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ABSTRAK

Nama : Saisabila

NIM  :195.12.0097

Judul : Strategi Pemasaran Home Industry Keripik Asbal Dalam Meningkatkan
Volume Penjualan Perspektif Ekonomi Islam

Strategi merupakan hal yang sangat penting bagi perusahaan dimana strategl
merupakan suate cara mencapat tujuan dart sebualr perusahaan. Strategr adalah
serangkaian rancangan besar yang menggambarkan bagaimana sebuah perusahaan
harus beroperasi untuk mencapai tujuan, Pemasaran merupakan cara dimana pelaku
usaha dapat mempengaruhi konsumennya vang memerlukan perencanaan dan
pengawasan yang matang serta perlu dilakukan tindakan-tindakan yang konkret.
Untuk keperluan tersebut pelaku usaha. dapat melakukan tindakan-tindakan yang.
terdiri dari 4 macam, yaitu tindakan mengenai produk (product), harga (price),
distribusi atau penempatan produk (place), dan promosi (promotion). Permasalahan
dalam penelitian ini, yakni untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran keripik
asbal dalam meningkatkan volume penjualan di Kota Palu dan bagaimana pandangan
islam terhadap strategi pemasaran keripik asbal dalam meningkatkan volume
penjualan di Kota Palu. '

Penelitian ini menggunakan metode kualitatif. Teknik pengumpulan data
melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi. Teknik analisis data yaitu reduksi
data, peityajiaii data dan verifikasi data.

Hasil penelitian menunjukan bahwa strategi pemasaran keripik asbal dalam
meningkatkan volume penjualan memakat 4 strategr pemasaramn yaite produk, harga,
promosi dan tempat. Dimana mereka mempunyai dua jenis penjualan, yakni
menggunakan merk sendiri dan juga memberikan ke agen grosir tanpa merek. Keripik
asbal melakukan strategi pemasaran dengan cara menginovasikan rasanya berbeda
dengan keripik lain. Pandangan ekonomi islam terhadap strategi pemasaran home
industry keripik asbal dari segi karateristik syariabnya. yaitu. teistis, etis dan. realitis
dimana implementasinya yaitu, sonpan dan santu terhadap karyawan maupun
konsumen, menjaga silahturahmi dan selalu menjaga kebersihan dan bersahaja.
Namun dari segi teistisnya belum terlaksana dengan baik karena satu dan lain hal.

Diharapkan kepada home industry keripik asbal agar dapat menjalankan dan
senantiasa mengembangkan atas strategi pemasaran sehingga menjadi kelebihan bagi
home industry keripik asbal serta selalu memberikan pembenahan terhadap produk,
tempat, harga dan promosi dengan lebih baik lagi dan home industry keripik asbal
bisa meningkatkan kerja sama terhadap toko-toko yang ada. -

Xiv
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BAB 1
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalalh

Dengan pesatnya perkembangan zaman menuntut setiap individu untuk
kreatif dan juga inovatif dalam berkarya dan herusaha. Pesatnya persaingan antar
individu membuat dunia bisnis pada saat ini mengalami puncak persaingan, baik
itu usaha kecil usaha menengah sampai pada usaha besar. Namun, Jika kita lihat
pada usaha kecil yang kini sudah muilai digandrungi banyak orang lebih sering
terkena imbas-imbas kegagalan dalam bisnis. Karena kecilnya ruang lingkup

pembisnis kecil atau yang sering disebut dengan rome industry.

Home industry merupakan jenis wirausaha yang masih dalam lingkup
kecil. Wirausaha ini lebih mudah dilakukan untuk para wirausahawan yang
memiliki modal awal yang minim. Produk yang bisa dibuat untuk home industry
beragam jenisnya, diantaranya adalah keripik pisang, keripik ubi, kue cake, donat
dan lain sebagainya. Pada saat ini telah banyak persaingan usaha home industry,
oleh karenanya perlu diadakan penelitian untuk melihat bagaimana bentuk usaha
home industry keripik Asbal ini, agar para pemula-pemula bisnis dapat mé]ihat

contohnya. '

YSinggih, N. 2001. Kajian Pembinaan Industri Kecil dalam Memperkuat Struktur
Perekonomian Indonesia, Jurnal Ekonomi. No. 6 Th. 4 Juni: Fakultas Ekonomi Universitas
Merdeka Malang.
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Penjualan adalah kegiatan yang terpadu untuk mengembangkan rencana-
rencana strategis yang diarahkan kepada usaha pemuasan kebutuhan serta
keinginan pembeli/konsumen, guna mendapatkan penjualan yang menghasilkan
laba atau keuntungan. Definisi penjualan adalah merupakan suatu kegiatan
transaksi yang dilakukan oleh 2 (dua) belah pihak atau lebih dengan menggunakan

alat pembayaran yang sah.

Penjualan juga merupakan salah satu sumber pendapatan seseorang atau
suatu perusahaan yang melakukan transaksi jual dan beli, dalam suatu perusahaan
apabila semakin besar penjualan maka akan semakin besar pula pendapatan yang
diperoleh seseorang atau perusahaan tersebut.

Dalam kehidupan sehari-hari,manusia tidak lepas yang namanya usaha.
Usaha merupakan suatu aktivitas atau kegiatan yang dilakukan manusia untuk
mendapatkan atau mencapai sesuatu yang di inginkan, baik dilakukan perindividu
maupun perkelompok. Dalam kamus besar bahasa Indonesia (KBBI) usaha adalah
kegiatan dengan mengarahkan tenaga (pikiran atau badan) untuk mencapai suatu
maksud pekerjaan (perbuatan, prakarsa, ikhtiar, daya upaya) dalam mencapai
sesuatu. Atau kegiatan dibidang perdagangan (dengan maksud mencari untung)

dari sebuah perdagangan atau sebuah perusahaan.”

*Depertemen Pendidikan Nasional “Kamus Bahasa Indonesia Pusat Bahasa”, (PT
Gramedia Pustaka Utama,2008), 1538
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Keberhasilan pelaku usaha sangat ditentukan oleh keberhasilan usaha
pemasaran dan penjualan dari produk yang dihasilkannya. Keberhasilan ini
ditentukan oleh produk yang dihasilkannya dalam memberikan kepuasan dari
sasaran konsumen yang ditentukannya. Dengan kata lain, usaha-usaha pemasaran
haruslah diarahkan pada konsumen yang ingin dituju sebagai sasaran pasarnya.
Dalam hal ini maka usahalpemasaran yang menunjang keberhasilan pengusaha
haruslah didasarkan pada konsep pemasaran yang tepat untuk menentukan strategi
pasar dan Strategi penjualan yang mengarah kepada sasaran pasar yang dituju.
Strategi pemasaran merupakan suatu wujud rencana yang terarah di bidang

pemasaran,untuk memperoleh suatu hasil yang optimal.’

Strategi penjuailan adalah ¢ara dalain memperoleh pendapatan penjualan
(sales) yang disusun berdasarkan kekuatan, keunggulan, pengaruh yang dimiliki
perusahaan atau seseorang. Strategi penjualan juga merupakan strategl yang
digunakan oleh perusahaan produsen barang atau jasa secara berkesinambungan
untuk memenangkan persaingan pasar secara berkesinambungan. Penyusunan

rencana usaha secara menyeluruh dilandasi oleh strategi penjualan.

Sulawesi Tengah, khususnya kota Palu merupakan daerah yang
pertumbuhan industri makanan dan minumannya sedang meningkat. Hal ini
terlihat dari tingkat konsumsi jajanan oleh masyarakat serta salah satu home

industry yang bergerak dibidang jajanan keripik pisang yang ada di kota Palu yai-

*Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran Jasa (Malang: Banyu Media Publishing, 2006), 25
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tu Keripik Asbal yang terletak di Jalan Cut Nyak Dien Kompleks asrama

balaesang Kec. Palu Timur Kel Besusu Barat Kota Palu.

Home industry Keripik Asbal merupakan usaha yang bergerak di bidang
perdagangan yang sudah berdiri sejak tahun 2017 di pimpin oleh Saudan Ici
Afranika. Home industry keripik asbal menjual beberapa jenis keripik yaitu
keripik pisang dan keripik ubi, kemudian dikemas dengan berbagai varian rasa
mulai dan original, pedas manis, jagung bakar, gulmer, coklat, keju, balado, dan
caramel. Saat ini masalah yang dihadapi oleh some industry keripik asbal adalah
dengan banyaknya pesaing keripik pisang dan ubi di Kota Paiu. Selain itu,
banyaknya umkm yang menjual keripik dengan berbagai jenis juga menjadi salah
satu masalah yang dihadapi home industry keripik asbal.’ Oleh sebab itu, home
industry keripik asbal menerapkan strategi pemasaran dengan menjual produk
jajanan yang dapat dikonsumsi oleh semua kalangan yaitu anak-anak, remaja dan

orang dewasa.

Dalam melakukan promosi, home industry keripik asbal telah melakukan
berbagai bentuk promosiyang tak lain bertujuan meningkatkan penjualan
Promosi yang telah dilakukan antara lain aktif promosi mealui media social
instagram, facebook, tiktok dan Whatsapp. Promosi melalui toko offiine yaitu
dengan cara dititipkan ke toko, kios atau sekolahan, tetapi sekarang sudah lebih

berfokus di penjualan secara online. Keripik asbal ini memiliki kemasan yang rapi

“Ici Afranika, Owner Keripik Asbal, JI. Cut Nyak Dien Kota Palu, Wawancara oleh
penulis, 2 Juli 2022

i
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mempunyai stiker merk sendiri dan juga sudah beberapa kali masuk pameran dan
radio. Dengan adanya promosi dan juga pameran membuat keripik asbal ini lebih

banyak dikenal oleh masyarakat, dan juga dijadikan sebagai salah satu oleh-oleh

untuk keluarga.’

Berdasarkan latar belakang di atas, penulis tertarik uniuk melakukai
penelitian dengan mengambil judul “ Strategi Pemasaran Home Industry Ketipik

Asbal Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Perspektif Ekonomi Islam”.

A. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah tersebut, maka permasaiahan dalam

penelitian ini adalah :

1. Ragaimana strategi pemasaran keripik asbal dalam meningkatkan velume
penjualan di Kota Palu?
2. Bagaimana pandangan ekonomi syariah terhadap strategi pemasaran
keripik asbal dalam meningkatkan volume penjuaian di kota Palu?
B. Tujuan Penelitian dan Manfaat Penelitian
Adapun tujuan dan manfaat penelitain adalah sebagai berikut :
1. Tujuan Penelitian |
a. Untuk mengetahui strategi pemasaran keripik asbal dalam meningkatkan

volume penjualan di Kota Palu

*Ici Afranika, Wawancara, 2 Juli 2022
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Untuk mengetahui pandangan Ekonomi Islam terhadap strategi

pemasaran keripik asbal dalam meningkatkan volume penjualan di Kota

Palu
2. Manfaat Penelitian

a. Manfaat Akademis

Penelitian ini diharapkan memberikan sumbangan pemikiran serta
informasi bagi semua pihak terutama masyarakat kota Palu dan juga
sebagai bahan evaluasi bagi home industry keripik Asbal Palu, khususnya
dalam hal strategi penjualan untuk meningkatkan pemasaran produknya
pada masyarakat Paiu dengan ini perusahaan akan terus survive dan
dapat bersaing didunia bisnis.
b. Manfaat P'raktis

Diharapkan dapat menjadi wawasan pengetahuan bagi penulis pada
khususnya dan mésyarakat pada umumnya, serta dapat menjadi bahan
acuan bagi pelaku bisnis dalam menerapkan hukum Islam pada operasi
bisnisnya.

C. Penegasan Istilah

Proposal ini berjudul “Strategi Pemasaran Home Industry Kripik
Asbal Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Perspektif Ekonomi Islam (Studi
Kripik Asbal J1.Cut Nyak Dien Kota Palu)” terdapat beberapa kata atau istilah
yang termuat dalam judul, dalam halaman ini, penuiis merasa periu menjeiaskan
secara terperinci agar tidak terjadi kekeliruan dalam penafsiran judui ini. Adapun

penjelasnnya sebagai berikut:
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1. Strategi
Strategi beraéal dari bahasa asing yakni dari kata strategi yang berarti cara
mencapai suatu tujuan akhir yang diimpikan. Impian yang dimaksud disini
bukaniah merupakan situasi dan kondisi yang ada dan terwujud dimasa yang akan
datang. Strategi merupakan langkah-langkah yang harus dijalankan oleh suatu
perusahaan untuk mencapai tujuan. Terkadang langkah yang harus dihadapi
sangat rumit, namun ada pula langkah yang relatif mudah. Disamping itu banyak
rintangan atau cobaan yang diahadapi untuk mencapai tujuan. Oleh karena itu,
setiap langkah harus dijalankan secara hati-hati dan terarah. °
2. Pemasaran
Pemasaran adalah sebuah proses kemasyarakatan di mana individu dan
~ kelompok mémperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan
menciptakan, menawarkan dan secara bebas mempertukarkan produk dan jasa
yang bernilai dengan orang lain.”
3. Volume Penjualan )
Volume Penjuaian adalah barang yang terjual dalam bentuk uang untuk
jangka waktu tertentu dan didalamnya mempunyai strategi pelayanan yang baik
(Kotler, 2000).8 Volume penjualan merupakan tingkat penjualan maksimum yang

dapat dicapai oleh penjual (Swastha & Irawan, 1999:150).”

“Mulyadi Nitisusastro, Perilaku Konsumen Dalam Perspekiif Kewirausahaan, (Bandung:
Alfabeta, 2013), 15 :

"Philip kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen pemasaran (Jakarta:Erlangga, 2008), 5

$Kotler, Philip. 2000. Prinsip — Prinsip Pemasaran Manajemen, Jakarta: Prenhalindo, 25

’Swasta, Basu & Trawan. 1999. Manajemen Pemasaran Modern, Edisi 2. Yogyakarta:
Liberty, 48
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4. Keripik Asbal
T b o - . . : N = PR P [N
Keripik asbal berasal dari singkatan nama Asrama Balaesang, ada dua

jenis keripik yang diperjualbelikan yaitu keripik pisang dan ubi. Keripik asbal
memiliki berbagain varian rasa dan dapat dikonsumsi oleh semua kalangan,
keripik ini sangat cocok menjadi oleh-oleh untuk keluarga. Keripik asbal memiliki

pengemasan yang baik dan unik, keripik asbal ini diproduksi di home industry-nya

di jalan Cut Nyak Dien Kota Palu. "

5. Home Industry

Home industry adalah suatu unit usaha/perusahaan dalam skala kecil yang
bergerak dalam bidang industri tertentu. Biasanya usaha ini hanya menggunakan
satu atau dua rumah sebagai pusat produksi, administrasi dan pemasaran sekaligus
secara bersamaan.’

D. Garis-Garis Besai Isi
Untuk mempermudah pemahaman bagi para pembaca terhadap

pembahasan proposal ini,maka penulis membahas secara garis besar apa yang

menjadi analisis ke depan masalah ini sebagai berikut:

P N PTT: T3]
Bab I Pendahuiuan

[EEY
.

