BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Perkembangan dunia bisnis di masa sekarang ini bisa dikatakan
berkembang sangat pesat seiring dengan berkembangnya zaman, baik dalam
bisnis online maupun dengan mendirikan UKM di suatu daerah. Dunia bisnis
mengalami pertumbuhan yang cukup tinggi, di mana dapat dilihat dari tumbuhnya
perusahaan-perusahaan dengan produk yang sejenis sebagai pesaing sehingga
akan menimbulkan adanya persaingan dalam memperebutkan pangsa pasar dan
konsumen. Disini hendaknya perusahaan mengetahui pasar di mana produk atau
jasa yang diproduksi akan ditawarkan atau dipasarkan. Hal ini penting untuk
dilakukan karena setiap perusahaan baik yang bergerak di bidang produk atau pun
jasa pastinya mempunyai tujuan untuk dapat terus hidup dan berkembang.*

Tujuan untuk terus hidup dan berkembang tersebut dapat dicapai dengan
usaha mempertahankan dan meningkatkan laba perusahaan. Cara yang umum
dilakukan untuk meningkatkan laba perusahaan yaitu dengan menarik pelanggan
baru dan menjaga atau membina pelanggan yang sudah ada, serta usaha
menguasai pasar dari para pesaing. Persaingan yang semakin ketat mengharuskan
pelaku usaha untuk membuat berbagai macam ide kreatif dan membuat inovasi

baru untuk menarik minat konsumen agar tertarik pada produk atau jasa yang

! Husein Umar, Studi Kelayakan Bisnis, (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 2005), hal.
58.
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ditawarkan. Para pelaku usaha harus mencari cara dan berusaha untuk
mempertahankan usahanya agar tetap eksis dan tidak tersingkir dari persaingan
bisnis di mana para pelaku usaha harus bisa menyesuaikan diri terhadap
perkembangan keadaan usaha yang terus berubah disesuaikan dengan kondisi
yang terjadi saat ini. Hal tersebut tidak lepas dari peranan bagian pemasaran
dalam melakukan strategi yang baik untuk dapat menggunakan kesempatan atau
peluang yang ada dalam pemasaran, sehingga posisi perusahaan di pasar dapat
dipertahankan sekaligus ditingkatkan.?

Strategi merupakan hal yang penting untuk dilakukan dalam menjalankan
suatu usaha karena terdiri dari serangkaian rancangan yang menggambarkan
bagaimana sebuah perusahaan harus beroperasi untuk mencapai tujuannya yaitu
memperoleh laba yang maksimal melalui kegiatan pemasaran yang tepat.
Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang dilakukan oleh para pelaku
usaha untuk dapat mempertahankan kelangsungan hidupnya, berkembang, dan
mendapatkan laba. Pemasaran adalah proses perencanaan dan pelaksanaan konsep
pemberian harga, promosi, dan pendistribusian ide, barang, dan jasa untuk
menciptakan pertukaran yang memuaskan individu dan tujuan organisasi.®
Pemasaran menurut Kotler dan Armstrong adalah sebuah proses sosial dan
manajerial di mana individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka

butuhkan dan inginkan melalui penciptaan dan pertukaran produk serta nilai

? Indriyo Gitosudarmo, Pengantar Bisnis, (Yogyakarta: BPFE, 2008), hal. 66.
® Lingga Purnama, Strategic Marketing Plan, (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama, 2001),
hal. 1.



dengan pihak lain.* Adapun tujuan dari pemasaran adalah untuk memahami
keinginan dan kebutuhan konsumen agar produk atau jasa sesuai bagi konsumen
sehingga produk atau jasa tersebut dapat terjual dan penjualan perusahaan dapat
terus ditingkatkan. Dalam hal ini, pemasar harus pandai dalam membaca situasi
pasar baik di masa sekarang maupun di masa yang akan datang, serta tahu kapan
dan di mana produk atau jasa tersebut dibutuhkan. Produk atau jasa yang dibuat
harus sesuai dengan keinginan dan kebutuhan konsumen secara tepat waktu.’
Strategi pemasaran berperan penting untuk mencapai keberhasilan usaha,
khususnya jika perusahaan ingin mempertahankan dan meningkatkan penjualan
produk atau jasa yang mereka produksi. Strategi pemasaran merupakan landasan
pokok dalam menyusun dan mengembangkan suatu usaha serta untuk menghadapi
persaingan pemasaran. Strategi pemasaran dapat didefinisikan sebagai analisis
strategi pengembangan dan pelaksanaan kegiatan dalam strategi penentuan pasar
sasaran bagi produk pada tiap unit bisnis, penetapan tujuan pemasaran, dan
pengembangan, pelaksanaan, serta pengelolaan strategi program pemasaran,
penentuan posisi pasar yang dirancang untuk memenuhi keinginan konsumen
pasar sasaran.® Dengan menerapkan strategi pemasaran yang akurat diharapkan
perusahaan dapat menciptakan nilai yang lebih tinggi bagi konsumen daripada
yang diciptakan oleh pihak pesaing, sehingga hal ini dapat menarik minat
konsumen terhadap produk atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan dan secara

