ma) selain )Allaehd SW;[‘J. tetapi |
barangsi kea terpaksa memakannya ang dia tidak i
gsiapa dalam batas, Maka tidak ada dosa ]

g . Jampaui

menginginkannya dan tidak (pula) M :
basiova,  Sesun SWT Maha Pengampun lagi Maha
aginy. SesunSBVIL o 172-173)

Penyayang”- (QS- A

haram dikoleksi. jika manusia memproduksi

|arang mnaka ia (urut berdosa. Jika orang yang

haram dikenakan ataupunt

ini berjumiah ribuan atau

ari mereka karena ia memudahkan jalan ol
bl

asan yngkapal diatas :
g

Dalam hadis 3
. 1 9’ e O P g
# . *| o Wm 3“"‘ ! ¥
”jw“ﬂ?f"lm o o f Y o P |
0, '{of,?:yace:*"‘-wtﬂﬂ-}" i

o 4 ta ) N/
e 2 ‘ - -
éﬁ‘f‘ y (orts o P gty phonty faly))

rmat Di Akhirat , (Jakarta:

u”‘ . ar'. r ah'-
Py Ali Hasan, Manejem’ fg’fms Y
TAKA PELAJAR, 2009 bl "3, 8
¢ Do R A-QHr 0% B g B pi- 15
7 Yusuf Qardhﬂ“’ia Norm® aar

N



Etika: h
a dzﬂ Rip? dia. 0T

o3, Puku
113.30 WiIB.
Qur @ hl-

A
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starikan tradisi yang buruk, m
, maka bagi
melaksanakan, sesudahnya ﬁ;:

!’]ss

dBau'arlgsiapa dalam Islam mele
mosa dan _ dosa orang-orang
engurang dosa-dosa mereka sedl

yang Jihasilkan oleh CV.
adalah makanan yang terbuat dari kulit

yans
Salah satu produk Extra Pedas Purwokerto

bom. Lumpia bom

aduan sayuran dan varian
bakso, bombastic, udang dan cumi)

yaitu lumpia
l : .

umpia yang beris] perp rasa (rasa pedas, jagung
manis, jamur, ayam, pela ati, SOSIS,

ri terbuat dari
ari biji gandum, dan digunakan sebagai

159 Jalam firman Allah

tepung terigu. Terign adalah

Kulit lumpia it sendi
tepung/bubuk halus yang perasal d
bahan dasar pembuat Kkue, M, roti, pasta dan lain-lain.

SWT disecbutkan -
. - ¥ W . E
- Ll Gl 3m3

“Dan dialah Y228 menjadika?

- am-tanama?
be.l]lllljung, pohon koaﬂx?a’ g-lupa (b ontuk warmanya) dan tidak sama
dellma yd a%i b uahﬂya (yang bemaCM':macam" itu) bila dia
' all}kanlah hakny? di har memetik hasilnya (dengan
p dan tunilll 5 iskin) dan j .gatﬂah kamu berlebfh-lebihan,
isedekahkan kepadd o idak menyukai ?rang yang berlebih-Iebihan.
ya Allah ok it “da yans dijadikan antuk pengangkutan dan
te oh dari rezki yang Telah diberikan Allah
A Y2 angkah-langkah syaitan
imu” (Q.S. Al-An’am: 141-

ada yang unty
SWT kepadam' dant o "
Sesuné%guhnya syaitan 1

|

142)
iakses pada tanggal 2 November

158
Yusquardhawi, Norma &
159 «gahan Makanan", att -fid.W

197.

160
Depag R] Al-
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gi merek, CV. Extra Pedas Purwokerto sudah mematenkan

DEPKENHAM RI. 0002009012835. Dalam

Dari se

ada

mereknya yang terdaftar P
ta atau pemikiran seseorang disebut sebagai ibtikar. Ibtikar

awal sesuatu afau permul

permulaannya. Hak cipta atau kreasi

[slam, hasil cip
aannya. Hak cipta atau

dalam bahasa Arab berarti

|kan seseorang atau

kreasi yang dihasi
. 161

ur,

ki Islam adalah ‘urf(suatu kebiasaan yang berlaku

{) dan al-maslahah al-mursalah  (svatu

suatu masyaraka
: jak didukund oleh ayat atau padis tetapi tidak ditolak).
hak kepemilikan hak mubtakir

kih juga sep
kreasi) terhadap hasil pemikiran dan

ifat material. Oleh scbab itu, hak

milik yang ber®
o tabiat mal (harta) dapat ditransaksikan.

