BAB II

KAJIAN PUSTAKA

A. Strategi
1) Pengertian Strategi

Pada setiap perusahaan mempunyai suatu tujuan, baik dalam
jangka menengah maupun jangka panjang dan juga memiliki suatu
kebijakan umum yang digunakan dalam menjalankan proses
pemasaran. Beberapa tokoh ekonomi menyatakan bahwa pada setiap
perusahaan harus mempunyai suatu strategi dalam menentukan
kesuksesan perusahaan itu sendiri.

Berdasarkan perspektif yang pertama strategi dapat didefinisikan
sebagai program untuk menentukan dan mencapai tujuan organisasi
dan mengimplementasikan misinya. Makna yang terkandung dari
strategi ini adalah bahwa para manajer memainkan peranan yang aktif,
sadar dan rasional dalam merumuskan strategi organisasi.Dalam
lingkungan yang turbulen dan selalu mengalami perubahan, pandangan
ini lebih banyak diterapkan. Sedangkan berdasarkan perspektif kedua,
strategi didefinisikan sebagai pola tanggapan atau respon organisasi
organisasi pasti memiliki strategi, meskipun strategi tersebut tidak

pernah dirumuskan secara eksplisit. Pandangan ini diterapkan bagi para
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manajer yang bersifat reaktif, yaitu hanya menanggapi dan
menyesuaikan diri terhadap lingkungan secara pasif manakala
dibutuhkan.” Strategi adalah penentuan tujuan dan sasaran jangka
panjang suatu enterprise, dan adopsi tindakan-tindakan dan alokasi
sumber daya yang diperlukan untuk mencapai sasaran-sasaran
tersebut.

Menurut Glueck, Strategi adalah rencana yang disatukan, luas dan
terintegrasi yang menghubungkan keunggulan strategi dengan
tantangan lingkungan dan yang dirancang untuk memastikan bahwa
tujuan utama perusahaan dapat dicapai pelaksanaannya yang tepat
dalam organisasi. Menurut Chandler, Strategi adalah konsep
multidimensi yang mencakup semua kegiatan kritikal suatu perusahaan
yang memberikan kesatuan arah, tujuan dan memfasilitasi perubahan-
perubahan yang diperlukan yang dipicu oleh lingkungan perusahaan.

Dari definisi diatas dapat disimpulkan bahwa strategi adalah
sarana yang digunakan untuk mencapai tujuan akhir (sasaran). Tetapi
strategi bukanlah sekedar rencana, melainkan rencana yang utama,
terpadu, menyeluruh dan menghubungkan antara perusahaan dan
lingkungannya.

2) Macam-macam strategi

Pelaksanaan strategi ini di bagi kedalam beberapa pengertian

1% Tjiptono Fandy, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta, Andi Offset, 1997), hal 3

"http://judul-pemasaran.blogspot.com/2009/12/judul-skripsi-pemasaran-03.html
penulis D. jarwoko DI judul : judul skripsi pemasaran, diakses tanggal 7 juni 2017, jam
09:55
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sebagai berikut:
a. Strategi Produk

Dalam strategi produk yang perlu diingat adalah yang berkaitan
dengan produk yang utuh, mulai dari nama produk, isi atau pembungkus.
Karena strategi produk berkaitan dengan produk secara keseluruhan,
sebelum kita membicarakan lebih jauh, kita harus mengenal produk.
Dalam artian sederhana produk dikatakan sesuatu yang dapat
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen.

Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk
mendapatkan perhatian untuk dibeli, digunakan, atau dikonsumsi
sehingga dapat memenuhi keinginan dan kebutuhan. Dengan demikian
dalam menawarkan produk yang ditawarkan itu harus beda, lebel,
tanggal dan tahun pembuatan, tanggal dan tahun kadaluarsanya, nama
produk, bahan-bahan pembuatan, bungkusnya harus harus masih bagus
serta bahan-bahannya tidak mengandung dari bahan yang berbahaya
atau sesuatu yang dilarang atau tidak boleh digunakan. Dengan begitu
konsumen atau pembeli itu tahu yang ada didalam produk itu.

b. Strategi Harga

Harga merupakan sejumlah nilai (didalam mata uang) yang harus
dibayar konsumen untuk membeli atau menikmati barang atau jasa
yang ditawarkan. Penentuan harga merupakan sangat penting untuk
diperhatikan mengingat harga merupakan salah satu penyebab laku

tidaknya produk yang ditawarkan.
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c. Strategi Tempat dan Distribusi

Distribusi adalah cara perusahaan menyalurkan barangnya. Mulai
dari perusahaan sampai ke tangan konsumen akhir. Strategi distribusi
penting dalam upaya perusahaan melayani konsumen tepat waktu dan
tepat sasaran.
d. Strategi Promosi

Promosi adalah suatu teknik komunikasi yang dirancang untuk
mendistribusi konsumen. Perusahaan menggunakan metode promosi
untuk menyampaikan empat hal kepada calon konsumen yaitu
membuat mereka sadar terhadap keberadaan suatu produk, membuat
mereka mengenal lebih jauh, membujuk mereka untuk menyukai produk,
dan akhirnya membujuk mereka untuk membeli produk. Tujuan dari
kegiatan promosi adalah untuk meningkatkan penjualan.
. Pemasaran
1. Pengertian Pemasaran

Dalam perkembangan dewasa ini, pemasaran memegang peranan
penting dalam perusahaan, apalagi dalam perekonomian bebas, dimana
orang bebas untuk memproduksi barang dan membeli yang mereka
suka. Dengan demikian akan semakin terasa bagaimana sulitnya usaha
dari pihak perusahaan untuk memasarkan barang atau jasa yang
dihasilkan untuk mencapai keuntungan yang maksimal. Kegiatan
pemasaran perusahaan harus dapat memberikan kepuasan bagi pihak

konsumen jika menginginkan perusahaan berjalan terus atau konsumen
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mempunyai pandangan yang baik terhadap perusahaan.

Disamping itu apabila perusahaan ingin memasukkan kebutuhan
konsumen maka harus menciptakan produk yang berkualitas.Dan
inofasi serta menentukan cara-cara promosi, penyaluran juga penjualan
produk tersebut secara efektif dan efisien.Pemasaran adalah
sebagaimana kita ketahui bahwa kegiatan pemasaran adalah berbeda
dengan penjualan, transaksi ataupun perdagangan.'

Definisi pemasaran dinyatakan oleh para pelopor konsep
pemasaran sebagai berikut :

Pemasaran sendiri adalah salah satu bentuk muamalah yang
dibenarkan dalam Islam, sepanjang dalam segala proses transaksinya
terpelihara dari hal-hal yang terlarang oleh ketentuan syariah.
Pemasaran adalah proses sosial yang didalamnya individu dan
kelompok mendapatkan apa yang dibutuhkan dan inginkan dengan
menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan produk yang bernilai
dengan pihak lain. Pemasaran adalah proses perencanaan dan
pelaksanaan pemikiran, penetapan harga, promosi, serta penyaluran
gagasan, barang dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang
memenuhi sasaran individu dan organisasi.™

Menurut Philip Kotler mendefinisikan pemasaran sebagai sebuah
proses sosial dan manajerial dimana individu-individu dan kelompok-

kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan

?Cecep Hidayat, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: IPWI, 1998), hal 3
®Sunarto, Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta :AMUS, 2004), hal 4-5
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melalui penciptaan, penawaran, dan pertukaran produk-produk atau
value dengan pihak lainnya. Menurut Philip Kotler mengartikan
pemasaran secara lebih luas, pemasaran adalah suatu proses sosial,
dimana individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka
butuhkan dan nilai dengan individu dan kelompok lainnya.