tidak langsung akan berpengaruh juga terhadap peningkatan penjualan

* Philip Kotler dan Gary Armstrong, terj. Bob Sabran, Prinsip-Prinsip Pemasaran Jilid 1,
(Jakarta: Penerbit Erlangga, 2008), hal. 6.

> Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: Prenada Media, 2004), hal. 2.

® Lingga Purnama, Strategic..., hal. 1.



perusahaan. Strategi pemasaran harus dapat memberikan gambaran yang jelas dan
terarah tentang kegiatan yang akan dilakukan perusahaan dalam memaksimalkan
setiap kesempatan atau peluang pada beberapa pasar sasaran.’

Dalam strategi pemasaran terdapat istilah bauran pemasaran (marketing
mix). Bauran pemasaran (marketing mix) adalah kumpulan alat pemasaran taktis
terkendali yang dipadukan perusahaan untuk menghasilkkan respon yang
diinginkannya di pasar sasaran.® Bauran pemasaran terdiri dari empat variabel
pemasaran yang biasa disebut dengan 4P, yang terdiri dari produk (product),
harga (price), tempat (place), dan promosi (promotion). Adapun pengertian dari
masing-masing variabel tersebut adalah sebagai berikut; Produk (product)
merupakan sesuatu yang dapat ditawarkan ke suatu pasar untuk memenuhi
keinginan dan kebutuhan. Strategi produk yang dilakukan untuk mengembangkan
produk meliputi, merek, kemasan, pemberian label, pelayanan, dan jaminan
(garansi). Harga (price) adalah sejumlah uang yang diserahkan dalam pertukaran
untuk mendapatkan suatu barang atau jasa. Penentuan harga penting untuk
diperhatikan, karena harga merupakan salah satu penyebab laku tidaknya produk
yang ditawarkan. Promosi (promotion) adalah suatu bentuk komunikasi
pemasaran untuk menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk agar
bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan
yang bersangkutan. Lokasi/saluran distribusi (place) merupakan sarana yang
digunakan pelaku usaha untuk membuat produk dan menjual produknya kepada

konsumen seperti, produsen, pedagang besar, pengecer dan sebagainya yang

" Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran: Dasar, Konsep dan Strategi, (Jakarta: PT Raja
Grafindo Persada, 2004), hal. 168.
® Philip Kotler dan Gary Armstrong, Prinsip-Prinsip..., hal. 62.



melaksanakan semua kegiatan yang diperlukan untuk menyampaikan suatu
produk dari produsen atau penjual kepada konsumen. Penentuan tempat yang
strategis dan mudah dijangkau akan memudahkan konsumen untuk mendapatkan
produk. Dalam hal ini, bauran pemasaran mewakili strategi pemasaran untuk
mengembangkan keuntungan kompetitif dan rencana untuk menciptakan dan
mempertahankan pelanggan demi laba.’

