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MANAJEMEN PEMASARAN PRODUK MIE SOHUN PERSPEKTIF
EKONOMI ISLAM (STUDI DI PD. MUJUR JAYA KROYA CILACAP TAHUN
2009-2010)

Mochamad Sugeng Riyadi
NIM. 062623024
Program Studi Ekonomi Islam Jurusan Syari’ah
Sekolah Tinggi Agama Islam Negeri (STAIN) Purwokerto

ABSTRAK

Perusahan sohun PD. Mujur Jaya Kroya Cilacap, produk yang dihasilkan
yaitu mie sohun, banyak bersaing dengan produk lain yang sejenis. Hal ini
memerlukan kerja keras dari manajer perusahaan untuk mengembangkan produknya
agar mendapatkan tempat di pasaran. Hal ini dapat terlihat dengan kurang minatnya
konsumen untuk membeli produknya. Salah satu faktor yang mempengaruhi
rendahnya penjualan adalah sistem kegiatan pemasaran yang tidak begitu
diperhatikan oleh perusahaan. Manajemen pemasaran yang baik sangat berpengaruh
terhadap volume penjualan produk. Promosi, saluran distribusi serta kegiatan
pemasaran lainnya harus dilaksanakan dengan baik. Biaya yang timbul sebagai
akibat dari pemasaran produk ini harus dikontrol agar tidak terlalu rendah juga tidak
terlalu tinggi. Dengan demikian perusahaan dapat memperoleh laba yang diharapkan.

Adapun ketertarikan penyusun untuk mengangkat penelitian di PD. Mujur
Jaya Kroya Kabupaten Cilacap adalah karena perusahaan tersebut begitu pesat
perkembangan dan kemajuannya di segala bidang, baik dari perluasan bangunan,
lancarnya kegiatan produksi dan bagian pemasaran yang bertambah luas
Jangkauannya. Maka dari sinilah, penulis merasa tertarik untuk melakukan penelitian
lebih lanjut tentang manajemen pemasaran produk mie sohun PD. Mujur Jaya Kroya
Cilacap berdasarkan tinjauan ekonomi Islam, dengan mengambil judul “Manajemen
Pemasaran Produk Mie Sohun Perspektif Ekonomi Islam (Studi di PD. Mujur Jaya
Kroya Cilacap tahun 2009-201 0)”.

Maksud dari judul tersebut adalah penelitian tentang proses manajemen yang
meliputi penganalisaan, perencanaan, pelaksanaan dan pengawasan kegiatan
pemasaran produk mie sohun PD. Mujur Jaya Kroya Cilacap yang dianalisis
mengunakan analisis SWOT dan perspektif ekonomi Islam. Penelitian ini
memfokuskan pada dua permasalahan yaitu (1) Bagaimanakah analisis SWOT
manajemen pemasaran produk Mie Sohun PD. Muijur Jaya Kroya Cilacap? Dan (2)
B':agalmanakah manajemen pemasaran produk Mie Sohun PD. Mujur Jaya Kroya
Cilacap perspektif ekonomi Islam?

o Penel.it'ian ini merupakan penelitian lapangan atau field research, dengan
Jems penelitiannya adalah penelitian  kualitatif. Teknik pengumpulan data
menggpnake}n _9bservasi, dokumentasi dan wawancara. Dari data yang diperoleh
kemudian disajikan berdasarkan analisis. Dalam hal ini, penyusun mendeskripsikan
dua permgsalahan pokok yang kemudian dianalisis berdasarkan perspektif ekonomi
[slam, yaitu dengan cara: (1) Mendeskripsikan tentang manajemen pemasaran
produk mie sohun pada PD. Mujur Jaya Kroya Cilacap. (2) Mendeskripsikan dan



mengklarifikasi tentang analisis SWOT manajemen pemasaran produk mie sohun
pada PD. Mujur Jaya Kroya Cilacap.

Hasil penelitian ini adalah Pertama, Analisis SWOT Perusahaan Mie Sohun

PD. Mujur Jaya adalah sebagai berikut:

I.

Kekuatan Perusahaan: (a) Lokasi Pabrik yang strategis; (b) Jangkauan pemasaran
yang luas; (c) Teknik pengolahan sederhana; dan (d) Tenaga kerja yang cukup
banyak di sekitar perusahaan dan loyalitas mereka cukup tinggi.
Kelemahan Perusahaan: (2) Bahan Baku jauh dari lokasi pabrik; (b} Kualitas
sohun tidak seragam; (c) Mesin dan peralatan masih ada yang manual dan kurang
optimal dalam pengoperasian; (d) Adminstrasi kurang sistematis; () Disiplin dan
kualitas karyawan rendah; dan (f) Promosi produk masih kurang optimal.
Peluang Perusahaan: (a) Ketersediaan pati sagu yang melimpah; (b) Permintaan
sohun yang tinggi pada waktu-waktu tertentu; (c) Kepercayaan konsumen yang
cukup baik; dan (d) Semakin lvasnya daerah pemasaran.
Tantangan Perusahaan: (a) Banyak perusahaan mie sohun, baik yang berada di
Cilacap maupun di luar Cilacap; (b) Keadaan cuaca yang tidak menentu; dan (c)
Semakin tingginya kesadaran konsumen akan mutu produk yang dikonsumsi.
Kedua, Manajemen pemasaran yang diterapkan oleh PD. Mujur Jaya

berdasarkan bauran pemasaran yang merupakan kombinasi dari empat unsur, yaitu
penawaran produk, penetapan harga, promosi dan sistem distribusi.

1.

Keputusan strategis yang dilakukan oleh PD. Mujur Jaya pada penawaran produk
mie sohun adalah dengan pembedaan ciri, penggunaan merek dagang (brand) dan
bentuk kemasan.

Strategi pemasaran yang diterapkan PD. Mujur Jaya adalah affordability yang
artinya harga terjangkeu. Hal ini merupakan strategi utama untuk menarik
konsumen. Kemampuan untuk menjual produk dengan harpa lebih murah
dibanding produk perusahaan lain menjadi kekuatan pendukung bagi perusahaan.
PD. Mujur Jaya dalam pemasaran produknya menggunakan dua macam saluran
distribusi, yaitu saluran distribusi langsung dan tidak langsung,

PD. Mujur Jaya dalam pemasarannya tidak melaksanakan kegiatan promosi
secara khusus. Promosi yang dilakukan hanya sebatas promosi dari mulut ke
mulut, yang selanjutnya ditindaklanjuti dengan pengiriman sampel produk
kepada calon pelanggan maupun pelanggan. Sistem yang diterapkan adalah
sistem kepercayaan antara perusahaan dan pelanggan, sehingga tanpa promosi
&ulsuus pun sudah banyak pelanggan yang justru menghubungi perusahaan lebih

u.

Kata Kunci: Manajemen, Pemasaran, Bauran Pemasaran, Ekonomi Islam dan

Analisis SWOT

vi



MOTTO

& b E 3186 @ s 2alliag)

“Sesungguhnya sesudah kesulitan itu ada kemudahan. Maka apabila kamu telah
selesai (dalam sesuatu urusan) kerjakanlah dengan sungguh-sungguh (urusan)
yang lain.” (Q. S. Alam Nasyrah: 6-7)

@ 24 sy

& ~all Thol353 350 Basy cosloall L Ty2als 5T

“Sesungguhnya manusia itu berada dalam kerugian, kecuali orang-orang
yang beriman dan mengerjakan amal shaleh dan nasehat menasehati supaya
menetapi kebenaran dan nasehat menasehati supaya menepati kesabaran”

(Q. S. Al-“Ashr: 2-3)
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PEDOMAN TRANSLITERASI (ARAB LATIN)

Sesuai dengan keputusan bersama Menteri Agama dan Menteri
Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia Nomor 158 tahun 1987.

1. Konsonan

Iiru;f Nama Huruf Latin Nama

) alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan
a ba b be

" ta t te

- tsa § es (dengan titik di atas)

5 jim j je

¢ ha h ha (dengan titik di bawah)
& kha kh ka dan ha

N dal d de

B dzal z zet (dengan titik di atas)

4 ra r er

| zai Z zet

5 sin 8 es

o syin Sy es dan ye

o shad S es (dengan titik di bawah)
i dhad d de (dengan titik di bawah)
b tha t te (dengan titik di bawah)
L dha z zet (dengan titik di bawah)
¢ “ain e koma terbalik di atas

Xi



d lam | el

S mim m em

O nun n en

3 wau w we

A ha h ha

¢ hamzah el Apostrof
S ya ya ye

2. Vokal

a. Vokal Tunggal (monofiong)

Tanda Nama Huruf Latin Nama
Fathah a a
- Kasrah i 1
] Dhammah u u
@S ditulis kataba S ditulis zukira

b. Vokal rangkap (difiong)

<A ditulis yazhabu

Tanda dan Huruf Nama Gabungan huruf Nama
S, fathah dan ya at adan i
9. Fathah dan au adan u
wawu

A ditulis kaifa
Jod  ditulis haula

3. Maddah
Tanda dan Huruf Nama Gabungan N
e huruf ama
s... .. fathah dan alif atau ya a a dan garis di atas
f- - kasrah dan ya i i dan garis di atas
... dhammah dan wawu i] u dan garis di atas




J&  ditulis gdla 8 ditulis gila

R, ditulis ramad LL9§.=' ditulis yagilu

. Ta’ marbiithah di akhir kata

Transliterasi untuk ta’ marbiithah ada dua
a. Ta’ marbiithah hidup ditulis /.

b. Ta’ marbiithah mati ditulis /h/.

daud  giwlis gabidah
¢. Kalau pada suatu kata yang akhir katanya fa’ marbuthah diikuti oleh kata
yang menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua kata itu terpisah

maka fa ' marbuthah itu ditransliterasikan dengan ha (h).

Contoh:
dalh ditulis Talhah
fagall ditulis a/-Tahda

. Syaddah (tasydid) ditulis dengan huruf yang sama dengan huruf yang diberi
tanda syaddah itu.

L) ditulis rabband
)!-“ ditulis al-birr

. Kata Sandang

a. Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyyah ditransliterasikan sesuai
dengan bunyinya, yaitu huruf /l/ diganti dengan huruf yang sama dengan
huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu,

b. Kata sandang yang diikuti oleh huruf gamariyyah ditranstiterasikan sesuai

dengan aturan yang digariskan di depan dan sesuaj dengan bunyinya.



Baik diikuti huruf syamsiyyah maupun huruf gamariyyah, kata sandang
ditulis (erpisah dari kata yang mengikuli dan dihubungkan dengan tanda
sambung/hubung.

Contoh:
i"'m‘ ditulis al-galamu
sl ditulis as-Salamu

. Penulisan Kata-kata

Penulisan kata-kata dalam rangkaian kalimat bisa dilakukan dengan dua
cara; bisa perkala dan bisa pula dirangkaikan. Namun penulis memilih

penulisan kata ini dengan dirangkaikan.
Od N ed s¢d IO ditulis Wa innalldha lahuwa khairurrdzigin

. Huruf Kapital

Penggunaan huruf kapital seperti apa yang berlaku dalam EYD.

. Singkatan-singkatan

SWT : Subbinahu Wa Ta’ila

SAW : Shallallahu ‘Alaihi Wa Sallam
No. : Nomor

Q.S : Qur’an surat

t.t : tanpa tahun

hlm, : halaman

tp : tanpa penerbit

cet. : cetakan

terj. : penerjemah

dkk : dan kawan-kawan
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BABI e STy

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Dalam Perusahaan Sohun yang terletak di Desa Kroya Kabupaten
Cilacap, merupakan salah satu produk Sohun yang sangat besar dibanding
dengan perusahaan sohun lainnya, karena semua bersumber dari kinerja
menejemen pemasaran yang sangat luar biasa yang dimandatkan pada Bpk.
Fredy selaku staf manager, dimana dia mempunyai talenta dan Kinerja yang
baik dan pantang menyerah untuk selalu mempertahankan eksistensi kualitas
produk Mie Sohun dan diawali dari barang produksi sampai ke tangan
konsumen yang berupa Mie Sohun.

Pastinya manager selalu terus meningkatkan kualitas demi
mempertahankan kelangsungan hidup terutama pada perusahaan Mie Sohun
dan juga perkembangannya yang berdampak pada keuntungan.

Pada kegiatan pemasaran yang terdapat di perusahaan mie sohun selalu
meningkatkan dalam memberikan kuasa yang dimulai dari produksi, promosi,
distribusi, dan harga.

Mengenai hal produk dalam perusahaan Mie Sohun sangat
mementingkan tentang kualitas dari bahan baku, kemudian merek yang mudah
diingat oleh konsumen, kemudian dalam kemasannya tidak menggunakan

bahan yang mengandung kimia, sehingga tidak membahayakan vang berimbas

kepada konsumen. Kemudian tingkat pelayanan benar-benar diperhatikan



karena dalam pelayanan sangat berpengaruh dimana tingkat kepuasan
konsumen sangat dikedepankan.

Selanjutnya pada tingkat promosi manager juga sangat berperan aktif ,
bagaimana produk yang telah diolah menjadi barang jadi atau Mie Sohun bisa
terjual sesuai terget dipasaran yang disalurkan ke warung-warung kecil, pasar,
swalayan, dan toko besar. Dalam jangkauannya sangat luas dimulai dari
tingkat kabupaten, se-karsidenan Banyumas sampai wilayah Jakarta dan Jawa
Tengah. Untuk jasa pengangkutan bisa dari pihak industri Sohun tersebut
dalam mengantarkan produk yang telah dipesan, dan bisa juga dari pihak
pembeli sendiri yang bersedia mengambil produk yang dibeli.

Selanjutnya dalam distribusi, kbususnya Perusahaan Mie Sohun
mentargetkan lokasi dimana nantinya lokasi tersebut sebagai tempat penjualan
yang mana terdampak pada tingkat penjualan yang bisa menghasilkan laba
yang signifikan.

Dalam persediaan stok produk Mie Sohun harus selalu ada dan jangan
sampai kekurangan dan bahkan selalu terkontrol dengan baik dan teliti.

Pada tingkat harga harus manager benar-benar jeli dalam menentukan
kualitas kadar harga yang sesuai dengan produk yang dikeluarkan ke pasar-
pasar. Dan selanjutnya pihak perusahaan juga memberikan ketertarikan
konsumen untuk selalu mengkonsumsi produk Mie Sohun dengan
menawarkan diskon atau potongan harga kepada konsumen yang membeli

dengan harga yang telah ditentukan oleh perusahaan tersebut.  Waktu



pembayaran untuk pembelian Mie Sohun dengan jumlah yang banyak bisa

melalui dua cara, yaitu :

1. Manual, dimana pihak pembeli membayarkan langsung pada peru.sahaan
Mie Schun tanpa perantara.

2. Teknologi, dimana sistem ini lebih mudah dalam sistem pembayaran
karena dari pihak konsumen bisa menghubungi lewat telepon dan dalam
pembayarannya melalui sistem transfer.

Manajemen pemasaran karya Basu Swastha Dharmesta dan T. Hani
Handoko, menyatakan bahwa pemasaran merupakan salah satu kegiatan
pokok yang dilakukan oleh perusahaan untuk mempertahankan kelangsungan
hidupnya, berkembang dan mendapatkan laba. Dari kegiatan pemasaran yang
dilakukan secara keseluruhan, bahwa proses pemasaran itu dimulai sejak
barang diproduksi sampai ketangan konsumen.

Kegiatan pemasaran harus dapat memberikan kepuasan mulai dari
produksi, promosi, distribusi dan harga sampai ketangan konsumen. Jika
perusahaan mengingginkan usahanya berjalan terus, yang mana dimulai dari
konsepsi produksi, penentuan harga, promosi dan distribusi',

Suatu pemasaran, menurut Assauri, pada dasarnya adalah rencana yang
mmenyeluruh, terpadu dan menyatu di bidang pemasaran yang memberikan
paduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat mencapai tujuan
dari suatu perusahaan dengan kata lain strategi pemasaran adalah serangkaian

tujuan dan saran, kebijakan dan memberi arah pada usaha yang meliputi

T. Hani Handoko, Manajemen Personalia dan Sumber Daya

Manusi )
BPFE, 2001}, him. 10. anusia, (Yogyakarta :



promosi, produksi, distribusi dan harga. Pemasaran merupakan salah satu
fakior penting guna menjaga kelangsungan hidup perusehaan yang
menghadapi persaingan. Dalam menghadapi persaingan itu, pelaku kegiatan
bisnis perfu memperhatikan banyak hal. Persaingan banyak dipandang sebagai
pengelolaan sumber daya sedemikian rupa sehinga melampaui kinerja pesaing
(baik pembeli, penjual dan pendatang potensial). Untuk melaksanakan
perusahaan perlu memiliki apa yang dinamakan keunggulan bersaing yang
merupakan jantung kinetja perusahaan dalam sebuah perusahaan  yang
bersaing.?