Sedangkan definisi pemasaran, menurut World Marketing
Association (WMA) adalah sebuah disiplin bisnis strategis yang
mengarahkan proses penciptaan, penawaran, dan perubahan value dari
satu inisiator kepada stakeholdernya." Menurut American Marketing
Association, 1960.mengartikan pemasaran adalah pelaksanaan dunia
usaha yang mengarahkan arus barang-barang dan jasa-jasa dari
produsen ke konsumen atau pihak pemakai.

Definisi lain menyebutkan bahwa pemasaran adalah semua
kegiatan manusia yang diarahkan untuk memuaskan kebutuhan dan
keinginannya melalui proses pertukaran.” Menurut Wiliam J Stanton
Pemasaran adalah sesuatu yang meliputi seluruh sistem yang
berhubungan dengan tujuan untuk merencanakan dan menentukan
harga sampai mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa
yang dapat memuaskan kebutuhan pembeli yang baik aktual ataupun
potensial.

Dari definisi diatas dapat disimpulkan bahwa tujuan pemasaran

"“Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing,(Bandung:
PT Mizan Pustaka, 2006), hal 25-26

"®lrawan, Faried wijaya dan Sudjoni, Pemasaran Prinsjp dan Kasus, (Yogyakarta :
BPFE, 1996), hal 13
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adalah mengenal dan memahami pelanggan sedemikian rupa sehingga
produk yang ditawarkan cocok dengannya dan dapat terjual dengan
sendirinya.ldealnya pemasaran menyebabkan pelanggan siap membeli
sehingga yang tinggal hanyalah bagaimana membuat produknya telah

tersedia.

. Bauran pemasaran

Bauran pemasaran adalah salah satu unsure yang paling penting
yang membentuk progam sebuah organisasi.Bauran pemasaran
(marketing mix) merupakan salah satu konsep universal yang telah
dikembangkan dalam pemasaran.

Bauran pemasaran adalah empat komponen dalam pemasaran
yang terdiri dari 4P yakni.

a. Produk (produci)

b. Harga (price)

c. Tempat dan termasuk distributor (p/ace)

d. Promosi (promotion)
. Strategi Pemasaran
1) Pengertian Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran sangat mutlak dan penting sekali dalam

pengembangan sebuah perusahaan strategi pemasaran bukan
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merupakan variabel bebas melainkan harus terkait dengan tujuan dan
sasaran perusahaan secara keseluruhannya. Tujuan dan sasaran
pemasaran harus merupakan bagian integral dari keseluruhan kagiatan-
kegiatan perusahaan. Dengan perkataan lain, agar bidang pemasaran
mampu memainkan perananya dengan tingkat efektifitas yang tinggi,
perumusan dan penentuannya harus memperhatikan keunggulan
kompetitif perusahaan, sarana dan prasarana yang dimiliki dan proaktif
tidaknya perusahaan memanfaatkan peluang yang timbul.

Strategi Pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang
menyeluruh, terpadu dan menyatu dibidang pemasaran, yang
memberikan panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk
dapat tercapainya tujuan pemasaran. Dengan kata lain, strategi
pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan
aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan
dari waktu ke waktu, pada masing-masing tingkatan dan acuan serta
alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam
menghadapi lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu berubah.
Oleh karena itu penentuan strategi pemasaran harus didasarkan atas
analisis lingkungan dan internal perusahaan, serta analisis kesempatan
dan ancaman yang dihadapi perusahaan dari lingkungannya.'®

Strategi pemasaran ialah paduan dari kinerja wirausaha dengan

hasil pengujian dan penelitian pasar sebelumnya dalam

'°Sofjan  Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta, PT Raja Grafindo Persada,
2004), hal 168-169
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mengembangkan keberhasilan strategi pemasaran. Strategi Pemasaran
Menurut Cravens (1996), mempunyai implikasi yang penting untuk
berinteraksi antara perusahaan dan konsumen, sebagai kunci untuk
mendapatkan dan untuk mengidentifikasi tujuan perusahaan, kepuasan
dan kebutuhan pelanggan dengan baik dibandingkan dengan pesaing.

Pengertian lain tentang strategi pemasaran Menurut Robbin dan
Coulter (1999) strategi pemasaran adalah proses manajerial dibidang
pemasaran untuk mengembangkan dan menjaga agar tujuan, s/,
knowledge, resources, sesuai dengan peluang dan ancaman pada pasar
yang selalu berubah-ubah dan bertujuan untuk menyempurnakan usaha
dan produk perusahaan sehingga memenuhi target laba dan
pertumbuhan.” Strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan
sasaran, kebijakan serta aturan yang memberi arah kepada usaha-
usaha pemasaran dari waktu ke waktu pada masing-masing tingkatan
serta lokasinya. Kotler (1997) menyatakan bahwa strategi pemasaran
modern secara umum terdiri dari tiga tahap, yaitu segmentasi pasar,
penetapan pasar sasaran, dan penetapan posisi pasar.'
2) Strategi Pemasaran Syariah

Pemasaran Islam menurut Kertajaya, Hermawan adalah bentuk
muamalah yang dibenarkan dalam Islam, sepanjang dalam segala

proses transaksinya terpelihara dari hal-hal terlarang oleh ketentuan

"http://tirman.wordpress.com/strategi-pemasaran/diakses tanggal 7Zjuni 2012,
penulis Sutirman’s Site judul : Teknik dan Strategi Pemasaran, jam 09:58
'®Suliyanto, Studi Kelayakan Bisnis, (Yogyakarta, CV. Andi Offset, 2010), hal 93
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syariah. Syariah marketing adalah sebuah disiplin bisnis strategis yang
mengarahkan proses penciptaan, penawaran dan perubahan value dari
suatu inisiator kepada stakeholders-nya, yang dalam keseluruhan
prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah (bisnis)
dalam Islam."

Hal ini berarti bahwa dalam pemasaran syariah, seluruh proses,
baik proses penciptaan, proses penawaran, maupun proses perubahan
nilai (value), tidak boleh ada hal-hal yang bertentangan dengan akad dan
prinsip-prinsip muamalah yang Islami. Sepanjang hal tersebut dapat
dijamin, dan penyimpangan prinsip-prinsip muammalah Islami tidak
terjadi dalam suatu transaksi apapun dalam pemasaran dapat
dibolehkan. Islam memandang bahwa pemasaran sebagai jual beli yang
harus dipajang dan ditunjukkan keistimewaan-keistimewaannya dan
kelemahan-kelemahan dari barang tersebut agar pihak lain tertarik
membelinya.

Menurut Hermawan juga ada sebuah kelirumologi yang diartikan
untuk membujuk orang belanja sebanyak-banyaknya atau pemasaran
yang pada akhirnya membuat kemasan sebaik-baiknya padahal
produknya tidak bagus atau membujuk dengan segala cara agar orang
mau bergabung dan belanja. Bedanya adalah Pemasaran Syariah
mengajarkan pemasar untuk jujur pada konsumen atau orang lain. Nilai-

nilai syariah mencegah pemasar terperosok pada kelirumologi itu tadi

"% Kertajaya, Hermawan dan M.Syakir sula.2006. Syariah Marketing.Bandung:Mizan
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karena ada nilainilai yang harus dijunjung oleh seorang pemasar.

