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BABII

KAJIANPUSTAKA

A.Strategi

1)PengertianStrategi

Padasetiapperusahaanmempunyaisuatutujuan,baikdalam

jangkamenengahmaupunjangkapanjangdanjugamemilikisuatu

kebijakan umum yang digunakan dalam menjalankan proses

pemasaran.Beberapatokohekonomimenyatakanbahwapadasetiap

perusahaan harus mempunyaisuatu strategidalam menentukan

kesuksesanperusahaanitusendiri.

Berdasarkanperspektifyangpertamastrategidapatdidefinisikan

sebagaiprogram untukmenentukandanmencapaitujuanorganisasi

dan mengimplementasikan misinya.Makna yang terkandung dari

strategiiniadalahbahwaparamanajermemainkanperananyangaktif,

sadardan rasionaldalam merumuskan strategiorganisasi.Dalam

lingkunganyangturbulendanselalumengalamiperubahan,pandangan

inilebihbanyakditerapkan.Sedangkanberdasarkanperspektifkedua,

strategididefinisikansebagaipolatanggapanatauresponorganisasi

terhadaplingkungannyasepanjangwaktu.Padadefinisiini,setiap

organisasipastimemilikistrategi,meskipunstrategitersebuttidak

pernahdirumuskansecaraeksplisit.Pandanganiniditerapkanbagipara
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manajer yang bersifat reaktif, yaitu hanya menanggapi dan

menyesuaikan diriterhadap lingkungan secara pasif manakala

dibutuhkan.10 Strategiadalahpenentuantujuandansasaranjangka

panjangsuatuenterprise,danadopsitindakan-tindakandanalokasi

sumberdaya yang diperlukan untuk mencapaisasaran-sasaran

tersebut.

MenurutGlueck,Strategiadalahrencanayangdisatukan,luasdan

terintegrasi yang menghubungkan keunggulan strategi dengan

tantanganlingkungandanyangdirancanguntukmemastikanbahwa

tujuanutamaperusahaandapatdicapaipelaksanaannyayangtepat

dalam organisasi. Menurut Chandler, Strategi adalah konsep

multidimensiyangmencakupsemuakegiatankritikalsuatuperusahaan

yangmemberikankesatuanarah,tujuandanmemfasilitasiperubahan-

perubahanyangdiperlukanyangdipicuolehlingkunganperusahaan.11

Daridefinisidiatasdapatdisimpulkanbahwastrategiadalah

saranayangdigunakanuntukmencapaitujuanakhir(sasaran).Tetapi

strategibukanlahsekedarrencana,melainkanrencanayangutama,

terpadu,menyeluruh dan menghubungkan antara perusahaan dan

lingkungannya.

2)Macam-macamstrategi

Pelaksanaan strategiinidibagikedalam beberapa pengertian

10TjiptonoFandy,StrategiPemasaran,(Yogyakarta,AndiOffset,1997),hal3
11http://judul-pemasaran.blogspot.com/2009/12/judul-skripsi-pemasaran-03.html

penulis D.jarwokoDIjudul:judulskripsipemasaran,diaksestanggal7juni2017,jam

09:55
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sebagaiberikut:

a.StrategiProduk

Dalam strategiprodukyangperludiingatadalahyangberkaitan

denganprodukyangutuh,mulaidarinamaproduk,isiataupembungkus.

Karenastrategiprodukberkaitandenganproduksecarakeseluruhan,

sebelum kitamembicarakanlebihjauh,kitaharusmengenalproduk.

Dalam artian sederhana produk dikatakan sesuatu yang dapat

memenuhikebutuhandankeinginankonsumen.

Produkadalahsesuatuyangdapatditawarkankepasaruntuk

mendapatkan perhatian untuk dibeli,digunakan,atau dikonsumsi

sehinggadapatmemenuhikeinginandankebutuhan.Dengandemikian

dalam menawarkanprodukyangditawarkanituharusbeda,lebel,

tanggaldantahunpembuatan,tanggaldantahunkadaluarsanya,nama

produk,bahan-bahanpembuatan,bungkusnyaharusharusmasihbagus

sertabahan-bahannyatidakmengandungdaribahanyangberbahaya

atausesuatuyangdilarangatautidakbolehdigunakan.Denganbegitu

konsumenataupembeliitutahuyangadadidalamprodukitu.

b.StrategiHarga

Hargamerupakansejumlahnilai(didalammatauang)yangharus

dibayarkonsumenuntukmembeliataumenikmatibarangataujasa

yangditawarkan.Penentuanhargamerupakansangatpentinguntuk

diperhatikanmengingathargamerupakansalahsatupenyebablaku

tidaknyaprodukyangditawarkan.
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c.StrategiTempatdanDistribusi

Distribusiadalahcaraperusahaanmenyalurkanbarangnya.Mulai

dariperusahaansampaiketangankonsumenakhir.Strategidistribusi

pentingdalamupayaperusahaanmelayanikonsumentepatwaktudan

tepatsasaran.

d.StrategiPromosi

Promosiadalahsuatuteknikkomunikasiyangdirancanguntuk

mendistribusikonsumen.Perusahaanmenggunakanmetodepromosi

untuk menyampaikan empathalkepada calon konsumen yaitu

membuatmerekasadarterhadapkeberadaansuatuproduk,membuat

merekamengenallebihjauh,membujukmerekauntukmenyukaiproduk,

danakhirnyamembujukmerekauntukmembeliproduk.Tujuandari

kegiatanpromosiadalahuntukmeningkatkanpenjualan.