Pada bab ini terdiri dari enam sub bab yang mendasar penulis
membahas tentang strategi pemasaran Home Industry Keripik Asbal di
Kota Palu dalam Meningkatkan Volume Penjnalan Perspektif Ekonon

Islam yaitu latar belakang masalah, rumusan masalah, tuyjuan dan manfaat

penelitian, penegasan istilah, dan garis-garis besar isi.

i Afranika, Wawancara, 2 Juli 2022
' Agustina, Tri Siwi. (2015). Kewirausahaan: Teori dan Penerapan pada Wirausaha dan
UKM di di Indonesia. Jakarta: Mitra Wacana Media, 30
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Bab 1I Kajian Pustaka
Pada bab ini membahas secara teoritis dengan rangkalan kajian
pustaka diawali dengan penelitian terdahulu, strategi pemasaran,
penjualan, zome industry, dan strategi pemasaran dan penjualan perspektif
ekonomi Islam.
Bab III Metode Penelitian
Pada bab ini mengemukakan beberapa metode sebagai dasar
pengembangan pembahasan penelitian ini yang meliputi jenis penelitian,
kehadiran peneliti, lokasi penelitian, sumber data, teknik pengumpulan
data, teknik analisis data, dan pengecekan keabsahan data.
Bab IV Hasii dan Pembahasan
Dalam bab ini peneliti menguraikan tentang gambaran umum home
industry keripik asbal, strategi pemasaran home industry keripik asbal
dalam meningkatkan volume penjualan serta pandangan ekonomi islam
terhadap strategi pemasaran home industry keripik asbal.
Bab V Penutup .
Pada bab ini memaparkan kesimpulan dan saran yang ditarik dari

hasil analisis bab sebelumnya dan penelitian tersebut.

B Dipindai dengan CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

BAB 11
KAJYAN PUSTAKA

A. Penelitian Terdahulu

Berdasarkan penelusuran kepustakaan yang dilakukan penulis,yang
dilakukan dilingkungan Universitas Islam I;Iegeri (UIN) Datokarama Palu, maka
penulis menemukan beberapa penelitian yang berkaitan dengan penelitian penulis,
yang mengemukakan mengenai strategi.pemasaran.

1. Penelitian yang dilakukan oleh Bapak/Ibu Muh Rif’an, Ferdiawan, Sitti Aisyah
dan Fatma dengan judul  Strategi Pemasaran Produk Khas Daerah oleh Dinas
Perindustrian Perdagangan Koperasi Dan UKM Kota Palu Perspektif Ekonomi
Syariah”, penelitian ini mengambil rumusan masalah bagaimana strategi
pemasaran produk khas daerah oleh Dinas Perindustrian, Perdégangan,
Koperast dan UKM Kota Péiu (Dalam Perspektif Ekonomi Syariah) dan apa
saja kendala-kendala yang dihadapi oleh Dinas Perindusirian, Perdagangan,
Koperasi dan UKM Kota Palu dalam memasarkan produk khas daerah Kota
Palu. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran produk khas
daerah oleh Dinas Perindustrian, Perdagangan, Koperasi dan UKM Kota Palu
terbagi atas dua yaitu promosi dan penjualan adapun vang termasuk dalam
promosi yaitu promosi yang dilakukan melalui media elektronik dan juga
mempromosikan melalui acara-acara besar daerah yang diadakan oleh Dinas
Perindustrian, Perdagangan, Koperasi dan UKM Kota Palu. Kendala yang
dihadapi oleh Dinas Perindustrian, Perdagangan, Koperasi dan UKM Kota Palu

dalam memasrkan produk khas daerah Kota Palu (Dalam Perspektif Ekonomi

10

B Dipindai dengan CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

(=)
=

Syariah) adaiah belum mempunyai outiet sendiri yang disediakan oieh
pemerintah.'

2. Penelitian yang dilakukan oleh Ibu Indah Mahardya Putri dan Husna Ni’matul
Ulya dengan judul “Strategi Pemasaran Baitul Maal Wa Tamwil Insan Mandiri
Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Produk Pembiayaan Musyarakah™,
penelitian ini mengambil rumusan masalah bagaimana strategi pemasaran
BMT Insan Mandiri dalam meningkatkan volume penjualan produk
pembiayaan musyarakah. Hasil dari penelitian ini adalah: 1) Secara
keseluruhan perkembangan jumlah nasabah BMT Insan Mandiri mengalami
peningkatan selama dua tahun terakhir. Namun, mayoritas nasabah memiiih
produk pembiayaan murabahah dan mudharabah. 2) Secara keseluruhan
strategi bauran pemasaran 7p telah diterapkan secara optimal di BMT Insan
Mandiri. Strategi bauran pemasaran yang dilakukan sangat mempengaruhi
perkembangan produk pembiayaan musyarakah, masyarakat dan pelaku usaha
belum familiar dengan produk pembayaran musyarakah, sehingga diperlukan
pembelajaran dan pengenalan lebih lanjut untuk meningkatkan jumiah nasabah -
produk pembayaran musyarakah.?

3. Penelitian yang dilakukan oleh Bapak/Ibu Afif Muamar dan Oktavia Fajrin

dengan judul “Strategi Pemasaran Pembiayaan Arrum Haji Dalam Meningkat-

'Muh Rif’an, Sitti Aisyah, Fatma dan Ferdiawan, “Strategi Pemasaran Produk Khas
Daerah oleh Dinas Perindustrian Perdagangan Keperasi Dan UKM Kota Paly Perspektif Ekonomi
Syarlah” Jurnal 1lmu Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Palu 1, no. 1 (2019): 85

? Indah Mahardya Putri dan Husna Ni’matul Ulya, ¢ ‘Strategi Pemasaran Baitul Maal Wa
Tamwil lnsan Mandiri Dalam Menmgkatkzm Volume Penjua]an Produk Pemblayaan

LVlUbded.l\d.ll 5 El-DBdaina. Jouiiial U_/ Isidiiiic Ecoiiodiics cid Busiiiess IAIN P UiiOFUgo i, io. 2

(2021): 72
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kan Jumlah Nasabah Diunit Pegadaian Syariah (UPS) Cirebon Bisnis Center”,
penelitian ini mengambil rumusan masalah bagaimana strategi pemasaran dan
mekanisme pendaftara pembiayaan Arrum Haji di Pegadaian Syariah Cirebon
Center. Hasil penelitian ini didapatkan bahwa strategi price dan place sudah
ditetapkan oleh kantor pusat dan kantor cabang Pegadaian Syariah. Sedangkan
strategi product sudah berjalan sangat baik, dengan memberikan pelayanan dan
kenyamanan, serta strategi promotion yang dilakukan Pegadaian Syariah cukup
beragam seperti diadakannya seminar, sosialisasi, dan tekiik cross dan
sebagainya. Mekanisme pendaftaran Arrum Haji telah sesuai dengan prosedur
yang ada, dan respon yang diberikan oleh nasabah pembiayaan Arrum Haji
sangat baik, karena dengan adanya produk Arrum Haji dapat meringankan
beban nasabah serta dapat dengan cepat mendapatkan porsi haji.?

4. Penelitian yang dilakukan oieh saudari SyaraAnnisa Fita Hutami dan Ina
Mutainah dengan judul “Strategi Pemasaran UMKM KUB Beikah di Desa
Karang Asem, Kabupaten Pemalang Pada Era New Normal”. Penelitian ini
mengambil rumusan masalah mengenai apa saja permasalahan pemasaran dan
bagaimana penerapan strategi pemasaran UMKM KUB Berkah di Desa
Karang Asem pada era new normal. Hasil penelitian yang dilakukan UMKM
KUB Berkah memiliki empat bentuk strategi pemasaran yaitu penambahan
jumlah distributor, diskon harga, online shop, dan promosi. Penambahan

jumlah distributor dimana UMKM KUB Berkah ini memiliki beberapa agen

—_— e————— T . - ..

IAfif Muamar dan Oktavia Fajrin, “Strategi Pemasaran Pembiayaan Arrum Haji Dalam
Meningkatkan Jumlah Nasabah Diunit Pegadaian Syariah (UPS) Cirebon Bisnis Center”,
Tawazun: Journal of Sharia Economic Law IAIN Kudus 2, no. 2(2019): 163
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untuk  produk-produknya dan pada era new normal KUB Berkah
memperbanyak dan memperluas distributornya, seperti toko-tokq kelontong
dan warung yang ada disekitar desa Karangasem. UMKM KUB Berkah
melakukan diskon harga, dimana setiap pembelian produk KUB Berkah
dengan minimal order maka akan mendapatkan harga lebih murah yaitu
dengan minimal pembelian 5 pcs untuk kemasan 100gram harga 9.500/pcs
dan 3 pcs untuk kemasan 250gram harga 19.000/pcs. Pemilik UMKM
mengatakan bahwa selama ini online shop yang dikeloia KUB Berkah tidak
dijalankan dengan baik dikarenakan mereka tidak terlalu paham tentang
bagaimana menggunakan marketplace. Sosial media yang digunakan di
antaranya adalah Blog, Shopee, dan Instagram. Unfuk saat ini, mereka
mencoba untuk mengaktifkan kembali akun-akun tersebut. KUB Berkah
melakukan promosi di sociai media dengan memanfaatkan anak-anak muda
untuk mempromosikan produknya di akun social media anak-anak muda
tersebut dengan memaksimalkan kemampuan sumber daya manusia mengenai
teknologi informasi.*

5. Penelitian yang dilakukan oleh Bapak Hilal Malarangan, Mohammad Salim,
dan Ahmad Haekal dengan judul “ Strategi Pemasaran Perguruan Tinggi Pada
Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Palu”, penelitian ini mengambil rumusan
masalah yaitu bagaimana strategi pemasaran perguruan tinggi yang ada di

JAIN Palu dan bagaimana tinjavan ekonomi Islam terhadap strategi pemasaran

4 SyaraAnnisa Fita Hutami dan Ina Mutainah, “Strategi Pemasaran UMKM KUB Berkah di
Desa Karang Asem, Kabupaten Pemalang Pada Era New Normal”, .Jurnal Ilmu Ekonomi dan
Bisnis Islam IAIN Pal: 3,1n0.1 (2021): 103
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perguruan tinggi yang ada di IAIN Palu. Hasil penelitian mengemukakan
bahwa IAIN Palu menggunakan strategi promosi. Strategi promosi merupakan
suatu bentuk menyampaikan dan mengkomunikasikan svatu produk ke pasar
sasaran, untuk memberi informasi keistimewaan kegunaan, dan yang paling
penting adalah keberadaan kampus JAIN Palu. Dalam tinjuan ekonomi Islam,
melihat strategi pemasaran perguruan tinggi yang diterapkan TAIN Palu
merupakan bentuk promosi yang dibolehkan dalam hukum Islam. Karena
tidak bertentangan dengan syariat serta tidak mengandung unsur kedzhaliman
dan kemudharatan.’
Berdasarkan data di atas penulis dapat menjelaskan persamaan dan perbedaan
penelitian di atas dengan penelitian penulis. Uniuk itu penulis akan membuat tabel
persamaan dan perbedaan penelitia terdahulu dengan peneletian penulis berikut

1ni:

5Hilal Malarangan, Mohammad Salim dan Ahmad Haekal, “Strategi Pemasaran
Perguruan Tinggi Pada Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Palw”, Jurnal Ilmu Ekonomi dan
Bisnis Islam IAIN Palu 2, no. 2 (2020):. 75
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Tabei 1.

Persamaan dan Perbedaan Penelitian

=
(8]

No | Nama Peﬁulis Judul Persamaan Perbedaan
1 Muh Rif>an, Strategi Membahas e Produk yang
Sitti Aisyah, | Pemasaran inengenai dibahas
Fatmadan |Produk  Khas strategi = Lokasi
Ferdiawan | Daerah oleh | pemasaran penelitian
Dinas Metode e Teori yang
Perindustrian kualitatif digunakan
Perdagangan
Koperasi Dan
UKM Kota Palu
Perspektif
Ekonomi
Syariah
2 Indah Strategi Metode e Produk  yang
Mahardya | Pemasaran kualitatif dibahas
PUlTl dﬁl‘l Ballui Maai Wi Membahas e Lokasi
Husna Tamwil Insan mengcnai peneiltian
Ni’matul | Mandiri Dalam | strategi e Teori yang
Ulya Meningkatkan pemasaran digunakan
Volume Meningkatkan
Penjualan volume
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Produk penjualan
Pembiayaan
Musyarakah
Afif Muamar | Strategi Membahas Produk  yang
dan Oktavia | Pemasaran mengenai dibahas
Fajrin Pembiayaan strategt Lokasi
Arrum Haji | pemasaran penelitian
Dalam Teori yang
Meningkatkan digunakan
Tumlah Nasabah Metods
Diunit Kualitatif
Pegadaian
Syariah  (UPS)
Cirebon Bisnis
Center
Syara Annisa | Strategi ¢ Metode Produk yang
Fita Hutami | Pemasaran kualitatif dibahas
dan Ina | UMKM  KUB |e Membahas Lokasi penelitian
Mutmainah | Berkah di Desa mengenai Bentuk  strategi
Karang  Asem, strategi pemasarannya
Kabupaten pemasaran - Teori yang
Pemalang Pada digunakan
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5 | Hilal Strategi o Metode o Lokasi penelitian
Malarangan, | Pemasaran Kualitatif e Subjek yang
Mohammad | Perguruan e Membahas dibahas
Salim,  dan | Tinggi Pada mengenai o Teori yang
Ahmad Hekal | Institut Agama strategi digunakan

isiamm  Negeri pemasaran (e Bentuk strategi
(IAIN) Palu pemasarannya

&

Landasan Teori
1. Strategi Pemasaran
a. Pengeriiin Peindsaitn

Pemasaran adalah sebuah proses kemasyarakatan di mana individu dan
kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan
menciptakan, menawarkan dan secara bebas mempertukarkan produk dan jasa
yang bernilai dengan orang lain.”

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang di lakukan
perusahaan dalam rangka mencapai tujuan yang mempertahankan kelangsungan
hidup untuk berkembang, dan mendapatkan laba, perusahaan juga merupakan

; 3 . " 7 ) . .
faktor penting dalam memenuhi kebutuhan konsumen.” Untuk itu kegiatan
pemasaran harus dapat memberikan kepuasan konsumen jika perusahaan tersebut

menginginkan usahanya tetap berjalan terus atau menginginkan konsumen

mempunyai pandangan yang baik terhadap perusahaan.

®philip kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen pemasaran (Jakarta:Erlangga, 2008), 5
"Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemesaran jasa (Bandung: Alfabeta, 2009),
10
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Pengusaha yang sudah muiai mengenal bahwa pemasaran merupakan
faktor penting untuk mencapai sukses perusahaan, khususnya dalam hal
memasarkan produknya. Setiap perusahaan akan berusaha keras untuk mengetahui

adanya cara dan falsafah baru yang terlibat dalam kegiatan pemasaran yang

disebut dengan konsep pemasaran.?

Pengertian pemasaran ada]ah proses sosial dan manajerial dimana individ
dan kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka dengan
menciptakan, menawarkan dan menukarkan produk yang bernilai satu sama lain.”
Berdasarkan definisi di atas dapat disimpuikan bahwa pemasaran mempunyai arti
yang lebih luas dari pada penjual, pemasaran mencakup usaha pérusahaan yang di
tandai dengan mengidentifikasi kebutuhan konsumen yang dipuaskan,
menentukan harga pokok yang sesuai, menentukan cara promosi dan penjualan
produk tersebut. Jadi, pemasaran juga merupakan kegiatan saling berhunungan

sebagai suatu system untuk menghasilkan laba.