(pemikir

penciptaanny?

dikaitkan 477

ibtikar apabild . yang sama dengan

memiliki kedudukan

ibtikar memiliki kedudukan seperti

o harvs m qang-undang dengan mempertahankan
un

aupu”
an M .
perantuf Royaltd pada Bisnis Waralba Perspektif
H. Slamet Salsabila Grup

melalui tem
Sis!
an be Goreng
Bebek psi tidak diterbitkan, 2012),

J. “ eflarap
wijaya™ ’ waf““gs?fﬁarl;danpmwokeﬂ"’ Shrips

161 e Yayuk v
Titik i BisniS ward

Et::omi Islam Pad® 200 roah Eko " 4
okerto” san iste™™
erto”, (Jury aperlefapan Sis

him. 46,

A

162 ik Yayuk wijayert




lah pihak. Tindakan pemerintah mengatur hak cipta

negaranya tidak bertentangan dengan kaidah hukum Islam.'®

kemaslahatan kedua b€

bagi warga

2. Strategi harga
kepada pasar. Ja menyerahkannya

kepada hukum pasar untuk memainkan peranannya secara wajar, sesuai
dengan penawaran dan permintaat yang ada.'®

:a bom dal produk sesuai dengan

Produsen lump am menetapkan hargs
Dalam menentukan harga, CV. Extra Pedas

cost plus pricing. Metode cost pricing

yang wajar.

Purwokerto ini mcnggunakan meto
yang diukur
aba YA diinginakan oleh produsen.

an CV. Extra Pedas Purwokerto tidak

a besar |aba/keuntungan yang

harga pasar
de

dari total biaya yang dikeluarkan

1

berap

rinsip Ekonomi Islam disebut sebagai jual beli

angat panyak ditemukan pada dunia
natukan harga yang berbeda

Purwokerto mene

perdagang?™ cv. Exi? Peda® :

e i dan pkuran yang tidak sama. Dalam
umpid bor i
pada lumP o k yalitas Yane jebih baik, maka harganya

{<lam, hal ni dlbolehkan,

akan lebih

- Hukum Islam Pada Franchlse

gapa Ron’s Pizz2
iterbitkan, 2012): him-. 42', Hala
164 yysuf Qar ghaw!

A




3. Strategi Promosi

85

ahaan Yyang perlandaskan syari’ah haruslah

Promosi bagi perus

menggambarkan secard riil apa yang ditawarkan dari produk-produk atau

, 165
servis perusahaan tersebut.

mosi yans digunakan
yang berupa media ¢©
jujur dalam menawarkan produknya.
Purwokerto menggunakan kata-

engan menggunakan

i pembelinya yaitu d

erupakan makanan unik khas Banyumas™. Hal ini

an u‘]_l belum tﬁl’dﬂﬂar

servis-
oleh CV. Extra Pedas Purwokerto

Strategi pro
yaitu melalui media iklan etak dan elektronik. Dalam

“jumpia pom M

tidak benar adany® karend

Khas daerab Banyumas:
dengan najasy- Dr. Hamzah

sebaagai makanatt
di atas disebut

hal tersebut ¢!
dimakslldkan dengan perbuatan yang

Dalam Islam

a. Mcmllji’mu.]l g berpura-pura menawar barallg
1
b. Bersekongk? in merasa tidak merasa kemahalan, lalu

arga tingé

fnembelinya'

oa aro
dengal‘lh 88

garuh catu taktik yang dilakukan oleh

adalah salah

terpen
'asy itu
annya melalui reklame,

intiny? ™
pada 12 y ik elariskan dagang

'

emas .
atatt P berlebih’leb‘

han, agar orang-orang menj adi
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beli. Promosi dan i
iklan seperti di
atas
pada

ter
kesan dan tertarik untuk mem

pu pembeli, karena i

akhirn
ya akan meni
tu Rasulullah melarangnya 166

Rasululiah bersabda:
W T
- fﬁ%ﬁ”‘tjr‘)df-w" :‘”'&955‘/‘3&3‘5'5*’,'

“Diriw .

bErkatai);?kan dari Ibnu Umar radhiyallahu ‘aphum .