Bagaimanapun juga tujuan perusahaan bisa tercapai dengan maksimal
tergantung pada penentuan kebijakan perusahaan dalam memperhatikan faktor
internal maupun eksternal yang sepenuhnya berada dalam perusahaan. Selain
itu, setelah mempertimbangkan faktor ini perusahaan harus menggariskan
tujuan yang akan dicapai serta strategi dasar yang akan dilaksanakan, baru
kemudian  menentukan kebijakan dan strategi pemasaran perusahaan,
Sehingga setiap kegiatan maupun usaha agar dapat memperoleh keberhasilan
yang tinggi haruslah senantiasa harus kita programkan serta kita susun rencana
ketja yang baik dan matang. Perencanaan yang baik dan matang itulah yang
dikenal sebagai "perencanaan strategis”. Suatu perencanaan strategis haruslah
mampu untuk membuat perusahaan itu dapat meraih posisi persaingan yang

lebih unggul dalam percaturan bisnis. *

2 Assauri Sofyan, Manajemen Produksi. (Jakarta: LPFE-UL, 1989), him. 147

3

Usry- Matz Adolph, dkk., Akuntansi Biay

a Perencanaan dan pep dali :
Erlangga, 1993), him. 410-411. e e



Dalam era globalisasi ini, para pemasar akan berusaha untuk
memasarkan hasil produksinya ke pasar global. Untuk memasarkan itu,
tentunya perusahaan harus dapat memperhatikan sumber daya yang dimiliki,
aspek managerial, peluang dan tantangan dalam pasar global. Atau dengan
kata lain, perusahaan itu harus memperhatikan faktor internal maupun
eksternal yang dapat mempengaruhi kelangsungan hidup perusahaan. Namun
hal ini tidaklah mudah karena ada beberapa hambatan yang dapat mengganggu
masuknya perusahaan yang ingin go global. Hambatan itu seperti para pesaing
yang mempunyai strategi bersaing yang berbeda-beda dan juga selera dari
para pelanggan yang terus berubah.

Berkaitan dengan situasi dan kondisi tersebut dapat menjadi ancaman
sekaligus peluang bagi kelangsungan hidup perusahaan. Selanjutnya
perusahaan dapat mengantisipasi ancaman dan bisa memanfaatkan peluang
yang tersedia di pasar. Oleh karenanya seorang manajer di dalam dunia usaha
dituntut untuk dapat mengambil kebijakan yang tepat dan akurat dalam
menganalisis persaingan yang semakin kompetitif. Persaingan yang kompetitif
ini dapat dilihat dengan munculnya produk-produk atau jasa dari berbagai
perusahaan yang terus membanjiri pasar, baik dafam jumlah maupun jenisnya
yang saling bersaing untuk merebut pembeli dan segmen pasar. Dengan
demikian setiap perusahaan selalu berlomba-lomba untuk mendapatkan
pangsa pasar yang potensial guna memenangkan perusahaan tersebut,

perusahaan harus mempunyai strategi pemasaran yang baik sehingga



perusahaan mempunyai pangsa pasar yang luas dan konsumen yang banyak,

disamping harus mengikuti kemajuan ilmu pengetahuan dan teknologi. *

Keberhasilan perusahaan dalam pencapaian tujuan ditentukan selain
dari kualitas produk, juga dari kemampuan perusahaan dalam bidang
pemasaran hasil produksi tersebut. Keunggulan bersaing merupakan sesuatu
yang dapat dilakukan dengan lebih baik oleh perusahaan dibandingkan dengan
persaingan atau sesuatu yang menghasilkan kinerja superior. Konsep
keunggulan bersaing ini berlaku pada setiap sektor, baik perdagangan industri
maupun jasa. Begitu pula dalam menghadapi persaingan, perusahaan harus
mampu mengidentifikasikan kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman yang
dihadapi dengan memperhatikan marketing mix untuk mengetahui posisi
bisnis perusahaan sehingga dapat menentukan strategi yang tep.at.S

Maka dalam hal ini, yang menarik perhatian peneliti untuk melihat
lebih dekat dalam menentukan manajemen pemasaran produk mie sohun PD.
Mujur Jaya Kroya Cilacap berdasarkan tinjauan ekonomi Islam, dengan
mengambil judul “Manajemen Pemasaran Produk Mie Sohun Perspektif

Ekonomi Islam (Studi di PD. Mujur Jaya Kroya Cilacap tahun 2009-2010)”.

. Penegasan Istilah

Manajemen Pemasaran
Manajemen merupakan proses perencanaan, mengorganisasikan dan

pengawasan usaha-usaha para anggota organisasi dan penggunaan sumber

(Bandung: Linda Karya, 2003), him. 3.
3 fbid, him,

Djaslim Saladin dan Yevis Marty Oesman, Intisari Pemasaran & Unsur-unsur Pemasaran,



daya organisasi lainnya agar mencapai tujuan organisasi yang telah

® Sedangkan pengertian pemasaran adalah proses sosial dan

ditentukan.
manajerial dimana individu atau kelompok orang men;peroleh apa yang
mereka inginkan dan butuhkan melalui penciptaan, penawaran, dan pertukaran
produk yang bernilai satu sama lain.” Manajemen pemasaran adalah
penganalisasaan, perencanaan, pelaksanaan dan pengawasan program yang
bertujuan menimbulkan pertukaran dengan pasar yang ditujukan dengan
maksud untuk mencapai tujuan perusahaan.®

Jadi, manajemen pemasaran dirumuskan sebagai suatu proses
manajemen, yang meliputi penganalisisan, perencanaan, pelaksanaan, dan
pengawasan kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan. Kegiatan ini
bertujuan menimbulkan pertukaran yang diinginkan, baik menyangkut barang
dan jasa yang dapat memenuhi kebutuhan psikologis, sosial dan kebudayaan,
Proses pertukaran dapat ditimbulkan baik oleh penjual, maupun pembeli yang
menguntungkan kedua belah pihak. Penentuan produk, harga, promosi dan
tempat untuk mencapai tanggapan yang efektif disesuaikan dengan sikap dari
perilaku konsumen, dan sebaliknya sikap dan peritaku konsumen dipengaruhi
sedemikian rupa sehingga menjadi sesuai dengan produk-produk perusahaan,

Dalam penelitian ini manajemen pemasaran yang dimaksud adilah

suatu proses manajemen yang meliputi penganalisaan, perencanaan,

T. Hani Handoko, Manajemen Personalia dan Sumber Dayva Manysi karta :
BPFE, 2001), him. 10, 7. (Yogyakarta :

Philip Kotler, dkk., Manajemen Pemasaran di Indonesia, (Jakarta:
2001), him. 16. (Jekarta: Salemba Empat,

Basu Swastha DH. dan T. Hani Handoko, Manajemen Pemasqy isi i
Konsumen), (Y ogyakarta: BPFE, 2000}, him. 4. ran (Analisls Perilaku



pelaksanaan dan pengawasan kegiatan pemasaran produk mie sohun PD.

Mujur Jaya Kroya Cilacap.

C. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang di atas, pokok permasalahan yang diteliti
adalah sebagai berikut:
1. Bagaimanakah analisis SWOT strategi manajemen pemasaran produk Mie
Sohun PD. Mujur Jaya Kroya Cilacap?
2. Bagaimanakah strategi manajemen pemasaran produk Mie Sohun PD,

Mujur Jaya Kroya Cilacap perspektif ekonomi Islam?

D. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan Penelitian
a. Untuk mengetahui kekuatan, kelemahan, peluang dan tantangan
manajemen pemasaran produk mie Sohun PD. Mujur Jaya Kroya
Cilacap.
b. Untuk mengetahui manajemen pemasaran produk mie Schun PD.

Mujur Jaya Kroya Cilacap perspektif ekonomi [stam.

2. Manfaat Penelitian
a. Manfaat bagi Perusahaan
1) Sebagai sumbangan pemikiran bagi PD. Mujur Jaya Kroya Cilacap
untuk dapat dipergunakan sebagai bahan pertimbangan untuk

mengelola pemasaran secara efektif,



2) Berguna bagi manajer pemasaran untuk memilih produk yang lebih

menguntungkan bagi perusahaan.
b. Manfaat bagi Akademik
Menambah informasi dan referensi tentang manajemen
pemasaran dan profitabilitas produk mie sohun bagi perpustakaan

STAIN Purwokerto, khususnya Program Studi Ekonomi Istam.

E. Tinjauan Pustaka

Buchori Alma dalam Buku Menejemen Pemasaran dan Pemasaran
Jasa menerangkan :

“Produk itu hanya terbentuk sesuatu yang terwujud saja, akan tetapi
Juga sesuatu yang tidak terwujud seperti pelayanan jasa. Semua diperuntukkan
bagi pemuasan kebutuhan dan keinginan dari konsumen. Konsumen tidak
hanya membeli produk hanya sekedar memuaskan kebutuhan, akan tetapi juga
bertujuan untuk memuaskan keinginan baik dari bentuk, warna, merek, dan
harga”,

Oleh karena itu produsen harus memperhatikan dalam mengambil
kebijakan produknya. Adapun dalam produk yang ada perencanaan
merupakan kegiatan yang dialkukan perusahaan dalam mengemabngkan
produknya. Baik dalam penciptaan ide untuk selalu meningkatkan kualitas
Mie Sohun pada perusahaan tersebut,

Harga merupakan suatu atribut yang melekat pada suaty barang yang
memumngkinkan barang tersebut dapat memenuhi kebutuhan, keinginan, dan

memuaskan konsumen. Dalam kebijakkan harga produsen harus mengetahui
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harga penjualan baik itu eceran yang bersumber dari sumbernya. Kesuksesan
marketing khususnya pada produk sangat tergantung dari harga penawaran
pada konsumen. Para produsen yang memperhatikan harga yang ditawarkan
oleh retailer sebelum menetapkan harga jualnya.

Di dalam definisinya dinyatakan bila seorang pengusaha menentukan
harga dalam perusahaannya dengan berpedoman terhadap harga penjualan
eceran yang ditawarkan kepada konsumen sehingga harga perusaahaan yang
akan ditentukan oleh produknya itu.

Promosi merupakan sejenis komunikasi yang memberikan penjelasan
yang menyakinkan seorang konsumen tentang barang dan jasa yang bertujuan
untuk memperoleh perhatian dan keyakinan seorang konsumen. Dalam suatu
kegiatan promosi harus dilaksanakan dengan baik karena dapat mempengaruhi
seorang konsumen mengenai dimana dan bagaimana konsumen
membelanjakan pendapatannya. Promosi berusaha membawa keuntungan
vang baik bagi produsen dan juga konsumen jika kedua belah pihak tersebut
saling menjaga kepercayaannya dengan baik.

Distribusi merupakan media penyaluran yang mana berpengaruh
dengan nilai jual produk dan tingkat kepercayaan dan didistribusikan sesuai
dengan pesanan baik melalui jasa pengangkutan perusahaan Mie Sohun ity
sendiri atau dari pihak konsumen yang mengambil sendiri barang yang
dibelinya.

Suatu pemasaran, menurut Assauri, pada dasarnya adalah rencana yang

menyeluruh, terpadu dan menyatu di bidang pemasaran yang memberikan
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paduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat mencapai tujuan
dari suatu perusahaan dengan kata lain strategi pemasaran adalah serangkaian
tujuan dan saran, kebijakan dan memberi arah pada usaha yang meliputi
promosi, produksi, distribusi dan harga. Pemasaran merupakan salah satu
faktor penting guna menjaga kelangsungan hidup perusahaan yang
menghadapi persaingan. Dalam menghadapi persaingan itu, pelaku kegiatan
bisnis perlu memperhatikan banyak hal. Persaingan banyak dipandang sebagai
pengelolaan sumber daya sedemikian rupa sehinga melampaui kinerja pesaing
(baik pembeli, penjual dan pendatang potensial). Untuk melaksanakan
perusahaan perlu memiliki apa yang dinamakan keunggulan bersaing yang
merupakan jantung Kinerja perusahaan dalam sebuah perusahaan yang
bersaing.’

Philip Kotler dalam buku Mangjemen Pemasaran, menerangkan
bahwa manajemen pemasaran dirumuskan sebagai suatu proses manajemen,
yang meliputi penganalisisan, perencanaan, pelaksanaan dan pengawasan
kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan. Kegiatan ini bertujuan
menimbulkan pertukaran yang diinginkan, baik yang menyangkut barang dan
jasa atau benda-benda fain yang dapat memenuhi kebutuhan psikologis, sosial
dan kebudayaan. Proses pertukaran dapat ditimbulkan baik oleh penjual,
maupun pembeli yang menguntungkan kedua belah pihak. Penentuan produk,
harga, promosi dan tempat untuk mencapai tanggapan yang efektif

disesuaikan dengan sikap dan perilaku konsumen dan sebalikaya sikap dan

? Assauri Sofyan, Manajemen Produksi, {Jakarta: LPFE-UL. 1989). him. 147,



perilaku konsumen dipengaruhi sedemikian rupa sehingga menjadi sesuai

dengan produk-produk perusahaan.'

Philip Kotler dalam bukunya Manajemen Pemasaran di Indonesia,
menjelaskan bahwa bauran pemasaran adalah sekumpulan alat-alat pemasaran
(produk, harga, distribusi, dan promosi) yang digunakan oleh perusahaan
untuk mencapai tujuan-tujuan pemasarannya dalam pasar sasaran, '!

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

Selanjutnya, mengenai penetapan harga, Imam al-Syafi’i, sebagaimana
dikutip Arif Hoetoro dalam bukunya Ekonomi Islam (Pengantar Analisis
Kesejarahan dan Metodologi), menyatakan bahwa: *Nilai sebuah komoditas
berubah setiap saat seiring dengan perubahan harga yang disebabkan oleh

naik-turunnya keinginan orang untuk memiliki produk itu (permintaan) dan

[11] apa .
Phitip Kotler, dkk., Manajemen Pemasaran di indonesia, {Jakarta:
2001), him.48. : Salemba Empat,

"' Ibid him. 53.

12 .
Muhammad Syakir Sula, Aswuransi Syariak (Life and General), (Jakaria: , :
2004), him. 453. ), (Jakarta: Gema tnsani,



13

tergantung pada apakah jumlah barang yang tersedia itu sedikit atau banyak
{penawaran). 3

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

alur distribusi dengan maksud yang sama.'*

Prof. Hamzah Ya’qub dalam bukun}ia: Kode Etik Dagang Menurut

Islam, memberikan penjelasan mengenai promosi dalam ekonomi Islam,

bahwa salah satu bentuk promosi yang dilakukan pada zaman nabi dan mirip-

mirip dengan yang ada sekarang adalah ngjasy (promosi palsu), yaitu salah
satu taktik yang dilakukan oleh perusahaan untuk melariskan dagangannya
dengan melakukan rekiame, promosi, dan iklan di media dengan berlebih-
lebihan agar orang-orang menjadi terkesan dan tertarik untuk membeli.'
Selain itu, penyusun menemukan penelitian yang dilakukan oleh:

1. Yohan Wisuda S., mengadakan penelitian dengan judul: “Pengaruh
Bauran Pemasaran terhadop Kepuasan Pelanggan pada PT. Kundalini
Saitisejati di Jakarta".)® Kesimpulan dari penelitian ini adalah
berdasarkan hasil uji statistik F, bahwa variabel dalam bauran pemasaran

yaitu harga, produk, dan distribusi secara bersama-sama mempunyai

" Arif Hoctoro, Ekonomi Islam (Pengantar Analisis Kesejarahan dan Metodologi)
Malarll“g: Fakultas Ekonomi Universitas Brawijaya, 2007), hlm. [23. '
Muhammad Syakir Sula, Asuransi Syariah (Life and General), (Jakarta: G i
2004), hlm. 454 ema Insani,
¥ Hamzah Ya’qub, Kode Efik Dagang Menurut Islam. (Bandun

him, 155-156.

'® Yohan Wisuda S., Pengaruh Bauran Pemasaran terhadop Kepuasan Pelanggan pada

PT. Kundalini Saktisejati di Jakarta, (Purwokerto: Universitas Jenderal Soedirman Fak.
Ekonomi, 2005).

g: Diponegoro, 1984).



pengaruh yang signifikan terhadap kepuasan pelanggan pada PT.
Kundalini Saktisejati. Variabel produk yang semula diduga merupakan
variabel yang berpengaruh ternyata secara perhitungan, hipotesis tersebut
ditolak, variabel harga memiliki pengaruh yang lebih berarti dari pada
variabel produk maupun distribusi.