Konsep pemasaran adalah sebuah falsafah bisnis bahwa pemuasan
kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomi dan sosial bagi kelangsungan
hidup perusahazcm.lO Pemasaran mencakup_proses sosial dan manajeﬁal dimana
individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan

melalui penciptaan, penawaran, dan pertukaran barang dan jasa yang bernilai satu

®philip Kotler dan A.B.Susanto, Manajemen Pemasaran di Indonesia (Jakarta: Salemba
Empa, 2001), 187

9Philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran (Jakarta:Erlangga,2001),
23

1%phasu Swata, Manajemen Penjualan (Yogyakarta: BPEE,2001), 21
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sama lain. Selain itu, pemasaran juga bisa diartikan sebagal proses perencanaan
dan pelaksanaan konsepsi, penetapan harga, promosi, dan distribusi gagasan,

: . .ol
barang dan jasa dalam rangka memuaskan tujuan individu dan organisasl.

Dari semua definisi tersebut diatas dapat kita ketahui bahwa pemasaran
sebagai suatu sistem kegiatan-kegiatan yang saling berhubungan, ditujukan untuk
merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang
dan jasa kepada kelompok pembeli yang beriaku univers;':ﬂ dan juga pemasaran
merupakan faktor penting untuk mencapai kesuksesn perusahaan, khususnya
dalam hal memasarkan produknya.

b. Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran merupakan suatu wujud rencana yang terurai di bidang
pemasaran. Untuk memperoleh hasil yang optimal, strategi pemasaran ini
mempunyai ruang lingkup yang luas di bidang pemasaran diantaranya adaiah
strategl persaingan, strategi produk, stfategi harga, strategi tempat dan strategi
promosi.”* Strategi pemasaran dapat dipahami sebagai logika pemasaran yang

dengannya unit usaha berharap dapat mencapai tujuan pemasarannya.

aaran merimalan nrnc
ATJLAL LALL AARN/A uyul\uu tl‘ o

4]

memasarkan dan memperkenalkan preduk atau jasa yang ditawarkan kepada

konsumen untuk mencapai suatu tujuan dengan segala resiko yang akan dihadapi.

YBoyd Walker dan Larrche, Manajemen Pemasaran, Suatu Pendekatan Strategis Dengan
Orientasi Global (Jakarta: Erlangga, 2000), 4

lessaqri Sofjan, Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep dan Strategi, (Jakarta: PT, Raja
Grafindo Persada, 2007), 199
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Ada 2 variabel besar dalam strategi pemasaran, yaitu:
a. Variabel yang tidak dapat dikontrol

1). Keadaan pesaing

2). Perkembangan teknologi

3). Perubahan demografik

4). Kebijakan politik dan ekonomi

5). Sumber daya aiam
b. Variabel yang dapat dikontrol

1). Market segmentaﬁon

2). Marketing budget

3). Timing

4). Marketing mix

c. Bauran Pemasaran

Salah satu strategi pemasaran terpadu adalah strategi markeiing mix yang
merupakan strategi yang dijalankan perusahaan yang berkaitan dengan penentuan
bagaimana perusahaan menyajikan penawaran produk pada segmen pasar tertentu
yang merupakan sasaran pasarnya. Marketing mix merupakan kombinasi variabel
atau kegiatan yang merupakan inti dari system pemasaran, variabel yang dapat
dikendalikan oleh perusahaan untuk mempengaruhi reaksi pembeli atau
konsumen. Marketing mix terdiri dari himpunan variabel yang dapat dikendaikan
dan dipergunakan oleh perusahaan untuk mempengaruhi tanggapan konsumen
dalam pasar sasarannya. Variabel atau kegiatan tersebut periu dikombinasikan dan

dikordinasikan oleh perusahaan seefektif mungkin dalam melakukan tugas
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emasa iki idai i iliki
peihasarannya.  Dengan demikian perusahaan tidak hanya sekedar memiliki

kombinasi kegiatan yang baik saja, tetapi dapat mengkoordinasikan berbagai

/aria ‘ '
variabel marketing mix tersebut untuk melaksanakan program pemasaran secara

efektif 1?

Kinerja bauran pemasaran (marketing mix) dipengaruhi oleh perubahan
lingkungan yang sedang berlangsung di seluruh dunia. Perubahan tersebut
memeriukan tanggapan strategis dan mendasar bagi organisasi dan manajemen.
Implikasi dari prinsip tersebut maka aturan pemasaran terdiri dari 4P product
(produk), price (harga), promotion (promosi), place (tempat).

1. Product (Produk)

Produk adalah semua hal yang dapat ditawarkan pada pasar untuk menarik
perhatian, akuisisi, penggunaan, atau konsumsi yang dapat memuaskan suatu
keinginan atau kebutuhan. Produk dalam arti uas juga meliputi objek fisik, jasa,

cara, orang, tempat, organisasi, ide atau bauran eniitas-entitas ini.

2. Price (Harga)

Agar dapat sukses dalam memasarkan dalam memasarkan suatu barang, setiap
perusahaan harus menetapkan harganya secara tepat. Ilarga merupakan satu-
satunya unsur bauran pemasaran yang memberikan pemasukan atau pendapat bagi
perusahaan sedangkan ketiga unsur lainya seperti produk, distribusi, dan promosi
menyebabkan timbulnya biaya atau pengeluaran. Disamping itu harga merupakan

unsur bauran pemasaran yang bersifat fieksibel yang waktunya dapat diubah den-

5 L vr y 5 2
Bhanany Sunyoiv, Munjemen Pemasaran Fenderaiun Konsep, Kusus, dun Psikviogi

Bisnis, ( Yogyakarta: CAPS, 2013), 60
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gaf cepat. Harga bisa di ungkapkan dengan berbagai istilah, misainya iuran, tarif,
sewa, bunga, Premium, komisi, upah, gaji. Dari sudut pandangan pemasaran harga

merupakan satvan moneteratay ukuran lainnya yang termasuk barang dan jasa,

yang ditukarkan agar memperoleh hak kepemilikan atau penggunaan suatu barang
atau jasa.

3. Promotion (Promosi)

Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program
pemasaran. Betapapun berkualitasnya suatu produk bila konsumen belum pernah
mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk itu akan berguna bagi mereka, maka
mereka tidak akan pernah membelinya. Pentingnya promosi dapat digambarkan
lewat perumpamaan bahwa pemasaran tanpa promosi dapat diibaratkan s'eofang
pria berkaca mata hitam yang dari tempat gelap pada malam kelam mengedipkan
matanya pada seorang gadis cantik dari kejauhan. Tak seorang pun yang tahu apa
yang dilakukan pria tersebut selaim dirinya sendiri, dan pada hakikatnya promosi
adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran,

4. Place (Tempat)

Pemilihan lokasi yang baik, merupakan keputusan yang sangat penting, Pertama,
karena keputusan lokasi mempunyai dampak yang permanen dan jangka panjang,
apakah Iokasi tersebuh telah dibeli atau hanya disewa. Kedua, iokasi akan
mempengmm pertumbuban usaha di masa mendatang. Lokasi yang dipilih
haruslah mampu mengalami pertumbuhan ekonomi sehingga usahanya dapat

bertahan. Dan yang terakhir, apabila nilai lokasi memburuk akibat perubahan
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lingkungan yang dapat terjadi setiap waktu, mungkin saja usaha tersebut harus

dipindahkan atau ditutup.

It~

- Penjualan

a. Pengertian Penjuaian

Istilah penjualan sering disalah artikan dengan istilah pemasaran, bahkan
ironisnya ada yang menganggap sama pengertian penjualan dan pemasaran
Kesalah ahaman tidak hanya pada praktek penjualan tetapi juga pada struktur
organisasi perusahaan. Pada hakekatnya kedua istilah tersebut memiliki arti dan
ruang lingkup yang berbeda. Pemasaran memiliki arti yang lebih iuas meliputi
berbagal fungsi perusahaan, sedangkan penjualan merupakan bagian dari kegiatan
pemasaran itu sendiri. Dengan demikian penjualan adalah tidak sama dengan
pemasaran.'

Penjualan adalah kegiatan yang terkait proses produksi, finansial, sumber
daya manusia, riset dan pengembangan dan seterusnya sehingga tidak mungkin
penjuaian yang berhasil tidak disinergikan dengan aspek lainnya dalam
perusahaan. Penjualan merupakan tujuan darl pemasaran artinya perusahaan
melalui departemen/bagian pemasaran termasuk tenaga penjualan (sales force)
nya akan berupaya melakukan kegiatan penjualan untuk menghabiskan produk

yang dihasiikan.

mu Menjual (Pendekatan Teoritis & kecakapan Menjual), (Yogyakarta:Graha
Ilmu, 2012), 9
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Arti pentingnya penjualan dajam konteks pemasaran begitu urgen untuk

dibicarakan  dan  didiskusikan  karena dapat menentukan keberhasilan

dalamkegiatan pemasaran, walaupun fungsi penjualan hanya merupakan salah

satu dari kegiatan pemasaran, Keberhasilan dalam program pemasaran sangat
ditunjang oleh penjualan, Artinya penjualan memegang posisi sentral untuk
meraih keberhasilan. Penjualan diartikan dalam artian positif dan mencapai tujuan
yang

diinginkan Séseorang atau perusahaan. Penjualan yang dilakukan secara

positif memberikan efek Jangka panjang dan dapat mempertahankan eksistensi

usahadimasa yang akan datang.

Dengan demikian penjualan dalam artian ini harus dipertahankan dan
dikembangkan secara baik yang dapat diprakiekkan setiap individu atau perusahan
dan membawa dampak positif pula terhadap perkembangan usaha. Seorang
penjual yang sukses, selaiu berpedoman kepada nilai-nilai dan norma-norma yang
berlaku agar pembeli tidak merasa ten"ipu dalam melakukan pembelian. Melihat
perkembangan tata niaga yang begitu pesat akhir-akhir ini posisi wiraniaga atau
tenaga penjual menjadi suatu pilihan yang menarik karena dapat menjanjikan
keinginan seseorang untuk meraih penghasilan yang relatif tinggi bilamana

. . . . . 15
bekerja disuatu instansi pemerintah atau perusahaan.

TS Ikarnain, Jimu Menjual (Pendekatan Teoritis & kecakapan Menjual), 50
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b. Konsep Penjuaian

Konsep ini menjelaskan bahwa sudah banyak produsen yang menawarkan
berbagai variasi produk dipasaran. Konsumen mempunyai banyak pilihan, dan
mereka dengan mudah memilih produsen yang berbeda. Dengan situasi seperti ini,
pemasar tidak akan berhasil memasarkan produknya jika tidak mempunyai usaha
mempromosikan barang dan penjualan. Jika penjualan tidak agresif, konsumen
tidak akan bergeming. Hal yang kurang dalam hal ini adaiah transaksi menjadi
tuuan. Setelah transaksi terjadi, perusahaan sering kali tidak memerhatikan
konsumen lagi.

Konsep penjualan mempunyai perspektif dari dalam keiuar. Konsep
penjualan dimulai dari kesadaran tentang “apa yang bisa aku dibuat”, kemudian
dikembangkan dengan bagaimana mempromosikannya sehingga produk yang bisa
kita buat itu dapat kita jual sehingga mendapat laba melaiui volume penjuaian.
Konsep ini menafikan kepuasan konsumen.'® Yang penting produk/barang kita
laku, dan kita mendapat laba.

Kebanyakan perusahaan mempraktikkan konsep penjualan ketika
merekamemiliki kapasitas berlebih. Tujuan mercka adalah menjual apa yang
mereka buat dan bukannya membuat apa yang diinginkan dipasar. Akan tetapi,
pemasaran yang berbasis pada penjualan agresif membawa risiko yang tinggi. Ta
mengandaikan bahwa pelanggan yang dibujuk untuk membeli sebuah produk akan

menyukainya dan jika mereka tidak suka, mereka tidak akan mengembalikannya

°Sentot Imam Wahhjono, Manajemen Pemasaran Bank, (Yogyakarta: Graha IImu,
2010), 3.

B Dipindai dengan CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

atau menjelek-jeie} ey
Jelekyelekkannya atau mengadu ke organisasikonsumen, atau bahkan

mungkin membelinya lagi."”

Konsep menjual yang baik dan benar bisa disingkat dalam 5 H, yaitu:

1) Hear what he says, dengarkan keluhan yang dia sampaikan.

2) Touck the he

5) Hand in hand (bergandengan taﬁgan) buatiah calon pelanggan yang
telah menjadi pelanggan anda, senang membeli produknya karena
profesionalisme.
¢ Tujuan Penjuaian
Pada umumnya {ujuan penjualan adalah mendapatkan laba dan
mempertahankan atau bahkan meningkatkan penjualan. Tujuan penjualan tersebut
dapat tercapai apabila penjualan dapat dilaksanakan seperti apa yang telah
direncanakan. Dengan demikiéﬁ tidak berarti bahwa barang dan jasa yang terjual

akan selalu menghasilkan laba, karena perlu diperhatikan pula proses-proses dari

penjualan yang dapat menentukan berhasil tidaknya perusahaan dalam

menerapkan strategi penjualan.

Ada tiga tujuan umum dalam melaksanakan penjualan adalah sebagai
t=)

berikut:

e s
"philip Kotler & Kev
Ed. 11, Jilid 1, 19

in Lane Keller, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT. Indeks,2008),
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I. Mencapai Voiume Penjualan

Perlu adanya kerjas i
ya kerjasama yang rapi diantara fungsionaris dalam perusahaan

sesual dengan tugas dan fungsinya masing-masing,

2. Mendapatkan laba tertenty

Hal ini diperlukan guna mengukur keberhasilan suatu penjualan yang

dilakukan oleh perusahaan dalam melakukan tujuan penjualan.

(8]

Menunjang pertumbuhan perusahaan
Pimpma (top manager) harus dapat bertanggung jawab, pimpinanlah yang
harus mengukur seberapa besar suksesnya dan kegagalan yang dihadapinya

untuk dapat ditentukan dengan cara menentukan estimasi tentang potensi

pesaing, kempuan tenaga penjualan.

Pencapaian tujuan perusshaan ini mempakan suaty perkiraan tingka

penjualan yang dapat diharapkan berdasarkan pada rencana pemasaran yang telah

ditetapkan dan pada lingkungan pemasaran tertentu.'®

3. Home industry
a. Pengerfian Home Indusiry
Home industry adalah suatu unit usaha atau perusahaan dalam skala kecil
yang bergerak dalam bidang industri tertentu. Home berarti rumah, tempat tinggal
ataupun kampung halaman. Sedang industri, dapat diartikan sebagai kerajinan,
usaha produk barang dan ataupun perusahaan. Singkatnya, home industry (atau

biasanya dituiis/dieja dengan “Home Industry”) adalah rumah usaha produk bara-

N . » 7 r /Tr 1 N 4 . ~ AN
185 1su Swasia dan frawan, Muntujemen Femasaran ivdern, (Y ogyakaiia. Liberiy, 2303),

204,
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ng atau juga perusah TN ) ..
& sap aan kecil. Dikatakap Sebagai perusahaan kecil karena jenis

kegiatan ekonomi ini dipusaticay g rumah,"?