Salah satu variabel bauran pemasaran yang paling utama harus
diperhatikan terkait dengan pengaruhnya terhadap tingkat penjualan adalah
product. Di mana kepuasan konsumen akan terwujud ketika merasa puas terhadap
produk yang dikonsumsi, baik dari segi kualitas maupun harga. Dengan
terciptanya kepuasan konsumen diharapkan konsumen mau melakukan pembelian
ulang secara berkala atau terus-menerus serta dapat menarik konsumen baru
sehingga dapat meningkatkan penjualan perusahaan. Akan tetapi, kepuasan
konsumen masih belum cukup jika hanya didasarkan pada segi kualitas dan harga
terutama bagi konsumen muslim perlu adanya jaminan atas keamanan dan
kehalalan produk yang juga harus diperhatikan. Konsep halal bukan semata
sebagai konsep religi namun dipahami sebagai konsep mutu yang menyeluruh.*
Konsep halal tidak hanya terkait dengan menghindari zat yang tidak boleh
dikonsumsi tetapi juga mencakup aspek keselamatan dan kualitas yang terkait
dengan proses pengolahan, penanganan, peralatan, penyimpanan, pengemasan,

transportasi dan distribusi.

% Jumingan, Studi Kelayakan Bisnis, (Jakarta: PT Bumi Aksara, 2014), hal. 73.

19 Badan Litbang dan Diklat Kementerian Agama RI, Fatwa MUI dalam Perspektif Hukum
dan Perundang-Undangan, (Jakarta: Puslitbang Lektur dan Khazanah Keagamaan Badan Litbang
dan Diklat Kementerian Agama RI, 2012), hal. 243.



Kehalalan suatu produk merupakan hal yang sangat penting bagi umat
Islam. Secara umum konsumen muslim akan memiliki sikap yang positif terhadap
produk-produk yang menggunakan pendekatan halal dalam pemasarannya.
Produk berlabel halal dapat meningkatkan kepercayaan dan kesetiaan konsumen.
Indonesia sebagai negara dengan penduduk muslim terbesar di dunia memiliki
potensi pasar halal yang menjanjikan. Dalam Islam telah diajarkan bahwa sebagai
seorang muslim harus mengkonsumsi makanan yang halal, seperti yang dijelaskan

dalam QS. Al-Bagarah ayat 168:
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Artinya:

Wahai manusia, makanlah dari (makanan) yang halal lagi baik dari apa

yang terdapat di bumi, dan janganlah kamu mengikuti langkah-langkah

setan; Karena Sesungguhnya setan itu adalah musuh yang nyata bagimu.

(QS. Al-Bagarah: 168)."

Halal dalam bahasa Arab berasal dari kata halla, yahillu yang artinya
mengurai, melepaskan.*? Secara etimologi, halal berarti hal-hal yang boleh dan
dapat dilakukan karena bebas atau tidak terikat dengan ketentuan-ketentuan yang

melarangnya.”® Kata halalan sering dikaitkan dengan kata sifat tayyiban, di mana

kata tayyib berasal dari kata taba yang artinya lezat, baik, dan bagus.** Istilah

! Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahnya, (Jakarta: Sahifa, 2014), hal. 25.

2 AW. Munawwir, Kamus al-Munawir: Arab Indonesia, (Surabaya: Pustaka Progressif,
1997), hal. 291.

13 Zulham, Peran Negara dalam Perlindungan Konsumen Muslim Terhadap Produk Halal,
(Jakarta: Kencana, 2018), hal. 51.

Y A, W. Munawwir, Kamus al-Munawir-..., hal. 874.



tayyib bisa diartikan sebagai kelayakan konsumsi, yang terkait dengan aspek
manfaat, serta standar gizi. Sehingga baik (tayyib) di sini dapat dimaknai bergizi
bagi tubuh, karena ada juga makanan yang baik tetapi tidak memberikan gizi bagi
tubuh.™ Jadi dapat diartikan bahwa halalan tayyiban adalah sesuatu yang baik dan
menyenangkan. Al-Qur’an menuntut agar setiap aktivitas yang dilakukan oleh
setiap muslim harus merupakan sesuatu yang baik dan menyenangkan semua
pihak, di mana makanan yang dihalalkan Allah adalah makanan yang berguna
bagi tubuh, tidak merusak, tidak menjijikkan, enak, tidak kadaluarsa dan tidak
bertentangan dengan perintah Allah SWT.