Y cangguhnya Rasululleh Shallaltahu’alaibi wa e dia telah
aitu purd, ura membayar dengan hargae:faaiiggl ;‘Lﬁ

b »
mea:ll1 a(iengan cara najosy ¥
supaya pembeli Jain tertipy we

4, .
Strategi distribusi

a. Lokasi
Pedas purwokerto, mudah

et kedal Exira

outct-outl
ah-wilayah yang strategis.

xtra Pedas

Lokasi
rada pada Wiilay

en karena be
outlet-outlet kedai E

dijangkau konsu™
ada pada

. Sehingg? membuat pembeli merasa

> 2 A oMy ="
v an qumah iU (B::;litl.lllaha?:l tempat
an jadikanlah




b. Pelayanan
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Penjualan dilakukan dengan cara senyum, ramah, sopan dan tidak

memaksa konsumen. Allah gWT berfirman:

7 s . o 57 5 2109733 < s _ead P K
sl & §) oy ¥ Sl 2 5 sas 35

F"’ %_l)b jﬁ i yﬁ'
2 el 3. A .
b Al 38 5
“Dan (ingatlah), retika kami mt?ngambil janji dari Bani Israil (yaitu):
janganlah kamt menyembah gelain Allah SWT, dan berbuat kebaikaniah
kepada ibu bap? a Kkerabat, anak-a_nak yatim, dan orang-orang
miskin, serta ucapkanial kata-kata Y218 paik kepada manusté, Dirikanlah
shalat dan tunaik zakat. Kemudi kamu tidak memenuhi janji itu,
kecuali sebahagid® k%gil daripad? dan kamu selalu berpaling”

3)!

(QsS. Al-bagarah: 8

E £ s 2
= s 0¥ ¢ E.. /"",f-’ .’1"‘7" ""l y 'I] -: L:.ﬂj z.
Y T g s o gl o2 B
| lf....‘iljipu_;)u

wHendaklah mereka

. ey v
Dan Katakaﬂlazat;;ip yang ebib baik (benar)- gesungguhnya syaitan
:I;:ngucapkall 2 ? selisibe® . gntar2 mereka. Selsm.lgg"'h?%a syaitan itu
adalmagnr;nlzsu gn ata bag! anusie « (@S- AR
) LAl ah gWT angat menganjurkan kepada
Disint ters
» o pelay Anan g paik dalam makna ucapan
umatnya uo
y ko mplain dari konsumen: Juga agar tidak
maupun ¢ar? dalam ™ elaye®”
Yang ce Ild ung ke,pada persellSlhaD. Alla.h
s ara-GaI .
mengikut! © bcrseliS‘h‘—' pertengkar dan menimbulkan
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rategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

. Analisis SWOT Terhadap 5t
CV. Extra Pedas Purwo

kerto

Produk Lumpia Bom
awal proses perumusan strategi. 7' Analisis

Analisis situasi merupakan
analisa lingkungan internal dan

dibagi menjadi

deskriptif kualitatif SwOT
ernal meliputi kekuatan dan kelemahan

Lingkungan int
gan eksternal mel
litian yang telah dilakukan pada CV.

lingkungan cksternal.
jputi peluang dan ancaman

Sedangkan, [ingkun
alah basil pene

perusahaan.

perusahaan. Berikut ini ad

Extra Pedas Purwoker© didapatka®™

1. Faktor Internal
produk jumpia bom CV. Extra Pedas

an (markeﬁng mix) antara lain:

Purwokerto dale
Strenght Kelemahan (Weakness

Kekuatan Jumpia pom | Daya tahan pmduk'

lanla ha_nya

______._,_.-—-'"'_'-F.-'-_

Komponen asiny? R

Ragam BerV pebas untuk ti

sumes

Produk mcm!J?t?Itl k:n bertahan selarfla 8 jam
memilt y antuk  lumpia  yang
belum matang (mentah)
dan 3 jam untuk lumpia

yang sudah matang

Bentuk Jumpia yang
monoton.