Pengertian usaha kecil juga secara Jelas tercantum dalam UU No. 20
Tahun 2008 tentang Usaha Mikro Kecik Menengah, yang menyebutkan bahwa
usaba kecil adalah usaha dengan kekayaan bersih paling banyak Rp.200 juta
(tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha) dengan hasil penjualan
tahunan paling banyak Rp 1 Milyar. Kriterja lainnya dalam UU No. 20 Tahun
2008 adalah Milik Warga Negara Indonesia, berdiri sendiri, berdiri sendiri,
berafiliasi langsung atau tidak langsung dengan usaha menengah atau besar dan
berbentuk badan usaha perorangan, baik berbadan hukum maupun tidak. Jika
terdaftar pada Dinas Perdagangan Kabupaten/kota, - permohonan izin ke
pemerintah untuk menjalankan usaha, home industry termasuk dalam kategori
peraturan Surat Izin Usaha Perdagangan (SIUP) Putih, yaitu perusahaan keci
yang dengan kekayaan kurang dari 200 juta.”’

Pengertian lain, industri rumah tangga merupakan usaha yang tidak
berbentuk badan hukum dan dilaksanakan oleh seseorang atau beberapa orang .. .
anggota rumah tangga yang mempunyai tenaga kerja sebanyak empat orang atau
kurang, dengan kegiatan mengubah bahan dasar menjadi barang jadi atau setengah

jadi atau dari yang kurang nilainya menjadi yang lebih tinggi nilainya dengan tuj-

D Gita Rosalita Armelia dan Anita Damayantie, Jurnal Sociologie Vol 1, Peran PTPN VII
a

Jipik Pisang. 339.
dalam Pemberdayaan Home Industry Keripik : , .
adap Produk Industri Rumah Tangga (Home
Wy cianto. “Pertanggung Jawaban /erhu..{',.p Produk lF, (UL & b% (i d'L
v i . Kesehator” (Skripsi, Fakulias Hulmm Tlniversitas Hasanudin
dustry) Tanna Tzin Dinns Kese QU

Makassar, 2012), 37.
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1 untuk dijuaj
uar Jual atau ditukar dengan barang lain dan ada satu orang anggota
keluarga yang menanggung resijke 2!

Home industry ; .
industry juga dapat berarti industri rumah tangga karena termasuk
dalam kategori usaha kecil yang dikelola keluarga. Pada umumnya memusatkan

kegiatan di sebuah rumah keluarga tertentu dan para karyawannya berdomisili di

tempat yang tidak jauh dari rumap produksi tersebut. Secara geografis dan

psikologis hubungan mereka sangat dekat (pemilik usaha dan karyawan) sehingga

memungkinkan kemudahan dalam menjalin komunilesj 2

Pelaku kegiatan ekonomi yang berbasis rumah ini adalah keluarga itu
sendiri ataupun salah satu dari anggota keluarga yang berdomisiii di tempat
tinggalnya itu dengan mengajak beberapa orang disekitarnya sebagai karyawan.
Kegiatan ekonomi ini secara tidak langsung memberdayakan masyarakat
disekitarnya dengan memberikan lapangan pekerjaan untuk sanak saudara ataupun
tetangga sekitarnya. Dengan begitu, home industry ini otomatis dapat membantu
program pemerintah dalam upaya mengurangi pengangguran.
b. Jenis-jenis Home Industry

Ada beberapa bentuk dan jenis /ome industry yang dikenal oleh

. 23
masyarakat, seperti :

21 Quratiyah, Industri Kecil dan Rumah Tangga (Pengertian, Definisi, dan Contohnya),

49 . Yy A
UGM, (Yogyakana ]9?)]) ditva, “Analisis Usaha Industri Gula Jawa Skala Rumah Tangga di
Kab , ;{;aﬂ.ngg’r‘(V:fmwy“]}ak"]mq Pertanian Universitas Sehelas Maret Surakarta, ’_).O]())) 28
"nﬂ P NnNoIrl

3 Abrianto, “Pertanggung Jawaban terhadap Produk Industri Rumah Tangga (Home
Industri) Tanpa Izin Dinas Kesehatai” 38.
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a. Home indy, hid . - -
Siry bidang kosmetik (alat-alat kecantikan) contoh : face

lotion (lotion muka), skin tonic lotion, cleansing cream, bedak powder,
minAyak rambut kental, minyak rambut hair cream, dll
. Home industry bidang kebutuhan sehari-hari, contoh : sabun mandi,
sabun cuci batangan, sabun cuci deterjen, pasta gigi, dil.
¢. Home industry bidang obat-obatan ringan, contohnya seperti : minyak
angin, obat gosok, obat kuty busuk, obat nyamuk, dii.
d. Home industry bidang makanan, contoh : keripik ubi, keripik pisang,
emping, dll.
¢. Home industry bidang minuman, contoh : soda, jus buah, minuman
isntan, dll.
¢. Manfaat Home Industry
Beberapa manfaat dan keutamaan nyata yang dapat diperoieh dari
pertumbuhan industri rumah tangga atau fiome indusiry secara khusus untuk
tingkat kesejahteraan masyarakat adalaha sebagai berikut:**
a. Pembukaan iapangan kerja baru
b. Pembentuk dan pemguat jaringan sosial budaya dan ekonomi local

¢. Pendorong percepatan siklus finansial d. Memperpendek kesenjangan

sosial masyarakat
¢. Mengurangi tingkat kriminalitas

f. Alat penganekaragaman sumber daya alam dan manusia.

Anita Damayantie, Jurnal Sociologie Vol 1, Peran PTPN VI
Keripik Pisang. 39-40

—_

7 Gita Rosalita Armelia dan
dalam Pemberdayaan Home Indusiry
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Keberadaan home indusiry tentunya akan memberikan pengaruh dan
membawa suatu perubahan terhadap kondisi sosial ekonomi masyarakat, baik
yang berskala besar, sedang, maupun kecil. Perubahan tersebut bersifat holistik
bagi kehidupan. Adanya industry di suatu daerah biasanya akan meningkatkan
volume perdagangan, peningkatan kegiatan pembangunan, peningkatan volume
dan frekuensi lalu lintas uang dan barang-barang dari daerah tersebut, ataupun
penambahan jumlah uang yang beredar. Seiain itu akan teriiﬁat pula peningkatan

kegiatan usaha pemberian jasa (bank, transportasi).

d. Strategi Pemasaran dan Penjunlon Perspektif Ekonomi Islam

a. Strategi Pemasaran dalam Pandangan isiam

Definisi pemasaran syariah (syariah marketing) adalah sebuah disiplin
iimu bisnis strategi yang mengarahkan proses penciptaan, penawaran dan
perubahan values dari satu inisiator kepada stakcholdernya, yang dalam
keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip-prinsip mualamah (bisnis)
dalam Islam.”’ Sedangkan menurut Nasuka mendefinisikan pemasaran syariah
adalah penerapan suatu disiplin bisnis strategis yang sesuai dengan nilai dan
prinsip syariah dan dijalankan berdasarkan konspe keislaman yang telah diajarkan
Nabi Muhammad SAW.*

Sula menambahkan bahwa definisi pemasaran syariah dalam kaidah figih

Islam adalah “Almuslimuuna ,,alaa syuruuthihim illa syarthan harroma halaalan-

Rhenald Kasali, dkk, Modul Kewirausahaan Intuk Program Sirata 1 (JakartaPT Mizan

Publika, 2010), 147.

2\ foh. Nasuka, Etika Pemasaran berbasis Islam, Mukaddimah,Vol, 17, No. 1, 2011
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ahalla haraaman” i _ .
- > Yang artinya kaum musiimin terikat dengan kesepakatan-

ksopakiatan: bisnis (Syarat'syarat) yang mereka buat, kecuali kesepakatan yang

mengharamkan yang hala] atau menghalalkan yang haram. Kemudian merujuk

pula kepada kaidah figih yang paling dasar tentang konsep muamaiah, yaitu “Al-

ashlu filmuamalah al-ibahah ijla ayyaduila dalilun’ala tahrimiha” yang artinya

pada dasamya semua bentuk muamalah adalah diperbolehkan kecuali ada dalil

27 ,
yang mengharamkan.”’ Islam memaknai marketing sebagai dakwah karena pada

dasarnya dakwah ini adalah menjual atau mempromosikan nilai islam yang kita

yakini kebenarannya. Seorang muslim yang baik, dalam transaksi muamalahnya

dalam hal ini peamasaran baik sebagai pemimpin perusahaan, pemilik, pemasar,
pesaing maupun pelanggan, hendaklah berprinsip keadilan, kejujuran,
transparansi, etika dan moralitas menjadi nafas dalam setiap bentuk transaksi
bisnisnya.

Allah swt. Berfirman dalam Qs. An- Nahl (16) : (50)

g iy el pLadEh o8 s 0l s 5 g3 el 24 §)

Terjemahan:

“Sesungguhnya Allah menyuruh (Ifamzf) Be{'laku __adil dan  berbuat
kebajikan, memberi kepada kaum kerabat, dun Allah melarang dari
perbuatan keji, kemungkaran dan permusuhan. ngzs memberi pengajaran
kepadamu agar kamu dapat mengambil pelajaran”

¥ Amrin. Bisnis, Ekonomi, Asuransi dan Keuangan Sya'riah. (Jakarta: PT. Grasindo)
28Depart,emen Agama RL Al-Qur"an Dan  Terjemahaimya (Bandung: Penerbit
Diponegoro. 2014)
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Ada tiga karakteristii . o
8 eristik pemasaran Syanah yang dapat menjadi panduan bagi

para pemasar sebagai berikut:2?
1) Teistis (Rabbaniyyah)

Salah satu ciri khas Pemasaran syarjah yang tidak dimiliki dalam pemasaran

konvensional yang dikenal selama in; sifatnya yang religious (diniyyah). Kondisi

1 tercipta darn kesadaran akap nilai-nilai refigus yang dipandang penting dan
mewarnal aktivitas pemasaran agar tidak terperosok kedalam perbuatan yang

dapat merugikan orang lain. Seorang syariah marketer meyakini bahwa Allah

SWT selalu dekat dan mengawasinya ketika seorang syariah marketer melakukan

b 53 v A1y oYy rm ., . 1
segala macam bisnis. Allah SWT akan meminta segala pertanggung jawaban atas

segala apa yang diperbuat.

Keistimewaan yang lain dari pemasaran syariah selain karena testis
(Rabbaniyyah), juga pemasaran syariah juga sangat mengedepankan masalah
akhiak (moral, etika) dalam seluruh aspek kegiatannya. Sifat etis ini meruoakan
turunan dari sifat teistis.

3) Realistis (Al-Wagi“iyyah)

Pemasaran syariah bukanlah konsep yang ekslusif, fanatik, anti modernitas,
dan kaku. Pemasaran syariah adalah konsep pemasaran yang fleksibel,
sebagaimana keluasan dan keluwesan syariah islamiyyah yang melandasinya.

Syariah marketer adalah para pemasar profesional dengan pe-

x__—_’—‘ & o e .
Qyral- Q ar; ke P
PHermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula. Syarial Marketing Bandung;
Avaliiavval

Mizan Media Utama, 2006), 38
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nampilan yang bersih, rapi dap bersahaja_ apapun model yang dikenakan.

Adapun Prinsip-prinsip dagay Pemasaran syariah yaitu:*’
1.Ikhtiar

Adalah salah sat
h satu bentuk usaha untuk mengadakan perubahaan yang

dilakukan seseorang secara maksimal de ngan segenap kemampuan yang dimiliki
denga harapan menghasilkan ridha Aljah SWT,
2. Manfaat

~

Manfaat artinya berguna bagi si pemakai produk atau jasa. Bermanfaat jika

mempunyai nilai guna yang dirasakan pemaka.

3. Amanah atau Tanggung jawab

Yaitu yang bertanggung jawab terhadap apa yang di promosikan dan
menepatl janji yang diberikan' dalam sebuah promosi. Maka dar itu tidak
diperkenankan membuat iklan yang beriebih-lebihan dan terial banyak memuji
produk. |

4. Nasihat

Produk atau jasa yang dikeluarkanA harus mengandung unsur peringatan
berupa nasihat, sehingga hati setiap konsmen yang memanfaatkannya tersentuh
terhadap tujuan hakiki kemanfaatan produk atau jasa yang digunakan.

5. Keadiian

Berbisnis secara adil adalah wajib hukumnya, bukan hanya imbauan dari

Allah SWT. Sikap adil termasuk diantara nilai-nila yang tela h ditetapkan oleh

Islam dalam semua aspek ekonom Islam.
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w

6. Transparan atau Keterbukaan

Dalam perusati o s
g 140 yang berprisip syariah, pengukuran yang jelas dan

an m
transpar erupakan suaty hal yang pen ting, karena prinsip syariah

mengajarkan mengenai keadifan dan kejujuran perusahaan. Dalam pemasaran
perusahaan harus transparan dengan stakeholdernya (pelanggan, karyawan dan
pemegang saham) vaitu dengan keterbukaan informasi yang se jelas—je]asnya dan
tidak boleh ditutup-tutupi.

7. Kejujuran

Dalam promosi, infomasi yang dipaparkan harus sesuai dengan
sepesifikasi produk itu sendiri dan tidak boleh me nyelewengkan informast
tentang suatu produk.

8. Ikhlas atau Tulus
Tkhias atau tulus merupakan salah satu nilai keislaman yang terdapat

dalam kegiatan promosi. Daiam mempromosikan produknya seseorang atau

perusahaan harus mempunyai niat yang baik, ikhlas dan tidak ada itikad buruk.

b. Penjualan dalam Pandangan isiam

il beli tidak hanya dikenel dalam ekonomi

konvensional saia. Akan tetapi perdagangan atal jual beli juga sudah ada dalam
A ITYO §18] bl LR * .

agama [slam sejak terdahulu. Menurut bahasa perdagangan atau jual beli berarti

h. scbagaimana Allah Swt berfirman:
2

al-Bai*, al-Tijarah dan al-Mubadala

io- o 4@ 2427 - . L ;.", ,.,,.; 4
. L aa%e Laa 38215 3pball ) sal8ly 4GS O3 e O
i on e zeres Gale ) 1w p000 B2

A Boa8 (50 e VY

w .
2 02

I3
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Terjemahan:

mendirikan s} y
1 shalat dan menafkahkan sehahagian dari rezki yang Kami
anuge- rah ;
g kan kepada merekq dengan diam-diam dan terang-terangan,

mereka itu mengharapkan perniagaan yang tidak akan merugi’. 4t

Menurut 1stilah (terminologi) yang dimaksud dengan jual beli adalah
menukar barang dengan barang atau uang dengan uang dengan jalan melepaskan

hak milik dari yang satu kepada yang lain atas dasar saling merelakan.”

Perdagangan yang Islami adalah perdagangan yang dilandasi oleh nilai-
nilai dan etika yang bersumber dari nilai-nilai dasar agama yang menjujung tinggi
tentang kejujuran dan keadilan. Muhammad Saw dalam ajarannya meletakkan

keadilan dan kejujuran sebagai prinsip dalam perdagangan.

nntal-e Aari
. v waeed L

AnNral STV

nntuk menesakkan keinjuran dalam transaksi serta menciptakan hubungan baik

dalam berdagang. Ketidakjujuran dalam perdagangan sangat dilarang oleh Nabi.

Bahkan, Beliau menyatakan bahwa perdagangan sebagai suatu hal yang haram,

bila keuntungan individu yang diperoleh dari transaksi perdagangan itu akan

mendatangkan kerugian dan penderitaan pada beberapa orang lain atau pada

masyarakat luas.