B.Pemasaran

1.PengertianPemasaran

Dalamperkembangandewasaini,pemasaranmemegangperanan

pentingdalamperusahaan,apalagidalamperekonomianbebas,dimana

orangbebasuntukmemproduksibarangdanmembeliyangmereka

suka.Dengandemikianakansemakinterasabagaimanasulitnyausaha

daripihakperusahaanuntukmemasarkanbarangataujasayang

dihasilkan untuk mencapaikeuntungan yang maksimal.Kegiatan

pemasaranperusahaanharusdapatmemberikankepuasanbagipihak

konsumenjikamenginginkanperusahaanberjalanterusataukonsumen
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mempunyaipandanganyangbaikterhadapperusahaan.

Disampingituapabilaperusahaaninginmemasukkankebutuhan

konsumen maka harusmenciptakan produkyang berkualitas.Dan

inofasisertamenentukancara-carapromosi,penyaluranjugapenjualan

produk tersebut secara efektif dan efisien.Pemasaran adalah

sebagaimanakitaketahuibahwakegiatanpemasaranadalahberbeda

denganpenjualan,transaksiataupunperdagangan.12

Definisipemasaran dinyatakan oleh para pelopor konsep

pemasaransebagaiberikut:

Pemasaransendiriadalahsalahsatubentukmuamalahyang

dibenarkandalamIslam,sepanjangdalamsegalaprosestransaksinya

terpelihara darihal-halyang terlarang oleh ketentuan syariah.

Pemasaran adalah proses sosialyang didalamnya individu dan

kelompokmendapatkanapayangdibutuhkandaninginkandengan

menciptakan,menawarkan,danmempertukarkanprodukyangbernilai

dengan pihak lain.Pemasaran adalah proses perencanaan dan

pelaksanaanpemikiran,penetapanharga,promosi,sertapenyaluran

gagasan,barang dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang

memenuhisasaranindividudanorganisasi.13

MenurutPhilipKotlermendefinisikanpemasaransebagaisebuah

prosessosialdanmanajerialdimanaindividu-individudankelompok-

kelompokmendapatkanapayangmerekabutuhkandaninginkan

12CecepHidayat,ManajemenPemasaran,(Jakarta:IPWI,1998),hal3
13Sunarto,ManajemenPemasaran,(Yogyakarta:AMUS,2004),hal4-5
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melaluipenciptaan,penawaran,danpertukaranproduk-produkatau

value dengan pihak lainnya.MenurutPhilip Kotlermengartikan

pemasaransecaralebihluas,pemasaranadalahsuatuprosessosial,

dimana individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka

butuhkandannilaidenganindividudankelompoklainnya.

Sedangkan definisi pemasaran, menurut World Marketing

Association (WMA)adalah sebuah disiplin bisnis strategis yang

mengarahkanprosespenciptaan,penawaran,danperubahanvaluedari

satuinisiatorkepadastakeholdernya.14 MenurutAmericanMarketing

Association,1960.mengartikanpemasaranadalahpelaksanaandunia

usaha yang mengarahkan arus barang-barang dan jasa-jasa dari

produsenkekonsumenataupihakpemakai.

Definisilain menyebutkan bahwa pemasaran adalah semua

kegiatanmanusiayangdiarahkanuntukmemuaskankebutuhandan

keinginannyamelaluiprosespertukaran.15 MenurutWiliam JStanton

Pemasaran adalah sesuatu yang meliputiseluruh sistem yang

berhubungandengantujuanuntukmerencanakandanmenentukan

hargasampaimempromosikandanmendistribusikanbarangdanjasa

yangdapatmemuaskankebutuhanpembeliyangbaikaktualataupun

potensial.

Daridefinisidiatasdapatdisimpulkanbahwatujuanpemasaran

14HermawanKartajayadanMuhammadSyakirSula,SyariahMarketing,(Bandung:
PTMizanPustaka,2006),hal25-26

15Irawan,FariedwijayadanSudjoni,PemasaranPrinsipdanKasus,(Yogyakarta:

BPFE,1996),hal13
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adalahmengenaldanmemahamipelanggansedemikianrupasehingga

produkyangditawarkancocokdengannyadandapatterjualdengan

sendirinya.Idealnyapemasaranmenyebabkanpelanggansiapmembeli

sehinggayangtinggalhanyalahbagaimanamembuatproduknyatelah

tersedia.