Di Indonesia, ukuran atau standar halal merujuk pada sertifikasi halal MUI
yang merupakan suatu fatwa tertulis dari Majelis Ulama Indonesia yang
menyatakan kehalalan suatu produk sesuai dengan syariat Islam.® Fatwa tertulis
ini dikeluarkan dalam bentuk sertifikat. Sertifikat produk halal ini merupakan
syarat untuk mencantumkan label halal. Ini artinya sebelum pengusaha
memperoleh ijin untuk mencantumkan label halal atas produknya, terlebih dulu ia
harus mengantongi sertifikat produk halal yang diperoleh dari Lembaga
Pengkajian Pangan Obat-obatan dan Kosmetika (LPPOM) MUI. Untuk lebih
memperkuat jaminan atas kehalalan produk, pemerintah juga mengeluarkan
Undang-Undang Nomor 33 Tahun 2014 tentang Jaminan Produk Halal (UU-JPH).
Undang-undang ini mengatur berbagai regulasi halal yang dapat digunakan

sebagai payung hukum bagi pengaturan produk halal. Dalam pasal 1 ayat 3 UU-

> M. Quraish Shihab, Tafsir al-Misbah: Pesan, Kesan, dan Keserasian al-Quran, (Jakarta:
Penerbit Lentera Hati, 2007), I: hal. 380.

18 Burhanuddin Susanto, Pemikiran Hukum Perlindungan Konsumen dan Sertifikat Halal,
(Malang: UIN Maliki Press, 2011), hal. 140.



JPH dijelaskan bahwa jaminan produk halal mencakup berbagai aspek, tidak
hanya makanan, minuman, obat, dan kosmetik tetapi juga mencakup produk
kimiawi, biologi, rekayasa genetik, serta barang yang digunakan atau dipakai oleh
masyarakat. Proses produk halal sebagai rangkaian kegiatan untuk menjamin
kehalalan produk mencakup penyediaan bahan, pengolahan, penyimpanan,
pengemasan, pendistribusian, penjualan, dan penyajian produk.'’ Dengan adanya
sertifikasi halal, maka dapat memberikan jaminan kepada para konsumen
terutama konsumen muslim bahwa produk yang ia konsumsi benar-benar aman
dan baik untuk dikonsumsi karena dibuat dari bahan dan cara-cara yang
diperbolehkan dalam Islam sehingga sudah memenuhi kriteria produk yang layak
dikonsumsi yaitu halalan thayyiban. Jaminan halal atas suatu produk harus benar-
benar diperhatikan oleh perusahaan karena ini merupakan salah satu atribut
kualitas produk untuk meningkatkan daya saing produk di pasar. Konsumen yang
puas dengan kualitas produk akan melakukan pembelian ulang serta menarik
pelaggan baru yang akan berpengaruh terhadap peningkatan penjualan dan
profitabilitas perusahaan.

Sebagai seorang muslim, dalam menjalankan bisnis alangkah baiknya
menerapkan cara-cara berbisnis yang sesuai dengan prinsip syariah seperti yang
dicontohkan oleh Rasulullah SAW. Rasulullah SAW adalah seorang pelaku usaha
yang melakukan pemasaran dengan jujur, adil, dan bijaksana serta selalu menjalin
hubungan yang baik dengan para konsumennya. Dalam menjalankan kegiatan

bisnisnya beliau selalu bersikap profesional serta selalu berpegang teguh pada

7 Undang-Undang No. 33 Tahun 2014 Tentang Jaminan Produk Halal, diakses di
http://www.dpr.go.id pada tanggal 08 April 2019.
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nilai-nilai yang terdapat pada Al-Qur’an dan Al-Hadits. Maka sebagai pebisnis
muslim, hendaknya perlu meniru cara berbisnis seperti yang dicontohkan oleh
Rasulullah SAW tersebut. Dalam Islam, strategi pemasaran marketing mix harus
didasari oleh prinsip-prinsip keadilan dan kejujuran.*® Dimana kualitas produk
harus sesuai dengan yang ditawarkan. Selain itu dalam melakukan promosi dan
penentuan harga juga tidak boleh berlebihan karena harus disesuaikan dengan
kondisi barang yang sebenarnya. Dalam menentukan saluran distribusi,
perusahaan harus mengutamakan tempat-tempat yang sesuai dengan target market
sehingga produk akan tepat sasaran dan dapat efektif serta efisien.