Windo Warsito, melakukan penelitian berjudul: “Analisis Marketing Mix
yang mempengaruhi Keputusan Pembelian Produk CNI di Balikpapan”."
Kesimpulan dari penelitian ini adalah hipotesis pertama dapat diterima
kerena seluruh varibel independen tersebut telah terbukti secara simuitan,
maupun parsial berpengaruh langsung terhadap keputusan pembelian,
Hipotesis kedua dapat diterima karena berdasarkan analisis koefisien
betakoefisien regresi dan uji ‘t’ diperoleh hasil bahwa variabel produk
merupakan variabel independen/bebas yang paling dominan berpengaruh

terhadap keputusan pembelian.

Dari beberapa buku dan hasil penelitian di atas, belum secara khusus

membicarakan masalah manajemen pemasaran, khususnya terkait dengan

manajemen pemasaran pada pabrik mie sohun PD. Mujur Jaya Kroya Cilacap.

Dengan demikian, berdasarkan penelusuran hasil penelitian yang sudah

dilakukan, membuktikan penelitian ini berbeda dengan penelitian yang sudah

" Windo Warsito, Analisis Marketing Mix yang mempengaruhi Keputusan Pembelian

Produk CNI di Balikpapan, (Purwokerto: Universitas Jenderal Soedirman Fakultas Ekonomi
2007). ’



F. Metode Penelitian

I. Jenis Penelitian
Penelitian ini merupakan penelitian lapangan (field research)
dengan jenis penelitiannya adalah penelitian kualitatif. Penelitian kualitatif
adalah penelitian yang dihasilkan data-data deskriptif berupa kata tertulis
atau lisan dari orang-orang atau perilaku yang dapat diamati.'® Dalam
penelitian ini, data-data tersebut diperoleh dari pimpinan perusahaan dan

bagian keuangan PD. Mujur Jaya Kroya Cilacap.

2. Lokasi dan Tahun Penelitian
Penelitian ini mengambil lokasi di PD. Mujur Jaya Kroya, Cilacap,

dan penelitian ini dilakukan pada tahun 2009-2010.

3. Subjek dan Objek Penelitian
Adapun yang menjadi subjek dalam penelitian ini adalah:
a. Pimpinan PD Mujur Jaya sebagai sumber memperoleh data tentang
gambaran umum dan manajemen pemasaran produk mie sohun PD.
Mujur Jaya Kroya Cilacap, yaitu Bapak H. Martono.
b. Bagian Pemasaran PD Mujur Jaya sebagai sumber memperoleh data
tentang manajemen pemasaran produk mie sohun PD. Mujur Jaya

Kroya Cilacap, yaitu Bapak Fredy,

18 .
Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung: ;
2001), hlm. 3 g: Remaja Rosdakarya,
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Sedangkan yang menjadi objek dalam penelitian ini adalah

manajemen pemasaran perusahaan mie sohun perspektif ekonomi Isiam

pada PD. Mujur Jaya Kroya Cilacap.

Teknik Pengumpulan Data

Pengumpulan data yang tepat sangat diperfukan dan penting untuk

menentukan baik buruknya suatu penelitian. Pengumpulan data merupakan
suatu usaha untuk memperoleh bahan keterangan serta kenyataan yang
benar-benar nyata dan dapat dipertanggungjawabkan. Metode yang
digunakan dalam penelitian ini adalah :

a. Metode dokumentasi

- Metode dokumentasi yaitu mencari data mengenai hal-hal yang
berupa catatan, transkrip, buku, surat kabar, majalah, prasasti, notulen
rapat, legger, agenda, dan sebagainya.'” Metode ini digunakan untuk
mengetahui data-data yang terkait dengan gambaran umum
perusahaan, dan data biaya pemasaran yang telah dikeluarkan dalam
periode tertentu.

Metode Wawancara

Wawancara adalah mendapatkan informasi dengan cara
bertanya langsung kepada responden.” Metode ini digunakan untuk
mendapatkan informasi dari fungsi yang terkait dengan bagian

pemasaran. Dalam penelitian ini menggunakan wawancara langsung

1® Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek, (Jakarta: Rineka

Cipta, 1996), him. 234.

® Masri Singarimbun dan Effendi Sofian, Merode Penelitign Swrvai, (Jakarta: Midas

Surya Grafindo. 1989), him. 192.
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dan terpimpin, artinya penyusun melakukan secara langsung dengan
cara tanya jawab/dialog kepada interviewer dengan menggunakan
kerangka pertanyaan yang telah ditentukan sebelumnya. Teknik ini
digunakan untuk mencari informasi dari Pimpinan Perusahan dan
Bagian Administrasi Keuangan dan Pemasaran PD. Mujur Jaya Kroya
Cilacap mengenai hal yang terkait gambaran umum, manajemen
pemasarannya.

Metode Observasi, merupakan pengamatan secara langsung yang
digunakan untuk menggali informasi yang dibutuhkan dalam penelitian
tetapi belum terungkap melalui metode dokumentasi, yaitu data

mengenai proses produksi.

-

5. Metode Analisis Data

a. Teknik Penyajian Data

Untuk tujuan penelitian sesuai dengan yang diharapkan dalam
penyusunan skripsi ini dan untuk memperoleh svatu kesimpulan maka
data yang telah terkumpul akan dilakukan:

1} Pemeriksaan data yang tefah terkumpul untuk menjamin apakah
data tersebut dapat dipertanggungjawabkan kebenarannya.

2) Pengkategorian data yang sesuai dengan kriteria dan diperlukan
dalam suatu pendekatan. Penyajian data menggunakan metode
deskriptif kualitatif, yaitu dengan menggambarkan kenyataan yang
terjadi secara umum dan kemungkinan masalah yang dihadapi serta

solusinya.
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b. Tekhnik Analisis Data

Secara umum analisis data yang digunakan adalah secara
kualitatif. Analisis data kualitatif yaitu cara untuk mendukung dan
mempertegas dari perhitungan secara kuantitatif yang digambarkan
dengan kata atau kalimat yang terpisah. Dalam penelitian ini analisis
kualitatif digunakan untuk menjelaskan manajemen pemasaran produk
mie sohun pada PD) Mujur Jaya Kroya Cilacap.

Dalam penelitian ini, peayusun mendeskripsikan dua
permasalahan pokok yang kemudian dianalisis berdasarkan perspektif
ekonomi Islam, yaitu dengan cara:

1) Mendeskripsikan tentang manajemen pemasaran produk mie
sohun pada PD. Mujur Jaya Kroya Cilacap.
2) Mendeskripsikan analisis SWOT manajemen pemasaran produk

mie sohun pada PD. Mujur Jaya Kroya Cilacap.

. Analisis SWOT

Dalam menganalisis data penelitian ini penulis menggunakan
analisis SWOT yang menggambarkan sccara jelas bagaimana kekuatan
(strenghts), kelemahan (weakmesses), peluang (opportunities) dan

ancaman (threats) PD. Mujur Jaya Kroya Cilacap.

Faktor- Strengths |Weakness |Opportunities| Threaths
Faktor
Produk

Price

Promotion

Distribusi
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G. Sistematika Penulisan Skripsi

Bagian awal dari skripsi ini berisi halaman judul, halaman nota
pembimbing, halaman pengesahan, halaman motto, halaman persembahan,
kata pengantar, daftar isi dan daftar tabel. Bagian utama skripsi ini diuraikan
dalam 5 bab, sebagai berikut:

Bab satu Pendahuluan terdiri dari Latar belakang masalah, penegasan
istilah, rumusan masalah, tujuan dan kegunaan penelitian, tinjauan pustaka,
metode penelitian dan sistematika penulisan skripsi.

Bab dua Landasan teori, bagian ini memaparkan teori yang terkait
dengan manajemen pemasaran dalam perspektif ekonomi Islam.

Bab tiga Manajemen Pemasaran Pabrik Mie Sohun PD. Mujur Jaya
Kroya Cilacap, meliputi pertama, deskripsi lokasi penelitian terdiri dari
sejarah singkat dan perkembangan perusahaan. Kemudian visi dan misi, lokasi
perusahaan, struktur organisasi, dan ketenagakerjaan. Kedua pelaksanaan
manajemen pemasaran pabrik Mie Sohun PD. Mujur Jaya Kroya Cilacap.

Bab empat analisis manajemen pemasaran pabrik Mie Sohun PD.
Mujur Jaya, yang terdiri dari analisis SWOT dan anmalisis manajemen
pemasaran petspektif ekonomi Islam perusahaan Mie Sohun PD. Mujur Jaya
Kroya Cilacap.

Bab lima Penutup terdiri dari kesimpulan, saran-saran dan kata
penutup. Sedangkan Bagian akhir dari skripsi ini berisi dafiar pustaka,

lampiran-lampiran dan daftar riwayat hidup.



BAB II

TINJAUAN UMUM TENTANG MANAJEMEN PEMASARAN

A. Manajemen Pemasaran

1. Pengertian Manajemen

Menurut Fandy Tjiptono dalam bukunya Strategi Pemasaran :
menyatakan bahwa produk merupakan segala sesuatu yang dapat
ditawarkan produsen untuk memperhatikan atau di konsumsi pasar sebagi
pemenuhan kebutuhan atau keinginan pasar. Secara konseptual produk
merupakan pemahaman subjektif dari produsen atau seasuatu yang bisa
ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai tujuan melalui pemenuhan
kebutuhan dan keinginan konsumen. Sesuai dengan kompetensi dan
kapasitas perusahaan serta daya beli pasar. Selasian itu produk dapat pula
didefinisikan sebagai persepsi konsumen yang dijabarkan oleh konsumen
melalui hasil produksinya secara lebih rinci konsep produk meliputi
barang, kemasan, merek, label. Pelayanan, dan jaminan. Agar dapat
berhasil dalam memasarkan suatu barang atau jasa setiap perusahaan harus
menetapkan harganya secara tepat. Harga merupakan satu-satunya bauran
pemasaaran yang memberikan pemasukan atau pendapatan bagi
perusahaan, sedangkan ketiga unsur lainnya produk, distribusi, dan
promosi menyebabkan timbulnya pengeluaran. Disamping ity harga
merupakan unsur bauran pemasaran yang bersifat fleksibel. Berbeda

dengan karakteristik produk atau komitmen dalam saluran distribysi.
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Kedua hal tersebut dapat diubah atau disesuaikan dengan mudah
dan cepat, karena biasanya menyangkut keputusan jangka panjang.
Tingkat harga yang ditetapkan melalui kuantitas yang terjual, selain itu
secara tidak langsung harga juga mempengaruhi tingkat biaya produksi.

Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu
program pemasaran. Betapapun kualitasnya produk bila konsumen belum
pernah mendengarnya dan tidak yakin produk itu akan berguna bagi
mereka, maka mereka tidak akan membelinya.

Secara garis besar distribusi dapat diartikan sebagai kegiatan
pemasaran yang berusaha memperiancar dan mempermudah penyampaian
barang dari produsen kepada konsumen.

Produksi merupakan jumlah barang yang memenuhi keinginan
konsumen. Memberikan keputusan dalam produk, merk yag bermutu,
bergengsi dan ekslusi. Distribusi merupakan wulayah yang dipasarkan luas
dalam mendistribusikan produk yang mudah dijangkau kepada konsumen.
Harga yang ditawarkan terjangkau, mempertahankan loyalitas harga
terhadap konsumen dengan produk yang berkualitas, mendapatkan diskon
dengan nilai jumlah barang tertentu.

Promosi menggunakan informasi yang sesuai dengan keadaan
kualitas produk. Pencakupan promosi secara luas baik dari mulut kemulit
maupun bentuk selebaran. Salah satu tindakan promosi dengan
mengadakan even, promosi melalui radio, selebaran dan promosi

kesewalayan.
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Indikator dari produk yang diolah telah mendapatkan ijin, kualitas
produk berbeda dengan produk yang lainnya, produksi yang dihasilkan
bersih dan awet tanpa bahan kimia, produksi yang dihasilkan dapat
dipertanggungjawabkan, memberikan keputusan kepada konsumen dengan
kualitas produk dan hendaknya dalam mempromosikan dengan kejujuran.

Distribusi barang yang didistribusikan sesuai sasaran dan barang
pesanan serta waktu pemesanan sesuai keinginan konsumen. Mengenai
harga harus terjangkau, tolak ukur dengan menggunakan timbangan yang
tepat serta barang yang didistribusikan tidak rusak.

. Pengertian Menejemen Pemasaran

Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan-kegiatan pokok
yang dilakukan oleh perusahaan untuk mempertahankan kelangsungan
hidupnya, untuk berkembang dan mendapat laba. Arti pemasaran sering
dikacaukan dengan pengertian-pengertian: (1) penjualan, (2) perdagangan,
dan (3) distribusi. Padahal istilah-istilah tersebut hanya merupakan satu
bagian dari kegiatan pemasaran secara keseluruhan. Proses pemasaran itu
dimulai jauh sejak sebelum barang-barang diproduksi, dan tidak berakhir
dengan penjualan. Kegiatan pemasaran harus dapat juga meemberikan
kepuasan kepada konsumen jika menginginkan usahanya berjalan terus,
atau konsumen mempunyai pandangan yang baik terhadap perusahaan.
Untuk lebih jelasnya di bawah ini akan dikemukakan pendapat mengenai

pengertian-pengertian pemasaran dari para ahli ekonomi, antara lain:
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Pemasaran yang dikemukakan oleh Philip Kotler adalah:
“Pemasaran adalah proses sosial dan manajerial dimana individu
atau kelompok orang memperoleh apa yang mereka inginkan dan

butuhkan melalui penciptaan_,, penawaran, dan pertukaran produk
yang bernifai satu sama lain” *

Menurut Willtam J. Stanton adalah:
“Pemasaran adalah sistem keseluruhan untuk merencanakan,
menentukan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang

dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan kepada pembeli yang
ada maupun pembeli potensial” %

Dari definisi di atas, disimpulkan bahwa arti pemasaran adalah
jauh lebih [uas daripada arti penjualan. Pemasaran mencakup usaha
perusahaan yang dimulai dengan mengidentifisir kebutuhan konsumen
yang perlu dipuaskan, menetukan produk yang hendak diproduksi,
menentukan harga produk yang sesuai, menentukan cara-cara promosi dan
penyaluran/penjualan produk tersebut. Jadi kegiatan pemasaran adalah
kegiatan yang saling berhubungan sebagai suatu sistem.

Kegiatan pemasaran selalu ada dalam setiap usaha, baik usaha
yang berorientasi profit maupun usaha-usaha sosial. Pentingnya
pemasaran dilakukan dalam rangka memenuhi kebutuhan dan keinginan
masyarakat akan suatu produk atau jasa. Pemasaran menjadi semakin
penting dengan semakin meningkanya pengetahuan masyarakat.
Pemasaran juga dilakukan dalam rangka menghadapi pesaing yang dari

waktu ke waktu semakin meningkat.

21 ags . )
Philip Kotler, dkk., Manajemen Pemasaran di Indonesia: Analisis Peye
Impfezr;temasf, dan Pengendalian Buku Dua (Jakarta: Salemba Empat, 2001 ) him I6ncanaan

Basu Swasta dan lrawan, Manajemen Pemasaran Moderen, (Yogyak 16
2003), him. 10. . (Yogyakarta: Liberty,
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Kegiatan pemasaran yang dilakukan suatu perusahaan memiliki
beberapa tujuan yang hendak dicapai, baik jangka pendek maupun tujuan
jangka panjang. Dalam jangka pendek, biasanya untuk merebut konsumen
terutama untuk produk yang baru diluncurkan. Sedangkan dalam jangka
panjang, dilakukan untuk mempertahankan produk-produk yang sudah ada
agar tetap eksis. =

Dalam prakteknya terdapat beberapa tujuan suatu perusahaan

dalam melakukan kegiatan pemasaraan, antara lain:

a. Dalam rangka memenuhi kebutuhan akan suatu produk

maupun jasa;

b. Dalam rangka memenuhi keinginan para pelanggan akan suatu
produk atau jasa;

¢. Dalam rangka memberikan kepuasan semaksimal mungkin
terhadap pelanggannya.

Dalam rangka meningkatkan penjualan dan laba;

e. Dalam rangka ingin menguasai pasar dan menghadapi
pesaing.?*

Bahwa pemasaran itu penting sekali bagi perusahaan. Melalui
pemasaran, hasil produksi dapat diperkenalkan, dan dibeli konsumen.
Apabila hasil produksinya baik, dapat menimbulkan kepuasan di hati
konsumen, maka mereka akan menjadi langganan. Langganan ini harus

menjadi titik sentral dari strategi pemasaran setiap produsen.