C.Bauranpemasaran

Bauranpemasaranadalahsalahsatuunsureyangpalingpenting

yang membentuk progam sebuah organisasi.Bauran pemasaran

(marketingmix)merupakansalahsatukonsepuniversalyangtelah

dikembangkandalampemasaran.

Bauranpemasaranadalahempatkomponendalam pemasaran

yangterdiridari4Pyakni.

a.Produk(product)

b.Harga(price)

c.Tempatdantermasukdistributor(place)

d.Promosi(promotion)

D.StrategiPemasaran

1)PengertianStrategiPemasaran

Strategipemasaransangatmutlakdanpentingsekalidalam

pengembangan sebuah perusahaan strategi pemasaran bukan



20

merupakanvariabelbebasmelainkanharusterkaitdengantujuandan

sasaran perusahaan secara keseluruhannya.Tujuan dan sasaran

pemasaranharusmerupakanbagianintegraldarikeseluruhankagiatan-

kegiatanperusahaan.Denganperkataanlain,agarbidangpemasaran

mampumemainkanperananyadengantingkatefektifitasyangtinggi,

perumusan dan penentuannya harus memperhatikan keunggulan

kompetitifperusahaan,saranadanprasaranayangdimilikidanproaktif

tidaknyaperusahaanmemanfaatkanpeluangyangtimbul.

StrategiPemasaran pada dasarnya adalah rencana yang

menyeluruh, terpadu dan menyatu dibidang pemasaran, yang

memberikanpanduantentangkegiatanyangakandijalankanuntuk

dapattercapainya tujuan pemasaran.Dengan kata lain,strategi

pemasaranadalahserangkaiantujuandansasaran,kebijakandan

aturanyangmemberiarahkepadausaha-usahapemasaranperusahaan

dariwaktukewaktu,padamasing-masingtingkatandanacuanserta

alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam

menghadapilingkungandankeadaanpersainganyangselaluberubah.

Olehkarenaitupenentuanstrategipemasaranharusdidasarkanatas

analisislingkungandaninternalperusahaan,sertaanalisiskesempatan

danancamanyangdihadapiperusahaandarilingkungannya.16

Strategipemasaranialahpaduandarikinerjawirausahadengan

hasil pengujian dan penelitian pasar sebelumnya dalam

16Sofjan Assauri,ManajemenPemasaran,(Jakarta,PTRajaGrafindoPersada,

2004),hal168-169
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mengembangkankeberhasilanstrategipemasaran.StrategiPemasaran

MenurutCravens(1996),mempunyaiimplikasiyangpentinguntuk

berinteraksiantaraperusahaandankonsumen,sebagaikunciuntuk

mendapatkandanuntukmengidentifikasitujuanperusahaan,kepuasan

dankebutuhanpelanggandenganbaikdibandingkandenganpesaing.

PengertianlaintentangstrategipemasaranMenurutRobbindan

Coulter(1999)strategipemasaranadalahprosesmanajerialdibidang

pemasaranuntukmengembangkandanmenjagaagartujuan,skill,

knowledge,resources,sesuaidenganpeluangdanancamanpadapasar

yangselaluberubah-ubahdanbertujuanuntukmenyempurnakanusaha

dan produk perusahaan sehingga memenuhitarget laba dan

pertumbuhan.17 Strategipemasaranadalahserangkaiantujuandan

sasaran,kebijakansertaaturanyangmemberiarahkepadausaha-

usahapemasarandariwaktukewaktupadamasing-masingtingkatan

sertalokasinya.Kotler(1997)menyatakanbahwastrategipemasaran

modernsecaraumum terdiridaritigatahap,yaitusegmentasipasar,

penetapanpasarsasaran,danpenetapanposisipasar.18

2)StrategiPemasaranSyariah

PemasaranIslam menurutKertajaya,Hermawanadalahbentuk

muamalahyangdibenarkandalam Islam,sepanjangdalam segala

prosestransaksinyaterpeliharadarihal-halterlarangolehketentuan

17http://tirman.wordpress.com/strategi-pemasaran/diakses tanggal7juni2012,

penulisSutirman’sSitejudul:TeknikdanStrategiPemasaran,jam09:58
18Suliyanto,StudiKelayakanBisnis,(Yogyakarta,CV.AndiOffset,2010),hal93
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syariah.Syariahmarketingadalahsebuahdisiplinbisnisstrategisyang

mengarahkanprosespenciptaan,penawarandanperubahanvaluedari

suatu inisiatorkepada stakeholders-nya,yang dalam keseluruhan

prosesnyasesuaidenganakaddanprinsip-prinsipmuamalah(bisnis)

dalamIslam.19

Haliniberartibahwadalam pemasaransyariah,seluruhproses,

baikprosespenciptaan,prosespenawaran,maupunprosesperubahan

nilai(value),tidakbolehadahal-halyangbertentangandenganakaddan

prinsip-prinsipmuamalahyangIslami.Sepanjanghaltersebutdapat

dijamin,danpenyimpanganprinsip-prinsipmuammalahIslamitidak

terjadidalam suatu transaksiapapun dalam pemasaran dapat

dibolehkan.Islammemandangbahwapemasaransebagaijualbeliyang

harusdipajangdanditunjukkankeistimewaan-keistimewaannyadan

kelemahan-kelemahandaribarangtersebutagarpihaklaintertarik

membelinya.