Pemasaran Syariah bukan hanya sebuah pemasaran yang
ditambahkan syariah karena ada nilai-nilai lebih pada Pemasaran
Syariah saja, tetapi lebih jauhnya pemasaran berperan dalam syariah,
dan syariah berperan dalam pemasaran. Pemasaran berperan dalam
syariah diartikan perusahaan yang berbasis syariah diharapkan dapat
bekerja dan bersikap profesional dalam dunia bisnis, karena dengan
profesionalitas dapat menumbuhkan kepercayaan kosumen.

Syariah berperan dalam pemasaran bermakna suatu pemahaman
akan pentingnya nilai-nilai etika dan moralitas pada pemasaran, sehingga
diharapkan perusahaan tidak akan serta merta menjalankan bisnisnya
demi keuntungan pribadi saja ia juga harus berusaha untuk menciptakan
dan menawarkan bahkan dapat merubah suatu values kepada para
stakeholders-nya sehingga perusahaan tersebut dapat menjaga
keseimbangan laju bisnisnya sehingga menjadi bisnis yang sustainable
seperti tujuan dari Pemasaran Syariah yang diberikan Hermawan dan juga
Syakir Sula.

Islam memandang bahwa pemasaran sebagai jual beli yang harus
dipajang dan ditunjukkan keistimewaan-keistimewaannya dan
kelemahan-kelemahan dari barang tersebut agar pihak lain tertarik

membelinya.

Dalam QS. Al-Bagarah ayat 282 dijelaskan tentang pemasaran

oo e Jol | ooy il 3] gl Gl @l G
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Artinya: Har orang-orang yang beriman, apabila kamu bermu amalah
tidak secara tunai untuk waktu yang ditentukan, hendaklah kamu
menuliskannya. Dan hendaklah seorang penulis di antara kamu
menuliskannya dengan benar. Dan janganiah penulis enggan
menuliskannya sebagaimana Allah telah mengajarkannya, maka
hendaklah ia menulis, dan hendaklah orang yang berutang itu
mengimlakan (apa yang akan ditulis itu), dan hendaklah ia bertakwa
kepada Allah Tuhannya, dan janganl/ah ia mengurangi sedikit pun
daripada utangnya. Jika yang berutang itu orang yang lemah akalnya
atau lemah (keadaannya) atau dia sendiri tidak mampu mengim/akan,
maka  hendaklah  walinva mengimlakan  dengan  jujur.Dan
persaksikaniah dengan dua orang saksi/ dari orang-orang /lelaki di
antaramu). Jika tak ada dua orang lelaki maka (boleh) seorang lelaki
dan dua orang perempuan dari saksi-saksi yang kamu ridai, supaya
Jika seorang lupa maka seorang lagi mengingatkannya. Janganlah
saksi-saksi itu enggan (memberi keterangan) apabila mereka
dipanggil dan janganlah kamu jemu menulis utang itu, baik kecil
maupun besar sampai batas waktu membayarnya.Yang demikian itu,
lebih adil di sisi Allah dan lebih dapat menguatkan persaksian dan
lebih dekat kepada tidak (menimbulkan) keraguanmu, (Tulislah
muamalahmu itu), kecuali jika muamalah itu perdagangan tunar yang
kamu jalankan di antara kamu, maka tak ada dosa bagi kamu, (jika)
kamu tidak menulisnya.Dan persaksikaniah apabila kamu berjual belj;
dan janganlah penulis dan saksi saling sulit-menyulitkan.Jika kamu
lakukan (vang demikian), maka sesungguhnya hal itu adalah suatu
kefasikan pada dirimu.Dan bertakwalah kepada Allah; Allah
mengajarmu; dan Allah Maha Mengetahui segala sesuatu, (QS. Al-
Bagarah ayat 282). %

?® Departemen Agama RI, 2005, A/-Qu'an Terjemah Indonesia, Jakarta: Sari Agung.
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3) Konsep Pemasaran

Konsep pemasaran merupakan sebuah falsafah bisnis yang
berhadapan dengan tiga macam orientasi bisnis seperti yang telah
dikemukakan. Konsep pemasaran menyatakan bahwa kunci untuk
mencapai tujuan-tujuan keorganisasian berupa keharusan agar
perusahaan yang bersangkutan menjadi lebih efektif, dibandingkan
dengan pihak pesaingnya dalam hal menciptakan, memberikan dan
mengkomunikasi nilai untuk para pelanggan (customer value) pada
dasar sasaran yang telah dipilih.

Konsep pemasaran telah dinyatakan orang dengan aneka macam
cara dan gaya menurut Philip Kotler seperti misalnya :

1. Memenuhi kebutuhan secara menguntungkan.

2. Mencari kebutuhan dan mengupayakan untuk memenuhinya.

3. Mencintai sang pelanggan dan bukan produk.

4. Apa saja keinginan saudara.

5. Saudara adalah bos

6. Memberikan prioritas kepada orang-orang.

7. Rekanan dalam laba.

Adapun alasan mengapa perusahaan-perusahaan akhirnya
mengikuti konsep pemasaran sebagai berikut :

a. Merosotnya (volume) penjualan.

b. Pertumbuhan perusahaan lambat.

c. Terjadinya perubahan dalam pola-pola pembelian.
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d. Persaingan yang makin tajam.
e. Pengeluaran-pengeluaran pemasaran yang makin meningkat.
Di samping itu ada pula sejumlah alasan mengapa perusahaan-

perusahaan perlu mengikuti konsep pemasaran. Adapun alasan-alasan

tersebut sebagai berikut.

1. Aktiva perusahaan yang bersangkutan, tidak banyak artinya,

tanpa adanya sejumlah pelanggan.

. Tugas pokok perusahaan oleh karenanya adalah menarik dan

mempertahankan para pelanggan.

. Para pelanggan tertarik oleh penawaran barang atau jasa

berkualitas superior dan mereka tetap menjadi pelanggan,

karena unsur kepuasan.

. Tugas pemasaran adalah menyajikan penawaran barang dan

jasa yang berkualitas superior dan memberikan kepuasan

kepada para pelanggan.

. Kepuasan pelanggan, dipengaruhi pula oleh kinerja departemen-

departemen lainnya.

. Pihak pemasaran perlu mempengaruhi departemen-

departemen lain tersebut agar mereka bekerja sama dalam hal

menciptakan kepuasan pelanggan.”

E. Pedagang

1) Pengertian Pedagang

281

21 J. Winardi, £ntrepeneur & Entrepreneurship, (Jakarta, Kencana, 2003), hal 279-
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Pedagang adalah orang yang melakukan perdagangan baik di
jalan atau di pasar, untuk memperjualbelikan barang yang tidak dapat di
produksi sendiri oleh pedagang untuk mendapatkan keuntungan dan
laba.