Memilih dan melaksanakan kegiatan pemasaran yang dapat
membantu daiam pencapaian tujuan perusahaan serta beradaptasi dengan

lingkungan adalah merupakan tujuan Seorang  manajer pemasaran

n . .
Kasmir, Manajemen Perbankan, (Jakarta: RajaGrafindo P
 tbid., him. 168. o Persada, 2007), him. 167.
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Manajemen pemasaran mempunyai proses untuk mempengaruhi tingkat,
jangkauan waktu dan komposisi permintaan dengan cara hingga
membantu perusahaan mencapai sasarannya.

Manajemen pemasaran merupakan suatu tindakan yang dilakukan
oleh perusahaan yang ditujukan untuk mengatur proses pertukaran.
Manajemen pemasaran adalah proses perencanaan dan pelaksanaan
konsepsi penentuan harga, promosi dan distribusi barang, jasa dan gagasan
untuk menciptakan pertukaran dengan kelompok sasaran yang memenuhi

* Sedangkan menurut Rismiati,

tujuan pelanggan dan organisasi.”
manajemen pemasaran adalah  sebagai analisis, perencanaan,
implementasi, dan pengendalian atas program-program yang dirancang
untuk menciptakan, membangun dan menjaga pertukaran yang
menguntungkan dengan pembeli sasaran untuk mencapai tujuan
organisasional.?®

Jadi, manajemen pemasaran dirumuskan sebagai suatu proses
manajemen, yang meliputi penganalisisan, perencanaan, pelaksanaan, dan
pengawasan kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh petusahaan,
Kegiatan ini bertujuan menimbulkan pertukaran yang diinginkan, baik
menyangkut barang dan jasa, atau benda-benda lain yang dapat memenuhj
kebutuhan psikologis, sosial dan kebudayaan. Proses pertukaran dapat

ditimbulkan baik oleh penjual, maupun pembeli yang menguntungkan

kedua belah pihak. Penentuan produk, harga, promosi dan tempat untuk

fs Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Y ogyakarta: Penerbit Andi, 1997), him. 16
irawan dan Wijaya Faried, Pemasaran Prinsip dan Kasus, (YOgyaI(ana: Bfnpg

2001, him. 33,
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mencapai tanggapan yang efektif disesuaikan dengan sikap dari perilaku

konsumen, dan sebaliknya sikap dan perilaku konsumen dipengaruhi

sedemikian rupa sehingga menjadi sesuai dengan produk-produk
perusahaan.

Dengan batasan pengertian mengenai manajemen pemasaran
seperti di atas, maka akan tercakup ruang lingkup yang sangat luas. Secara
singkat dapat dinyatakan bahwa manajemen pemasaran mencakup seluruh
falsafah, konsep, tugas dan proses manajemen pemasaran. Pada umumnya,
menurut Sofjan Assauri, ruang lingkup manajemen pemasaran meliputi:

a. Falsafah manajemen pemasaran, yang mencakup konsep dan proses
pemasaran serta tugas-tugas manajemen pemasaran.

b. Faktor lingkungan pemasaran merupakan faktor yang tidak dapat
dikendalikan pimpinan perusahaan.

c. Analisis pasar, yang mencakup ciri-ciri dari masing-masing jenis
pasar, analisis produk, analisis konsumen, analisis persaingan dan
analisis kesempatan pasar.

d. Pemilihan target pasar, yang mencakup dimensi pasar konsumen,
perilaku konsumen, segmentasi pasar dan kriteria yang digunakan,
peramalan  potensi  sasaran .pasar, dan  penentuan  wilayah
pasar/penjualan.

e. Perencanaan pemasaran perusahaan, yang mencakup perencanaan
strategi jangka panjang pemasaran perusahaan (marketing corporate

planning),  perencanaan  operasional  pemasaran perusahaan
b ]
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penyusunan anggaran pemasaran dan proses penyusunan rencana
pemasaran perusahaan.

Kebijakan dan strategi pemasaran terpadu (marketing mix strategy),
yang mencakup pemilihan strategi orientasi pasar, pengembangan
acuan pemasaran (marketing mix) untuk strategi pemasaran dan
penyusunan kebijakan, strategi dan taktik pemasaran secara terpadu.
Kebijakan dan  Strategi Produk, yang mencakup strategi
pengembangan produk baru, strategi lini produk dan strategi acuan
produk (product mix).

Kebijakan dan Strategi Harga, yang mencakup strategi tingkat harga,
strategi potongan harga, strategi syarat pembayaran dan strategi
penetapan harga.

Kebijakan dan Strategi Penyaluran, yang mencakup strategi saluran
distribusi, dan strategi distribusi fisik.

Kebijakan dan Strategi Promosi, yang mencakup strategi Advertensi,
strategi promosi penjualan (sales promotion), strategi personal selling
dan strategi publisitas serta komunikasi pemasaran.

Organisasi pemasaran, yang mencakup tujuan peruszhaan dan tujuan
bidang pemasaran, struktur organisasi pemasaran, proses dan iklim
perilaku organisasi pemasaran.

Sistem Informasi Pemasaran, mencakup ruang lingkup informasi
pemasaran, riset pemasaran, pengelolaan dan penyusunan sistem

informasi pemasaran.
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m. Pengendalian pemasaran, mencakup analisis dan evaluasi kegiatan
pemasaran baik dalam jangka waktu (tahun) maupun tahap
operasional jangka pendek.

n. Manajemen penjual, mencakup manajemen tenaga penjual, pengelola
wilayah penjualan, dan penyusunan rencana dan anggaran penjualan.

0. Pemasaran Internasional yang mencakup pemasaran ekspor (export
marketing), pola-pola pemasaran internasional dan pernasaran
perusahaan multinasional, *’

B. Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

1. Pengertian Bauran Pemasaran (Marketing Mix)
Pengertian bauran pemasaran (marketing mix) yang dikemukakan
oleh Philip Kotler adalah:
“Bauran pemasaran adalah sekumpulan alat-alat pemasaran
(produk, harga, distribusi, dan promosi) yang digunakan oleh

perusahaan untuk mencapai tujuan-tujuan pemasarannya dalam
pasar sasaran” 28

Marketing mix merupakan kombinasi empat besar pembentuk inti
pemasaran sebuah perusahaan, hal ini sesuai dengan definisi berikut:
Marketing mix adalah kombinasi dari empat variabel atau kegiatan

yang merupakan inti dari system pemasaran perusahaan, yakni
produk struktur harga, kegiatan promosi dan system distribusi %

Definisi tersebut berarti marketing mix merupakan kegiatan yang

diarahkan dan ditujukan untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan

27 - . .
Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran (Dasar, K
RajaGrafindo Persada, 2004), hlm. [3-14,  Ronsep dan Sirategl), (Jakarta:

28 philip Kotler, dkk., Manajemen ..y him. 48,
® 1bid., hlm. 78.
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melalui sarana dan proses pertukaran, termasuk didalamnya upaya
menjaga mutu produk sesuai rencana dan menunjang pengiriman barang
atau jasa dari produsen ke konsumen secara efektif dan efisien dengan

mutu yang baik.

. Unsur-Unsur Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

Proses kegiatan pemasaran seyogyanya dimulai sejak barang atau
jasa itu belum diproduksi, artinya tidak dimulai pada saat produksi selesai,
tetapi tidak juga saat penjualan. semua kegiatan yang akan dilakukan
dalam bidang pemasaran harus dirancang sejak dini dan ditujukan untuk
menentukan produk apa, berapa luas pasarnya, berapa harganya dan
bagaimana promosinya. Hal ini dapat dijelaskan sebagai berikut:

a. Produk

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar
untuk memperoleh perhatian, permintaan, pemakaian atau konsumsi
yang dapat memenuhi kebutuhan meliputi benda fisik, jasa, tempat, ide
atau gagasan kualitas pelayanan produk kepada konsumen perlu
dilakukan oleh perusahaan, hal ini diarahkan agar produk yang
diterima sesuai dengan apa yang diharapkan oleh pelanggan yang
ujungnya konsumen akan merasa loyal atas produk yang dihasilkan
oleh perusahaan. *°

Kualitas adalah faktor yang ada dalam suatu produk yang

menyebabkan produk tersebut bernilai sesuai dengan tujuan produksi.

% Sofjan Assauri, Manajemen. .., him. 201.
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Mutu ditentukan oleh kegunaan atau fungsinya termasuk didatamnya
daya tahan kenyamanan, warna bentuk kemasan dan sebagainya.”’

Ketika seseorang mempunyai kebutuhan akan suatu produk,
konsumen akan mencari suatu produk yang dapat memuaskan
kebutuhannya, setelah mereka mengetahui kualitas produk tersebut,
mereka akan cenderung melakukan pembelian ulang pada produk yang
sama jika mereka memperoleh kepuasan atas produk yang dibelinya
atau melakukan perpindahan merek jika mereka tidak memperolah
kepuasan pada produk yang dibelinya. Faktor penting yang dapat
membuat konsumen puas adalah kualitas produk, hal ini dapat
dijadikan sebagai acuan bagi pemasar untuk mengembangkan loyalitas
merek dari konsumennya. Jika pemasaran menaruh perhatian dan lebih
mengutamakan kualitas, maka akan mudah mendapatkan loyalitas
konsumen pada merek yang ditawarkan. Kualitas produk merupakan
faktor kunci untuk menciptakan loyalitas jangka panjang.*

Produk atae jasa yang dibuat harus memperhatikan nilai
kehalalan, bermutu, bermanfaat dan berhubungan dengan kehidupan
menusia. Melakukan jual beli yang mengandung unsur tidak jelas
(garar) terhadap suatu produk akan menimbulkan potensi terjadinya
penipuan dan ketidak adilan terhadap salah satu pihak. Rasulullah
SAW melarang kita untuk transaksi terhadap suatu produk yang

mengandung unsur garar. Sabda

2002}, him. 83.

¥ Basu Swasta DH dan Handoko Hani, Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta: BPFE

32 Sutisna, Perilaks ..., him. 41.
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Rasuilah SAW., yang berbunyi:

0 0 alay e B e i 50 e 0 55500 A0
5 OAN & 0y calianll
“Hakim bin Hizam bertanya: “Ya Rasulullah! Sesungguhbnya saya
membell beberapa barang dagangan, maka apakah yang halal bagiku
daripadanya, dan apa pula yang haram  bagiku?”  Nabi
Menjawab: "Apabila engkau membeli sesuatu, maka janganiah engkau
Jual, sebelum engkau memegangnya (menerimanya). ” (H.R.Ahmad) >

Ada juga hadits tentang produksi :

) s U Tad O 4Tl Ay il S0 0 S0 B A
Gl Ay (el ASIAN o) A8l
Artinya : dan dari pandangannya bahwasanya Nabi SAW swruh dig
menyiapkan satu tentara maka habis onta, lalu ia perintah dia mengambil
atas (nama) onta-onta zakat, ia berkata : adalah saya mengambil (hutang)
satu onta dengan (janji bayar) dua onta (bertempah) hingga (sampai)

onta- onta zakat (diriwayatian olrh Abu Dawud dan Tirmidzi). ™
Produk yang dihasilkan oleh PD. Mujur Jaya berupa sohun
yang mesupakan salah satu jenis mie alternatif selain mie dari bahan
gandum. Produk tersebut telah memperoleh sertifkat halal dari Badan
POM MUT No. 1509730307 2007. Selain itu, PD. Mujur Jaya juga

melakukan usaha-usaha dalam rangka untuk mengendalikan mutu atau

untuk menghasilkan mutu yang telah ditetapkan, yaitu meliput:

a. Menunjuk bagian produksi untuk mengawasi (mengontrol)
jalannya produksi dan menyeleksi bahan baku yang akan

digunakan.

* tmam an-Nawawi, Sahik Muslim, (Mesir: al-Mishriyyah, 1924}, hadis no. 1513, L.
127. ) '

 Hamzah Ya'qub, Kode Etik Dagang Menurut Isiam.
him. 93,

35 N
A. Hasan, Terjemah Bulugul Marom (Ibmu Hajr Al Asaqiani .
Tama’am, 1991), him. 437 qaiani), (Bangil: Pustaka

{Bandung: Diponegoro, 1984),
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b. Melakukan job training, khususnya untuk karyawan baru supaya
dapat bekerja terampil.

¢. Mengutus staf produksi untuk mengikuti seminar atau pelatihan
tentang pengendalian/pengawasan mutu,

d. Melakukan inovasi terhadap peralatan, peralatan yang sekiranya
tidak dapat berfungsi dengan baik segera dilakukan penggantian,
berusaha untuk mengganti mesin pencetak sohun manunal menjadi
mesin pencetak mekanis.36

Harga

Kata harga sudah dikenal dan diketahui masyarakat secara
umum harga adalah sebuah tawaran atau sebuah eksperimen untuk
mengukur denyut nadi pasar, untuk mengadakan pertukaran barang
atau jasa digunakan satuan sebagai ganti atas barang atau jasa yang
diperolehnya yang dikenal dengan istilah harga. dengan demikian
setiap perusahaan hendaknya dapat menetapkan harga yang paling
tepat dalam arti yang dapat memberikan keuntungan yang paling baik,
kualitas pelayanan terhadap harga adalah kebijaksanaan perusahaan
yang diberikan kepada konsumen dan retailer dalam hal harga.

Menurut Basu Swasta,”’ Harga adalah jumlah uang (kemungkinan

ditambah beberapa barang) yang dibutuhkan untuk mendapatkan

sejumlah kombinasi dengan beserta pelayanannya.

36

Ci Iac?P

Hasit Wawancara dengan Bapak Fredy, Manajer Pemasaran PD. Mui
pada Tanggal 12 September 2010. - Mujur Jaya Kroya

Irawan dan Wijaya Faried, Pemasaran Prinsip dan Kasys, (Yogyakarta: BPFE

2001), him. 241
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Beberapa tujuan akhir dalam penetapan harga yaitu:
berorientasi pada laba; pada volume penjualan, pada image
perusahaan, stabilisasi harga, mencegah masuknya pesaing,
mempertahankan  pelanggan dan  menghindari campur-tangan
pemerintah. Konsumen akan menjadi loyal pada beberapa merek
berkualitas tinggi jika produk itu ditawarkan dengan harga yang wajar,
selain itu kepekaan pembeli terhadap harga akan berkurang jika produk
lebih bermutu, bergengsi dan eksklusif,*® Dengan demikian, konsumen
akan tetap Joyal pada produk yang ditawarkan jika produk tersebut
berkualitas. bergengsi dan eksklusif serta ditawarkan dengan harga
yang wajar.

Penentuan harga dalam ekonomi Islam didasarkan atas
mekanisme pasar, yakni harga ditentukan berdasarkan kekuatan
permintaan dan penawaran atas azas sukarela. Hal ini didasarkan pada
pendapat Imam al-Syafi’i yang menyatakan secara eksplisit peran yang
dimainkan oleh penawaran dan permintaan dalam menentukan harga
pasar: “Nilai sebuah komoditas berubah setiap saat seiring dengan
perubahan harga yang disebabkan oleh kenaikan/penurunan keinginan
orang untuk memiliki komoditas itu (permintaan) dan tergantung pada
apakah jumlah barang yang tersedia itu sedikit atau banyak

(penawaran).” Sehingga tidak ada satu pihak pun yang teraniaya ata

8 phitip Kotler, dkk., Manajemen..., him. 126.

9 : 4 .
Arif Hoetoro, Ekonomi Islam (Pengantar Analisis Kesejarahan dg i
Malang: Fakultas Ekonomi Universitas Brawijaya, 2007), hlm. 123. " Metodologh)
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terzalimi. Dengan syarat kedua belah pihak yang bertransaksi
mengetahui mengenai produk dan harga yang dipasarkan.

PD. Mujur Jaya menetapkan harga produk sebesar Rp.
72.000,00 per ball. Harga ini ditetapkan dengan ketentuan bahwa harga
produk adalah sebesar harga pokok penjualan ditambah dengan
keuntungan. Harga pokok penjualan sudah mencakup pajak, biaya
tenaga kerja dan biaya penyusutan, antara lain;

a. Keadaan perekonomian
b. Penawaran dan permintaan barang.
¢. Elastisitas permintaan dilihat dari sifat permintaan pasar.

d. Faktor persaingan,

Diriwayatkan dia oleh Ahmad dan Nasa’ai dan disahkan dia
oleh Tirmidzi dan Ibnu Hibban:

(bt Cagh8T5h A8 Lap 8 G B0 (00) 30 0

Artinya: dan bagi Abu Dawud, (sabdanya) : barang siapa jual
dua jualan didalam satu jualan maka (yang jadi hak) baginya ialah
harga yang kurang atau (ia termasuk didalam) riba."’

¢. Distribusi
Saluran distribusi adalah unit organisasi seperti produsen,

pedagang besar, pengecer dan sebagainya yang melaksanakan semua

1 A, Hasan, Terjemah Bulugul Marom {ibnu Hajr Al 4

fama’am, 1991), him. 407 sqalani), (Bangil: Pustaka
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kegiatan yang diperlukan untuk menyampaikan suatu produk dari
produsen atau penjual kepada konsumen.*!