MenurutHermawanjugaadasebuahkelirumologiyangdiartikan

untuk membujukorangbelanjasebanyak-banyaknyaataupemasaran

yang pada akhirnya membuatkemasan sebaik-baiknya padahal

produknyatidakbagusataumembujukdengansegalacaraagarorang

mau bergabung dan belanja.Bedanyaadalah Pemasaran Syariah

mengajarkanpemasaruntukjujurpadakonsumenatauoranglain.Nilai-

nilaisyariahmencegahpemasarterperosokpadakelirumologiitutadi

19Kertajaya,HermawandanM.Syakirsula.2006.SyariahMarketing.Bandung:Mizan
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karenaadanilainilaiyangharusdijunjungolehseorangpemasar.

Pemasaran Syariah bukan hanya sebuah pemasaran yang

ditambahkan syariah karenaadanilai-nilailebih padaPemasaran

Syariahsaja,tetapilebihjauhnyapemasaranberperandalam syariah,

dansyariahberperandalam pemasaran.Pemasaranberperandalam

syariahdiartikanperusahaanyangberbasissyariahdiharapkandapat

bekerjadanbersikapprofesionaldalam duniabisnis,karenadengan

profesionalitasdapatmenumbuhkankepercayaankosumen.

Syariahberperandalam pemasaranbermaknasuatupemahaman

akanpentingnyanilai-nilaietikadanmoralitaspadapemasaran,sehingga

diharapkanperusahaantidakakansertamertamenjalankanbisnisnya

demikeuntunganpribadisajaiajugaharusberusahauntukmenciptakan

danmenawarkanbahkandapatmerubahsuatuvalueskepadapara

stakeholders-nya sehingga perusahaan tersebut dapat menjaga

keseimbanganlajubisnisnyasehinggamenjadibisnisyangsustainable

sepertitujuandariPemasaranSyariahyangdiberikanHermawandanjuga

SyakirSula.

Islammemandangbahwapemasaransebagaijualbeliyangharus

dipajang dan ditunjukkan keistimewaan-keistimewaannya dan

kelemahan-kelemahandaribarangtersebutagarpihaklaintertarik

membelinya.

DalamQS.Al-Baqarahayat282dijelaskantentangpemasaran

هُوبُتُكْافَ ىمًّسَمُ لٍجَأَ ىلَإِ نٍيْدَبِ مْتُنْيَادَتَ اذَإِ اونُمَآ نَيذِلَّا اهَيُّأَ ايَ
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هُلَّلا هُمَلَّعَ امَكَ بَتُكْيَ نْأَ بٌتِاكَ بَأْيَ وَلا لِدْعَلْا بِ بٌتِاكَ مْكُنَيْبَ بْتُكْيَلْوَ
هُنْمِ سْخَبْيَ وَلا هُبَّرَ هَلَّلا قِتَّيَلْوَ قُّحَلْا هِيْلَعَ يذِلَّا لِلِمْيُلْوَ بْتُكْيَلْفَ
نْأَ عُيطِتَسْيَ لا وْأَ افًيعِضَ وْأَ اهًيفِسَ قُّحَلْا هِيْلَعَ يذِلَّا نَاكَ نْإِفَ ائًيْشَ
نْإِفَ مْكُلِا جَرِ نْمِ نِيْدَيهِشَ اودُهِشْتَسْاوَ لِدْعَلْا بِ هُيُّلِوَ لْلِمْيُلْفَ وَهُ لَّمِيُ
لَّضِتَ نْأَ ءِادَهَشُّلا نَمِ نَوْضَرْتَ نْمَّمِ نِاتَأَرَمْاوَ لٌجُرَفَ نِيْلَجُرَ انَوكُيَ مْلَ

وَلا اوعُدُ امَ اذَإِ ءُادَهَشُّلا بَأْيَ وَلا ىرَخْ الأ امَهُادَحْإِ رَكِّذَتُفَ امَهُادَحْإِ
هِلَّلا دَنْعِ طُسَقْأَ مْكُلِذَ هِلِجَأَ ىلَإِ ارًيبِكَ وْأَ ارًيغِصَ هُوبُتُكْتَ نْأَ اومُأَسْتَ