2) Macam-macam pedagang

Pedagang dapat dikategorikan sebagai berikut:

a. Pedagang Grosir adalah Pedagang yang membeli barang
dengan jumlah yang besar langsung kepada produsenya dan
dijual kembali kepada pengecer.

b. Pedagang Eceran adalah Semua kegiatan yang berhubungan
dengan para konsumen akhir untuk penggunaan pribadi, bukan
untuk diperdagangkan kembali.*”

F. Pasar

1) Pengertian Pasar

Pasar secara umum adalah suatu proses sosial dan menejerial
dimana individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan
mereka dengan menciptakan, menawarkan dan bertukar sesuatu yang
bernilai satu sama lain. Pasar secara luas adalah suatu bentuk
transaksi jual beli yang melibatkan keberadaan produk barang dan jasa
dengan alat tukar berupa uang atau dengan alat tukar lainya sebagai
alat transaksi sebagai pembayaran alat yang sah dan disetujui oleh

kedua belah pihak.

2 Indriyino Giti Sudarmo, Menejermnen Pemasaran, Yogyakarta: BFFE-Yogyakarta,
2014, him 285
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Sedangkan pasar dalam pengertian pemasaran adalah merupakan
orang-orang atau organisasi yang mempunyai kebutuhan akan produk
yang kita pasarkan dan mereka itu mempunyai daya beli yang cukup,
guna untuk emenuhi kebutuhan mereka.”® Menurut Kamus Besar
Bahasa Indonesia (KBBI) Pasar tradisional adalah tempat orang jual beli
yang masih menggunakan adat, pendapatan hidup, serta kepercayaan
tradisi lama.Pasar juga diartikan sebagai tempat yang dikelola oleh
pemerintah pusat, BUMN, BUMD. Dan sebagai tempat terjadinya proses
transaski jual beli dengan proses tawar menawar.”* Menurut W.J Santon
Pasar adalah sekumpulan orang yang mempunyai keinginan untuk
memenuhi kebutuhan, uang untuk belanja (disposable income) serta
kemampuan untuk membelanjakanya.

Transaksi ini dapat terlaksana, apabila kondisi berikut dapat

terpenubhi.

a. Terdapat paling sedikit dua pihak.

b. Masing-masing kedua belah pihak memiliki sesuatu yang

mungkin dapat berharga bagi pihak lain.

c. Masing-masing pihak mampu berkomunikasi dan menyalurkan

keinginanya.

d. Masing-masing pihak bebas untuk menerima atau menolak

penawaran dari pihak lain.

*H Indriyo Gitosudarmo, Menejemen Pemasaran, Yogyakarta:BFEE-Yogyakarta,
2014. h.17.

*www.definisi menurut para ahli.com/pengertian-pasar-tradisonal. Diakses pada
tanggal 5 maret 2017,pukul 11.00 WIB.
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2) Macam-macam Pasar
Sedangkan Pasar berdasarkan cara transaksinya adalah sebgai
berikut.
a. Pasar Modern

Pasar Modern adalah Pasar yang dikelola oleh menejemen
modern, umumnya berada dikawasan perkotaan.Sebagai penyedia
barang dan jasa dengan mutu dan pelayanan yang baik kepada
konsumen (umumnya kelas menegah atas). Pasar modern antara
lain, Mall, Supermarket, Departemen Store, Waralaba, Minimarket,
Swalayan, Pasar serba ada, dan lain sebagainya. Barang yang
dijual disini memiliki variasi dan jenis yang beragam.Selain
menyediakan barang-barang lokal, Pasar modern juga
menyediakan barang-barang import.

Barang yang dijual mempunyai kualitas yang relatif terjamin
karena melalui penyeleksian terlebih dahulu secara ketat sehingga
barang yang rijek/tidak memenuhi persyaratan klasifikasi maka
akan ditolak. Secara kuantitas, Pasar modern umumnya
mempunyai persedian barang digudang yang terukur. Dari segi
harga, Pasar modern memiliki lebel harga yang pasti (tercantum
harga sebelum dan sesudah dikenakan pajak).Pasar modern juga
memberikan pelayanan yang baik dengan adanya pendingan udara,
tempat parkir yang nyaman dan tempat yang bersih dan aman.

b. Pasar Tradisional
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Pasar secara harfiah adalah tempat berkumpul antara
penjual dan pembeli untuk tukar menukar barang, atau jual beli
barang. Pasar dalam konsep urban jawa adalah kejadian yang
berulang secara ritmik dimana transaksi sendiri bukan hal yang
paling utama.Ada pula diartikan Pasar yang telah memperlihatkan
aspek-aspek perdagangan yang erat kaitanya dengan jual-beli
barang.

Pengertian Tradisional menurut Kamus Besar Bahasa
/ndonesia (KBBI) adalah bersifat turun temurun.Jadi dapat
disimpulkan bahwa Pasar Tradisional berkaitan dengan suatu
tradisi. Kata tradisi dalam percakapan sehari-hari sering dikaitkan
dengan pengertian kuno atau yang bersifat luhur sebagai warisan
nenek moyang.Tradisi pada umumnya menunjukan bahwa hidup
masyarakat senantiasa didukung oleh tradisi, namun tradisi
tersebut bukanlah statis.

Pasar berdasarkan jenis barang yang diperjualbelikan adalah

sebagai beikut.
1. Pasar barang konsumsi

Barang-barang konsumsi adalah barang yang langsung
digunakan oleh individu atau anggota masyarakat untuk
memenuhi kebutuhanya.Jadi, barang konsumsi terkait langsung
dengan kebutuhan yang ingin dipenuhi oleh seorang konsumen.

Pembeli barang konsumsi tersebut umumnya adalah pemakai
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atau konsumen akhir, bukan pemakai industri, karena barang itu
hanya dipakai sendiri atau disalurkan orang lain untuk dipakai
untuk dikonsumsi atau tidak diproses lagi.

Barang konsumsi terkait langsung dengan kebutuhan para
konsumen. Oleh karena itu apabila barang konsumsi tidak sesuai
dengan atau tidak memenuhi apa yang diharapkan seoarang
pembeli barang tersebut, maka rusaklah citra barang itu dari
pandangan konsumen.

Diantara jenis-jenis barang konsumsi adalah sebagai berikut.
b. Barang Convenience

Barang yang termasuk kedalam golangan ini adalah barang
yang ingi dibeli oleh para konsumen dengan usaha yang minimum
pada toko-toko atau warung terdekat.Biasanya barang seperti ini
dibeli dengan jumlah unit yang kecil, tetapi dengan frekuensi
pembeli yang banyak/sering.”®
c. Barang Shopping

Barang yang termasuk dalam golongan ini adalah barang
yang ingi dibeli oleh konsumen dengan usaha-usaha yang
membutuhkan waktu untuk membanding-bandingkan satu macam
atau merek barang dengan macam atau merek barang lainya
dalam hal kualitas, harga dan gayanya dibeberapa toko.Barang

Shopping ini umumnya dibeli dengan tingakat pengeluaran dan

*Sofjan Asauri, h. 104.
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harga yang agak besar dan mahal.”®
d. Barang Khusus

Barang yang termasuk dalam golongan ini adalah barang
yang mempunyai daya tarik tertentu bagi si konsumen, sehingga ia
ingin atau bersedia berpegian kemana saja, asalkan dia dapat
membeli atau menemukan barang yang diinginkanya pada tempat
tersebut.”’
e. Barang yang Tidak Dicari