Jika kualitas pelayanan distribusi dapat dilakukan oleh
perusahaan dengan baik maka loyalitas toko akan terbentuk. terdapat
tipe konsumen yang loyal kepada suatu tempat pembelanjaan tertentu
yang merupakan konsumen yang selalu membeli produk dengan merek
yang sama karena mudah mendapatkannya di tempat tersebut.
Konsumen akan menjadi loyal terhadap merek suatu produk apabila
mudah mendapatkan produk tersebut saat dibutuhkan dan selalu
tersedia di pasar. Hal ini mengurangi efek perpindahan merek yang
merupakan kebalikan dari loyalitas konsumen.*?

Pengangkutan/distribusi merupakan salah satu fungsi yang
penting dalam pemasaran, dalam memberikan pengaruh yang besar di
dalam pembentukan harga. Hal ini telah disinyalir oleh allah dalam

firman-Nya, yang berbunyi:

- e P E < ,e Lo ¥ PR YT =
Gt 2855 2 VT Gt V) 4t 1555 20 6 ) a5

- A A ’:” %’ .y F IR ary . ’,"” p gu’ n'/;“ ’
@O}:""J YL“&L;‘J’ a9 Lﬁ#f!ﬁﬁ"’""jd“::—”j&}b@ p“‘ s

Artinya: “Dan ia memikul beban-bebanmu ke suatu negeri yang kamu
tidak sanggup sampai kepadanya, melainkan dengan kesukaran-
kesukaran (yang memayahkan) diri Sesungguimyq Tuhanmu
benar-benar Maha Pengasih lagi Maha Penyayang, Dan (Dia

1 Basu Swasta dan [rawan, Manajemen..., him. 243,
2 Qutisna, Perilaku..., him. 41.
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Telah menciptakan) kuda, hagalf820] dan keledai, agar kamu
tenungganginya dan (menjadikannya) perhiasan. dan Allah
menciptakan apa yang kamu tidak mengetahuinya.” (An-Nahl:7-8)

Rasulullah melarang para pedagang menimbun barang
dengan tujuan untuk menaikan harga. Rasullulah melarang pula
orang-orang yang memotong alur distribusi dengan maksud yang

sama.” Diperkuat lagi oleh hadits berikut:
ARy ALy 4 W) Lla &) U5 06 S0 o be
Jléé]lé:@aﬁ' 3311.“‘;“ l‘JL‘B,Q - "‘°3-l3‘¢1.!o‘1 - ] 1‘

Artinya: Dari Abu Hurairah, ia berkata : telah bersabda Rasulullah SAW:

“janganlah kamu pajak barang yang dibawa (dari luar kota). Barang
siapa dipajak lalu dibeli dari padanya (sesuatu), maka apabila yang
dimpunya (barang) itu, dating kepasar ia berhak khiyar’.

PD. Mujur Jaya dalam memasarkan atau menyalurkan
produknya kepada grosir (pedagang besar) dan pengecer berdasarkan
pada pemesanan yang dilakukan oleh para grosir dan pengecer itu
sendiri. Barang dikirim (diantar) sesuai dengan pemesanan, dengan
biaya transportasi ditanggung pemesan. Ini dilakukan untuk daerah
yang dekat dengan perusahaan, sedang untuk daerah pemesanan yang

jauh dari perusahaan biasanya pemesan datang sendiri ke petusahaan,

“ Muhammad Syakir Sula, Asuransi Syariak (Life and Generaf ] . .
2004), hlm. 454 ). (Jakarta: Gema Insani,
¥ A. Hasan, Terjemah Bulugul Marom (Ibny Hajr

Al 4 " .
Tama'am, 1991), him. 414 Sqalani}, (Bangil: Pustaka
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d. Promosi

Promosi adaltah arus informasi atau persuasif satu arah yang
dibuat untuk mengarah seseorang atau organisasi kepada tindakan
yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran. Promosi adalah semua

jenis kegiatan pemasaran yang ditujukan untuk mendorong

permintaan.45

Tujuan dari promosi adalah menginformasikan, mempengaruhi
dan membujuk serta mengingatkan pelanggan terhadap suatu produk.
Adapun kegiatan yang termasuk dalam promosi adalah periklanan,
personal selling, promosi penjualan dan publisitas. Iklan dan promosi
penjualan merupakan suatu bentuk dari promosi yang dapat
mempengaruhi loyalitas konsumen, selain kualitas periklanan juga
menjadi faktor kunci untuk menciptakan loyalitas merek jangka
panjang jika pemasar sangat memperhatikan kualitas bahkan diperkuat
dengan periklanan yang intensif, loyalitas konsumen pada suatu merek

tertentu yang ditawarkan akan lebih mudah diperoleh.

Dalam ekonomi Islam, promosi dilakukan dengan cara
langsung yaitu, dengan melakukan promosi dan juga melakukan
penjualan. Hal ini dilakukan tidak hanya di daerahnya saja tetapi
membawa produk yang akan dijual ke negara Arab laip untuk i

dalam etika bisnis Islam promosi juga sudah dikenal yaity dengan

45 gasy Swasta dan Irawan, Mangjemen ..., him, 237.
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melakukan promosi langsung ke pasar dari negara lain. * Promosi
dalam sistem ekonomi Islam harus memperhatikan nilaj-nilai kejujuran
dan menjauhi penipuan. Media atau saran dan metode yang di gunakan

harus sesuai dengan syariah.*’

o R ERE S LR L 3 T 3 1o - & Lol 2 L] -
a8 A uady plug dile ad (e B gl B8R e
P R T wd e nrer -0 - aw e # - - o = P
M@J[L&“J[f‘“ﬂ _’JLA:@JAJ.“L”LG_'AAHQL)IJ‘
Ade (G 9l
Dari Abu Hurairah, bahwasanya Raslullah SAW telah beri kelonggaran
pada menjual (buah-buah) dari ‘araya dengan taksir banyaknya dengan
ltamar kering pada batas dibawah lima wasaq (atau pada lima

wasag)(Muttafag alaib)®.

PD. Mujur Jaya dalam pemasarannya tidak melaksanakan

kegiatan promosi secara khusus. Promosi yang dilakukan hanya
sebatas promosi dari mulut ke mulut, yang selanjutnya
ditindaklanjuti dengan pengiriman sampel produk kepada calon
pelanggan maupun pelanggan. Sistem yang diterapkan adalah
sistern kepercayaan antara perusahaan dan pelanggan, sehingga
tanpa promosi khusus pun sudah banyak pelanggan yang justru

menghubungi perusahaan lebih dahulu.

C. Pemasaran Dalam Islam

Ekonomi Islam sangat menganjurkan dilaksanakannya aktifitas
produksi dan mengembangkannya, baik segi kuantitas maupun kualitas

dengan kata lain bahwa dalam Islam juga terdapat penjelasan tentang

46 Afzalur Rahman, Doktrin Ekonomi Islam, (Yogyakarta: Dana Bhakt; Prima Y
ima Yasa,

2602), him. 88.
! Muhammad Syakir Sula, Asuransi .., him. 451,

a8 -
A. Hasan, Terjemah Buhigul Marom (lbnu Haj . ) -
Tama’am, 1991), him. 437 yr Al Asqalani), (Bangil: Pustaka




bagaimana menciptakan produk yang diperlukan oleh manusia sehingga

mendatangkan kebaikan bagi manusia. Selain itu juga banyak teori Istam yang
menulis tentang kepada distribusi harta secara adil dan merata.

Pada dasarnya agama Islam lebih memfokuskan tujuan daripada sarana
misalnya Islam mengajak manusia untuk berjihad, nmamun Islam tidak
menetapkan sarana untuk melaksanakan jihad itu. Islam juga menganjurkan
bercocok tanam, tetapi tidak membatasinya dengan sarana dan alat-alat

tertentu karena sarana itu bergantung pada hasil karya dan spesialisasi

manusia.*’

1. Penciptaan Produk

Dalam prinsip etika dalam produksi yang wajib dilaksanakan oleh
seorang muslim adalah berpegang pada semua yang dihalalkan Aliah dan
tidak melewati batas. Dalam pernyataan tersebut jelas bahwa seorang
muslim tidak boleh menanam apa-apa yang diharamkan oleh agama dan
membahayakan umat. Selain itu jika manusia memproduksi barang yang
dilarang beredar maka ia turut berdosa, jika orang yang memanfaatkan
barang yang dilarang beredar ini berjumlah jutaan, maka ia mendapat dosa
dari mereka, karena ia memudahkan jalan untuk berbuat dosa

Dalam hadi$ sahih, kita temukan alasan ungkapan di atas sebagai
» i

berikut:

19 ; .
yusuf Qardhawi, Norma dan Etika Ekonomi [y

am, .
1997), him. 98. Wakarta: Gema Insani Press
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Artinya: “Barang siapa bertindak dengan tindakan yang baik, kemudian
diamalkan, oleh orang lain, maka baginya mendapat pahala orang
yang mengamalkannya, tidak terkurang sedikit pun pahala mereka
sama sekali. Dan barangsiapa bertindak dengan tindakan yang
jahat, kemudian tindakan tersebut diikuti oleh orang lain, maka
baginya mendapat dosanya dan dosa orang yang mengerjakannya,

tanpa terkurang sedikitpun dosa mereka sama sekali.” '

Syariat juga tidak membenarkan pembuatan segala komoditi yang
hanya bisa digunakan untuk hal yang diharamkan atau mayoritas barang
itu digunakan untuk berbuat dosa walaupun sebagian kecil komoditi
tersebut dapat digunakan untuk hal-hal yang diperoleh sebab sebagian
kecil dan hal yang jarang ini tidak bisa dijadikan pijakan bagi suatu
hukum. Produk yang dilarang keras beredar ialah produk yang merusak
akidah, etika dan moral manusia. Seperti produk yang berhubungan
dengan pornografi dan sadisme, serta apa saja yang berhubungan dengan
I media informasi, baik media cetak ataupun media televisi. Produk yang
lain ialah produk yang mengandung unsur penipuan, mengurangi
timbangan, riba serta hal-hal yang dapat merugikan masyarakat. semuanya

itu dilarang dan diharamkan.*

Produk atau jasa yang dibuat harus memperhatikan nilai kehalalan

bermutu, bermanfaat dan berhubungan dengan kehidupan menusia.

50 A bit Abdulldh Muhammad bin Yazid Ibnu Majah, Sunan /b Majah, (Beirut: Da
Fik, 987),badifn0.203.h. 80. Yak, (Beirut: Dir al-
§1 p g i i i j
Abii Abdulldih Muhamma bin azid lbnu Majah, Sunan Tbny Majiah :
Sonha,;i. Terjemah Sunan fbnu Majjah, (Semarang: asy-Syifa, 1993), h, lé}}l;&} e Abdliah
5 Yusuf Qardhawi. Norma..., him, 117, :
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Melakukan jual beli yang mengandung unsur tidak jelas (garar) terhadap

suatu produk akan menimbulkan potensi terjadinya penipuan dan ketidak

adilan terhadap salah satu pihak. Rasulullah SAW melarang kita untuk

transaksi terhadap suatu produk yang mengandung unsur garar. Sabda

Rasullah SAW., yang berbunyi:

é_:ﬁu.'c.e-\-uu“—}h"mul“@‘ s e (U8 3300 r.,;-.'iZJ'E'
% A e ailiaal

“Hakim bin Hizam bertanya: “Ya Rasulullah! Sesungguhnya saya

membeli beberapa barang dagangan, maka apakah yang halal bagiku

daripadanya, dan apa pula  yang haram  bagiku?”  Nabi

Menjawab: "Apabila engkau membeli sesuatu, maka janganlah engkau
Jual, sebelum engkau memegangnya (menerimanya). ” (H.R.Ahmad) °

Ada juga hadits tentang produksi :
ST i B D O ol alug adle df (e (8N O A
* B 4P 5 Lh- * @ e argye A —"n»—»o»z
t_‘lLﬂ._a.u‘\jléc)_,(;gﬁ:m_’e’sui D‘JJM]
Artinya : dan dari pandangannya bahwasanya Nabi SAW swuh dia
menyiapkan satu tentara maka habis onta, lalu ia perintah dia mengambil

atas (nama) onta-onta zakat, ia berkata : adalah saya mengambil (hutang)

satu onta dengan (janji bayar) dua onta (bertempah) hingga (sampai)
onta- onta zakat (diriwayatkan olrh Abu Dawud dan Tirmidzi).”

2. Penetapan Harga

Sebagian orang beralasan bahwa dalam Islam, negara tidak boleh
campur tangan dalam masalah ekonomi dengan memaksakan norma dan
etika atau menghukum mereka bila melanggarnya. Alasan mereka adalah

hadi¢ yang diriwayatkan oleh Annas:

# Imam an-Nawawi, Sahih Mustim, (Mesir: al-Mishriyyah, 1924), hadis no. 1513,

127,
s¢ Hamzah Ya’qub, Kode Etik Dagang Menurut islam. {Bandung: Diponegoro 1984),

htm. 93.
SSA. Hasan, Terjemah Bulugul Marom (Ibny Hajr A Asqalani), (Bangil; Pustaka

Tama’am, 1991), him. 437
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Artinya: “Dari Anas bin Malik ra. berkata: “Perngh terjadi di masa

Rasulullah Saw harga barang melonjak mahal para sahabat

berkata: “Ya Rasulullah, harga-harga di negeri kita melonjak

mahal, oleh karena itu, tetapkanlah untuk kami.” Makq Rasulullah

Saw. bersabda: “Sesungguhnya Allah SWT. itulah yang menaikkan,

yang menambahkan, yang mangambangkan dan yang memberi

rizki. Aku hanya berharap agar Allah SWT menetapkan-Nya dan
berjumpa dengan Allah SWT dalam keadaan tidak ada seorang
pun di antara kamu yang menuntut karena penganiayaan dalam
hal darah dan harta.” (HR. Tmam lima, kecuali Imam Nasa’, Tbnu

Hibban menyatakan shahihnya).”

Hadis ini hanya menunjukkan kepada kita bahwa peran pemerintah
adalah melepaskan harga pasar sesuai dengan situasi dan kondisi,
pemerintah tidak dibenarkan memihak, baik kepada pembeli (dengan
memaksakan harga terhadap penjual) atau berpihak kepada penjual
(dengan menetapkan harga yang tidak tefjangkau oleh pembeli), Menurut
Nabi, sikap ini adalah suatu tindakan tercela sehinga beliau tidak mau
melakukannya agar saat bertemu dengan Allah, belian tidak membawa

beban tuntutan itu.*
Logika jika seseorang menentukan harga suatu barang sedangkan
pemiliknya tidak ridha, maka tindakan inij bertentangan dengan keadiian

penjelasan ini merupakan pendapat dari mazhab jumhur ulama,

5 tonu Hajar al-Atsqalani, Bulughul Maram, (Beirut: Daryl Kitab, 1995), Hadis no
833. him. 142. . ' ‘
% tbnu Hajar al-Atsqalani, Terjemak Bulughu! Maram, Terj. A. H
Pustaka Tamaam Kerjasama dengan EPI Bangil, 1991), hlm. 41 6.
** Muhammad Rawwas Qal'ahji, Ensiklopedi Figh Umar bin Khath,
Mujieb AS., dkk., (Jakarta: RajaGrafindo Persada, 1999), him. 42,

asan (Bandung:

ab, terj. M. Abdul
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Pendapat lain menurut Asy-Syaukani, manusia bebas menentukan
harga. Sedangkan Ibnu Tamiyah menggabungkan dua pendapat itu bahwa
penentuan harga mempunyai dua bentuk. Namun jika penentuan harga it
menimbulkan suatu keadilan bagi seluruh masyarakat, maka hal ini
diperbolehkan dan diwajibkan untuk diterapkan. Ada sejumlah dalil untuk
menguatkan dalil pertama yang diriwayatkan anas tersebut. Jika pedagang
menjual barang dan banyaknya permintaan (sesuai dengan hukum jual
beli) maka hal ini kita kembalikan kepada Allah. ** Dalit kedua, jika
pedagang menahan suatu barang sementara pembeli membutuhkanya
dengan maksud agar pembeli mau membelinya dengan harga dua kali lipat
dari harga yang pertama. Dengan demikian penetapan harga ialah wajib
dilakukan agar pedagang menjual dengan harga yang sesuai demi tegaknya
keadilan sebagaimana diminta oleh Allah.*° Selain itu, barang dagangan
dapat dikembalikan jika ada unsur penipuan. Hal ini sesuai dengan

pendapat Umar bin Khaththab bahwa:

«fika ada unsur penipuan dalam harga jual-beli, baik itu untuk
kepentingan penjual maupun pembeli, maka bagi orang yang
merasa tertipu berhak untuk membatalkan akad jual-beli demj
meniadakan keburukan atas dirinya.®'

Penentuan harga dalam ekonomi Istam didasarkan atas mekanisme
pasar, yakni harga ditentukan berdasarkan kekuatan permintaan dan
penawaran atas azas sukarela. Hal ini didasarkan pada pendapat Imam al-

Syafi’i yang menyatakan secara eksplisit peran yang dimainkan oleh

59 yusuf Qardhawi, Norma ..., him. 255.