CoKnas I
berbedﬂg dan
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berasal dari

Nama merek

Jaminan

R
Harga

T

Promosi

Lokasi

Pelayanan

digunakan juga
bahan-bahan yang

berkualitas

baik dan masih frest
. Bahan baku juga tidak
gicampuri  bahan Pengeve

scperti fonnalin dan

strategts
yang
: pelay ]
MemPU™ jimand JZTZ;;
paik . dan S
keralﬂﬂh san (el
g pe mnghubuﬂgl

“Tidak adanya bukti nota
pembelian/struk  untuk

ditukarkan

|
Konsume]] yang SBnSiﬁf

dengan harga
e
Informasl yang
digunakan belum sesuai
gengen filda._____
lahan

Tidak semua

g

banyak 2%\

lah Sutlet Y&"8 parkir yang tersedia di
: enya luas, hal

I
Jum

setiap outl

rasa Nyaman bagi para
kopsumen Kedai Extra
P edas yang membawa

mobil.

(delevery
hanya  di
dan

pesanan
order)

Jakukan
purwokerto

| mobil:
Pelayanan pengantaran




2. Faktor Eksternal

Peluang dan

Purwoke

-
Komponen

Teknologi

__—-____._—-—!——'_—.-._—.—.-
Pesaing

I
Sosial, Ekonomi,

rto dalam bauran pemasaran

]
unity)

Peluang (9 or!

Perkembangan
yang sem i

Adany
roduk

Demografi < pyukai
L’L nsmnﬁf masih _tenjadi krisis
b ] amlab penduduk yang ekonomi.
' meniﬂ at.
el LumpiaB
Pro umpia Bom
an dan Amama-ﬂ
Daftar Peluc Vg Extra Pedas Purwokerio
pemasatan (Marketing Mix) Produk
, girategi BaUr®”
Matrik Analisis woT
okerto
Lumpia Bom € Exir® w Weakn
FAKTOR- FAKT OR msntr;:lod;ks 1. Day: talfﬁ (::')oduk
TERNAL 1. R2B ariasiny? rasa | tidak lama hanya
Berve a bom membuat bertahan selama 8
jump! o bebas un jam untuk lumpia
kon oy yang beh_lm matang
mem! chas® Ukuran | dan 3 jam untuk
n. Cint 2 porn yang lumpia yang s_udah
lun:llsl;da Jengan jumpia | atang sehingga
ber dan jumpia tidak bisa digunakan
Sem %,mnya, karena untuk oleh-oleh.
pada WO memiliki P- Bentuk lumpia yang
umpP2  rumpia piasa | monoton sehingga
ukura? 2 [umpia mudah ditiru  oleh
g 2 pesaing
Scma{a“g' pukan P- Kesehatan  produk
pelum terdaftar di

pesat.

terhadap P

1. Perubahan pola 88Y2

hidup ™MaS arakat yané
; kepraktisan dan

ancamarn produk lumpia

90

bom CV. Extra Pedas

(marketing mix) antara lain:

Tantangan (Threats)

teknologi

Info semakin lengkap,

konsumen

semakin

kritis.

lumpia

R‘ag
ER

®.
%?}
r;%

=3 B
)

B

BR.

Banyaknya pesaing di
bidang kuliner

Kondisi perekonomian

negara  yang masih
tidak menentu karena

DEPKES RI

_ Tidak semua lahan
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parkir yang tersedia

nasi atau sebagai lauk.
di outletnya Juas.

3. Kualitas: Adanya staf
produk. mengurangi d?g::
pemilihan bahan baku | nyaman bagl
yang dl gun akan juga konsumen. ¢
perasal dari bahan-
bahan yang berkualitas
paik dan masih fresh.