Barang yang tidak dicari adalah barang yang enggan dibeli
oleh konsumen.Barang termasuk dalam kelompok ini adalah
ensklopedia, asuransi, dokter gigi dan jasa pemakaman.?®
2.Pasar Barang Industri

Barang |Industri adalah barang yang tidak langsung
dikonsumsi oleh individu atau anggota masyarakat, tetapi di olah
dulu oleh pihak perusahaan industri.Jadi, barang industri
merupakan barang yang di gunakan oleh oraganisasi perusahaan
dalam memproduksi barang konsumsi atau barang indusrti lainya
atau barang industri lainya ataupun dalam menjalankan kegiatan
perusahaan tersebu

G. Ekonomi Islam

1) Pengertian Ekonomi Islam

**Sofjan Asauri, h. 106.
*’Sofjan Asauri, h. 108.
“30fjan Asauri, h. 109.
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Ekonomi Islam adalah llmu pengetahuan yang dapat membantu
mewujudkan  Auman well being melalui pengalokasian dan
pendistribusian sumber daya alam yang langka sesuai dengan ajaran
Islam, tanpa mengabaikan kebebasan individual atau terus
menciptakan kondisi makro ekonomi yang semakin baik dan

mengurangi terjadinya keseimbangan ekologi.”

Menurut Abdul Al-Arabi, sebagaimana yang dikutip Ahmad Dahlan,
bahwa Ekonomi Islam merupakan sekumpulan dasar-dasar umum yang
disimpulkan dari Al-Qur'an dan Al-Hadist dan merupakan bangunan
perekonomian yang didirikan atas landasan dasar-dasar tersebut
dengan lingkungan dan masanya. *

2) Prinsip-prinsip dasar Sistem Ekonomi Islam

Islam sebagai suatu sistem kehidupan manusia mengandung
suatu tatanan nilai dalam mengatur semua aspek kehidupan manusia,
baik menyangkut sosial, politik, budaya, hukum, maupun ekonomi.
Syariat Islam mengandung suatu tatanan nilai yang berkaitan dengan
aspek akidah, ibadah, akhlak, dan mu’amalah. Pengaturan sistem
ekonomi tidak bisa dilepas dengan syariat Islam dalam pengertian yang
lebih luas.

Sistem ekonomi Islam memiliki beberapa prinsip dasar, yaitu

*Muhammad, £konomi Mikro dalam Perspektif Islam. (Yogyakarta: BPEF, 2004),

hal 55

41.

*Ahmad Dahlan, Pengantar Ekonomi Islam, (Purwokerto: STAIN, Press, 2010), him,
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sebagai berikut:

a. Individu mempunyai kebebasan sepenuhnya untuk berpendapat
atau membuat suatu keputusan yang dianggap perlu selama
tidak menyimpang dari kerangka syari'at Islam untuk mencapai
kesejahteraan masyarakat yang optimal dan menghindari
kemungkinan terjadinya kekacauan dalam masyarakat.

b. Islam mengakui hak milik individu dalam masalah harta
sepanjang tidak merugikan kepentingan masyarakat luas.

c. Islam juga mengakui bahwa tiap individu pelaku ekonomi
mempunyai perbedaan potensi, yang berarti juga memberikan
peluang yang luas bagi seseorang untuk mengoptimalkan
kemampuannya dalam kegiatan ekonomi. Namun, hal itu
kemudian ditunjang oleh seperangkat kaidah untuk
manghindari kemungkinan terjadinya konsentrasi kekayaan
pada seseorang atau sekelompok pengusaha dan mengabaikan
kepentingan masyarakat umum.

d. Islam tidak mengarahkan pada suatu tatanan masyarakat yang
menunjukkan adanya kesamaan ekonomi, tetapi mendukung
dan menggalakkan terwujudnya tatanan kesamaan sosial.
Kondisi mensyaratkan bahwa kekayaan negara yang di miliki
tidak hanya dimonopoli oleh segelintir masyarakat saja. Di
samping itu, dalam sebuah negara Islam tiap individu

mempunyai peluang yang sama untuk mendapatkan pekerjaan
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dan melakukan aktivitas ekonomi.

e. Adanya jaminan sosial bagi tiap individu dalam masyarakat.
Setiap individu mempunyai hak untuk hidup secara layak dan
manusiawi. Menjadi tugas dan kewajiban negara untuk
menjamin setiap warga negaranya dalam memenuhi kebutuhan
pokok hidupnya.

f. Instrumen Islam mencegah kemungkinan konsentrasi kekayaan
pada sekelompok kecil orang dan menganjurkan agar kekayaan
terdistribusi pada semua lapisan masyarakat melalui suatu
mekanisme yang telah diatur oleh syari‘at.

g. Islam melarang praktik penimbunan kekayaan secara
berlebihan yang dapat merusak tatanan perekonomian
masyarakat. Untuk mencegah kemungkinan munculnya praktik
penimbunan, Islam memberikan sangsi yang keras kepada para
pelakunya.

h. Islam tidak mentolerir sedikit pun terhadap setiap praktik yang

asosial dalam kehidupan masyarakat.*'

H. Hasil Penelitian Terdahulu

"

1. Penelitian yang dilakukan oleh Ni'matul Laila, “ Strateg/i Bauran
Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Produk Sandal

Dalam Perspektif Ekonomi Islam”2016. (Studi Kasus Sandal Nanang

%1 Veithzal Rifa’l dan Andi Buchari, Islamic Economics (Jakarta: PT. Bumi Aksara,
2009), hal 20-21
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Collektion di Desa Kebanaran, Kelurahan Porwekerto barat,
Kabupaten Banyumas). Jurusan Ekonomi Syariah, Fakultas Ekonomi
Dan Bisnis Islam IAIN Purwekerto. Rumusan dalam masalah ini
adalah: (1) Bagaimana Home Industrry Nanang Collektion dalam
Mengimplementasikan  strategi Bauran Pemasaran dalam
Meningkatkan Volumen penjualan. (2)Bagaiman Home Industrry
Nanang Collektion dalam Mengimplementasikan Strategi Bauran
Pemasaran dalam Meningkatkan Volume Penjualan dalam Perspektif
Ekonomi Islam. Jenis penelitian ini menggunakan jenis penelitian
lapangan (Field Resech), dengan menggunakan metode wawancara,
observasi dan dokumentasi. Dan menggunkan analisis data
menggunakan penenlitian kualitatif. Dengan hasil penelitian adalah
unsur-unsur dalam bauran pemasaran yang meliputi produk, harga,
promosi dan distribusi. Yang diproduksi oleh Nanang Collektion
sudah sesuai dengan konsep Ekonomi Islam. Produsen menjamin
dan mampu mempertanggungjawabkan produk sandal yang
diproduksinya sudah sesuai dan bisa dikatakan berkualitas dan
mampu bersaing di pasaran. Upaya yang dilakukan oleh perusahaan
selalu memberikan produk yang berkualitas, dan pelayanan yang
terbaik dan tidak selalu menghalalkan segala cara. ** Persamaan
penelitian ini dengan penelitian yang akan dilakukan sama-sama

menjelaskan tentang strategi pemasaran agar meningkatkan

% Ni'matul Laila, Strategi Bauran Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume

Penjualan Produk Sandal Dalam Perspektif Ekonomi /s/am, Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Islam Purwokerto, Skripsi, 2016.
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penjualan, dan penelitian ini juga sama-sama membahas tentang
bagaiaman pemasaran dalam Perspektif Ekonomi Islam. Namun
penelitian terdahulu dengan penelitian sekarang adalah pada obyek
penelitian pada penelitian sekarang lebih menjelaskan bagaiman

strategi pemasaran pada pedagang Pasar Tradisional.