ةًرَضِاحَ ةًرَاجَتِ نَوكُتَ نْأَ إِلا اوبُاتَرْتَ أَلا ىنَدْأَوَ ةِدَاهَشَّللِ مُوَقْأَوَ
اذَإِ اودُهِشْأَوَ اهَوبُتُكْتَ أَلا حٌانَجُ مْكُيْلَعَ سَيْلَفَ مْكُنَيْبَ اهَنَورُيدِتُ
مْكُبِ قٌوسُفُ هُنَّإِفَ اولُعَفْتَ نْإِوَ دٌيهِشَ وَلا بٌتِاكَ رَّاضَيُ وَلا مْتُعْيَابَتَ

(٢٨٢) مٌيلِعَ ءٍيْشَ لِّكُبِ وَهُلَّلا هُلَّلا مُكُمُلِّعَيُوَ هَلَّلا اوقُتَّاوَ

 Artinya:Haiorang-orangyangberiman,apabilakamubermùamalah
tidaksecaratunaiuntukwaktuyangditentukan,hendaklahkamu
menuliskannya.Dan hendaklah seorang penulisdiantara kamu
menuliskannya dengan benar. Dan janganlah penulis enggan
menuliskannya sebagaimana Allah telah mengajarkannya,maka
hendaklah ia menulis,dan hendaklah orang yang berutang itu
mengimlakan(apayangakanditulisitu),danhendaklahiabertakwa
kepadaAllahTuhannya,danjanganlahiamengurangisedikitpun
daripadautangnya.Jikayangberutangituorangyanglemahakalnya
ataulemah(keadaannya)ataudiasendiritidakmampumengimlakan,
maka hendaklah walinya mengimlakan dengan jujur.Dan
persaksikanlahdenganduaorangsaksidariorang-oranglelakidi
antaramu).Jikatakadaduaoranglelaki,maka(boleh)seoranglelaki
danduaorangperempuandarisaksi-saksiyangkamuridai,supaya
jikaseoranglupamakaseoranglagimengingatkannya.Janganlah
saksi-saksiitu enggan (memberiketerangan) apabila mereka
dipanggil;danjanganlahkamujemumenulisutangitu,baikkecil
maupunbesarsampaibataswaktumembayarnya.Yangdemikianitu,
lebihadildisisiAllahdanlebihdapatmenguatkanpersaksiandan
lebih dekatkepada tidak (menimbulkan)keraguanmu,(Tulislah
muamalahmuitu),kecualijikamuamalahituperdagangantunaiyang
kamujalankandiantarakamu,makatakadadosabagikamu,(jika)
kamutidakmenulisnya.Danpersaksikanlahapabilakamuberjualbeli;
danjanganlahpenulisdansaksisalingsulit-menyulitkan.Jikakamu
lakukan(yangdemikian),makasesungguhnyahalituadalahsuatu
kefasikan pada dirimu.Dan bertakwalah kepada Allah; Allah
mengajarmu;danAllahMahaMengetahuisegalasesuatu,(QS.Al-
Baqarahayat282).20

20Departemen AgamaRI,2005,Al-Qu’anTerjemahIndonesia,Jakarta:SariAgung.
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3)KonsepPemasaran

Konsep pemasaran merupakan sebuah falsafah bisnis yang

berhadapandengantigamacam orientasibisnissepertiyangtelah

dikemukakan.Konseppemasaranmenyatakanbahwakunciuntuk

mencapai tujuan-tujuan keorganisasian berupa keharusan agar

perusahaanyangbersangkutanmenjadilebihefektif,dibandingkan

denganpihakpesaingnyadalam halmenciptakan,memberikandan

mengkomunikasinilaiuntukparapelanggan(customervalue)pada

dasarsasaranyangtelahdipilih.

Konseppemasarantelahdinyatakanorangdengananekamacam

caradangayamenurutPhilipKotlersepertimisalnya:

1.Memenuhikebutuhansecaramenguntungkan.

2.Mencarikebutuhandanmengupayakanuntukmemenuhinya.

3.Mencintaisangpelanggandanbukanproduk.

4.Apasajakeinginansaudara.

5.Saudaraadalahbos

6.Memberikanprioritaskepadaorang-orang.

7.Rekanandalamlaba.

Adapun alasan mengapa perusahaan-perusahaan akhirnya

mengikutikonseppemasaransebagaiberikut:

a.Merosotnya(volume)penjualan.

b.Pertumbuhanperusahaanlambat.

c.Terjadinyaperubahandalampola-polapembelian.
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d.Persainganyangmakintajam.

e.Pengeluaran-pengeluaranpemasaranyangmakinmeningkat.

Disampingituadapulasejumlahalasanmengapaperusahaan-

perusahaanperlumengikutikonseppemasaran.Adapunalasan-alasan

tersebutsebagaiberikut.

1.Aktivaperusahaanyangbersangkutan,tidakbanyakartinya,

tanpaadanyasejumlahpelanggan.

2.Tugaspokokperusahaanolehkarenanyaadalahmenarikdan

mempertahankanparapelanggan.