—

I Ouran Dan  Terjemahannya. Bandung: Penernit
3TDepartemen Agama RI. Al Qurai ' g

Diponegoro. 2014

3 - PT. Raja Grafindo Persada, 2008), 67
M endi Suhendi, Figh Muamalak, (Jakarta: PT. Raj )
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Untuk menjadi ped
aga Tt =
S48 Yang baik, Isiam tejap mengatur agar persaingan

antarpedagang di pasar dija 3
p liakukan aengan cara yang adil dan jujur. Segala bentuk
e t=)

transaksl  yang meni i
yang emmbulkan ketidakadilan serta berakibat terjadinya

kecendrungan meningkatnva i ; .
otdliya harga barang-barang secara zalim sangat dilarang

11T 3
oleh Islam. Ada berbaoaj ksi
gal transaksi perdagangan yang dilarang oleh Rasulullah

dalam keadaan pasar normal diantaranya adalah sebagai berikut:*’

1. Tallaqqi rukban, yaitu mencegat pedagang yang membawa barang dari tempat
produksi sebelum sampai di pasar. Rasulullah melarang praktik perdagangan
sepertl ini dengan tujuan untuk menghindari ketidaktahuan penjual dari daerah
pedesaan akan harga barang yang berlaku dikota.

2. Perdagangan yang menipu, Islam sangat melarang segala bentuk penipuan,

untuk itu Islam sangat menuntut suatu perdagangan yang dilakukan secara jujur

dan amanah.

3. Perdagangan najasy, yaitu parkiik perdagangan di mana seseorang berpura-pura

sebagai pembeli yang menawar tinggi harga barangdagangan disertai memuji-

muji kualitas barang tersebut secara tidak wajar, tujuannya adalah untuk

menaikkan harga barang.

4, Memperdagangkan barang haram, yaitu memperjualbelikan barangbarang yang
. b=}

telah dilarang dan diharamkan oleh Alquran, seperti dagingbabi, darah, minuman

keras, dan bangkai.

*Ibid, 70
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5. Perdagangan secara riba._ vai S
A » YAl pengambilan tambahan dalam transaksi jual beli

gtaupun pinjam-meminj :
P Jam  yang bellangSllng secara zalim dan bertentangan

dengan prinsip mu“amalah secara Islam

Setiap perusahaan pasti mempunyai tujuan untuk memuaskan setiap
keinginan dan harapan konsumennya. Untuk mencapai kepuasan yang diharapkan
dari konsumen, perusahaan harus bekerja keras memberi yang terbaik kepada
konsumen serta pelayanan yang benar dan jujur terhadap keterangan-keterangan
suatu produk yang dibutuhkan oleh konsumen.

C. Kerangkan Pemikiran

Setiap perusahaan memeriukan strategi pemasaran yang efektif dengan pasar
sasaran. Untuk membuat strategi pemasaran yang efekiif haruslah didukung oleh
konsep perencanaan yang tepat, perancangan strategi pemasaran yang efektif
harus sesuai dengan visi misi dan tujuan yang jelas dari setiap perusahaan.

Adapun kerangka fikir pada proposal ini,dapat dilihat sebagai berikut:
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Berangka Penelitian
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l Home Industry Keripik Asbal

v
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olrategl remasaran
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Harga Produi Tempat Promosi
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Volume Penjualan
1
v

; Tinjauan Ekonomi Islam
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\4

! Hasil Penelitian

B Dipindai dengan CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

BAB iil
METODRE PENELITIAN
A. Pendekatan Dan Disqin Penelitiqn
Penelitian ini i
M merupakan peneiitian lapangan yang bersifat kualitatif

Prosedur penelitian lapangan yang menghasilkan data deskriptif, yang berupa

data-data tertulis atau lisan dari Orang-orang dan penelitian yang diamati'. Karena

itu dalam penelitian ini yang terkait dengan pemasaran Home Industry Kerpik

Asbal untuk meningkatkan volume penjualan maka akan dikaji secara menyeluruh
dan mendalam serta diharapkan memberikan makna yang mendalam tentang
fenomena yang ditemukan. Dengan demikian antara gejala yang satu dengan
gejala yang lainnya akan saling terkait.
B. Kehadiran Peneliti
Dalam -‘melakukan penelitian dan untuk memperoieh data sebanyak
mungkin peneliti menggunakah cara studi lapangan. Dalam hal inl peneliti
menggunakan pendekatan kualitatif sebagaimana dijelaskan di depan. Agar
pengumpuian data berjalan lancer peneliti memanfaatkan buku dan boipoint - -
sebagai alat untuk mencatat hasil dari pengamatan dan wawancara objek
penelitian. Oleh karena itu kehadiran peneliti menjadi hal yang sangat penting.
C. Lokasi Penelitian
Ada beberapa hal penting yang perlu disebutkan terkail dengan lokasi
penelitian. Pertama adalah menyebutkan tempat penelitian misalnya: desa

komunitas atau iembaga tertentu. Kedua, mengemukakan alasan adanya fenomena

o itrntif  (Rondvnas DT R

AAMnindde Dnnu!:{[“,",’ “:l"f-'!.’!unu, o allGul i
s - ~ii !

T avvy T NAnloAano DA2IOLL a

L CX v

valal Clig,
Karyn,2Gl4, 4
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social atau peristi i :
penstiwa seperti yang dimaksud oleh kata kunci tersebut’.

penelitian ini mengambil lokasi di Home Industry Keripik Asbal yang beralamat

dijalan Cut Nyak Dien, Kompleks Asrama Balaesang, Kelurahan Besusu Barat,

Kecamatan Palu Timur, Kota Paly,

D. Sumber Daia

Sumber data yang dimaksud dalam penelitian ini adalah subyek data
darimana data diperoleh’. Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini
meliputi:

1. Sumber Data Primer

Data primer adalah data yang diambil dari sumber pertama yang ada di
lapangan4. Termasuk sumber data primer adalah :
a. Person
Yaitu sumber data yang bisa memberikan data berﬁpa jawaban
lisan melalui wawancara. Dalam penelitian ini yang terasuk sumber

data ini adalah pemilik home industry keripik asbal.

Place

.Q-A

Yaitu data yang diperoleh dari gambaran situasi dan kondisi yang
berlangsung yang berkaitan dengan masalah yang dibahas dalam
penelitian. Peneliti menjelaskan gambaran situasi dan kondisi dari

obyek yang diteliti yaitu home industry keripik asbal.

plikasi Praktif Pembuatan Proposal dan Laporan

Hamidi, Mefode Penelitian Kualitati. & Malang, 2005), 69-70

Penelitian, (Cet, 111, Malang;: Universitas Muhammadiyah
*Ibid, hlm. 69-70 .
*Rurhan Bungin, Metodolngi R 3

(SUrabaya: Afrlangga University Press, 2005), 12

oot Penelition Snsinl: Format 2 Kuantitotif dan Knalitonif,
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c. Paper

Yaitu sumber daty v: ..

I' dala yang menyajikan (anda-tanda berupa huruf, angka,
ambar at i o . 5
g au  simbol-simbol lain’. Data yang diperoleh melalui

dokumen ang | Fnyai rp <
yang berupa buku, dat tertulis dari some industry keripik

asbal
2. Sumber Data Sekunder

Data sekunder adaiah data yang diperoieh dari sumber kedua setelah
data primer®. Data sekunder ini dapat diperoleh dari perpustakaan,
buku-buku mengenai strategi pemasaran, dan dokumen-dokumen
ataupun catatan yang berkaitan dengan strategi pemasaran.

E. Teknik Pengumpuian Data

Teknik pengumpulan data adalah suatu cara atau proses yang sistematis dalam

pengumpulan, pencatatan dan penyajian fakta untuk tujuan tertentu’. Untuk

menentukan teknik yang akan diperlukan dalam pengumpulan data, sangat

tergantung masalah yang dihadapi, oleh karenanya ini akan menggunakan 3

jenis teknik pengumpulan data. Ketiga teknik pengumpuian data tersebut

yaitu: wawancara, dokumentasi dan observasl.

1. Metode Wawancara (interview)

Metode wawancara atau interview adalah percakapan yang dilakukan oleh

dua pihak yaitu pewawancara yans mengajukan pertanyaan dan yang diwawa-

Ll es oy 3t >
- Spatu Penderalait Praktek, (Ed. Rev. VI, Cet,

SSuharsimi Arikunto, Prosedir Penelitiaii.
XIV, Jakarta: Ri 26
, Jakarta: Rineka, 2014), 12 ' .
6Burhan Bungin, Metodologi Risel Pen;’éztmn Sos
(Surabayg: Airlangga University Press, 2?55)1;1111"1‘[;&/’ Kualitatif, dan R&D, (Cet, V11, Bandung:
"Sugiyono, Metode Fenelitiar o if,

Alfabeta, 2009), 138

1+ Frormat 2 Kuantitatif dan Kudlitaiif,
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=
w

ncaral yang memberi ;
yane rikan jawaban atas Pertanyaan itu®, Wawancara dilakukan

kepada beberapa orang inf;
P p g mnforman, Dalam penelitian ini wawancara dilakukan

epada pemilik j . "
KepIA T home industry keripik asbal, pegawai/resseler home industry

keripik asbal.

2. Metode Dokumentasj

Metode dokumentasi merupakan teknik pengumpulan data penelitian yang
diterapkan dengan cara peneliti menyelidiki benda-benda tertuiis seperti buku-
buku, dokumen-dokumen, caiatan harian dan sebagainya’. Dokumentasi
dilakukan untuk memperoleh data tentang berbagai jenis kegiatan usaha
pemasaran yang terdokumentasi dalam berbagai buku ataupun catatan-catatan
kegiatan ~ome industry keripik asbal.

3. Metode Observasi

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan pengamatan langsung atau
observasi sebagai metode pengumpulan data. Moh Nazir mengartikan
observasi sebagai yaitu pengambian data dengan menggunakan mata tanpa
pertolongan alat standart lain untuk keperluan tersebut’’. Pengamatan

dilakukan untuk memperoleh data tentang aktifitas di home industry keripik

asbal.

; iti iatif. (Bandung: PT. Remaja Rosda Karya,
*Lexy ] Moelong Metode Penelitian Kulaitatif, (Bt 5 J ary
2014), 18 . 1 Tt 2 Kuantilatif da P

)’ 96Burhan BU‘]”iﬂ A{c!OdO/Ogi Rise[ P(,’,‘;'{,’ﬁ”a,"] SOSTC o PO“ITut P Kumlnniut:_/ aan AKT,U[I’“.,'ﬁ

izl e

(Surabaya: Airlangga University Press, 2005)‘: 1 -’]%

1%L exy ] Moelong, Metode Penelitiant A1

2014), 166

Jaitalif, (Bandung: PT. Remaja Rosda Karya,
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Dalam pemasara
n de .
84N mengamati secara langsung kinerja home

e g
indusiry keripik asbal. Hal ini 4.
y eripik asbal. Hal inj dimaksudkan agar penclitian dapat memperoleh

=

data yang akurat dan facn
1 factual berkenaan denpan aktivitas pemasaran home

industry keripik asbal.

F. Teknik Analisi Data

Analisis data disebut juga pengolahan dan penafsiran data. Analisi data
merupakan upaya mencari "dan' menata secara sistematis catatan hasil
observasi, wawancara dan lainnya untuk meningkatkan pemahaman peneliti
tentang kasus yang diteliti dan menyajikan sebagai temuan bagi orang lain'".
Sehingga mudah dipahami dan dimengerti oleh peneliti dén pembaca. .

Dalam menganalisa data penulis menggunakan teknik analisis data
kualitatif atau menggunakan deskn'ptif. Analisis data dilakukan setelah
pengumpulan data dianggap selesai. Pada tahap pertama dilakukan

pengorganisasian data. Langkah berikutnya mengelompokkan data dan
iiierigkaiegorikan daia sesuai dengan pedoiman yang iclah diteniukan.

: . : . aamtornua dilaknloan senafsiran dar Lacimnnlan
Kemudian data disusun dan Se}uh_j dtﬁjﬂ dhal(ul\uu I./vnafSh an 4an neSanL[laH,

a. Reduksi Data

Reduksi data merupakan penyedefhanaan, penggolongan, - dan

buane vang tidak perlu data sedemikian rupa sehingga data
mem g yang :
rmasi yang bermakna dan memudah-

tersebut dapat men ghasilkan info

o o riaif, (Bd, T, Cet. VII, Yogyakarta: Rake
Wodoiogi Penelitian Kualitatif; (
(=] b

Sarasin, 1996), 104.
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kan dalam penarikap kesimpuylap

b. Verivikasi Data

Verifikasi data
adalah proses Penyusunan laporan penelitian yang

dipergunakan dalam menilai kebenaran landasan teori dengan fakta di
lapangan, yang kemudian haruglap diolah dan dianalisis agar bisa diuji
secara hipotesis penelitian yang telah ditentukan.
c. Penyajian Data
Penyajian data merupakan salah satu kegiatan dalam pembuatan
laporan hasil penelitian yang telah dilakukan agar dapat dipahami dan
dianalisis sesuai dengan tujuan yang diinginkan. Data yang disajikan
harus sederhana, jelas agar mudah dibaca.
G. Pengecekan Keabsahan Data
Pengecekan keabsahan data dalam suatu penelitian merupakan salah satu
kegiatan yang harus dilakukan. Sebab data tersebut dapat diidentifikasi
berdasarkan fasilitas dan kredibilitas data yang diperoleh'”. Dalam hal ini
setelah  mengadakn  penelitian, tindak Janjut Dberikutnya adalah
mengidentifikasi data tersebut sesuai dengan tingkat dan kelompoknya
penulis menganalisis dan menuangkan dalam karya

sehingga memuaskan

tulis.

i jal, (Edisi II, Yogyakarta: Erlangga,
m, Metode Penelitian Jimu Sosial, (E I

2009), 145
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an-teman yang diane .
W YARe Clanggap mengen tentang judul ini melalui data yang penulis

peroleh dari hasil penelitian Pengecekan keabsahan data juga dimaksudkan agar
tidak terjadi keraguan terhadap data yang diperoleh baik itu pada diri penulis

sendirl aupun para pembaca sehingga dikemudian har nantinya tidak ada yang

dirugikan terutama penulis yang telah mencurahkan segenap tenaganya dalam

penulisan karya ilimah ini.

Disini penulis akan menggunakan triangulasi metode, trianguiasi teori dan
iriangulasi sumber data sebagai berikut:
1. Trangulasi Metode
Triangulasi metode dilakukan dengan mengumpuikan data dengan metode
lain. Sebagaimana diketahui, dalam penelitian kualitatif peneliti menggunakan
metode wawancara, observasi, dan survei. Untuk memperoleh kebenaran
infonﬁasi '”yang tepat dan gambaran yang utuh mengenai infonnasi terterﬁu,
peneliti bisa menggunakan dari metode-metode tersebut. Peneliti  dapat
menggabunglgan metode wawancara bebas dan wawancara terstruktur. Peneliti
dapat juga menggunakan wawancara dan observasi atau pengamatan untuk
Mengecek kebenarannya. Selain itu, peneliti juga bisa menggunakan informan

Yang berbeda untuk mengecek kebenaran informasi tersebut. Melalui berbagai

. i ieh hasil jekati kebenaran.
Perspektif atau pandangan diharapkan alperolen hasil yang mendel

o da informasi yang diperoieh
Karena ity, triangulasi tahap ini dilakukan jika data atau i YanEb
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dan sejenisnya, triangulasi tidaj Perlu dilakykq
n.