. Penelitian yang dilakukan oleh Sundrawati, “ Staretegi Pemasaran
/slam Dalam Meningkatkan Penjualar?, (Studi Kasus Di Toko Jesy
Busana Muslim Bapangan Menderejo Blora), 2015. Fakultas Ekonomi
Dan Bisnis Islam, Universitas Islam Negeri Walisongo Semarang.
Fokus peneletian dalam penelitian ini adalah. (1)Bagaimanakah
Strategi Pemasaran Islami Toko Jesy Busana Muslim Bapangan
Mendenrejo Blora dalam Meningkatkan Penjualan. (2)Apakah
Kelebihan dan Kekurangan Strategi Pemasaran Islami Jesy Busana
Muslim Bapangan Mandanrejo Blora. Jenis penelitian ini
menggunakan jenis penelitian lapangan yang bersifat kualitatif. Data
primer yang diperoleh oleh Toko Jesy Muslim Bapangan Mandenrejo
dan bagaian pemasaran toko menggunakan data Sekunder yang
diperoleh dari Buku-Buku refensi yang akan melengkapi dokumntasi
yang telah ada. Metode pengumpulan data yang penulis gunakan
dengan wawancara , telaah dokumentasi dan observasi. Dalam
menganalisis data, peneliti menggunakan analisis data kualitatif.
Hasil dari penelitian menunjukan bahwa strategi pemasaran Islam,

maka walaupun Toko Jesy Busana Muslim menerapkan teori dan
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konsep strategi pemasaran secara konvensioanal namun juga
menerapkan teori dan konsep pemasaran secara Islam seperti
Karakteristik Pemasaran, kedua, Etika Bisnis Islam, Ketiga,
menerapkan praktik jual beli yang dilakuka oleh Nabi Muhammad
SAW. Persamaan penelitian terdahulu dengan penelitian yang
sekarang lakukan dengan oleh peneliti seperti Sama-sama
menjelaskan tentang pemasaran dan juga sama-sama menerapkan
teori pemasaran secara Islami. Perbedaanya dengan penelitian
terdahulu adalah dari segi obyek penelitian.*®

3. Penelitian yang dilakukan oleh lka Yustiani yang berjudul “Strateg/
Pemasaran Produk Marmer dalam Meningkatkan Daya Saing Pada
CV. Warna Utama Gamping Campurdarat Tulungagung (Dalam
Perspektif Ekonomi Islam)” 2016.Yang menjadi rumusan masalah
dalam skripsi ini adalah (1) Bagaimana strategi perusahaan marmer
CV. Warna Utama Gamping Campurdarat Tulungagung?
(2)Bagaimana strategi promosi yang dilakukan perusahaan marmer
CV. Warna Utama Gamping Campurdarat Tulungagung? (3)Sejauh
mana strategi persaingan bisnis yang dilakukan oleh perusahaan
marmer CV. Warna Utama Gamping Campurdarat Tulungagung
dalam pandangan ekonomi Islam?
Metode yang digunakan adalah jenis penelitian deskriptif kualitatif,

sumber data dari person, place dan paper. Metode pengumpulan

%8 Sundrawati, “ Staretegi Pemasaran Islam Dalam Meningkatkan Penjualar?’, (Studi
Kasus Di Toko Jesy Busana Muslim Bapangan Menderejo Blora), Fakultas Ekonomi Dan
Bisnis Islam, Universitas Islam Negeri Walisongo Semarang. 2015.
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datanya dengan melakukan observasi, wawancara dan
dokumentasi.Analisis data yang digunakan adalah deskriptif
kualitatif dengan metode induktif. Hasil penelitian Strategi
Pemasaran Produk Marmer dalam Meningkatkan Daya Saing Pada
CV. Warna Utama Gamping Campurdarat Tulungagung sudah
diterapkan dengan baik ditunjukkan melalui proses produksi,
pengepakan, penggudangan, pengangkutan dan pesanan. Strategi
promosinya dengan mengikuti kegiatan pameran atau bazar dan
melakukan kegiatan pensponsoran.®** Persamaan penelitian terdahulu
dengan yang peneliti lakukan adalah Sama-sama membahas tentang
strategi pemasaran barang atau produk dan sama-sama
Mengunakan penelitian kualitatif dan terakhir Sama-sama
mengunakan tinjaun Prespektif Ekonomi Islam. Perbedaan Pada
penelitian terdahulu penelitian membahas tentang strategi
pemasaran di bidang industri marmer sedangkan pada penelitian
yang peneliti lakukan adalah tentang strategi pemasaran pedagang
Pasar Tradisional. Pada penelitian terdahulu peneliti melakukan
penelitian pada CV. Warna Utama Gamping Campurdarat
Tulungagung sedangkan pada penelitian yang peneliti lakukan di
Pasar Ngemplak Tulungagung. Dan pada Objek penelitian.

4. Penelitian yang dilakukan oleh Ririn Riyanti dengan judul skripsi

“Tinjauan ekonomi Islam terhadap pemasaran buah jeruk di UD Sekar

% |\ka Yustiani, Strategi Pemasaran Produk Marmer dalam Meningkatkan Daya
Saing Pada CV. Warna Utama Gamping Campurdarat Tulungagung (Dalam Perspektif

Ekonomi Isfam, 2016.
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Arum desa Loderesan Kecamatan Kedungwaru Kabupaten
Tulungagung’ 2015. Sekolah Tinggi Agama Islam Negeri
Tulungagung. Dengan rumusan masalah : (1)Bagaimana sistem
pemasaran buah jeruk di UD Sekar Arum desa Loderesan Kecamatan
Kedungwaru Kabupaten Tulungagung? (2) Bagaimana tinjauan
ekonomi Islam terhadap sistem pemasaran buah jeruk di UD Sekar
Arum desa Loderesan Kecamatan Kedungwaru Kabupaten
Tulungagung. Metode yang digunakan adalah penelitian lapangan
dengan menggunakan pendekatan kualitatif, metode pengumpulan
datanya dengan melakukan observasi, interview dan dokumentasi.
Sedangkan analisis yang digunakan adalah dengan menerapkan
metode induksi. Hasil dari penelitian Tinjauan ekonomi Islam
terhadap pemasaran buah jeruk di UD Sekar Arum desa Loderesan
Kecamatan Kedungwaru Kabupaten Tulungagung adalah lebih
menekankan pasar sasaran yang menguntungkan, yaitu pasar-pasar
dari luar kota dan hanya menyalurkan kepada pedagang besar saja
sehingga memunculkan pedagang ngempit yaitu pedagang yang
mengambil dagangan dari pedagang besar lain untuk dijual
kepedagang yang lain lagi, dan selanjutnya dijual kepengecer atau
konsumen.*® Persamaan penelitian terdahulu dengan penelitian
sekarang adalah Sama-sama menjelaskan tentang strategi

pemasaran produk dan sama-sama menjelaskan tentang bagaimana

% Ririn Riyanti dengan judul skripsi “ 7injauan ekonomi Islam terhadap pemasaran
buah jeruk di UD Sekar Arum desa Loderesan Kecamatan Kedungwaru Kabupaten
Tulungagun, Sekolah Tinngi Agama Islam Tulungagung ,2015.
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tinjaun pemasaran dalam Prespektif Ekonomi Islam. Perbedaan
penelitian ini dengan penelitian terdahulu adalah tentang Pemasaran
yang dilakukan UD Sekar Arum lebih menekan pada pasar-pasar
diluar kota, sedangkan pada penelitian sekarang obyeknya adalah
kepada pedagang pasar tradisional.