Dalam Islam, kegiatan pemasaran yang sesuai dengan prinsip syariah dan
memperhatikan konsep halal sangat penting terutama untuk produk makanan dan
minuman. Salah satu home industri makanan yang memperhatikan aspek
kehalalan produk adalah home industri “Kelapa Lestari” yang beralamat di JI.
Kalilerang RT 01/RW 06 Kelurahan Pakunden Kecamatan Sukorejo Kota Blitar.
Home industri ini memproduksi opak gambir sebagai produk utamanya dengan
berbagai macam bentuk, ukuran, serta varian rasa. Selain opak gambir, pemilik
usaha juga mencoba memproduksi beberapa produk lain sebagai variasi produk,
seperti keripik pisang, keripik pare, matari, keripik lompong, keripik singkong,
dan lainnya. Menurut pemilik usaha, menjaga kualitas dan menjamin kehalalan
produk sangat penting untuk mencari pangsa pasar dan meningkatkan penjualan,
sehingga beliau mendaftarkan produknya untuk mendapatkan sertifikasi halal dari

LPPOM MUI. Konsep halal merupakan salah satu aspek penting yang digunakan

¥ Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing, (Bandung: PT
Mizan Pustaka, 2006), hal. 178-179.
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oleh home industri “Kelapa Lestari” untuk memasarkan produknya. Pencantuman
label halal pada kemasan produk dimaksudkan untuk meyakinkan dan
memberikan jaminan perlindungan kepada para konsumen terutama konsumen
muslim bahwa produk yang ia konsumsi benar-benar aman dan baik untuk
dikonsumsi karena sudah memiliki standar kualitas yang jelas. Penjualan produk
home industri “Kelapa Lestari” ini telah dikirim ke beberapa daerah, baik
memenuhi permintaan dalam kota maupun luar kota, seperti Jakarta, Bandung,
Yogyakarta, Malang, Surabaya, dan lainnya. Produk “Kelapa Lestari” diambil
oleh para distributor untuk dipasarkan di toko-toko atau pusat oleh-oleh yang
memperhatikan kehalalan produk. Tidak hanya itu, produk opak gambir “Kelapa
Lestari” ini juga sering dipesan untuk acara-acara seperti hajatan atau oleh-oleh
karena selain memberikan produk yang berkualitas dan terjamin kehalalannya
juga mau menyesuaikan dengan permintaan para konsumennya, sehingga tidak
heran jika banyak masyarakat yang menyukai produknya dan memilih untuk
membeli produk di sana. Dalam sehari biasanya home industri “Kelapa Lestari”
memproduksi opak gambir kurang lebih 20 kg per hari, namun jumlah ini akan
meningkat pesat dua kali lipat yaitu sebayak 40 kg sampai 50 kg pada musim
hajatan dan mendekati lebaran karena permitaan meningkat drastis. Kalau
dihitung-hitung, dalam setahun memproduksi kurang lebih 8.000 kg — 9.000 kg
per tahun.*®

Dalam menjalankan usahanya, home industri “Kelapa Lestari”

menerapkan strategi bauran pemasaran (4P) dalam meningkatkan penjualannya.

19 \Wawancara dengan lbu Pinasti (Pemilik Home Industri Kelapa Lestari) pada tanggal 01
April 2019.
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Strategi produk (product) yang dilakukan home industri “Kelapa Lestari” yaitu
membuat produk opak gambir dengan berbagai varian rasa, bentuk, dan ukuran
yang bervariasi serta kualitas yang disesuaikan dengan permintaan konsumen
dengan tetap memperhatikan aspek kehalalan produk. Dengan adanya label halal
pemilik usaha akan memperoleh kelebihan (nilai kompetitif) dari hasil penjualan
yang dipasarkan, dan bahkan peluang pangsa pasarnya bisa jauh lebih baik dan
terbuka luas. Keunggulan lainnya yaitu pemilik sangat memperhatikan kerapian
pada produknya. Produk opak gambir harus dibuat dengan ukuran yang sama
sesuai bentuknya serta dikemas dengan rapi. Selain itu, ukuran kemasannya pun
juga di sesuaikan dengan permintaan konsumen sehingga konsumen akan merasa
puas. Untuk menambah variasi produk yang dijual, home industri “Kelapa
Lestari” juga mencoba membuat beberapa produk lain seperti keripik pisang,
keripik pare, keripik lompong, matari, dan sebagainya. Strategi harga (price)
besarnya harga yang ditentukan bervariasi disesuaikan dengan permintaan
konsumen, kualitas, serta ukuran kemasan, ada yang Rp 10.000, Rp 7.500, Rp.
5.000, dan bahkan ada yang meminta dengan harga Rp. 4.000/kemasan. Dalam
Islam, harga ditentukan oleh besarnya permintaan dan penawaran. Strategi
promosi (promotion) yang dilakukan oleh home industri “Kelapa Lestari” yaitu
dengan penjualan pribadi dan memanfaatkan media sosial untuk mengenalkan
produknya baik melalui facebook, instagram, maupun whatsapp. Selain melalui
media sosial kadang beliau juga mengikuti pameran. Strategi tempat (place) lokasi
yang digunakan untuk melakukan proses produksi dan pengemasan harus dijaga