2. Trianguiasi Teorn

Yang dimaksud trianouiac:
I1 :
gulasi teorj adalah dimana hasii akhir penelitian

itatif berupa : _
kual pa sebuah rumusan Informasi atau thesis statement. Informasi

1 lanj iibandinei
tersebut selanjutnya dibandingkan dengan perspektif teori yang relevan untuk

menghindari bias individual peneliti atas temuan atau kesimpulan yang dihasilkan.

Selain itu, triangulasi teori dapat meningkatkan kedalaman pemahaman asalkan
peneliti mampu menggali pengetahuan teoritik secara mendalam atas hasil analisis
data yang telah diperoleh. Diakui tahap ini paling sulii sebab peneliti dituntut
memiliki expert judgement ketika membandingkan temuannya dengan perspektif

tertentu, lebih-Iebih jika perbandingannya menunjukkan hasil yang jauh berbeda.

Y

3. Triangulasi Sumber Data
Triangulasi sumber data adalah menggali kebenaran informasi tertentu

dengan menggunakan berbagai sumber data seperti dokumen, arsip, hasii

wawancara, hasil observasi atau juga dengan mewawancarai lebih dari satu subjek
A

yang dianggap memiliki sudut pandang yang berbeda. Tentu masing-masing cara

itu akan menghasilikan bukti atau data yang berbeda, yang selanjutnya akan

Memberikan pandangan (insigllfs) yang berbeda pula mengenal fenomena yans

diteliti. Berbagai pandangan itu akan melahirkan keluasan pengetahuan untuk

Memperoleh kebenaran handal.13

v 5 reianguiast datam Peugoiahfm Daia Kualiiaiif,
. oo Jeknik TrIaNE

b IR istya, 1 CKF

Keyvan viaulla rrad

(Banten: DOLAB, 2009), 43
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b. Misl
Menciptakan produk yang enak, gurih dan renyah
Memunculkan produk cemilan yang baru dan berbeda
- Mengutamakan kualitas produk
- Harga terjangkau
3. Motto dan Keunggulan
a. Motto
Gurih, renyah dan tanpa bahan pengawet
b. Keunggulan |
Bahan baku mudah didapat, rasa dan tekstur yang khas, mengutamakan
kepuasan konsumen dan harga yang terjangkau.*
4. Struktur Organisasi Keripik Asbal
Struktur organisasi merupakan sebuah susunan komponen-komponen (unit-
unit kerja) dalam organisasi yang menunjukkan adanya pembagian kerja dan

menunjukkan bagaimana fungsi-fungsi atau kegiatan-kegiatan yang berbeda-beda

tersebut. Selain daripada itu, struktur organisasi juga menunjukkan spesialis

pekerjaan, saluran perintah dan penyampaian laporan. Dalam sebuah organisasi

perusahaan terdapat sebuah struktur konseptual yang tersusun dari fungsi-fungsi-

yang saling berhubungan yang bekerja sebagai suatu kesatuan organic untuk,

e A Al
i i iingl secara efektif dan ensien.
mencapai suatu hasil yang diinginkan

T k Dien Kota Palu, Wawancara Oleh
1 i inik Asbal Jl. Cutnya \VY
9¢i Afranika, Owner Kernp1 )

Penulis, 22 Desember 2022
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selama 3 bulan lamanya_ keriniic w:
¥4 Keripik pisang yang kemudian diberi nama keripik Asbal

Asrama Balaesang) menjadi .
( 8) menjadi sangat laris, dimang mereka akhirnya memiliki

beberapa ressler dibeberapa tempat yaity Pasangkayu, Luwuk, Kabupaten

Banggai, Pantai Barat dan Panta; Timur

Ici ik .. .
c1 Afranika dan rekannya Siti Hadra membuat kemasan bermerek untuk

keripik Asbal yang terus berinovasi dari tahun ke tahun. Sejak memiliki resseler

dibeberapa daerah Ici Afranika dan juga Siti Hadra mulai membuat kemasan besar

untuk keripik Asbal ini. Banyaknya permintaan konsumen maupun resseler

membuat Ici Afranika akhinya memutuskan untuk mencari karyawan yang mana
karyawan tersebut berasal dari mahasiswa/i yang tinggal di Asrama Balaesang itu
sendiri. Pada awal tahun 2017 hingga sekarang keripik Asbal sudah beberapa kali
masuk pameran maupun Radio-radio dan pada tahun 2019 Ici Afranika dan Siti
Hadra sudah mengajukan label halal untuk keripik Asbal namun sudah habis masa

berlaku, dan sekarang mulai mengajukan kembali sepdikler (Halal Gratis) dengan

masih menunggu Fatwa MUInya.'

2. Visi dan Misi Keripik Asbal
a. Visi

Menjadikan produk pertanian menjadi bernilai tambah dan menjadi salah

satu produsen keripik terkenal di Sulawesi Tengah yang bisa memberikan

kepuasan kepada konsumen yang tiada hentl

Palu, Wawancara Oleh

ien Kota
ci Afranika, Owner Keripik Asbal, JL Cutnyak Dien Ko

Penulis, 22 Desember 2022
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HASIL pAN PEMBAHASAN
A Gambaran Umum Keripik Asbal

i. Sejarah Keripik Asbai

Keripik Asbal adalal «
p dalah singkatan dati “Asrama Balaesan &” yang merupakan
. t=}

galah satu UMKM vyang be o
g bergerak dj bidang makanan/cemilan di Kota Palu.

Keripik Asbal kali didiri -
Keripik pertama kali didirikan dj Kota Palu pada tahun 2016 oieh Ibu Ici
Afranika dan juga dibantu oleh temannya yaitu Siti Hadra. Berawal dari

terdesaknya kebutuhan ekonomi pada saat itu, sehingga membuat Ibu Ici Afranika

memutar otak bagaimana caranya bisa menghasilkan uang ditengah keuangan
yang sedang menurun. Kemudian sagjana S2 Agribisnis Untad ini bertemu
rekannya di Kohati HMI Palu, mereka berdua berbincang pasal usaha apa yang
akan dibuat ditengah kondisi yang ada pada saat itu, dan akhirnya muncul gagasan
dan mereka memutuskan untuk merintis usaha keripik pisang.

Berbekal uang Rp 100.000 hasil patungan, Ici Arfanika bersama rekannya
Siti Hadra memulai usahanya yang bertempat di Asrama Balaesang yang pada
saat itu mereka hanya mematok harga Rp 2.000/ bungkus uniuk menyesuaikan

harga pasar dimana sasaranmnya yaitu anak SD,SMP dan juga SMA yang ada di

Kota Paju. Hasil produkst tersebut kemudian dititipkan dikantin maupun warung-

| Kota Palu. Produksi perdana
warung kecil yang berdekatan dengan Sekolah di Kota p

dengan harga Rp 2,000 itu teryata sangat 1ars dimana pihak tempat penitipan

bel diti .[)‘ hal 1tu tentunya
Hleminta lebih banyak dari yc'lllg sebelumnya ititipkan,
i kt i ah kerl 1k pisan ini. Berjalan
nendo frin mereka untuk tetap meianjutkan usana erpl 5

48
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Home  indygssy, iDi
7y keripik asbal sebagai salah satu tempat yang

. .
ail &Fgicnc: 4ot cals mmmimmiiiieasos
Ydii €liSiciisi t€iitu Saja mempui

struktur Organisasi unptyk capai
tuk mencapai tujuay tersebut. Berikut struktur Home

industry keripik asbal]:

Gambar 4.1

STRUKTUR ORGANISAS]

HOME INDUSTRY KERIPIK ASBAL

Sumber : Home Industry Keripik Asbal
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2. Perendaman

Buah pisang direndam dalam air kurang lebih sekitar 1 jam. Tujuan untuk
menghilangkan getah pada buah pisang yang baru di petik. Jika tidak diiakukan
perendaman maka hasil produk keripik pisang yang dihasiikan akan berwarna
hitam sehingga tidak menarik untuk dijual.

3. Pengirisan

Proses pengirisan diiakukan dengan menggunakan alat iris yang masih
cukup sederhana.
4. Penggorengan

Buah pisang yang telah selesai diins harus segera digoreng, paling lama 10
menit setelah diiris untuk mencegah pembusukan. Proses penggorengan
dilakaukan dalam minyak yang sangat panas,yaitu bersuhu 170°C. Minyak harus
banyak, sehingga semua bahan tercelup, dengan komposisi setiap satu kilogram
pisang membutuhkan sedikitnya tiga liter minyak goreng. Proses penggorengan
dilakukan hingga keripik cukup kering dan garing. Proses penggorengan

dilakukan sedikit demi sedikit agara tidak melengket satu dengan lainnya.dalam

satu kali proses penggorengan dilakukan selama 3 menit, tergantung pada banyak

sedikitnya pisang yang digoreng.

5. Penirisan
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Dalam suvatu y i
saha ad i
@ pembagian tugas dari masing-masing karyawan

{ugasnya:
1. Pimpinan Usaha
lei Arfanika o
merupakan pimpinan usaha keripik pisang tersebut yang
berkewajiban untuk memimpin dan mengendalikan semua kegiatan yang berada

dalam témpat usaha, mulai dari pengadaan bahan baku hingga proses

pemasarannya.
2. Manajer Keuangan

Selain menjadi sebagai pimpinan usaha Ici Arfanika juga menjabat sebagai
manajer keuangan dan bertanggung jawab atas pencatatan laporan keuangan usaha
keripik Asbal
3. Manajer Produksi

Siti Hadra sebagai manajer produksi bertugas untuk mengerjakan proses
produksi dan menjamin kualitas dari produk yang dihasilakan.

4. Karyawan Produks!

bantu dalam melaksanakan proses

Karyawan Produksi bertugas untuk mem

produksi dan bertugas untuk menjaga kualitas produk yang dihasilkan.
5. Proses Pembuatan Keripik Asbal
erlu dilakukan secara umum dalam proses
Adapun beberapa tahap yang P
pembuatan keripik asbal, meliputt

1. Sortasi dan Pengupasan
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. Pengemasan day i
6 o &1 penimbangan berat s

Keripik pisanc e
P pisang yang telah ditiriskan dan sudah tidak panas dimasukkan ke

k ik A el
dalam kantong peiastlk, kemudian ditimbang berat berbeda-beda. Selanjutnya di

press dan siap dipasarkan. Dalam hal ini ibu Ici Afranika mengatakan:

“Ada 6 taha

pengupasan pan dalam proses ‘p.embuatan keripik asbal, diantaranya
enveti;as‘ax; Iléerer_ldaman, pengirisan, penggorengan, penirisan serta
pens M. Samu selalu menggunakan produk pisang: terbaik dimana

sebelum melakukan pengupasan pisang-pisanc ipili
dipilah terlebih dahulu,”3b p pisang-pisang tersebut akan dipilih dan

Gambar 5.1
{Proses Produksi Keripik Asbal)

Sortasi Buah Pisang fe= Pengupasan 25N Perendaman
Produk Keripik .
3 Pengirisan
Pisang
) g

L

Pengemasan dan
Penimbangan Berat
Isi

ﬁﬁg Penpgorengan

Penirisan

Sumber : Home Industry Keripik Asbal

T o afanika Owner Keripik Asbal, JL Cutnyak Dien Kota Palu, Wawancara Oleh
ci Afranika, Ownel
Penulis, 22 Desember 2022
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B. Strategi Pemag -
: asars T
A Keripik Asbaj Daiam Meningkatkan Volume

Penjualan
Strategi
gl pemasara
N merupakan salah saty program pemasaran efektif
memudahkan selurut
0 elemen pemasaran ke dalam suaty program koordinasi,
yang

dirancang untuk ih i
mer.
aih tujuan pemasaran lembaga dengan menambah nilai

dimata konsu
men, konsep pemasaran meliputi produk, harga, promosi dan

’tempa’c.4

Hal yang paling mendasar dan sangat diperlukan dalam strategi pemasaran
adalah bagaimana cara dan upaya untuk menarik minat masyarakat agar
berbelanja atau menambah jumiah pembeli di tempat ini maka dari itu diperlukan
strategi pemasaran yang tepat.

Home industry keripik asbal merupakan salah satu home industry yang
berjalan berdasarkan prinsip Isiam yang dalam kegiatan usahanya tidak teriepas
dari persaingan-persaingan antar some indusiry lainnya. Oleh karena itu, home

industry keripik asbal memerlukan strategi pema.saran sebagai hal yang paling

mendasar dan sangat diperiukan dalam mencapai tujuan, menarik minat

konsumen, meningkatkan penjualan dan mempertahankan pelanggan mengingat

persaingan yang semakin ketat. Ibu Ici Afranika mengatakan:

an dalam bidang khususnya makanan
ak kami harus lebih berinovasi dalam
an tentunya masih berpegang pada

“pada era yang sekarang persaing
juga semakin ketat, sehingga prod
mempeﬂahankim pelanggan deng

prinsip Isiam.

an Dasar, Konsep dan Strategi, (Jakarta: PT. Raja

— .
T T Assauri Sofian, Manajemer! Pemasar

Grafindo Persada, 2007), 178
5Ici Afranika, Owner
Pennlis, 22 Desember 2022

Keripik Asbal jl. Cutnyak Dien Kota Palu, Wawancara Cleh
K erlph( g > :
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Dari hasil wawancarg i i
tersebut penuis menyimpuikan bahwa home industry

keripik asbal selal ]
’ # melakukan novasi untuk membuat pelanggan lebih tertarik
terhadap produk keripik Pisang dan ubinya

\ra unluln, }101726 indusﬁ % kerlplk asba].

termasuk dalam stratepj _
) " stateg Pemasaran yang tidak membeda-bedakan pasar. Dengan

trategl 1ni, ' ini
strateg home industry keripik asbal menganggap pasar sebagal suatu

keseluruhan tanpa membeda-bedakan, Fome industry keripik asbal tidak

okl ' ; .
mengkhususkan pemasaran produknya dalam beberapa segmen pasar terientu saja

akan ftetapi untuk semua kalangan umum. Home industry keripik asbal
mengembangkan strategi pemasarannya melalui media sosial, pameran-pameran
dan juga pendekatan langsung dengan calon konsumen. Strategi ini bertujuan
memusatkan perhatiannya pada seluruh konsumen dan kebutuhannya, serta
menginovasikan produk yang menarik para konsumen sebanyak mungkin
mengenal produk keripik asbal.® Dalan hal ini ibu Ici Afranika mengatakan:

“Untuk target pasar sendiri awalnya kami menargetkan anak-anak

2 e lnms cmmert: cekarano Ysrget hagar karnna
sekolahan, tapi setelah bmkemuaug, bspclh SEKaraig 1argct pasar Kariii

berubah menjadi umum atau secara keseluruhan tanpa melpl?edakan, kami
juga menginovasikan rasa keripik mulai dari rasa original, caramel,

2 77

: Anl-lad A

L alisks Tor e Tainn_lnian
il Lalado. jaguiig ba COruat Gail 1aiii-iaiil,
£uiiicl, 0a1als, jagulg vanal,

antist PR I | e
Dari hasil wawancara tersebut penuis menyimpulkan

: s 5 . q c ra dan juga menarik perhatian
industry keripik asbal tidak membedakan pasaranny Jug P

pelanggan dengan cara menginovasikan rasa keripik asbal tersebut.

i Dien Kota Palu, Wawancara Oleh
: : inik Asbal, JI. Cutnyak !
®lci Afranika, Owner Kerp!