0 fhid’, hlm. 256. )
&t pfuhammad Rawwas Qal’ahji, Ensiklopedsi..., him. 44,
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penawaran dan permintaan dalam menentukan harga pasar: “Nilai sebuah
komoditas berubah setiap saat seiring dengan perubahan harga yang
disebabkan oleh kenaikan/penurunan keinginan orang untuk memiliki
komoditas itu (permintaan) dan tergantung pada apakah jumlah barang
yang tersedia itu sedikit atau banyak (penawaran).? Sehingga tidak ada
satu pihak pun yang teraniaya atau terzalimi. Dengan syarat kedua belah
pihak yang bertransaksi mengetahui mengenai produk dan harga yang
dipasarkan.

PD. Mujur Jaya menetapkan harga produk sebesar Rp. 72.000,00
per ball. Harga ini ditetapkan dengan ketentuan bahwa harga produk
adalah sebesar harga pokok penjualan ditambah dengan keuntungan.
Harga pokok penjualan sudah mencakup pajak, biaya tenaga kerja dan
biaya penyusutan, antara lain:

a. Keadaan perekonomian

b. Penawaran dan permintaan barang.

c. Elastisitas permintaan dilihat dari sifat permintaan pasar

d. Faktor persaingan.

61 Arif Hoetoro, Ekonomi fslam (Pen ;
o, Ekonomi Isl gantar A j i
Malang: Fakultas Ekonomi Universitas Brawijaya, 201;%&‘:1,:'11'!!(7;?““’?0" dam Metadolog)
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Diriwayatkan dia oleh Ahmad dan Nasa’ai dan disahkan dia oleh

Tirmidzi dan Ibnu Hibban:

e -4 Zas 2 g% w - p- . GET A+ ae g - “ 8 8 .

(Lolsl Logms f Al 2a 3 (3l £ L) 3513 (9 s

Artinya: dan bagi Abu Dawud, (sabdanya) : barang siapa jual dua}ua{an

didalam satu jualan maka (vang jadi hak) baginya ialah harga vang
kurang atau (ia termasuk didalam) riba.”

. Promosi

Dalam ekonomi Islam, promosi dilakukan dengan cara langsung
yaitu, dengan melakukan promosi dan juga melakukan penjualan, Hal ini
dilakukan tidak hanya di daerahnya saja tetapi membawa produk yang
akan dijual ke negara Arab lain untuk itu dalam etika bisnis Tslam promosi
juga sudah dikenal yaitu dengan melakukan promosi langsung ke pasar
dari negara [ain. % Hal ini sesuai dengan hadis, sebagai berikut:
el 4dle Al (ua dl Jguas OF Laghe b uay il 22 0y ila e

B 1M g (5 B IBI_,&LJ K} PO PR PR
Artinya: “Dari Jabir bin Abdullah ra,, bahwasanya Rasuiullah Saw.,

bersabda: ‘.‘A!Iah Swt. memberikan rahmat-Nya pada setiap orang
yang bersikap baik ketika menjual, memberikan dan menmbuat

suatu pernyataan.” %

Hadis$ tersebut mengajarkan nilai moral kepada kita dalam urusan

perdagangan kepada penjual dalam memperkenalkan produk kepada calon

pembeli.

{Semarang: CV. Toha Putra, 1986), h. 659,

6 A Hasan, Terjemah Bulugul Marom (Ibnu Hajr Al Asgalani) {Bangil: Pustak
» ¢ Pustaka

Tama’am, 1991}, him. 407

4 Afzalur Rahman, Dokirin Ekonomi Isiam, (Yo
2 yakarta: Dana Bhakt; Pri
Tima Yasa,

2002), him. 88.

85 A |-Bukhari, Terjemah Hadis Shahih Bukhari Terj. Zaenuddin Akhmad az-7
: ad az-Zyhaidi,
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him.

Distribusi

Pendekatan terhadap etika berkisar pada suatu nilai tunggal. Isfam

juga mengajarkan bagaimana distribusi ini dilakukan di antaranya adalah:
a. Setiap orang mendapatkan pembagian yang sama.
b. Setiap orang mendapatkan bagian sesuai kebutuhan.

¢. Setiap orang mendapat bagian sesuai kontribusi sosial.
d. Setiap orang mendapat bagian sesuai jasanya

Istam mendukung prinsip keadilan, kawm muslim yang

berkedudukan sebagai pemimpin diharapkan untuk bertindak adil terhadap

pengikut atau bawahannya.

Loyalitas Pelanggan Dalam Islam
Loyalitas seorang pelanggan sangat tergantung pada produsen,

karena produsen merupakan fungsi untuk menciptakan barang atau jasa
yang bertujuan untuk membentuk nilai tambah. Adapun konsumen
merupakan stake holder yang hakiki dalam bisnis moderen. Bisnis tidak
akan berjalan tanpa adanya konsumen yang menggunakan produk yang
ditawarkan oleh produsen. Slogan “The Customer Is King”, bukan hanya
bermaksud ~ menarik sebanyak mungkin konsumen, melainkan
mengungkapkan tugas pokok produsen atau penyedia jasa untuk
mengupayakan kepuasan konsumen.5” Untuk mendapatkan kepuasan dari
konsumen atas produk yang dihasilkan merupakan tanggung jawab darj
penyedia produk, produsen dalam mendayagunakan dan mengembangkan

harta bendanya melalui komoditas produknya harus dilakukan dalam

66 A fralur Rahman, Doktrin..., him. 84.
67 Rustam Effendi, Produksi dalam islam, (Yogyakarta: Magistra Insania Press, 2003)

27.
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kebaikan atau jalan yang tidak menyebabkan kebinasaan diri sendiri dan
orang lain.

Pembeli atau konsumen secharusnya menerima barang dalam
kondisi baik dan harga yang wajar. Mercka juga harus diberitahu bila
terdapat kekurangan-kekurangan pada suatu barang. Islam melarang
paktek-praktek di bawah ini ketika berhubungan dengan konsumen atau
pembeli:

a. Penggunaan alat ukur atau timbangan yang tidak tepat. Dalam kisah

nabi Syu’aib, Allah SWT berfirman:

’,‘od PO+ . - s, A3 ., .l: T 3. {,i
ﬁ;}-_.m sl 1553 @) Gupedeadl 1855 Y3 IS5y e
- 2 N YA QJ’-—’?I’ ca g, __
Artinya: “Sempurnakanlah tokaran dan janganlah kamu termasuk
orang- orang yang merugikan; Dan timbanglah dengan
timbangan yang lurus. Dan janganlah kamu merugikan

manusia pada hak-haknya dan janganlah kamu merajalela di
muka bumi dengan membuat kerusakan”, %

Para pengusaha muslim tidak dapat menuntut kejujuran orang
lain bila ia sendiri tidak jujur. Dengan kata lain aturan moral Islam
berlaku kepada siapapun secara menyeluruh.

b. Penimbunan dan manipulasi harga. Dalam [slam sistem pasar bersifat
bebas dan diperbolehkan menanggapi penawaran dan permintaan,

namun demikian, Islam tidak mentoleransi adanya campurtangan

5% (. §. Asy-Syu’ara (26): 181-183,
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dalam sistem pasar melalui prakick penimbunan atau bentuk

69

J
|| _
1 | manipulasi harga lain.

|

| Penjualan barang palsu atau rusak. Islam melarang semua bentuk
| transaksi curang, baik dalam pembelian maupun penjualan pengusaha
i muslim harus senantiasa jujur setiap saat. Jika dalam bisnis Islam
dapat menghilangkan praktek tersebut pelaku bisnis dapat mengerti
[ apa yang sebenamya konsumen kehendaki, memberikan pelayanan

baik terhadap masyarakat tentunya hal ini akan memberikan

kepercayaan pada pelaku bisnis sehingga dalam porsi tersebut loyalitas

konsumen akan terbentuk.”

6% yysuf Qardhawi, Norma ..., him. 188,
™ Ibid,
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MANAJEMEN PEMASARAN

DI PABRIK MIE SOHUN PD. MUJUR JAYA KROYA

A. Deskripsi Lokasi Penelitian

1

Sejarah Singkat

PD. Mujur Jaya merupakan salah satu perusahaan sohun yang
berbentuk perusahaan perseorangan dan termasuk perusahaan dagang
yang didirikan oleh Bapak Martono pada tanggal 20 Oktober 1990.
Namun perusahaan diambil sesuai dengan lokasi perusahaan yang terletak
di Desa Mujur Kecamatan Kroya Kabupaten Cilacap, sedangkan kata
"Jaya" merupakan harapan pemilik akan perkembangan perusahaan ini
nantinya menjadi perusahaan yang lebih besar. Izin usaha diperoleh dari
Dinas Perindustrian Kabupaten Cilacap dengan Nomor Perindustrian:
15/11.08/PM/1992 dan Nomor Izin Usaha: 150/P1..21-1052/05 serta telah
memperoleh sertifkat halal dari Badan POM MUI No. 1509730307
2007."

Latar belakang didirikan perusahaan ini adalah pengalaman yang
dimiliki Bapak H. Martono selaku pendiri perusahaan ini dalam
memproduksi Sohun. Sebelum mendirikan perusahaan ini beliau pernah
bekerjasama dengan Bapak Sukeni selama 5 tahun dan Bapak Riono

selama 2 tahun dalam usaha yang sama. Selama bekerjasama dini. Bapak
g , Bapa

g = .
Sumber Data: Dokumentasi Profil PD. Mujur J

! Pani
September 2010. J ya Kro

¥a dikutip pada tanggal 4




Martono berperan sebagai pelaksana lapangan, sementara kedua rekannya

berperan sebagai pemilik modal. Berbekal pengalaman yang dimilikinya
tersebut, serta melihat peluang bisnis yang cukup bagus saat itu, maka
Bapak H. Martono melepaskan kerjasama dengan kedua rekannya tersebut

dan mendirikan perusahaan sendiri pada tahun 1990, dengan modal

pinjaman dari bank BRI dan BNL™

Kemajuan perusahaan Mie Sohun di Kroya tidak terlepas dari
kebijakan selama ini, yaitu sangat memperhatikan kualitas baik dari
produksi, harga, promosi, dan distribusi, Untuk mempertahankan
pelanggan yang sudah ada pada perusahaan Mie Sohun tersebut tetap
terjaga dan bahkan dapat terus bertambah. Produk di perusahaan Mie
Sohun menggunakan bahan baku sagu yang diperoleh dari Kepulauan
Kalimantan. Dalam mengirimannya sampai ke tangan perusahaan kurang
lebih satu minggu. Awal proses produksi yang terdapat di perusahaan
adalah memproduksi Mie Sohun dengan merek “Gelang Indah” inilah
enjadi merek awal produk Mie Sohun untuk mengenal konsumen.

yang m
Dalam eksistensi pengenalan yang berimbas pada kualitas produk Mie

Sohun.

72 gymber Data: Dokumentasi Profil PD. Mujur Jaya Kroya dikutip pada tanggal 4
S eplembel' 201§ 0.




2  Perkembangan Perusahaan

Sebagai perusahaan perseorangan, pada awalnya PD. Mujur Jaya
hanya perusahaan berskala kecil yang pengelolaannya dilakukan oleh
keluarga. Ketika berdiri hanya memiliki 1 unit produksi yang terdiri dari |
buah alat pencetak, 1 buah panci pengaduk adonan, 1 buah tungku dan 10
bak pengendapan. Jumlah karyawan sekitar 20 orang dengan daerah
peiasaran hanya Kecamatan Kroya dan sekitamya. Selanjutnya
perusahaan mengalami perkembangan yang cukup pesat. Hal ini dapat
dilihat dari adanya perluasan perusahaan yang dilakukan secara terus
menerus, baik secara intensifikasi maupun secara ekstensifikasi.

Perusahaan menambah tiga unit produksi pada tahun 1998
sehingga perusahaan memiliki empat unit produksi. Permintaan sohun
yang semakin meningkat di pasaran mendorong perusahaan untuk
melakukan penambahan dua unit produksi pada tahun 2000 dan satu unit
produksi lagi pada tahun 2002 dengan mesin pengaduk dan pencetak
mekanis sebagai uji coba. Pada bulan Februari 2003 perusahaan
mengganti satu mesin pencetak manualnya dengan pengaduk dan pencetak
mekanis. Sampai saat ini perusahaan memiliki tujuan unit produksi, lima
unit produksi menggunakan mesin pengaduk dan pencetak manual serta
dua unit produksi yang menggunakan mesin pengaduk dan pencetak

mekanis. Tenaga kerja yang diserap perusahan ini mencapai 333 orang

karyawan dan buruh lepas yang didominasi oleh wanita,




Perkembangan perusahaan yang cukup pesat dari tahun ke tah
ahun

membuat perusahaan ini menjadi
jadi perusahaan sohun
yang cukup besar.

bahkan terbesar di Kabupaten Cilacap dan sekitarnya

Visi dan Misi

Setiap perusahaan umumnya memiliki visi dan misi dal
alam

mendirikan dan menjalankan kegiatan perusahaannya agar aktivitas d
ivl apat

terencana dengan tepat dan mempe i
roleh hasil sesuai
suai dengan harapan
-

Tetapi PD. Mujur Jaya tidak memiliki visi dan misi yang kh
usus dan

formal. Dalam mendirikan perusahaan pemitik PD. Mujur Jaya h
. a hanya

memiliki tujuan yaitu:

2. Untuk mensejahterakan masyarakat di sekitar lokasi PD. Mujur J
. Mujur Jaya

dengan memberikan mereka lapangan pekerjaan sebagai kary:
awan.

gembangkan perusahaan sehingga dapat bersaing dengan

13

b, Mampu men
perusahaan lain yang memiliki produksi yang sama

Lokasi Perusahaan

Lokasi PD. Mujur Jaya berada di Jal '
an Mujur KM 1,5
»5 Kroya

Cilacap, tepainy2 di Desa Mujur Kecamatan Kroya Kabupaten Cil
n Cilacap.

perusahaan didirikan di atas tanah seluas 2200 m’
yang dikeliliingi
g1 sawah

pada Bagian Utara, Barat dan Selatan, sedan
, gkan pada bagi
gian Timur

adalah jalan ray2- Perusahaan ini juga berbata
san dengan Deg
a Gerojogan

g pa Martono PD. Mujur Jaya Kroya pad
ada tanggal 4

73 yWawancara
September 2010
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di sebelah Timur, Desa Gentasari di sebelah Barat, Desa Kedawung di

sebelah Selatan dan Desa Sidamulya di sebelah Utara, ™

Lokasi perusahaan sangat menguntungkan bila ditinjau dari

beberapa aspek, yaitu sebagai berikut:

a.

-

Kemudahan Transportasi
Perusahaan tepat berada di Pinggir Jalan Raya Mujur sehingga

mempermudah transportasi untuk mobilisasi perusahaan terutama saat
pengiriman bahan baku dan distribusi produk.
Pemasaran

Ditinjau dari aspek pemasaran, lokasi perusahaan cukup
strategis, berada di jalur penting yang menghubungkan beberapa pasar
induk, yaitu Pasar Induk Kroya, Banyumas dan Kebumen sehingga
memungkinkan banyak pedagang melewati jalur tersebut. Hal ini

memudahkan perusahaan untuk mempromosikan produknya secara

tidak langsung.

Produksi
Lokasi perusahaan cukup menguntungkan karena dikeliling;

{ahan persawahan yang cukup luas tanpa penghalang pepohonan
maupun bangunan tinggi sehingga cahaya matahari dapat diterima

maksimal. Hal ini berhubungan dengan keberhasilan pro.
ses

1 gumber Data: Observasi Penyusun pada tanggal 3 September 2010




pengeringan yang merupakan tahap akhir dan penting dalam produksi
si

sohun.

d. Kemungkinan adanya Ekstensifikasi Perusahaan
Bangunan pabrik yang kelililngi sawah memungkinkan

dilakukannya ekstensifikasi pabrik, yaitu dengan memperluas a
rea
pabrik.