kebersihannya dan jauh dari kandang ternak serta dipisahkan dengan dapur
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pribadi. Penyaluran barang kepada konsumen dilakukan dengan cara membeli

langsung di tempat usaha atau melalui para distributor untuk kemudian dikirim di

wilayah-wilayah tertentu.

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan di atas, dalam kesempatan
ini peneliti mengajukan penelitian dengan judul “Strategi Pemasaran dalam
Meningkatkan Penjualan pada UKM yang Telah Bersertifikasi Halal Menurut
Perspektif Ekonomi Islam (Studi pada Usaha Home Industri Kelapa Lestari,
Blitar)”.

B. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan di atas, maka penelitian
ini difokuskan pada:

1. Bagaimana strategi produk (product) dalam meningkatkan penjualan produk
yang telah bersertifikasi halal pada home industri “Kelapa Lestari” menurut
perspektif ekonomi Islam?

2. Bagaimana strategi harga (price) dalam meningkatkan penjualan produk yang
telah bersertifikasi halal pada home industri “Kelapa Lestari” menurut
perspektif ekonomi Islam?

3. Bagaimana strategi promosi (promotion) dalam meningkatkan penjualan
produk yang telah bersertifikasi halal pada home industri “Kelapa Lestari”
menurut perspektif ekonomi Islam?

4. Bagaimana strategi tempat/saluran distribusi (place) dalam meningkatkan
penjualan produk yang telah bersertifikasi halal pada home industri “Kelapa

Lestari” menurut perspektif ekonomi Islam?
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C. Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah di atas, tujuan yang ingin dicapai adalah:

1. Mengetahui strategi produk (product) dalam meningkatkan penjualan produk
yang telah bersertifikasi halal pada home industri “Kelapa Lestari” menurut
perspektif ekonomi Islam.

2. Mengetahui strategi harga (price) dalam meningkatkan penjualan produk yang
telah bersertifikasi halal pada home industri “Kelapa Lestari” menurut
perspektif ekonomi Islam.

3. Mengetahui strategi promosi (promotion) dalam meningkatkan penjualan
produk yang telah bersertifikasi halal pada home industri “Kelapa Lestari”
menurut perspektif ekonomi Islam.

4. Mengetahui strategi tempat/saluran distribusi (place) dalam meningkatkan
penjualan produk yang telah bersertifikasi halal pada home industri “Kelapa
Lestari” menurut perspektif ekonomi Islam.

D. Manfaat Penelitian

Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi banyak orang, adapun hal
yang ingin dicapai adalah sebagai berikut:

1. Manfaat Teoritis
Secara teoritis penelitian ini diharapkan dapat memberikan pengetahuan bahwa

dalam pemasaran salah satu aspek penting dari bauran pemasaran 4P adalah

kehalalan pada produk. Jaminan halal sangat efektif untuk membantu

mendongkrak pemasaran produk karena produk halal memiliki daya saing (nilai
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kompetitif) yang lebih tinggi serta citra yang positif sehingga dapat memberi
gambaran kepada perusahaan agar menerapkan strategi pemasaran produk halal
secara lebih efektif, serta memberikan pengetahuan kepada konsumen agar
memilih untuk mengkonsumsi produk yang telah memiliki jaminan halal.
2. Manfaat Praktis
Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi beberapa
pihak, yaitu:
a. Bagi Perguruan Tinggi
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi sumbangan pengetahuan dari
penulis kepada perguruan tinggi sebagai tambahan referensi bacaan di
perpustakaan khususnya di bidang ekonomi syariah yang berisikan suatu studi
yang bersifat karya ilmiah.
b. Bagi Lembaga
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberi masukan atau saran-saran yang
positif bagi home industri “Kelapa Lestari” untuk dijadikan landasan dan
pertimbangan dalam kegiatan bisnis khususnya dalam meningkatkan penjualan
produk halal melalui strategi pemasaran yang sesuai dengan ekonomi Islam.
c. Bagi Masyarakat
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi kepada
masyarakat tentang pentingnya mengkonsumsi produk yang telah bersertifikat
halal.