: T J ara Ol

Penulis, 27,12 D(X;r]rfi; Zoéimer Keripik Asbal, 1. Cutnyak Dien Kota Palu, Wawancara Oleh
Cl anika,

Pennlis 22 Desember 2022

LU e
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Unsu 1
T strategi Pemasaran yang dilakukan #ome industry keripik asbal
dalam perumusan Pemasaran dengan mengembangkan marketing mix atau bauran
pemasaran yang terdiii darj empat unsur yaity produk, harga, promosi dan tempat
yang mana dengan menggunakan Perumusan strategi pemasaran tersebut

bersetujuan untuk menarik pembeii dan mempertahankan pelanggan yang sudah

ada.

Unsur yang terdapat pada bauran pemasaran atau marketing mix yang
diterapkan oleh /zome z‘ndusb;v keripik asbal adaiah sebagéi berikut:
1. Strategi Produk
Produk merupakan elemen penting dalam sebuah program pemasaran.
Strategi produk dapat ‘mempengaruhi strategi pemasaran lainnya. Pembelian
sebuah produk bﬁicaﬁ;d};lanya sekedar untuk memiliki produk tersebut saja tetapi
juga untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen.’
a). Membuat produk bervariasi dengan berbagai macam varian rasa dan
ukuran

Keripik asbal merﬂpunyai startegl produk yang lebih menekankan pada mem-

- k Dien Kota Palu, Wawancara Oleh Penulis,
*Ici Afranika, Owner Keripik Asbal, JI Cutnya

22 Desember 2022
’Body Walker dan Larrche,

Orientasi Global (Takarta: Erlangg?,

Vanajemen Pemasaran, Suatu Pendekatan Strategis Dengan
Lvalsiitiy

2000), 28
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kepuasan konsumen v I
Yang menjadi fakior utama dalam pencapaian tujuannya
sehingga home indysty ini
<  keripik asbai semakin melengkapi produi keripik sebagai

makanan/cemilan di ¥
Kota Paly. Home industry keripik asbal membuat berbagai

macam varian rasa di ..
antaranya balado, onginal, gula merah, caramel, coklat, keju,

jagung bakar dan pedas manis,

Produk home indlustry keripik asbal dijamin berkualitas tinggi karena keripik
asbal adalah perusahaan dalam bidan g makanan yang dari bahan baku, pembuatan
dan distribusinya dilakukan ome industry keripik asbal sendiri. Keripik asbal
menunjukkan kualitasnya berupa keripik pisang dan ubi dengan berbagai varian
rasa enak, renyah dan gurih dan menciptakan produknya sendiri.

“Seperti yang sudah kami katakan sebelumnya bahwa kami
menginovasikan keripik pisang asbal ini agar bisa berbeda dari keripik
lainnya melalui varian rasa yang ditawarkan.™”

Dari hasil wawancara tersebut penulis menyimpulkan bahwa keripik

pisang asbal memberikan keunikan tersendiri pada keripiknya melalui varian rasa - -

yang ditawarkan untuk menarik minat pelanggan.

b). Produk yang gurih, renyah dan tanpa bahan pengawet

Keripik asbal memiliki berbagai maca yarian rasa, rasa yang paling best

seller adalah gula merah. Proses pembuatan keripik menggunakan gula merah ashi

kampung ini memiliki teknik rahasia tersendiri yang membuat cita rasa berbeda

dari keripik-keripik yang {ainnya. Ada dua jenis keripik asbal yaitu keripik pisang
TIpIK- o

3 2072
e ———— 1 Asbal, Wawancara oleh penulis, 22 Desember 2022
107.: Afranika Owner Kernpii /3504
e, whv

Ui oLaazalls
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an keripik ubi. Kerip; ini :
d pik asbal ip; sendiri tidak

ak menggunakan bahan pengawet
okl masale a1 . .
eningga Mmenmuouatl Keripikoua e - o
SSBLS HPIKIYa juga jadi lebih enak dan gurili, dan keripik asbal
endiri memiliki teknik <ok '
8 knik  seh ngga membuat keripik ini jauh lebih renyzh

disbanding keripik-keripik yang lainnya

“Kami memproduks; keri
tersendiri yang membuat
nantinya yang akan me
Selain itu, untuk varian
rahasia sendiri untuk me
rasanya berbeda dengan

pik asbal ini sendiri, dimana ada teknik rahasia
keripik asba] jadi lebih renyah dan gurih, itulah
njadi pembeda dengan keripik pisang lainnya.
Tasa gula merah kami juga mempunyai teknik
ncampur gula merah tersebut sehingga membuat
keripik pisang lainnya. ™"

Dari hasil wawancara tersebut penulis menyimpulkan bahwa keripik asbal
memilik teknik rahasia sendiri dalam proses pembuatan keripik asbal, sehingga

membuat keripik asbal menjadi lebih renyah dan gurih.

Gambar 1.1
(Procak Kenplk Asbal)

2. Strategi Promosi

Proiv 10Si adalah acjcma unluuuu\am

I an jasa
4+antano arang dun; Jaoa.
meyakinkan calon konsumen tentang barang

Jl-ll\ ANCALRL ~

berpengaruh sekali, di mana melalui promosi dapat membantu pihak-pihak yang
1g seKall, s

m ipi 1 = Cutn ak Di Kota Palu, Wawan ara Oleh
i Tanik V1ET I\.Cllplk Asoal, B y en
Ici Afranika, Own car

Penulis, 22 Desember 2022
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terlibat dalam Pemasarap
u
Atk engetahui prodyj yang disediakan oieh penjual
dan yang diinginkan oleh pempey;
l’

rtukaran yang bajk 12 Sehmgga antara mereka dapat melakukan
pe g baik '*

- periklanan (advertising), promosi

enjualan (sal j -
penj (sales promotion), publisitas (publicity), dan penjualan pribadi

(personal selling).’* A :
2) dapun beberapa promosi yang dilakukan home industry

keripik asbal adalah sebagai berikut:

@). Adversiting, keripik asbal memaksimalkan kegiatan promosinya dalam

bentuk perikianan sebagai salah satu cara yang paling efektif dan diminati
masyarakat umum. Media periklanan yang digunakan oleh home industry
keripik asbal dalam memasarkan produk-produknya adalah dengan
memasang ikian melalui radio, dimana keripik asbal disiarkan diradio agar
lebih menjangkau konsumen secara iuas.

“Kami juga memasukkan iklan prom&si keripik asbal melalui radio
sebagai bentuk salah satu promosi kami”

b). Sales Promotion, promosi penjualan dilakukan untuk menarik
pelanggan untyk segera membeli setiap produk atau jasa yang ditawarkan.
Tujuan promosi penjualan adalah untuk meningkatkan penjuaian atau

meningkatkan jumlah pelanggan. Home inaustry keripik asbal dalam mela-

W dkk, Modul Kewirausahaan Uniuk Program Strata I (Jakarta: PT.
enaldi Kasals, )

Mizan Publika, 2010), 98. Jitis & Kecakapan Menjual), (Yogyakarta:
B7ulkarnain, lmu Menjucl (Pendekatan Teoritis D .

Graha Tlmy, 2012), 43 .
Mo Afranika, Owner Keripik Asb

Penulis, 25 Desember 2022

al JI. Cut Nyak Dien Kota Palu, Wawancara Oleh
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kukan kegiatan pr i pen;
> Promosi penjualannyg dengan cara melakukan promo beli

10 gratis 1.

“Dalam promosi penj :
bungkus 'kernasa.—1p10‘31 alan yang kami tawarkan terdapat promo beli 10

yang pakai stiker”!? & aluminium foil gratis 1 bungkus kemasan 100g

) P l.l-‘n‘ f 3
CJ. uotLict a Dara
) city, dimana para anggota atau karyawa

o
o
(0]
o

=)
b
o

3
cr
po>]
B
=)
(¢

endekatan promosi )
P promosi dengan masyarakat melalui perkumpulan sepertt

organisasi, arisan dan yang lainnya,

Para karyawan keripik asbal sering kali melakukan promosi dengan cara
membawa produk keripik asbal ke tempat perkumpulan mereka nntuk

mengqgalls?gl produk kami, dan saya pun ikut melakukan hal yang sama
seperti 1tu”

d). Personal sclling, penjualan pribadi atau personal selling ialah

penjuaian yang ditawarkan secara langsung ke konsumen. Dimana pihak

keripik asbal ini menemui satu per satu calon konsumen dan menjelaskan

secara detail produk keripik asbal.

“Kami juga melakukan promosi penjualan dengan cara menawarkan darn

satu konsumen ke konsumen yang lain atau istilahnya door fo door, tapi

ini_hanya berlaku disekitar daerah tempat tinggal kami atau hanya masih

Wi e ST et g edaal

pada ranah kecii™"

Dari hasil wawancara tersebut penulis menyimpuikan bahwa dalam
melakukan strategi promosinya ada berbagai cara promosi yang dilakukan home

industry keripik asbal yaitu melalui media sosial, pameran serta penawaran lang-

al, Jl. Cutnyak Dien Kota Palu, Wawancara Oleh -

Plci Afranika, Owner Keripik Asb
Penulis, 22 Desember 2022 ot ota Bals. Wiiamars Ol
16103 Afrantka, Owner Keripik Asbal, JL. Cutnyak Dien i
Pennlis, 22 Desember 2022
Mci Afranika, Owner
Penulis, 22 Desember 2022

Keripik Asbal, JL. Cutnyak Dien Kota Palu, Wawancara Oleh
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vang dilakukan Zome indystm, 1acs.:
yang e industry keripik asba

-

Gambar 2.1
(Promosi keripik asbal)

ASBAL FOOD pALU

328 suka -

3417 pengikut
PRBDRPRE DD

CoPastingan
i -? ! Penyebutan

Tentang Foto ~

Detail
Z% Halaman - Bisnis Lokal

< Jjt cut nyak dien kompleks asrama
ba_laes;ng. Besusu -barst Palu timur, ..
R OBF2-4FZE-AOS0

<SP Kripikasbal.wordpress.com

3. Strategi Harga

Menurut para ekonom, harga, nilai dan faedah (uzifiry) merupakan konsep

t memuaskan

1 21 > -

yang sangat berkaitan. Ulility adalah atribut suatu produk yang dap:
5 s 1 1 mora 1 Q! L]
kebutuhan. Sedangkan nilai adalah ungkapan secara kuantitatif dengan kekuatan

. 18
barang untuk menarik kekuatan barang lain dalam pertukaran.

Kebijakan harga berkenaan dengan kebijakan strategi dan taktis seperti

tingkat harga, struktur diskon, syarat pembayaran dan tingk

. 1 ; = ‘nai ha i‘.la haI ‘]S
s HI a bel bﬂ Qa_‘ X ‘J_lOmDO_k. a

disesuaikan berdasarkan seberapa besar mampu dan bersedia membayar barang

c . | ¢ aya beli konsumen sasa-
at mj 1sa, hal int harus dis\,sualkan]uga dengan besaran -d‘ly
; asa, lial 1

Yogyakarta: Liberty, 1997
\m_——,ﬁm—azm Marketing, (Ed 3, Yogyakarta: Liberty )

Basu Swast
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harus mempertimban .
gkan juga besaran biaya yang ditetapkan bagi produk sejenis
atau produk pesaing, ®

Harga menjadi .
. jadi salah satu faktor penting konsumen dalam mengambil

tusan u .

keputus ' ntuk melakukan transaks; atau tidak. Harga juga mempengaruhi minat
sumen kar i .

N ena apabila produk yang ditawarkan memiliki kualitas yang baik

maka konsumen tidak al . - .
laak akan ragu untuk membeli produk tersebut, begitupun

sebaliknya. Dalam hal ini Ibu Ici Afranika mengatakan :

“Untuk harga yang kami tetapkan tentunya masih terbilang murah namun
dengan kualitas. yang baik. Karena target pasar kami mulai dari kalangan

anak-anak Sehm%,a harga yang kami tetapkan dan tawarkan masih
terbiiang murah. ™

Penetapan harga pada produk keripik asbal bermacam-macam tergantun

aci

ukuran dan varian rasanya, berikut ini harga-harga dari prodak keripik asbal =l

mFebﬁamo Strategi Pemasaran Pada Mini Market Ahad Dalam

endra Ga ’

; j 6. .

Me""’gk%fa_nzgrlui?fap "gj‘ggfﬂ;{iripik Asbal, J1. Cutnyak Dien Kota Palu, Wawancara Cleh
ci Afran oL 2

“palig 3 Destinper 2030 ik Asbal, JL Cutnyak Dien Kota Palu, Wawancara Oleh
2l Afranika, Owner Keripik ASUE

Penulis, 25 Desember 2022
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5 Tabei 3.j
(Daftar harga keripik asbal)
varian Rasa | Aluminium Foj] | ————
100g 120g iz 1k
GalaMerah | Rp, 15.000 - —— -
Rp,10.000 |Rp, 35.000 | Rp, 70.000
Coklat 'Rp,15.000 TRz
Co P, 15.000 Rp; 15.000 |Rp, 40,000 | Rp, 80.000
Karamel Rp, 15.000 | Rp,10.000 |[Rp,35.000 | Rp, 70.000
Melon Rp, 15.000 Rp, 10.000 |Rp,35.000 | Rp, 70.000
Balado Rp, 15.000 Rp, 10.000 |Rp,35.000 | Rp, 65.000
Pedas Manis | Rp, 15.000 Rp, 10.000 |[Rp,35.000 | Rp, 65.000
Jagung Bakar | Rp, 15.000 Rp, 10.000 |Rp,35.000 | Rp, 65.000
Original Rp, 15.000 Rp, 10.000 |Rp,35.000 | Rp, 65.000

4. Strategi Tempat
Lokasi usaha adalah hal utama yang periu dipertimbangkan. Lokasi
strategis menjadi salah satu faktor penting dan sangat menentukan keberhasiian

memilih lokasi usahanya, pemilik usaha harus- -

syatu usaha. Dalam
mempertimbangkan factor-faktor pemilihan jokasi, karena lokasi usaha adalah

_ - . .22
aset jangka panjang dan akan berdampak pada kesuksesan usaha ita sendir.

3)' 8
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. \___‘mhar 4.1
(Lokasi Produks; I\enpnk Asbal)
R B s,

(Terletak di J1. Cut Nyak Dicn, Komplek Asrama Balacsang)

Lakasi menurut Lupiyoadi (2009), berhubungan dengan di mana usaha

harus bermarkas dan melakukan operasi atau kegiatannya. Dalam hal ini ada tiga

jenis interaksi yang mempengaruhi lokas i, yaitw:?
1). Konsumen mendatangi pemberi jasa (usaha): apabila keadaannya
seperti ini maka lokasi menjadi sangat penting. Usaha sebaiknya memilih tempat

dekat dengan konsumen schingga mudah dijangkau, dengan kata lain harus

strategis.
2). Pemberi jasa mendatangi konsumen: dalam hal ini lokasi tidak teriaiu

peniing, tetapi yang harus diperhatikan adalah penyampaian jasa harus tetap

berkualitas.