5. Penelitian lain adalah yang dilakukan oleh Nuz Ganesha, Poerwanto,
Yuslinda Dwi Handini, “Analisis Strategi Pemasaran Pedagang
Tradisional Bidang Feysen Dalam Menghadapi/ Moderenisasi Pasar di
Pasar Pamenang Kabupaten Kediri. 2013. Universitas Jember (UNJE).
Rumusan masalah adalah (1)Bagaimana strategi pemsaran pada
pedagang tradisional, (2)Bagaimana pedagang pasar tradisional
dalam menghadapi modernisasi di bidang feysen. Analisis data yang
digunakan adalah analisis komprehensif yang terdiri dari tiga alur
yaitu, reduksi data, penyajian data dan penarikan keseimpulan.
Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah observasi dan
wawancara secara langsung dan mendalam. Hasil penelitian
menunjukan bahwa anaslisis strategi pemasaran yang dilakukan oleh
pedagang pasar tradisional adalah adanya bauran pemasaran
(Marxeting Mix), yaitu produksi yang dijual, penentuan harga,
promosi dan saluran distribusi yang di manfaatkan.** Dari bauran
pemasaran yang lebih diutamakan adalah dari segi harga yang

memberikan harga yang murah. Persamaan penelitian terdahulu

% Nuz Ganesha, Poerwanto, Yuslinda Dwi Handini, “Analisis Strategi Pemasaran
Pedagang Tradisional Bidang Feysen Dalam Menghadapi Moderenisasi Pasar di Pasar
Pamenang Kabupaten Kediri Universitas Jember (UNJE), 2013.
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dengan penelitian sekarang yaitu, sama-sama menjelaskan strategi
pemasaran yang dilakukan oleh pedagang pasar tradisional, dan
sama-sama menggunakan jenis pendekatan kualitatif. Perbedaanya
adalah pada penelitian terdahulu dilakukan di pasar Kediri dan
penelitian sekarang dilakukan di Pasar Tulungagung dan penelitian
sekarang lebih menekankan pada pemasaran secara Islam.

. Penelitian yang dilakukan oleh Ulfatul Chasanah, dalam skripsi yang
berjudul “Strategi Pemasaran Pada Meubel "Surya Mandiri” Desa
Ketanon Tulungagung Dalam Meningkatkan Hasil Penjualan Ditinjau
Dari Etika Bisnis Islanf, 2012. Sekolah Tinggi Agama Islam Negeri
(STAIN) Tulungagung. Rumusan Masalah (1)Bagaimana upaya untuk
meningkatkan hasil penjualan pada meubel Surya Mandiri di Desa
Ketanon Tulungagung? (2)Bagaimana pelaksanaan strategi
pemasaran pada meubel Surya Mandiri di Desa Ketanon
Tulungagung? (3) Bagaimana strategi pemasaran pada Meubel Surya
Mandiri di Desa Ketanon Tulungagung ditinjau dari Etika Bisnis Islam?
(4)Bagaimana strategi pemasaran secara Islam dalam meningkatkan
penjualan pada Meubel Surya Mandiri di desa Ketanon Tulungagung?.
Sesuai dengan fokus penelitian maka terdapat empat tujuan
penelitian yang ingin dicapai peneliti yaitu : (1)Untuk mengetahui
upaya meningkatkan hasil penjualan pada meubel Surya Mandiri di
Desa Ketanon Tulungagung. (2)Untuk mengetahui pelaksanaan

strategi pemasaran pada meubel Surya Mandiri di Desa Ketanon
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Tulungagung. (3)Untuk mengetahui strategi pemasaran pada meubel
Surya Mandiri di Desa Ketanon Tulungagung ditinjau dari etika bisnis
Islam. (4)Untuk mengetahui strategi pemasaran secara Islam dalam
meningkatkan penjualan pada meubel Surya Mandiri di Desa
Ketanon Tulungagung. Dalam penelitian ini peneliti menggunakan
pendekatan kuantitatif dimana data diperoleh dari wawancara,
observasi dan dokumentasi. Alat analisa dalam penelitian ini adalah
deskriptif kuantitatif.’’ Persamaan penelitian terdahulu dengan
penelitian sekarang adalah Sama-sama membahas tentang Strategi
Pemasaran. Perbedaan penelitian terdulu dengan penelitian sekarang
Perbedaan antara penelitian ini dengan penelitian yang peneliti
lakukan yaitu terletak pada tempat penelitian. Perbedaan yang kedua
yaitu mengenai fokus penelitian yang peneliti teliti. Penelitian
terdahulu peneliti mengunakan tinjaun Etika Bisnis Islam dan
penelitian sekarang menggunakan Perspektif Ekonomi Islam.

7. Penelitian lain yang digunakan oleh Hendra Galuh Febrianto, “Strategi
Pemasaran Pada Mini Market Ahad Dalam Peningkatan Volume
Pernjualan.” 2008. Universitas Islam Negeri Syarif Hidayatullah
Jakarta. Rumusan masalah sebagai berikut, (1)Bagaimanakah
strategi pemasaran secara Islami, (2)Bagaimana starategi

pemasaran yang dilakukan oleh Mini Market Ahad. **Metode yang

% Ulfatul Chasanah, dalam skripsi yang berjudul *Strategi Pemasaran Pada Meubel
‘Surya Mandliri” Desa Ketanon Tulungagung Dalam Meningkatkan Hasil Penjualan Ditinjau
Dari Etika Bisnis /s/lam, 2012. Sekolah Tinggi Agama Islam Negeri (STAIN) Tulungagung

% Hendra Galuh Febrianto, Strategi Pemasaran Pada Mini Market Ahad dalam
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digunakan oleh peneliti adalah dengan Observasi, Wawancara. Hasil
dari penelitian adalah dalam setiap mini market harus selalu
mempunya konsep pemasaran, karena konsep pemasaran yang itu
juga yang menentukan konsep pemasaran itu sendiri.konsep
pemasaran yang cocok adalah konsep pemasaran yang bersifat
kemasyarakatan. Persamaan penelitian terdahulu dengan penelitian
sekarang adalah sama-sama menerapkan teori dan konsep
pemasaran dan sama-sama menggunakan metode lapangan.
Perbedaan penelitina terdahulu dengan sekarang adalah pada
penelitian terdahulu obyek penelitianya adalah Mini Market
sedangkan penelitian sekarang pada obyek penelitian Pasar
Tradisional, dan penelitian sekarang lebih menjelaskan pemasaran
secara Islam.