d. Bagi Penelitian Selanjutnya
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Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai bahan referensi untuk
penelitian selanjutnya yang sejenis.
E. Identifikasi Penelitian dan Batasan Masalah
Agar penelitian dapat dilakukan lebih fokus dan terarah, maka permasalahan
penelitian yang diangkat perlu dibatasi. Oleh karena itu, ruang lingkup masalah
penelitian ini adalah mengenai strategi pemasaran dengan menggunakan strategi
bauran pemasaran (marketing mix) 4P dan kesesuaiannya dengan ekonomi Islam.
Marketing mix dipilih karena variabel-variabel yang dikaji di dalamnya lebih
mendalam dan menyeluruh dalam hal strategi pemasaran daripada strategi STP
(Segmenting, Targeting, dan Positioning). Dalam penelitian ini yang menjadi
fokus tujuan penelitian adalah pada strategi pemasaran yang dilakukan oleh home
industri “Kelapa Lestari” di mana produknya sudah mempunyai sertifikasi halal
dari LPPOM MUI.
F. Penegasan Istilah
1. Definisi Konseptual
a. Strategi
Strategi adalah penentuan tujuan jangka panjang perusahaan serta
penggunaan metode-metode dan alokasi sumber-sumber yang diperlukan
untuk mencapai tujuan.?® Strategi merupakan dasar yang harus dimiliki
dan digunakan untuk mencapai suatu tujuan tertentu. Perusahaan harus
merancang strategi yang baik dan matang agar tujuan utama perusahaan

bisa tercapai melalui pelaksanaan yang tepat.

20 Supriono, Manajemen Strategi dan Kebijakan Bisnis, (Yogyakarta: BPFE, 1985), hal. 8.
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b. Pemasaran

Pemasaran adalah suatu sistem total dari kegiatan bisnis yang dirancang
untuk  merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan
mendistribusikan barang-barang yang dapat memuaskan keinginan dan
jasa baik kepada para konsumen saat ini maupun konsumen potensial.?
Kegiatan pemasaran ini dilakukan oleh perusahaan untuk memasarkan
produknya kepada konsumen guna mencapai tujuan bisnis.
c. Penjualan

Penjualan merupakan 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.
d. Produk

Produk adalah sesuatu yang ditawarkan untuk memenuhi kebutuhan
konsumen baik barang maupun jasa. Produk harus menyesuaikan diri
terhadap pembeli, bukan pembeli yang menyesuaikan diri terhadap
produk.?

e. Halal

?'William J. Stanton dan Y. Lamarto, Prinsip Pemasaran, (Jakarta: Penerbit Erlangga,
1989), hal. 7-8.
22 M. Mursid, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Bumi Aksara, 2003), hal. 69.
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Halal dalam bahasa Arab berasal dari kata halla, yahillu yang artinya
mengurai, melepaskan.?® Sedangkan secara etimologi, halal berarti hal-hal
yang boleh dan dapat dilakukan karena bebas atau tidak terikat dengan
ketentuan-ketentuan yang melarangnya.®*

f. Ekonomi Islam
Ekonomi Islam menurut Muhammad Abdul Manan adalah ilmu
pengetahuan sosial yang mempelajari masalah-masalah ekonomi
masyarakat yang diilhami oleh nilai-nilai Islam.? Jadi ekonomi Islam itu
merupakan sistem ekonomi yang berdasarkan pada Al-Qur’an dan Hadits
yang bertujuan untuk memenuhi kebutuhan manusia di dunia dan di
akhirat.
2. Definisi Operasional

Secara operasional dari judul penelitian “Strategi Pemasaran dalam
Meningkatkan Penjualan pada UKM yang telah Bersertifikasi Halal di Blitar
Menurut Perspektif Ekonomi Islam (Studi pada Usaha Home Industri Kelapa
Lestari)” adalah penelitian tentang penerapan strategi pemasaran yang
dilakukan oleh Home Industri “Kelapa Lestari” dengan menekankan aspek
kehalalannya yang dalam hal ini ditandai dengan adanya sertifikasi halal
dalam rangka meningkatkan penjualan serta dilihat dari sudut pandang
ekonomi Islam.