Bangunan pabrik PD. Mujur Jaya terbagi menjadidua bangunan
utama yang berada di bagian utara dan selatan area pabrik, mengapit satu
lahan yang luas untuk tempat pengeringan sohun. Bangunan-bangunan ini
memanjang dari Barat sampai Timur dan terbagi dalam unit-unit produksi.
Unit produksi | sampai TV menempati satu bangunan utama yang berada
di bagian Utara bersatu dnegan kantor adminstrasi, masjid, Gudang,
bengke! ancak dan dapur. Mess pekerja di bagian Timur bangunan. Unit
produksi V sampai VII berada pada bangunan utama yang terpisah, berada

di bagian selatan area pabrik.

Struktur Organisasi
Struktur organisasi yang diterapkan di PD. Mujur Jaya adalah
ala

struktur organisasi garis yaitu struktur organisasi
ganisasi yang didala
mnya
menggunakan garus wewenang yang berhubun
gan langsung seca
ra

vertikal antara atasan dan bawahan. Sescoran
. g bertanggung j
Jawab kepada

satu orang atasan saja.
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Struktur organisasi perusahaan sohun PD. Mujur Jaya Kroyé dapat

dilihat sebagai berikut:”

E—

K eterangan:

1. Pimpinan Perusahaan 9. Kepala Unit 2

2. Adminstrasi Umum 10. Kepala Unit 3

3, Keuanganfbends_thara 1 1. Kepala Unit 4

4. bagian personalia 12. Kepala Unit 5

5. bagian produksi 13. Kepala Unit 6

6. bagian pemasaran 14. Kepala Unit 7

7 bagian gudang dan perlengkapan  15. karyawan dan karyawati
3. Kepala Unit |

6 Ketenagakerjaalh

peran penting 2p2 Yang bapak Martono selaku manajer pabrik
. i

_empertahankan eksistensi perusahaan dalam mengambil suat
uatu

kebijakan yaitu 5aya dalam mengambil keputusan harus membutuhk
an

pata: Dokumentasi Profil PD. Mujur Jaya Kroya dikutip pada ta
a tanggal 4

75 gumber
Geptember 2010.




Stl'ategt dala"l pemasar&n bak (l i
N 1 art prOdl.!kS° O
l, hal‘ga p mao i i
s S1 Sampal

mendapatkan laba yang signifikan dan juga dilandasi dengan kejuj
cjujuran

yang sangat penting yaitu tersedianya bahan bahu dan bahan bak 76
akar’®,

B. Pelaksanaan Manajemen Pemasaran PD. Mujur Jaya Kroya Cil
ilacap
Pemasaran merupakan bagian penting dalam perusahaan untuk
ntu

mempertahankan kelangsungan hidup, untuk berkembang d
an untuk

mendatangkan keuntungan yang diharapkan. Strategi pemas
aran yang

diterapkan oleh PD. Mujur Jaya dapat dibedakan menjadi dua, yaitu str:
) strategi

pemasaran berdasarkan segmentasi pangsa
pasar dan bauran
peimasaran

(Marketing Mix). Marketing Mix yang diterapkan PD. Mujur Jaya K
' ya kroya

merupakan kombinasi dari empat unsur, yai
, yaltu penawaran
produk, penetapan

harga, kegiatan promosi dan sistem distribusi.

1. Produk (Product)
Produk dalam kegiatan pemasaran adalah hai utama untuk b
arang

konsumsi. Variabel paling mendasar dari produk meliputi ciri-ciri
~Cir1 dan

wujud produk, kemasan, merk, kebij
, s jakan pelayanan d
an - reputasi

perusahaan. Dalam hal ini menyangkut jamina .
n yang diberikan
petusahaan

apabila terjadi kerusakan, overdate dan lain-lain. Keputusa
. n strategis yan
g

6 H
? Has“ wawancara dcngan Bapak Maﬂﬂn() ho{cy ak" Pem kP I
K]'O}'a [{ filacap pada anggal 10 Juli 2011, 1 il M ] J
| aan PD. ujur Jaya




Cilacap pada 120883
T

Cilacgp pada Tangga
T
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dilakukan oleh PD. Mujur Jaya adalah dengan pembedaan ciri
ciri,

penggunaan merk dagang (brand) dan bentuk kemasan.”’

Bagaimana strategi bapak untuk meningkatkan kualitas produk d
an

kepercayaan terhadap konsumen? Strategi yang digunakan di PD. Muj
. Mujur

Jaya yang utama menggunakan dua cara yaitu system manual da d
n modern

(mesin). Sistem manual dipergunakan sebagai antisipasi apabila terjadi
mya

gangguan listrik karena tingkat permintaan selalu bertambah 1
apalagi

menjelang hari-hari besar keagamaan dan tahun baru. System listrik
. rik atau

modern dipergunakan untuk mempercepat kerja, menghemat tenaga dan
3 a

mendapatkan hasil yang banyak karena permintaan konsumen selal
alu

men ingkat-?a

a. Pembedaan ciri-ciri

Ciri yang membedakan produk sohun yang dipasarkan yaitu
i

isi tiap kemasan dan warna produk sohunnya. Berat isi tiap

berat
kemasan, terutama yang menggunakan plastik, berbeda-bed
-beda
disesuaikan dengan permintaan pasar (antara lain: 1,1 kg, 1,5 k
+ 3 Ay g, 1,6

kg, 1,7 kg 1,9 kg dan 2 kg). Warna Sohun dibedakan mulai dari putih
uti

sampai biru kehijauan.”

Penggunaan merek dagang PD. Muyj
. Mujur Jaya meng;
gunakan

delapan merek dagang dengan tujnan a
gar dapat menj
jangkau semua

1 H
Hasil Wawancara dengan Bapak Fredy, Manaj
{ 10 September 2010. ¥, Manajer Pemasaran PD. Mujur Jaya K
¢ roya
Hasil Wawancara dgngan Bapak Fredy, Manajer Pema Y
£ 10 Juli 20K 1. saran PD. Mujur Jaya K
roya

Hasil Wawancara dengan Bapak Fred i
Y Mana
Cilacap pada Tan jer Pemasaran PD. Mujur Jaya Krova

ggal 10 September 2010
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lapisan masyarakat. Merek-merek yang digunakan oleh perusahaan ini

adaiah sebagai berikut:

a) Gelang Indah (merah dan biru), dimaksudkan untuk menjaring
konsumen pada semua daerah pemasaran yang dimiliki. Simbol

yang digunakan untuk merek Gelang Indah ini berupa gambar

Pohon Sagu.

b) Menara TV (merah dan biru), dimaksudkan untuk menjaring

konsumen pada semua daerah pemasaran yang dimiliki seperti

pada merek Gelang Indah. Merek ini berupa gambar menara dan

televisi.

c) Semut (merah dan biru), dimaksudkan untuk menjaring konsumen

di daerah Semarang. Sesuai dengan namanya simbol yang

digunakan untuk merek ini berupa gambar seekor semut.

d) Maju atau Lima Tujuh (merah dan biru), dimaksudkan untuk

menjaring konsumen di Semarang. Simbol merek ini berupa kode

angka 57.

€) wakul, dimaksudkan untuk menjaring konsumen di Semarang,

Merek ini disimbofkan dengan gambar wakul.

f Matahari yang disimbolkan dengan gambar matahari terbit

dimaksudkan untuk menjaring konsumen dari wilayah Tegal

2) Garuda Prima, dimaksudkan untuk memenuhi konsumen iokal

Simbol yang digunakan untuk merek ini adalah seekor burun
g

garuda.
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h) Zaitun, merek yang disimbolkan dengan gambar pohon zaitun ini
dimaksudkan untuk memenuhi kebutuhan konsumen lokal
al,

Cirebon dan wilayah Demak.*°

b. Bentuk Kemasan

Kemasan yang digunakan oleh PD. Mujur Jaya ada dua macam
yaitu kemasan plastik (retail) dan kemasan karungan. Penggunaan
kemasan plastik dimaksudkan untuk melayani permintaan produk oleh

pengecer dan konsumen yang membeli secara langsung pada

perusahaarn. Sejumiah grosir juga lebih menyukai kemasan plastik

(retail) ini karena mereka tidak perlu repot mengemas kembali

Kemasan karungan biasanya digunakan untuk melayani permintaan

grosir yang berada di luar kota (lokasi jauh) seperti wilayah Jakarta

dan Jawa Barat, yang kemudian akan dikemas kembali secara retail

dengan merek dagang sendiri maupun tanpa merek dagang.”!

5. Harga (Price)
galah satu strategi pemasaran yang diterapkan PD. Mujur Jaya

adalah affordability Yang artinya harga terjangkau. Hal ini merupakan

strategi utama untuk menarik konsumen. Selain itu, kemampuan untuk
ntu

menjual produk dengan harga lebih murah dibanding produk perusah
ahaan

ain menjadi kekuatal pendukung bagi perusahaan.

awancara dengan Bapak Fredy, Manajer Pemasaran PD, Mu;
- Mujur Jaya Kroya

80 Hasi W
cilacap pada Tanggal 10 Sgptembeé 2010.
f ppasil Wawancard engan Bapak Fredy, Manajer Pemasaran PD. My
- Mujur Jaya Kroya

cap pada Tanggal 10 September 2010.

Cila
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!Tlen < ;
l.lk
|

agar konsumen
ataupun masyarakat dapat berminat untuk
< membeli ba
rang

yang ditawarkan? PD. Mujur Jaya menetapkan h
arga produk sebesar Rp

,00 per ball. Harga i ditetapkan dengan ketentua b
n bahwa har
ga
produk adalah sebesar harga pokok penjualan ditambah
mbah dengan
keuntungan. Harga pokok penjualan sudah mencakup pajak, b
ak, biaya tena
ga

kerja dan biaya penyusutan antara lain:

e. Keadaan pcrekonomian

£ Penawarail dan permintaan barang.
Elastisitas permintaan dilihat dari sifat permintaan
pasar.

h. Faktor persaingar.--

yang sudah lama berlangganan dan m
emiliki

Grosir—grosir
hubungan paik dengan perusahaan biasanya akan mend
apat poton
gan

ai dengan kebijaksanaan manajer.”*

harga sesu

Pola Distribusi

PD. Mujur Jaya dalam pemasaran produknya men
ggunakan dua

macam saluran distribusi, yaitu saluran distribusi lang
Sung dan tid
o ak
[angsung: Skema galuran distibusinya dapat dilihat di bawah
ah ini:

n Distribusi Langsung

Salura
men secara lan
gsung mengadakan transaksi d
si deng
an

pihak konsu

pihak pcrusahaan tanpa melalui perantara baik
grOSir ma
upun

engecer: Saluran distribusi ini dilakukan oleh grosi
OSIr atau
pedagang

//

wancara dengan 1bu Mia, Bagian Keud

n angan PD §

per 2010 PD. Mujur Jaya Kroya Ci
roya Cilacap

82 asil W2
pada jangg?d |2 Septem er
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|
’
k

yang membeli dalam jumlah besar dengan tujuan untuk dijual kembali,

ka umumnya berasal dari daerah sekitar perusahaan seperti ;
|

Mere
Cilacap, Kebumen, Gombong, Karanganyar, Tegal dan Banyumas. Di ﬁ!
samping grosir panyak pula pedagang kecil atau masyarakat umum ﬁ

yang langsung datang ke pabrik untuk membeli sohun guna dijual 5

“ . . .83
kembali atau dikonsumst sendiri.

Saluran distribusi tidak langsung

Pembeli (konsumen) dalam distibusi tidak langsung tidak

secara langsung melakukan transaksi dengan pihak perusahaan, akan

melalui suatu perantara seperti grosir atau pengecer. Pembelian

tetapi

dengan cara ini biasanya dilakukan oleh pembeli yang berada jauh dari

wilayah perusahaan, seperti Bandung, Jakarta, Semarang, Solo dan

Yogyakarta.

r atau pengecer yang secara t

Mereka membeli produk sohun PD. Mujur Jaya pada

grOSi idak laﬂgSlmg tela.h mcnjadi agen
atau distributor bagi PD. Mujur Jaya.

masarkan atau menyalurkan produknya

= TR —— T o

pPD. Mujur Jaya dalam me
kepada grosir (pedagang besar) dan pengecer berdasarkan pada

an yang dilakukan oleh para grosir dan pengecer itu sendiri.

pemesan

Barang dikirim (diantar) sesuai dengan pemesanan, dengan biaya

asi ditanggung pemesan. Ini dilakukan untuk daerah yang dekat

transpo

s'?
!
*.._

Wgﬂ Bapak Fredy, Manajer Pemasaran PD, Mujur Jaya Kroya i

83 Yasil Wa

anggal 10 September 2010,

Cilacap pada |

e

i
!
f
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dengan perusahaan, sedang untuk daerah pemesanan yang jauh dari

perusahaan biasanya pemesan datang sendiri ke perusahaan.*

Daerah pemasaran produk PD. Mujur Jaya sudah cukup luas

o T — e

karena hampir seluruh wilayah Jawa telah terjangkau oleh produk dari

perusahaan ini. Selama ini daerah pemasaran sudah meliputi wilayah Jawa

a Tengah, Jawa Timur dan Yogyakarta. Lokasi pemasaran

S e e et

Barat, Jaw

masing-masing daerah, yaitu sebagai berikut:

e
i

Tabel
Lokast Pemasaran
Hasil Produksi Perusahaan Sohun PD. Mujur Jaya

s e s e

L ——————

_._—._'__'_._—'_.-._—_.—- -
Daerah Lokasi Pemasaran ‘!
Pemasarai
4
jakarta Jakara Pusat, Jakarta Selatan, Jakarta Timur, Jakarta 4
Utara
— . - . K
Jawa Barat Bandung, ~Clanjur, Bogir, Bekasi, Cirebon,
Tanggerang, Kerawang dan Garut |
Jawa Tengah Tegal, Bumiayy, Cilacap, Kebumen, Gombong, |
Karanganjar, Purworejo, Solo, Magelang, Semarang, .
Kudus, Demak, Rembang, Pati Pemalang, :
pekalongan, Banjarnegara, Banyumas dan Klaten i
L i
Jawa Timur Surabaya, Madiun, Malang, Probolonggo, Kediri dan i
Lamongan :
i
W Yogyakarta E
/ a
|

e e -

S

84 [pid.

v

——ny
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Di sampin
ping daerah-daerah pemasaran yang terlihat pad
a tabel di

atas ihak pe i
P P rusahaan juga berencana untuk mengenl
a"gka" daerah

pemasarannya. Dae
y rah pemasaran yang menjadi target selanjutn
jutnya adalah

Sumatera yang meiiputi daer ah Jambi, Lampung dan Pemal
alang, serta
s pada

tahun 2005 pemasaran sudah mulai menjajaki daerah Lam 85
pung.

Promosi (Promation)

ng

dibuat untuk mengarahkan seseoran
g atau organisasi ke :
pada tindakan
yang

menciptakan pertukaran dalam pemasaran i
. Kegiatan promosi dilakukan

untuk memperluas pasar sekaligus meningkatkan volume
penjualans yan
akhirnya dapat meningkatkan kegiatan. PD Mujur ] g
) aya dalam

ak melaksanakan kegiatan
khusus.

ada

pemasarannya tid
dilakukan hanya sebatas

dengan pengiriman
sampel produk k
epada

promosi Yang promosi dari mulut ke mufut,
yan
ya ditindaklanjuti :

selanjutn
pun pelanggan. Sistem yang diterapkan adalah si
istem

calon pelangga mau
kepercayaan antara perusahaan dan Pela"ggan, sehingga tanpa
promosi

un sudah banyak pelanggan yang justru m
enghubungi
perusahaan

khusus P
lebih dahulu.36

cngﬂﬂ Bapak Fredy, Manajer Pemasaran PD,
Mujur Jaya Kroya

85 Hasil Wawal
] Ju!

da Tan gg
® hoard den gan Bapak Fredy, Manajer Pemasaran PD,
Mujur Jaya Kroya

C:lacgf pad
asil Waw
Cilacap pada j 10 Jufi 2011.