3). Pemberi jasa dan konsumen tidak bertemu secara langsung: berarti

penyedia jasa dan konsumen berinteraksi melalui sarana tertentu seperti telepon,

T R N | P o t jdkdn
. usa, Ed. 3 (Salemba Empat: a,
“Lupiyoadi Rambat, Munajemen Pemusardt! Jusa,

2013). 63
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jomputer, atau surat, Daj ini -
omp am hal inj okqg; menjadi sangat tidak penting selama

komunikasi antara kedua pihak terlaksana dengan bail
aik.

Dalam hal ini Tby J¢j Afranika mengatakan -

gambi Ke Tesseier dan juga agen dalam bentuk
E;:;a{;bi??obs;g:il;‘}eﬁegel“um I_Jandemi kami banygk menitipkan produk
pandemi jadi berke i gan juga beberap?. toko l_ai.rmya, naimuii set§1ah
= Je Crxurang dan sekarang rutin mengirim ke agen dan juga
Tesseler saja namun dengan jumlah yang besar. Ada juga beberapa produk

3 mainns Aiatalana 1. s
Raiii pajang dmwuaae Kaimi sendini

ada stok ready ditempat kam*

acar iila oda 1 1man Uano o
agar jika ata XOnSuieil yang dﬁt'a‘.ug

Dari hasil wawancara tersebut penuiis menyimpuikan bahwa untuk strategi
pemasaran yang dilakukan home industry keripik asbal dari segi tempatnya lebih
ke tempat produksinya saja, dan untuk tempat ‘penjualan lainnya diserahkan
kepada resseler dan juga agen yang rutin mengambil produk untuk dipasarkan.
Penulis juga menyimpulkan bahwa pemiliban lokasi tempat penjualan yang
dilakukan keripik asbal tidak terlalu penting namun mercka memasarkannya
melalui agen, resseier dan juga sosial media. Sehingga'konsumen bisa memesan

lewat resseler, agen atau disosial media tanpa bertemu atau datang ke tempat
2

produksinya.

- . tnyak Dien Kota Palu, Wawancara Oleh
g Afranika, Owner Keripik Asbal, JI. Coy

Penulis, 25 Desember 2022
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C. Pandangan Ekonomi Islam Terhadap Home Industry Keripik Asbal
Dalam Meningkatkan Volume Penjualan

Pada bagian ini, penyusun akan menguraikan tentang implementasi

raraltarmotils aunrin " 1oy n
nAaidniviiotn Djw-lull 1ricey o 1115 ncoic

Testis (Robbaniyah), Etis (Akhlagiyeh), dan Realistis (Al-Wegi-Fyyah yang
terdapat pada Home Industry keripik asbal Bungong Jeumpa.
a. Teistis (Rabbaniyai)

Kekhasan dari marketing syariah adalah sifatnya yang religius (diniyyah).

Menurut Hasanah (2016) dalam (_Al-Arif, 2010, p. 22) mengatakan bahwa

Implementasi dari teistis adalah syariah marketer akan segera mematuhi hukum-

hukum syariah dalam segala aktifitasnya sebagai seorang pemasar. Mulai dani

T - memilah-milah pasar, memilih pasar yang menjadi

fOkusnya hingga menetapkan identitas perusahaan yang harus senantiasa tertanam

dalam benak pelanggannya. Kemudian, taktik yang dipilih serta marketing mix-

Nya senantiasa dijiwai oleh nilai-nilai religiy
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jawaban kelak pada har; kiamat. Sepq

i:}-’ii 58 _:’rg,.i' L O & - - -0 P
IR O 05 a3 33 1R 538 OB i o
Terjemahaan:

“Barang sia
& Siapa melakukayn . )
akan melihatnya, gy uatu kebaikan sebesar atom sekalipun, dia

baran sia . .
sebesar atom sekalipun, di & Sapa yang melakukan suatu kejahatan

a ak i "
(QS Al-Zalzalah, 99: 7.g), an melihatnya pula.

Dari hasil wawa i .
nc ' i i
ara dan observasi dengan para subyek, ditemukan
benang merah terkait dengan bagaimana membangun sebuah usaha bisnis. Ibu Ici
~ - - 1 LR .. .4 3 3 -
Afranika menjelaskan bahwa bisnis haruslah didasari dengan niat yang baik, serta

di implementasikan dengan didasari pada syariat Islam. Hal ini diungkapkan oleh

subyek IA (Ici Afranika) yang mengatakan:

f‘Bisnis merupakan suatu hal yang dibangun dengan niat yang baik, jadi
saya membangun semuanya itu dengan yang sesuai syariah.™

Namun dari hasil wawancara yang dilakukan oleh penulis terhadap pihak
pihak keripik asbal tidak secara keseluruhan menggunakan karateristik syariah
seperti  hasil wawancara berikut dengan beberapa subyek. Ici afranika

mengatakan:

"Rerhubune tempat produksi kar i ini sedi}{it tertutup, karena memang
lokasinya }zljan a khusus tempat produksi saja dan semua karyawan saya
?d‘ 1 hypawm);um sehingga saya tidak mewaiibkan mereka untuk
v.;a 3_. i1 B R 9291228 PN et < .

mengenakan };ijab selama proses produksi mamun ftetap menggunakan

penutup kepala plastik guna menjaga kebersthan™

. 117 A g . o
Cutinyak Dien Kota Palu, Wawaicaia

1.1
11

Q

oy e "}'

Biq Afianika, Owner Keripik Asbah, J
Penulis, 6 maret 2023 _
*I¢i Afranika, Owner Kerl
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“Untuk masajap g
adzan g
berkumand i
- aﬁzg: Namun elak 1 Semua Stop produksi jika adzan
A : *Sanakan shojat den Sanakan sholat saya jarang mengajak
empat masing-mgg;p, - ~-18an alasap o e =
5 £ saat adzan 1 ereka kadang sudah pulang ke
yang sama an k tempat kami masin diioot 5
1 masin dilingkungan
Selain itu dar hac:
t dari hasjj Wawancarg lain de
ho

mengatakan: gan subyek KR (Karyawan) ia

areng

dan juga melaks

IR i
: ankan sholat, tetanj bao: “é Karyawan adalah perempuan
masing

sebagai se orang muglimapot aya 1tu dari kesadaran masing-

Dari beberapa hasil w

WaWwancary terseh s A
: Seout penulis menyimpulkan bahwa penerapan
karaloristik syariah dari segi teistisnya masih belum terfaksana dengan baik dikarenakan
satu dan lain hal.

b. Etis (4klagiyyah)

Sebagai Pelaku bisnis pada satu sisi kita diberi kebebasan untuk mencari
keuntungan sebesar-besarnya. Namun di sisi lainl, 1a terikatdengan iman dan etika
(moral) sehingga ia tidak bebas mutiak dalam menginvestasikan modainya atau
membelanjakan hartanya. Ia harus melakukan kegiatan usahanya sesuai dengan
prinsip-prinsip nilai-nilai kejujuran, keadilan, dan kebenaran, serta kemanfaatan
bagi usahanya. Di samping itu, ia harus mepedomani norma-norma, kaidah—kaidah

yang berlaku pada nilai-nilai syariah. Menurut (Hasanah, 2016) dalam (Kertajaya

& Sula, 2006) Etis (Akhlagiyah) adalah ciri khas marketing syariah di mana mark-

tnyak Dien Kota Palu, Wawancara Oleh

. . 1 Cu
i : ik Asbal, J.
p e Afranika, Owner Kerlp ’ ion Kota Palu, Wawancara Cleh
eHUI 1 Cutny ak ien 50t U, v i
lS) ggm-aret 2023 Oriamet .'(eripik Asbal, JJ. LU 14 _7’
Ici Afranika, Owner &

“emlis 6 maret 2023
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eler senantiasa mengedepankay, akhlak
aK (mora]

Legiatannya, Seb dan etika) dalam seluruh aspek

agaimana hagigy berikut jp;.
Yo OB OBasdl § gl oo, o |
5 U Olied @eoxe@io@uo&s;éhjwn 1a

) 2 o U P A TR

AT ) - ol Eael Y6 135001 g 22
PM‘L-‘?L’GLJQ‘UCL&@;J‘.GJCOL,Q | Ly;;j““’
g - Gl Ol i

“Abu Darda RA b e
yong Iebih berat p ;ggz:tlab Aku mendengar Nabi SAW berkata. “Tak ada
akhlak yang bajk Qoo 208N (mizan, pada hari \ dari

g baik. Sunggup ’ ari pembalasan) dari pada

: oran; - : .
2\ 1).

Berdasark i ;
an hasil wawancara ditemukan bahwa home industry keripik

asbal  sangat  memperhatikan aspek etik daiam berbisnis. Subyek 1A

mengungkapan:

(43 = '

mYa' segem pela):anan pada umumnya, kita melakukan yang terbaik dong.
T T TR TR g tirt. - ;

Temtu aengan sikap dan tindak-tanduk yang baik seperii sopan santun

ramah tamah.”

Hal tersebut diperjelas oleh subyek KR yang mengatakan:

“itu kita harus fokus pada tamu, gak boleh main hp, gak boleh ngobrol
sendiri, fokusnya ke tamu.”°

Serta penerapannya disebutkan oleh subyek KR yang mengatakan:

1 : ;e : ot Jp. 1}
“Begitu datang langsung disambut sepern mari silahkan” pokoknya harus
11 1 . £ 11 'y . ‘ ) (ol
bersikap sopan dan santun dan ramah tamah.

Penerapan serta etika khususnya pada home industry keripik asbal telah

dilakukan dengan baik. Hal tersebut dapat diketahui berdasarkan hasil wawancara

dengan subyek KS (Konsumen) yang mengatakan :

ien Kota Palu, Wawancara QOleh

; kD
Dici Afranika, Owner Keripik Asbal, JL. Cutnya

Penulis, 6 maret 2023 _—
®fci Afranika, Owner Kerip!
Penulis, 6 maret 2023 o
i Afranika, Owner Kerip!
P ¢nulis, 6 maret 2023

Asbal, JI Cutnyak Dien Kota Palu, Wawancara Oleh
k Asbal, J..

pal 7l Cutnyak Dien Kota Palu, Wawancara Oleh
k Asbal, J-
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Rerdasarkan hagi

Operasmnal hariannya, home indus

[y -y
» keripik asbal menerapkan nilai-nilai moral

an etika yang baik terut
d ama dalam ha] pelayanan, Hal tersebut tentu sesuai

engan apa yang secharys .
deng nya diterapkan dalan aspek etis dimana seorang
marketer syariah harus memilik; sikap bersuci seperti menjauhkn diri dari dusta

kezaliman, penipuan, pengkhianatan, dan bahkan sikap bermuka dua (munafik)

Menurut Kertajaya & Sula (2006) Svariah Marketer adalah konsep

pemasaran yang fleksibel, sebagaimana keluasan dan keluwesan syariah islamiyah
yang melandasinya. Syariah marketer adalah para pemasar professional dengari
penampilan yang bersih, rapi dan bersahaja, apapun model atau gaya berpakaian
yang dikenakannya, bekerja dengan mengedepankan nilai-nilai religius,
kesalehan, aspek moral dan kejujuran dalan segala aktivitas pemasarannya.
Menurut Hasanah (2016) dalam Purawnto (2007) seorang muslim tidak bisa
menghindari tanggung jawab yang hanya sekedar jangka pendek melainkan

dibutuhkan profesionalisme dan akuntabilitas yang tinggi sehingga melampaui

dimensi duniawi.

Berdasarkan hasil wawancara dengan subyek IA diketahui bahwa wujud

Profesionalitas pada home industry keripik asbal salah satunya yaitu menjalin

i ikat IA:
silahturrahmi dengan karyawan. Sepertl yang dikatakan oleh subyek

T ak Pien Kota Paly, Wawancara Qleh
327 - Ao a1 Al
It Afranika, Owner

Penulis, 6 maret 2023

Keripik Asbal, Jh Cutny
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“Kita kadang-kadane i
menjadi solid selaly, Sumpul-kur,

i ¢ antarg
mengenal apa yang perjy dibiscagrzkd
Ad

aILUI hanya sekedar siiahturahmi dan
an”srglereka. Kami juga membicarakan
apun mengenaj :
£enal aturan bagj karyawan iy mengataka
n:

“Saya mewajibkan
Sémua kg .
menggun_akan penutup kepal Tyawan berpakaian bersih, dan selaiu

ke as ?
pada bagian pengupasan L aat melakukan proses produksi terutama
Ha

penggorengan

1 tersebut dibenarkan olep, subyek KR, ia mengatakan:

“Ya owner kad 1 Lo

juga disini s agznrga;r;engaJ ak kami untuk hanya sekedar makan diluar, dan

pakaian bersih dan k Sama seperti home industry lain haru mengenakan
ami Juga diwajibkan menggunakan penutup kepala.”™

Berdasarkan hasil wawancara dapat disimpulkan bahwa Tbu Tei Afranika
sclaku owner home industry keripik asbal dalam menjalankan aktivitas
pemasarannya selalu mengacu pada fleksibilitas hal tersebut bisa dilihat dari
profesionalitas yang ditunjukkan salah satunya yaitu melakukan komunikasi serta
menjaga silahturahmi dengan para karyaWan. Hal tersebut telah sesuai dengan apa
yang dikemukakan oleh Kertajaya dan Sula (2006) dimana seorang marketer
syariah haruslah bekerja dengan mengedepankan nilai-nilai religious dalam segala

aktivitas pemasarannya.
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PENUTUP
A. Kesimpulan

erdasarkan urai P
B an yang tejaj dikemukaian pada bab-bab sebelumnya

jaka pada int penulis mengemulcakay kesimpulan sebagai berikut
) erikut:

]. Strategi pemasaran yang dilakukan fome

industry keripik asbal
menggunakan teknik mar keting mix 4p. Dimana strategi pemasarannya
berpusat pada inovasi Produknya yang dibedakan oleh varian rasa,

penetapan harganya yang masih terbilang murah dan dapat dikonsumsi

oleh semua usia, promosinya yang menggunakan 4 teknik advertising,
sales promotion, publicity dan personal selling. Dan juga selalin itu,
penepatan tempat lokasi penjualannya yang strategis untuk menarik

pembeli.

N

Pemasaran yang dilakukan oleh home industry keripik asbal melalui
pandangan Islam dari segi teistis, etis dan realistis yang sudah berjalan
dengan baik dimana saiing menjaga silahturahmi, berperilaku sopan dan
santun terhadap karyawan maupun konsumen serta selalu berpakain bersih
dan bersahaja. Namun dari segi teistisnya sendiri masih kurang terlaksana
dengan baik karena satu dan lain hal.

B. Saran

Dari penelitian yang dilakukan maka dapat diambil beberapa hal yang

Capay digunakan sebagai saran atau masukkan kepada beberapa pihak, antara lain:

73
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perusahaan nantinya,

Dan untuk pemerin : '
E fah lebih Memperhatikan industri rumahan seperti

keripik asbal ini 1 ia
p 1N karena merupakan saiah satu produk UMKM di Kota Palu

- dan menjadi salah satu ekonomi kreatjf

Selanjutnya, dalam hal pemasaran agar lebih memperhatikan st.rategi
pemasaran yang dijalankan agar tidak melanggar dari strategi yang
seharﬁs‘nya dilakukan dalam strategi pemasaran islami, dan bisa lebih
memprioritaskan kepuasan konsumen. Dan selalu menjaga kejujuran

dalam berdagang dan tidak melakukan kecurangan dalam proses

pengemasan produk ini.

B Dipindai dengan CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