Bahan baku juga tidak
dicampuri b
pengawet kirmnia, seP erti
formalin  dan Joge




OPPORTUNITIES
Q)

1. Tekonologi: ‘ﬂ
Perkembangan
teknologi yang
semakin pesat.

2. Pesaing:  adanyd
loyalitas konsumen
terhadap produk
lumpia bom Kedai

Extra Pedas.
3. Sosial, ekonomi,

demografi:
Perubahan
gaya
masyarakat
menyukai
kepraktisan
konsumtif.
Jumlah pendudek
terus

pola
hidup
yang

dan

tinggi
semakin i
khusunsya 1

W

THREAT

_—’_d//
semakilt

1. Info

2 Banyaknyal:
di bidang kulinet
3. Kondisi
p'erckonomlarl asib
negara yan m tu
tidak mener.
karena maSI»h
Krists

terjadi

| ekonomi: —

Matri

K Analisi® SW(;V. Extra
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S
SEL A (STRATEGI SO) | SEL A (STRATEGI
WO
1. Dengan menggunakan 1. Meningkatlzan
promosi iklan melalui | kualitas produk,
web/internet, kualitas tempat dan
diharapkan akan | kualitas pelayanan
menam jumlah serta melakukan
outlet  Kedai Extra | inovasi dan
Pedas  dan akan | pengembangan
cemakin banyak orang produk. (W1, W2,
yang tahu  tentang we, W7, 02, 03,
jumpia bom kemudian [ 04
membelinya dap pada
akhirny2 Joyal terhadap
jumpia bom (S1, $2,
57,58, 02)
_—____——————-_-—_
/’f{’,tk; {_ Menggunakan
" Tetap mg; gkamum teknologi ~ vacum
gualiteS "oiri khas er untuk
produk et 11, T2) mengawetkan
ok (81, 5% 77 i
pl'Od . jumpia bom (W1,
Memberk® yang | W4 T2)
pelay.anﬂn o aksimal [2- Menyediakan lahan
efektif 925 0 12) parkir yang lebih
mungk!? 5% juas. (W7, T2)
——

Tabel TV pemasaran (marketing mix)

O’r Stfategi g:s Purwokel'to

Pe
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Matrik SWOT (Strenghts, Weaknesses, Opportunities and Threats)

kelemahan, peluang dan ancaman yang

disusun berdasarkan kekuatan,
ahaan yang dibandingkan dan terstruktur bertujuan untuk

dimiliki oleh perus
S0, ST, WO, dan WT, yang dirinci seperti

membentuk empat macam Strategi

di bawah ini:

a. Sel A (Strategi SO)
gunakan promosi iklan melalui web/internet,
enamball jumlah outlet Kedai Extra Pedas dan akan

diharapkan akan m
ang tahu tentan

g lumpia bom kemudian

semakin banyak orang Y

membelin

b. SelB (Strategi ST)
; duk serta ciri khas produk
: kualitas dan mutu pro P
memngkaﬂwf1

yananan ang cfektif dan semaksimal mungkin
a

1) Tetap

2) Memberika? pel
i WO)

c. Sel A (Stratet




BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan
pada bab-bab sebelumnya,

Berdasarkan analisis yang telah diuraikan

dapat peneliti simpulkan sebagai berikut:
ategi bauran pemasaran (marketing mix) produk

plementasi str:

1. Analisis Im
pedas purwokerto

ia bom CV. Extra

lumpi
tra Pedas menggunakan

a. Aspek prod
ami dan halal.

yang dilakukan o0

i musawamah, jual beli tersebut

bahan-bahan Y298 al
leh CV. Extra Pedas

Ktronik. Namun dalam berpromosi

kata-kata yang berlebihan

a Pedas P
.y dengan menggunakan kata-kata

ik khas Banymllas”. Hal ini tidak

ini belum terdaftar pada Kab. Banyumas

am Islam, hal tersebut di

s atau pemasaran untuk melariskan

gﬂﬂﬂwo
promom, gtau iklan yang berlebih-
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lebihan
, agar orang-orang menjadi terkesan dan t
ertarik untuk

membeli.'”
d. Dari i distri
ari segl distribusi/tempat: cv. Extra  Ped
as Purwok
menggunakan pola distribusi i o
i nol tingkat (zero l
evel channel)
atau

gluran pemasaran langsung, yaitu penawaran

dinamakan juga sebagai S
produsen ke konsumen, karena pembeli hanya day
a
t
utlet Kedai Extra Pe i
ai Exira Pedas sudah sesuai dengan prinsi
1p