G. Sistematika Penulisan SKkripsi

2 A. W. Munawwir, Kamus al-Munawir ..., hal. 291.

2% zulham, Peran Negara dalam ..., hal. 51.

2 Nurul Huda dkk., Ekonomi Makro Islam: Pendekatan Teoritis, (Jakarta: Prenadamedia
Group, 2016), hal. 2.
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Untuk dapat memudahkan pemahaman mengenai isi penulisan skripsi ini
dan sebagai upaya untuk menjaga keutuhan pembahasan permasalahan agar
terarah dan sistematis, maka berikut ini disajikan sistematika penulisan yang
sesuai dengan buku pedoman penyusunan skripsi Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Islam Institut Agama Islam Negeri Tulungagung. Adapun sistematika
penulisannya sebagai berikut:

BAB | : PENDAHULUAN

Pada bab ini dibahas mengenai latar belakang masalah yang menjadi objek
penelitian dan alasan diangkatnya judul tersebut. Kemudian secara berturut-turut
membahas mengenai rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian,
batasan masalah, sistematika penulisan, dan penegasan istilah terkait Strategi
Pemasaran dalam Meningkatkan Penjualan pada UKM yang telah Bersertifikasi
Halal di Blitar Menurut Perspektif Ekonomi Islam yaitu Home Industri “Kelapa
Lestari” di Kelurahan Pakunden Kecamatan Sukorejo Kota Blitar.

BAB Il : KAJIAN PUSTAKA

Bab ini membahas terkait dengan kerangka teori yang digunakan sebagai
landasan atau dasar dalam penulisan skripsi. Dalam bab ini berisi deskripsi teori
tentang kajian umum strategi pemasaran, bauran pemasaran, pengertian produk
halal, konsep penjualan, kemudian dilanjutkan dengan uraian terkait strategi
pemasaran perspektif ekonomi Islam, dan hasil dari penelitian terdahulu.

BAB Ill : METODE PENELITIAN
Bab ini menjelaskan tentang pendekatan penelitian, jenis penelitian, lokasi

penelitian, kehadiran peneliti, data dan sumber data, teknik pengumpulan data,
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teknik analisis data, pengecekan keabsahan temuan, serta tahap-tahap penelitian
untuk merancang sistem yang dilakukan dalam penelitian ini.
BAB IV : HASIL PENELITIAN

Bab ini menjelaskan tentang paparan dan temuan data yang berkaitan
dengan tema skripsi, diperoleh dengan menggunakan metode-metode penelitian
yang ada. Bab ini terdiri dari tiga sub bab, yaitu deskripsi objek penelitian,
paparan tentang Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Penjualan Produk yang
telah Bersertifikasi Halal pada Home Industri Kelapa Lestari Perspektif Ekonomi
Islam, dan temuan penelitian.
BABV : PEMBAHASAN

Bab ini berisi tentang pembahasan terkait dengan hasil temuan penelitian
di lapangan yang dianalisa dengan teori bauran pemasaran, yaitu pembahasan
tentang Strategi Pemasaran Produk dalam Meningkatkan Penjualan Produk yang
telah Bersertifikasi Halal pada Home Industri Kelapa Lestari Perspektif Ekonomi
Islam, Strategi Pemasaran Harga dalam Meningkatkan Penjualan Produk yang
telah Bersertifikasi Halal pada Home Industri Kelapa Lestari Perspektif Ekonomi
Islam, Strategi Pemasaran Promosi dalam Meningkatkan Penjualan Produk yang
telah Bersertifikasi Halal pada Home Industri Kelapa Lestari Perspektif Ekonomi
Islam, dan Strategi Pemasaran Tempat/Saluran Distribusi dalam Meningkatkan
Penjualan Produk yang telah Bersertifikasi Halal pada Home Industri Kelapa
Lestari Perspektif Ekonomi Islam.

BAB VI : PENUTUP
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Bab ini merupakan bagian akhir dari penulisan yang akan menunjukkan
pokok-pokok penting dari keseluruhan pembahasan ini. Bagian ini berisi tentang

kesimpulan dan saran/rekomendasi.