T s
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BAB IV

ANALISIS MANAJEMEN PEMASAhRAN. '

PABRIK MIE SOHUN PD. MUJUR JAYA KROYA CILACAP

usahaan Mie Sohun PD. Mujur Jaya Kroya Cilaca
p

A. Analisis SWOT Per
s swOT adalah sala

gan suatu perusahaan dengan mempertimbangk
3 axran

Analisi h satu teknik analisis yang digunaka
n

dalam proses perkemban
faktor kekuatam, kelemahan Yang berasal dari dalam perusahaan itu sendi ;

ndiri,
ancaman yang berasal dari luar perusahaan.

kesempatan dan
kukan oleh pimpinan/anggota perusahaan ya
ng

siS gwOT dila
tif serta tidak ada un

Anali
sur un_tuk mencari kesalahan orang

berpikiran luas, objek
. in dicapai dari analisis S{?OT
n gica sl
g ing! p adalah untuk memperoleh

in. Tujuan yan
bjektif tentang kelayak

la
an struktural, fungsional dan

jangka waktu tertentu. Berikut ini

| Sebagai berikut:

strengh (Kekuatd
rik yang cuku
memiliki lokasi ya

n Pcrusahaan)

1
p strategis

Lokas! pab
‘ perusahad” ng strategis. Hal ini cukup
menunjang perkembangan perusahaan bila ditinjau dari beberapa segi

segi,

yaitu:




D

3)

4)

5)

6)
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.]~ransp0rtasi. Perusahaan tapat berada di Pinggir Jalan Raya Muj
lljl,ll'

sehingga mempermudah pengangkutan atau transportasi, baik
) 1

4 maupun pemasaran produk sohunnya

hahan bak

Tenaga kerja- Lokasi perusahaan yang dekat dengan pemukiman

enduduk memberikan kemudahan bagi perusahaan untuk

P
tenaga kerja. Hal tersebut

mendapatkan

sekaligus mengurangi

biaya transportasi bagi tenaga kerja serta mempermudah
komunikasi dan pcnyampaian informasi untuk pekerja bila ada

produksi mendadak.
pasar atau Konsumen. Lokasi perusahan juga dekat dengan pusat
minal, sehingga pasar atau konsumen cukup

. |okasi ini juga cukup menguntungkan untuk
as pemasaran sampai ke luar daerah.

Kemungkinan adanya ekstensiﬁkasi Pabrik. Lokasi pabrik yang
h sawah memungkinkan untuk dilakukan perluasan

dikelilingi ©1°

odulktivitas sawah yang ada di sekeliling perusahaan

pabrii{. Pr

tidak terlalu tinggis sehinggd perusahaan bisa melakukan perluasan
pabrik untuk meningkatkan nilai ekonomi sawah tersebut.

I Kasi perusahaan yang berada di tepi jalan raya ini secara tidak
Jangsung bisa menjadi sarand promosi oleh perusahaan.
Keuntungan lain dari lokasi perusahaan yaitu kemudahan
memperoleh sinar matahari. Lokasi perusahaan yang dikelilingi




b. Jangkauan
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cawah sangat baik untuk proses pengeringan sohun karena sinar

matahari tidak banyak terhalang oleh pepchonan.

pemasaran yang cukup luas
Daerah pemasaran yang telah meluas menjadi salah satu

Kekuatan bagi perusahaat. Daerah pemasaran sohun PD. Mujur Jaya
sudah menjangkat sebagian besar wilayah pulau jawa, terutama di

Jakarta, Yogyakarta, Semarang, Bandung dan

kota besan seperti:

uan pemasaran yang luas ini memungkinkan untuk

Surabay?- / angks

yaitu gelatinisasi pati dan pengeringan. Proses

a merupakan salah satu kekuatan bagi

aan tidakK pegitu memerfukan tenaga ahli

produks: sehingga perusahaan

cukup panyak di sekitar perusahaan dan loyalitas

4. Tenagd kerj?
kup tlngg
duksi yang ™

akan tenagd m
a. Pabrik berada di sekitar daerah yang

mereka .
masih manual dan ada bagian produksi

Alat P
anusia menyebabkan perusahaan

Kroya dan Banyumas, schingga
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(Kelemahan Perusahaan)

Bahan Baku jauh dari lokasi pabrik

Bahan baku yang digunakan oleh perusahaan dalam pembuata
n

sohun, yaitu pati sagu pasah masih harus didatangkan jauh dari lokasi
i

u tersebut didatan:
h dari bahan baku ini kadang menyebabkan

pabrik. Pati sag gkan dari Cirebon bahkan dari luar

_ Jarak yang jau

proses produksi kar

Jawa
ena keterlambatan bahan baku.,

terhambatny2

. Kuali
Masih digunakan pcncetak sohun mekanis menyebabkan
prod uk akhir tidak seragam- Sohun hasil cetakan secara manual
p utasan yang perbeda. Ukuran utasan dipengaruhi oleh

memi]iki upkurad
utaran alat
ng bertugas U

utu sohun yang dip
it juga tidak ada, sehingga kandungan

pencetak dan besarnya tenaga yang dikeluarkan

(uk memutar alat tersebut. Selain itu

roduksi. Pengujian setelah

nakan kapor
pati hanya perdasarkan perkiraan saja.

atan yang bersifat manual dan kurang

masih banyak yang manual, hanya
an produksi yang manual ini
silkan utasan sohun yang seragam

| dan sulit untuk meningkatkan

menyeb N
. kurang optima

i karen

a tenagd tidak konstan. Mesin pencetak
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ng dimiliki juga betum optimal pengoperasiannya, terbukti

mekanis ya

sohun yang dihasilkan oleh mesin pencetak mekanis ini tidak jauh
u

berbeda dengan pencetak sohun manual.

minstrasi kurang sistematis

d. Ad
n tugas dan wewenang di p

pembagia erusahaan belum terbagi

.. Masih ada rangkap jabatan di beberapa bagian, seperti

secara ba
sekaligus bertugas sebagai kepala unit produksi

bagian keuangan
umpang tindih tugasnyd dengan bagian

gan pengcluaran perusahaan.

g optimal

melakukan promosi secara khusus.

dacrah pemas

u yang mcllmpah
akan sebagai bahan baku utama dalam

nyak dihasilkan di berbagai daerah di Indonesia

pembuata“ e
pati sagu ini Juga belum optimal. Hal ini

gat baik bagi perusahaan untuk

yang san
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arena bahan baku yang digunak
an

meningkatkan produksinya k

melimpal.

{aan sohun yang tinggi pada waktu-waktu tertentu

Permin
ohun semakin hari semaki

in meningkat a i

palagi

permintaan S

pada waktu-waktu tertentu Permintaan soh i
. un meningkat cukup ti
up tinggi
a saat [du} Fitrl dan pada musin haj
ajatan. Kesem
patan ini

pad
t baik untuk meningkatkan volum
e

peluang yang sanga

merupakan
waktu-waktu tertentu.

i sohun pad2

produk
onsumen Yang cu

Kepercayadn k kup bk

gemakin bany?
g konsumen memberikan kepercayaan

enunjukkan bahw

knya konsumen Yang menjadi pelanggan PD

Mujur Jaya ™

roduksi ofeh PD. Mujur Jaya ini. Kepercaya
an

satu kekuatan bagi perkembangan

i merupaka?

(an yansg telah dijangkau oleh PD. Mujur Ja
ya

gkau seluruh wilayah Jawa Tengah d
an

di pulay Jawa. pada tahun 2005 pemasaran telah

daerah pemasaran ini merupakan satu
sa

l'

petum tejangkat merupakan peluang pasar
yang
pelum terjangkau antara lai
in:

Timur Indonesia yang merupak
an

PotG“Sial'
. d an K awasaﬂ




4 Threals (Tantangan)

a.
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sagu sebagai makanan pokok.

Banyaknya perusahaa mie sohun yans sejenis, baik yang berada di
wilayah CilacaP maupun di uar Cilacap-
perusahaan sohun sejenis banyak muncul baik di daerah sekitar
cti Tambak dan Purwokerto- Munculnya perusahaan

rusahaan S€Pe
perusahaan untuk tetap

pe
tantangan besar bagi

crupakan satu

scjenis ini m
n dan tidak k

mendapatkal konsume chilangan pelanggan-
menenty

a yal"lg tldak
yang menggunakan sinar matahari

idak bisa diprediksi. Proses
penghujan

uksi sidak optimal bahkan berhenti total bila

men akan mutu produk yang

ailin prod?k
mempertimbangkan mutu produk yang merek
a

yaﬂgl’“ .
produk sejenis JUEA membuat mereka memilih
ili
g terbaik menurut mereka. Hal ini
- ini

jtas yan
sahaan untuk mempertahankan bahkan
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ohun yang diproduksi agar tetap mendapatkan

meningkatkan kualitas S

perusahaan tidak mampu melakukan ini akan

konsumen. Jika
n nilai penjualan produk yang ditawarkan

berdampak pada penuruna

perusahaan-

alah di atas, perusahaan bisa melakukan

s masalah-mas

ebagai perikut:

tindakan, yaits $
ga kerja yang ada atau mendatangkan

n terhadap tena

suan agar Kkaryawan Yang ada khususnya lufusan

[an lebih paik dalam perawatan dan
o esin an ;. Kerusakan yang terjadi pada
. dapat diperbaiki sendiri tanpa harus

juat sehinggad dapat menghemat biaya

¢ [ain antuk mendatangkan teknisi khusus mesin dan
untuk meningkatkan optimalitas

perawatan dan perbaikan mesin serta

Tckﬂisi di
arena kelalaian dalam pemeliharaan alat dapat

watan 56 @ kontinyu
ang ridak Kkecil bagi perusahaan. Kerugian

pada mesin dan peralatan

A
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biaya perbaikan menjadi besar dan kerugian

yang dapat menyebabkan
sebagian atau seluruh kegiatan produksi.”’

karena berhentinya

yang dilakukan yang dilakukan dalam manajemen mi
1€

Strategh
adap tenaga kerja dengan totor

kan pelatihan terh

yaitu melaku

sohun
ksi yang berada di

i khusus mesin dan peralatan produ

ataupun teknis
endidik pekeria

khususnya pada bidang mekanik

wilayah Cilacap untuk

mesin.®*
a dengant Pergurl.lal‘l tinggi atau universitas

g masih menge

m kemarau karena matahari dapat

n kerja sam
unakan sinar matahari

3. Mengadaka

Proses pcnjemuran
dala pada musi
r dengan teriknyd setiap hari. Namun kondisi ini tidak terjadi pada
mendung J2" hujan mengguyur terus

na sohun yang dicetak tidak

ini perlangsung terus menerus akan

an. Alternatif pemecahan telah dilakukan oleh

pakan ruang pengeringan model kabinet

paan dens
ini setelah digu
kayu dan walktu pengeringan tidak

nakan ternyata tidak efisien.

mengusahakan pengadaan laboratorium

perusaha
na Keterdans®! dana dan tenaga ahli yang

- Penerbit Andi, 1997
. }, him. 3
er Pemasaran PD. Mujur Jaya I?i}oya

an, (Y

dimiliki.
i o, SIra%e apak Fredy- i
1 ca .
" bef
ada fﬂl‘gga 10
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Kerjasama dengan perguruan tinggi yang memiliki laboratorium
serta tenaga ahli yang kompeten di bidang pangan sangat diperlukan.

at fi sikokimia, mikroboilogi dan organoleptik

pat menguji sif8
pen gembangan dan

:gm dan menggaji tenag

Perusahaan da
pcnyempumaan produk baru

a ahli. Perguruan

penelitian sera melakukan

gkan menghemat jumlah

dang riset dan pcngembangan.“"

haan dalam b
elum PE ah melakukan kerjasama dengan

pp. Mujur 12 b
yang melakukan

panyak mahasiswa

ahasiswa dari Unsoed, UMP,

Dengan penelitian-penelltlan yang

tersebuts perusahaan makin diuntungkan

rsebuts terkait pengawasan, peningkatan

juga terkait dengan administrasi dan

7 admi nstraSI dan promosi

erb2 .
Mclakukan p - perusahaa“ ferutama untuk jangka panjang,

gan kuantitas produksi tetapi juga
. dan promosi yang diterapkan
gistem

. vang paik akan tersusun rapi dan

embali baik ofeh pihak dalam maupun

sar. Konsep dan Strategi), (Jakarta:




L

@J,Iv

”Memeﬂ Pemasaf""
. Almd d Machfocdz, Kew:‘rausahaa;a_- Suatu Pendekatan
210 7 . Mandi usshaan YKPN, 2004), him. 174.
b kaﬂa-
Yo
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pihak luar perusahaan. Sistem ini juga akan menggambarkan kondisi
hainya dengan sistem adminstrasi, sistem

perusahaan sebenarnya. Sama
ruh terhadap pening

katan kepercayaan konsurmen

promosi akan berpenga

dan pemasaran.‘m
Selama ini, PD- Mujur Jaya belum melaksanakan kedua sistem
. Sebagai perusahaan keluarga, sistem adminstrasi

ederhana dan kuran

ecara optlmal

tersebut 8
g sistematis, serta

yang dijalankan
_ Gistem promosi yang

ang khusus mengarah pada promosi.

asi perusahaan diharapkan akan

oh eksistenst perusahazl datam mengembangkan

yai dua dimensi, tingkat dan konsistensi.

]mgkah pertama yang dilakukan oleh

memilih tingkat kualitas ¥an

g akan mendukung posisi

I(ualitas mcrupaka" alat penting untuk

roduk melambangkan kemampuan produk
ang meliputi keawetan, keandatan,

perbail(ka““ya’ serta sifat lainnya.” Mie

dan Pemasaran Jasa, (Bandung: Alfabeta,
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Sohun yang diproduksi oleh PD. Mujur Jaya selaiu mempertahankan dan
meningkatkan kualitasnya. ini dilakukan agar supaya perusahaan tetap
mendapat kepercayaan gonsumen dar pisa menarik konsumen lebih

banyak.

6. Menjaga kepercayaan pelang

ggan dan membentuk  suaty
kan bagi perusahaan.”
cayas dilakukan ~ dengan
kep ; ;i dan dengan pengiriman

in tidakK melakukan suatu hal yang

T Apea i
///-’"\ Peluan Ancama
han - L
Kele“;-:ku Tfengikuti even- Banyak
a : even tertentu, produk yang

T
Produksi ahan jauh 487 . | pada ban pesar | sejenis yang
rodu mellmpah jokasi P2 geperti tahun berasal dari
paru dan [ebaran | perusahaan
serta hajatan dan | lain
musim haji

yang terjangkau | jika

- au :
T Harg? tet) anek bersa;:g permintaan
i banyak




Promosi

Distribusi

———
Media cetak, radio

dan selebaran

jangkauan
emasaran yang

cukup luas

76
Minor!tas. Bias menambah Menjadi
jarang orang peluang untuk | tantangan
yang perusahaan karena
mcndengarkan dengan info yang perusahaan
dipasang lain jauh lebih
maju dalam
hal promosi
kepada publik
[amanya Kepercayaah Harus menjaga
prodllk konsumen yang kualitas
sampai cukup baik walau | produk kepada
Ketangan jauh dari tempat | konsumen
konsumen produksi
karena faktor
waktu

,....-’""'"'-.‘-_‘-——-—




A. Kesimpulan
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nelitian yang telah penyusun paparkan

pada hasil P€
n Produk Mie Soh

a Kroya Cilacap), dapat diambil kesimpulan sebagai

Berdasarkan
un Perspektif Ekonomi Islam

tentang Manajeme” pemasare

(Studi di pD. Mujur Jay
berikut:
pertan Analisis S 10T perusahaan Mie Sohun PD. Mujur Jaya
adalah sebagai perikut
) Lokasi pabrik yang cukup

erusahaan) meliputi: (a
emasaran yang cukup luas; () Teknik

an () Tenaga kerja yang cukup banyak di

n loyalitas m
n Pe erusahad aan) meliput: (a) Bahan Baku jauh dari
q tidak seragam; (€) Masih ada mesin dan

| dalam pengoperasian;

i) meliputi: (a) Ketersediaan pati sagu

sohun Yang tinggi pada waktu-waktu

p baik; dan (d) Semakin

yang cuku
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ahaan) meliputi: (2) Banyaknya perusahaan mie

4 Threats (Tantangan Perus

is, baik yans berada di wilayah Cilacap maupun dil
uar

sohun yang sejen
aca yang tidak menentu; dan (c) Semaki
m

Citacap; (b) Keadaan cU
konsumen akan mutt produk yang dikonsumsi

masaran Yang diterapkan oleh PD. Mujur Jaya

Kedua, Manajemen P¢
Mix) yang merupakan kombinasi

asarafl (Marketing

produk, penetapan harga, kegiatan promosi

D. Mujur Jaya pada penawaran

penggunaan merek

an PD- Mujur Jaya adalah affordability

u. Hal ini merupakan strategi utama untuk

enjual produk dengan

parik [consumer
T produk perusahaan 1ain menjadi kekuatan

dqukung ® g
o pem asaran p,-oduknya menggunakan dua macam

cur Jayé
o distibust 908

tu 54
masarannya tidak melaksanakan kegiatan

g dan tidak langsung.

si yang dilakukan hanya sebatas promosi

o
si gecard chust> ror?

ang selanjut")‘a dutmdaklanjuti dengan pengiriman
pelanggi‘“ maut

- antara perusahaan dan pelangga
n’

pun pelanggan. Sistem yang
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yak pelanggan yang justru

i khusus pun sudah ban

sehingga tanpad promos

menghubungi perusahaan |ebib dahulu-

produksi merupakaf suatu rangkaian €ard, metode dan teknik untuk
gunaan suatu barang atau jasa dengan
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