3.Parapelanggantertarikolehpenawaranbarangataujasa

berkualitassuperiordanmerekatetapmenjadipelanggan,

karenaunsurkepuasan.

4.Tugaspemasaranadalahmenyajikanpenawaranbarangdan

jasa yang berkualitassuperiordan memberikan kepuasan

kepadaparapelanggan.

5.Kepuasanpelanggan,dipengaruhipulaolehkinerjadepartemen-

departemenlainnya.

6.Pihak pemasaran perlu mempengaruhi departemen-

departemenlaintersebutagarmerekabekerjasamadalamhal

menciptakankepuasanpelanggan.21

E.Pedagang

1)PengertianPedagang

21J.Winardi,Entrepeneur&Entrepreneurship,(Jakarta,Kencana,2003),hal279-
281



27

Pedagangadalahorangyangmelakukanperdaganganbaikdi

jalanataudipasar,untukmemperjualbelikanbarangyangtidakdapatdi

produksisendiriolehpedaganguntukmendapatkankeuntungandan

laba.

2)Macam-macampedagang

Pedagangdapatdikategorikansebagaiberikut:

a.Pedagang Grosiradalah Pedagang yang membelibarang

denganjumlahyangbesarlangsungkepadaprodusenyadan

dijualkembalikepadapengecer.

b.PedagangEceranadalahSemuakegiatanyangberhubungan

denganparakonsumenakhiruntukpenggunaanpribadi,bukan

untukdiperdagangkankembali.22

F.Pasar

1)PengertianPasar

Pasarsecaraumum adalahsuatuprosessosialdanmenejerial

dimanaindividudankelompokmendapatkankebutuhandankeinginan

merekadenganmenciptakan,menawarkandanbertukarsesuatuyang

bernilaisatu sama lain.Pasarsecara luasadalah suatu bentuk

transaksijualbeliyangmelibatkankeberadaanprodukbarangdanjasa

denganalattukarberupauangataudenganalattukarlainyasebagai

alattransaksisebagaipembayaranalatyangsahdandisetujuioleh

keduabelahpihak.

22IndriyinoGitiSudarmo,MenejemenPemasaran,Yogyakarta:BFFE-Yogyakarta,
2014,hlm285
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Sedangkanpasardalampengertianpemasaranadalahmerupakan

orang-orangatauorganisasiyangmempunyaikebutuhanakanproduk

yangkitapasarkandanmerekaitumempunyaidayabeliyangcukup,

guna untukemenuhikebutuhan mereka.23 MenurutKamus Besar

BahasaIndonesia(KBBI)Pasartradisionaladalahtempatorangjualbeli

yangmasihmenggunakanadat,pendapatanhidup,sertakepercayaan

tradisilama.Pasarjugadiartikansebagaitempatyangdikelolaoleh

pemerintahpusat,BUMN,BUMD.Dansebagaitempatterjadinyaproses

transaskijualbelidenganprosestawarmenawar.24MenurutW.JSanton

Pasaradalahsekumpulanorangyangmempunyaikeinginanuntuk

memenuhikebutuhan,uanguntukbelanja(disposableincome)serta

kemampuanuntukmembelanjakanya.

Transaksiinidapatterlaksana,apabilakondisiberikutdapat

terpenuhi.

a.Terdapatpalingsedikitduapihak.

b.Masing-masing kedua belah pihak memilikisesuatu yang

mungkindapatberhargabagipihaklain.

c.Masing-masingpihakmampuberkomunikasidanmenyalurkan

keinginanya.

d.Masing-masingpihakbebasuntukmenerimaataumenolak

penawarandaripihaklain.

23HIndriyoGitosudarmo,MenejemenPemasaran,Yogyakarta:BFEE-Yogyakarta,

2014.h.17.
24www.definisimenurutparaahli.com/pengertian-pasar-tradisonal.Diaksespada

tanggal5maret2017,pukul11.00WIB.
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2)Macam-macamPasar

SedangkanPasarberdasarkancaratransaksinyaadalahsebgai

berikut.

a.PasarModern

PasarModernadalahPasaryangdikelolaolehmenejemen

modern,umumnyaberadadikawasanperkotaan.Sebagaipenyedia

barangdanjasadenganmutudanpelayananyangbaikkepada

konsumen(umumnyakelasmenegahatas).Pasarmodernantara

lain,Mall,Supermarket,DepartemenStore,Waralaba,Minimarket,

Swalayan,Pasarserbaada,danlainsebagainya.Barangyang

dijualdisinimemilikivariasidan jenis yang beragam.Selain

menyediakan barang-barang lokal, Pasar modern juga

menyediakanbarang-barangimport.