Jangsung dari
das. Lokasi dan pelayanan yang

membeli di outlet-0

eh outlet Ked

Islam, karend tempat untuk menj
engan cara S

diberikanpufl dilakukan ¢

diberikan ol
ual sudah tersih dan pelayanan yang

enyum, ramah, sopan dan tidak

memaksa konsumen-

2. Analisis SWOT
rtunities)

a Strategi SO (Strenghs Oppo
promost iklan melalui webrinternet

tlet Kedai Extra Pedas dan akan

jumlah ou
g tahv jentang lumpia bom kemudian

gkhirny? Joyal terhadap jumpia bom .
i ST (Strenghts, T nredls)
dan POV produk sert ciri khas produk

1) Tetap menin
an Y08 efektif dan semaksimal mungkin
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d. Strategi WO (Weaknesses, Threats)

akan teknologi vacum untuk mengawetkan lumpia

Menggun

bom.

B. Saran-saran
iti menyarankan beberapa hal scbagai

berikut;

1.

Dari peneitian skripsi ini, penet

uk dan menetapkan harga yang terjangkau

Tetap melakukan inovasi prod

namun tetap unfung:
berlebihan agar usaha yang

mosi dengal cara yang tidak

Melakukan proe

dijalankan semakin perkah-
1 ya_['lg luaS,

an ]ahan pal'klr
+ mengurangi kenyamanan

Menyediak
an raya yang dapa

mobil tidak parki® di

latn.
en a ialan raya yang
pengguna ) sutlet Kedai Extra Pedas Purwokerto menjadi

ya_ng lengkap
ot dan jain-lain. s€
i dan untuk para pekerja bisa

pmgglf jalan

dengan segala fasilitasnya

hotsp hingga pembeli

diskus

itu dapat meningkatkan

keb
ptukal " b okerts gelain 1
e u
xtré iptakan inovasi yan

g berkualitas
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C. Penutu
p
empurna, penulis hanya dapat mengucapkan

Sebagai kata yang paling s
Allah SWT, dan bersyukur kepada-Nya yang telah memberi

Alhamdulillah pada
a dapat menyelesaikan skri

petunjuk kepada penulis sehingg psi ini.

Tidak ada sesuait! yang sempurn

a di duna ini, begitu juga dengan

ntuk it penulis mohon kepada pembaca, untuk

g tidak sempurna, kurang
gan kritikan yang membangun

penulisan skripsi ini. U
memadai atau

yang dipanda®

ekalis Seh‘ingga del]

mengkritik skripsi ini

bahkan tidak merujuk sam? s
baik dan lebih benar,

dan merefisiny? dengan yang lebih

penulis dapat meralat -
empurnaan menurut yang dikehendakinya. Dan atas _

apai pada kes
membangi? dap saran YAO
ema kasih-

nulis khususnya dan pembaca

rmanfaat bagi p¢

sehingga men<
membuat semangat penulis

kritik yang bersifat

semakin menggelo penulis

ni dapat be

Semoga skripsi i

pada umumnya-
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A. Identitas Diri

1.
2. NIM
3.
4

5.
6.

Nama Lengkap

Tempat, Tanggal Lahir
. Alamat Rumah

Nama Ayah

Nama Ibu

B. Riwayat Pendidikan

1.

Pendidikan Formal
a. SD/ MlI, tahun lulus
h. SMP / Mts, tahun lulus

c. SMA / MA, tahun lulus :
< 2008

d. S1, tahun lulus
Pendidikan Non-Formal

: Dwi Lestari
- 082323013

: Banyurmas, 30 Juli 1989
- Karanggintung, RT 008 RW 1, Kec.

Sumbang, Kab. Banyumas

: Liyarno

: Diyarti

- SD N I Karanggintung, Sumbang, 2001
- SMP N | Sumbang, 2004

SMK Negeri 1 Purwokerto, 2007

IJMKI PRIMA PUROKERTO, 2008
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