8. Penelitian lain yang dilakukan oleh Muhammad Anies Abdillah

| "

dengan judul “Strategi Pemasaran Kerupuk Rambak Kelurahan
Sembung Kabupaten Tulungagung Ditinjau dari Perspektif ekonomi
/s/fam’” 2012. STAIN Tulungagung. Dengan rumusan masalah :
(1)Strategi apa saja yang digunakan dalam memasarkan kerupuk
rambak Kelurahan Sembung Tulungagung? (2)Bagaimanakah
strategi pemasaran kerupuk rambak Kelurahan Sembung

Tulungagung ditinjau dari perspektif ekonomi Islam?

Metode yang digunakan adalah jenis penelitian deskriptif kualitatif,

Peningkatan Penjualan,” Universitas Islam Negeri Syarif Hidayatullah, 2008.
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dengan metode pengumpulan data observasi, wawancara,
dokumentasi. Sedangkan analisis yang digunakan adalah dengan
menerapkan metode induksi. Hasil dari penelitian Strategi
Pemasaran Kerupuk Rambak Kelurahan Sembung Kabupaten
Tulungagung Ditinjau dari Perspektif ekonomi Islam sudah
diterapkan dengan baik sesuai dengan ajaran Agama Islam. Dapat
ditunjukkan melalui tahap perolehan bahan kulit, proses produksi,
pengepakan, pengangkutan, dan pemasarannya.**Persamaan
penelitian terdahulu dengan penelitian sekarang adalah Sama-sama
menjelaskan tentang bagaimana tinjaun Prespektif Ekonomi Islam
tentang pemasaran. Mengunakan jenis penelitian kualitatif.
Perbedaan penelitian terdahulu dengan sekarang perbedaan pada
obyek penelitianya.

9. Penelitian yang dilakukan oleh Jaiman dengan judul “Penerapan
Strategi Pemasaran Yang Efektif Guna Meningkatkan Volume
Penjualan (Studi Kasus Pada Perusahaan Kacang Shanghai "PANDA”
Tapan Tulungagung) 2012. Dengan rumusan masalah
(1)Bagaimana penerapan strategi pemasaran yang efektif guna
meningkatkan volume penjualan pada Perusahaan Kacang Shanghai
“PANDA” Tapan Tulungagung? Metode yang digunakan adalah
metode diskriptif studi kasus. Sedangkan analisa yang digunakan

adalah analisa kualitatif dan kuantitatif. Hasil dari penelitian

% Muhammad Anies Abdillah dengan judul “Strategi Pemasaran Kerupuk Rambak
Kelurahan Sembung Kabupaten Tulungagung Ditinjau dari Perspektif ekonomi Islam,
STAIN Tulungagung, 2012.
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Penerapan Strategi Pemasaran Yang Efektif Guna Meningkatkan
Volume Penjualan (Studi Kasus Pada Perusahaan Kacang Shanghai
“PANDA” Tapan Tulungagung) dapat disimpulkan bahwa dengan
menggunakan strategi pemasaran serta analisa kualitatif dan
kuantitatif yaitu analisa SWOT dan Regresi Linier, maka perusahaan
dapat mengetahui kondisi internal dan eksternal perusahaan,
terutama kondisi eksternal dimana perusahaan sudah siap atas
kebijakan pemerintah dan siap mengahadapi pesaing yang ada serta
perusahaan dapat menghitung ramalan penjualan pertahunnya agar
dapat lebih meningkatkan penjualan.

Persamaan Sama-sama membahas tentang strategi pemasaran.
Perbedaan Perbedaan antara penelitian ini dengan penelitian yang
peneliti lakukan yaitu terletak pada tempat penelitian.®

10. Penelitian yang sama dilakukan oleh Siti Susanti yang berjudul
“ Analisis Strategi Pemasaran Pembiayaan Sepeda Motor PT.
Federal Internasional Finance (FIF) Syariah di Tinjau Dari Perspektif
/s/fam.” 2010. Fakultas Syariah dan Hukum, Universitas Islam Negeri
Syarifhidayatullah Jakarta. Rumusan masalah: (1)Bagaimana
Konsep Strategi Pemasaran dalam Islam. (2)Bagaimana Strategi
dan Mekanisme Pemasaran PT. FIF Syariah. (3)Analisis Strategi
Pemasaran FIF Syariah dalam Merbut Persaingan. Penelitian ini
menggunakan  Metodelogi  yaitu  Kualitatif = yakni  yang
mengahasilkan diskripsi yang berupa kata-kata tertulis atau lisan

dan fenomena yang tertulis dengan melakukan wawancara dan

% Jaiman dengan judul *Penerapan Strategi Pemasaran Yang Efektif Guna

Meningkatkan Volume Penjualan (Studi Kasus Pada Perusahaan Kacang Shanghai
PANDA” Tapan Tulungagung) 2012.
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observaasi di PT. FIF Syariah. Hasil penelitian menunjukan bahwa
produk yang dikeluarkan oleh PT. FIF Syariah yaitu masih satu grup
dengan PT. Astra Honda Motor (AHM). Dan merupakan lembaga
pembiayaan resmi Honda. Promosinya yaitu dengan ATL dan BTL,
distribusi dari sabang sampai marauke. Harga yaitu dengan harga
yang sepantasnya dan terjangkau untuk semua kalangan dan
segmen. Persamaan penelitian terdahulu dengan penelitian
sekarang adalah sama-sama menjelaskan bagaimana strategi
pemasaran secara Islam dan sama-sama menggunakan metode
penelitian kualitatif. Perbedaan penelitian terdahulu dengan
sekarang adalah dari segi objek penelitian yang dilakukan oleh

penelitian sekarang dan terdahulu.”

I. Kerangka Berfikir

Gambar 2.1
Pedagang Strategi
Tradisional Pemasaran
(Indriyo Gito (Robbin dan Philjp
Sudarmo) Kotler)

Perspektif Ekonomi Islam
(Abaul Al-Arabi)

* Siti Susanti Analisis Strategi Pemasaran Pembiayaan Sepeda Motor PT. Federal
Internasional Finance (FIF) Syariah di Tinjau Dari Perspektif Is/lam.” . Fakultas Syariah dan
Hukum, Universitas Islam Negeri Syarifhidayatullah Jakarta.2010.
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Pemasaran adalah sesuatu yang meliputi seluruh sistem yang
berhubungan dengan tujuan untuk merencanakan dan menentukan
harga sampai mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa
yang dapat memuaskan kebutuhan pembeli yang baik aktual ataupun
potensial. Pemasaran tidak hanya dilakukan oleh perusahaan, nhamun
pemasaran juga dilakukan oleh para pedagang, seperti yang dilakukan
oleh para pedagang pasar ngemplak Tulungagung.

Para pedagang dalam meningkatkan penjualan juga melakukan
starategi pemasaran, para pedagang melakukan pemasaran dari
strategi produk yaitu dengan menjual produk dagangan yang masih
bagus dan berkualitas sehingga dapat meningkatkan penjualan para
pedeagang. Begitupun dari segi harga para pedagang tradisional juga
memberikan potongan harga dengan tujuan para konsumen akan
datang untuk membeli. Dari segi pemasaran syariah para pedagang
melakukan pemasaran dengan cara menjual produk-produk yang sesaui
dengan syariat islam. Seperti observasi yang dilakukan di Pasar
Ngemplak Tulungagung, dengan hasil bahwa para pedagang hanya
menjual produk-produk kebutuhan sehari-hari, seperti sayuran, buah-
buah dan sembako. Para pedagang tidak menjual barang-barang yang

haram seperti daging babi, ular, celeng dll.