Barangyangdijualmempunyaikualitasyangrelatifterjamin

karenamelaluipenyeleksianterlebihdahulusecaraketatsehingga

barangyangrijek/tidakmemenuhipersyaratanklasifikasimaka

akan ditolak. Secara kuantitas, Pasar modern umumnya

mempunyaipersedianbarangdigudangyangterukur.Darisegi

harga,Pasarmodernmemilikilebelhargayangpasti(tercantum

hargasebelumdansesudahdikenakanpajak).Pasarmodernjuga

memberikanpelayananyangbaikdenganadanyapendinganudara,

tempatparkiryangnyamandantempatyangbersihdanaman.

b.PasarTradisional
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Pasarsecara harfiah adalah tempatberkumpulantara

penjualdanpembeliuntuktukarmenukarbarang,ataujualbeli

barang.Pasardalam konsepurbanjawaadalahkejadianyang

berulangsecararitmikdimanatransaksisendiribukanhalyang

palingutama.AdapuladiartikanPasaryangtelahmemperlihatkan

aspek-aspekperdaganganyangeratkaitanyadenganjual-beli

barang.

Pengertian Tradisionalmenurut Kamus Besar Bahasa

Indonesia (KBBI)adalah bersifatturun temurun.Jadidapat

disimpulkanbahwaPasarTradisionalberkaitandengansuatu

tradisi.Katatradisidalampercakapansehari-hariseringdikaitkan

denganpengertiankunoatauyangbersifatluhursebagaiwarisan

nenekmoyang.Tradisipadaumumnyamenunjukanbahwahidup

masyarakatsenantiasa didukung oleh tradisi,namun tradisi

tersebutbukanlahstatis.

Pasarberdasarkanjenisbarangyangdiperjualbelikanadalah

sebagaibeikut.

1.Pasarbarangkonsumsi

Barang-barang konsumsiadalah barang yang langsung

digunakan oleh individu atau anggota masyarakat untuk

memenuhikebutuhanya.Jadi,barangkonsumsiterkaitlangsung

dengankebutuhanyangingindipenuhiolehseorangkonsumen.

Pembelibarangkonsumsitersebutumumnyaadalahpemakai



31

ataukonsumenakhir,bukanpemakaiindustri,karenabarangitu

hanyadipakaisendiriataudisalurkanoranglainuntukdipakai

untukdikonsumsiatautidakdiproseslagi.

Barangkonsumsiterkaitlangsungdengankebutuhanpara

konsumen.Olehkarenaituapabilabarangkonsumsitidaksesuai

denganatautidakmemenuhiapayangdiharapkanseoarang

pembelibarangtersebut,makarusaklahcitrabarangitudari

pandangankonsumen.

Diantarajenis-jenisbarangkonsumsiadalahsebagaiberikut.

b.BarangConvenience

Barangyangtermasukkedalam golanganiniadalahbarang

yangingidibeliolehparakonsumendenganusahayangminimum

padatoko-tokoatauwarungterdekat.Biasanyabarangsepertiini

dibelidenganjumlahunityangkecil,tetapidenganfrekuensi

pembeliyangbanyak/sering.25

c.BarangShopping

Barangyangtermasukdalam golonganiniadalahbarang

yang ingidibelioleh konsumen dengan usaha-usaha yang

membutuhkanwaktuuntukmembanding-bandingkansatumacam

ataumerekbarangdenganmacam ataumerekbaranglainya

dalam halkualitas,hargadangayanyadibeberapatoko.Barang

Shoppinginiumumnyadibelidengantingakatpengeluarandan

25SofjanAsauri,h.104.
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hargayangagakbesardanmahal.26

d.BarangKhusus

Barangyangtermasukdalam golonganiniadalahbarang

yangmempunyaidayatariktertentubagisikonsumen,sehinggaia

inginataubersediaberpegiankemanasaja,asalkandiadapat

membeliataumenemukanbarangyangdiinginkanyapadatempat

tersebut.27

e.BarangyangTidakDicari

Barangyangtidakdicariadalahbarangyangenggandibeli

oleh konsumen.Barang termasukdalam kelompokiniadalah

ensklopedia,asuransi,doktergigidanjasapemakaman.28

2.PasarBarangIndustri

Barang Industri adalah barang yang tidak langsung

dikonsumsiolehindividuatauanggotamasyarakat,tetapidiolah

dulu oleh pihak perusahaan industri.Jadi,barang industri

merupakanbarangyangdigunakanolehoraganisasiperusahaan

dalammemproduksibarangkonsumsiataubarangindusrtilainya

ataubarangindustrilainyaataupundalam menjalankankegiatan

perusahaantersebu

G.EkonomiIslam

1)PengertianEkonomiIslam

26SofjanAsauri,h.106.
27SofjanAsauri,h.108.
28SofjanAsauri,h.109.
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EkonomiIslam adalahIlmupengetahuanyangdapatmembantu

mewujudkan human well being melalui pengalokasian dan

pendistribusiansumberdayaalam yanglangkasesuaidenganajaran

Islam, tanpa mengabaikan kebebasan individual atau terus

menciptakan kondisimakro ekonomiyang semakin baik dan

mengurangiterjadinyakeseimbanganekologi.29

MenurutAbdulAl-Arabi,sebagaimanayangdikutipAhmadDahlan,

bahwaEkonomiIslammerupakansekumpulandasar-dasarumumyang

disimpulkandariAl-Qur’andanAl-Hadistdanmerupakanbangunan

perekonomian yang didirikan atas landasan dasar-dasartersebut

denganlingkungandanmasanya.30

2)Prinsip-prinsipdasarSistemEkonomiIslam

Islam sebagaisuatusistem kehidupanmanusiamengandung

suatutatanannilaidalammengatursemuaaspekkehidupanmanusia,

baikmenyangkutsosial,politik,budaya,hukum,maupunekonomi.

SyariatIslam mengandungsuatutatanannilaiyangberkaitandengan

aspekakidah,ibadah,akhlak,danmu’amalah.Pengaturansistem

ekonomitidakbisadilepasdengansyariatIslamdalampengertianyang

lebihluas.

Sistem ekonomiIslam memilikibeberapaprinsipdasar,yaitu

29Muhammad,EkonomiMikrodalam PerspektifIslam.(Yogyakarta:BPEF,2004),

hal55
30AhmadDahlan,PengantarEkonomiIslam,(Purwokerto:STAIN,Press,2010),hlm,

41.
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sebagaiberikut:

a.Individumempunyaikebebasansepenuhnyauntukberpendapat

ataumembuatsuatukeputusanyangdianggapperluselama

tidakmenyimpangdarikerangkasyari’atIslamuntukmencapai

kesejahteraan masyarakatyang optimaldan menghindari

kemungkinanterjadinyakekacauandalammasyarakat.

b.Islam mengakuihak milik individu dalam masalah harta

sepanjangtidakmerugikankepentinganmasyarakatluas.

c.Islam jugamengakuibahwatiapindividupelakuekonomi

mempunyaiperbedaanpotensi,yangberartijugamemberikan

peluang yang luasbagiseseorang untukmengoptimalkan

kemampuannya dalam kegiatan ekonomi.Namun,halitu

kemudian ditunjang oleh seperangkat kaidah untuk

manghindarikemungkinan terjadinya konsentrasikekayaan

padaseseorangatausekelompokpengusahadanmengabaikan

kepentinganmasyarakatumum.

d.Islamtidakmengarahkanpadasuatutatananmasyarakatyang

menunjukkanadanyakesamaanekonomi,tetapimendukung

dan menggalakkan terwujudnya tatanan kesamaan sosial.

Kondisimensyaratkanbahwakekayaannegarayangdimiliki

tidakhanyadimonopoliolehsegelintirmasyarakatsaja.Di

samping itu,dalam sebuah negara Islam tiap individu

mempunyaipeluangyangsamauntukmendapatkanpekerjaan
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danmelakukanaktivitasekonomi.

e.Adanyajaminansosialbagitiapindividudalam masyarakat.

Setiapindividumempunyaihakuntukhidupsecaralayakdan

manusiawi.Menjaditugas dan kewajiban negara untuk

menjaminsetiapwarganegaranyadalammemenuhikebutuhan

pokokhidupnya.

f.InstrumenIslammencegahkemungkinankonsentrasikekayaan

padasekelompokkecilorangdanmenganjurkanagarkekayaan

terdistribusipadasemualapisanmasyarakatmelaluisuatu

mekanismeyangtelahdiaturolehsyari’at.

g.Islam melarang praktik penimbunan kekayaan secara

berlebihan yang dapat merusak tatanan perekonomian

masyarakat.Untukmencegahkemungkinanmunculnyapraktik

penimbunan,Islammemberikansangsiyangkeraskepadapara

pelakunya.

h.Islamtidakmentolerirsedikitpunterhadapsetiappraktikyang

asosialdalamkehidupanmasyarakat.31

H.HasilPenelitianTerdahulu

1.PenelitianyangdilakukanolehNi’matulLaila,“StrategiBauran

PemasaranDalam MeningkatkanVolumePenjualanProdukSandal

DalamPerspektifEkonomiIslam”2016.(StudiKasusSandalNanang

31VeithzalRifa’IdanAndiBuchari,IslamicEconomics(Jakarta:PT.BumiAksara,

2009),hal20-21
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Collektion di Desa Kebanaran,Kelurahan Porwekerto barat,

KabupatenBanyumas).JurusanEkonomiSyariah,FakultasEkonomi

DanBisnisIslam IAIN Purwekerto.Rumusandalam masalahini

adalah:(1)BagaimanaHomeIndustrryNanangCollektiondalam

Mengimplementasikan strategi Bauran Pemasaran dalam

Meningkatkan Volumen penjualan.(2)Bagaiman HomeIndustrry

NanangCollektiondalam MengimplementasikanStrategiBauran

PemasarandalamMeningkatkanVolumePenjualandalamPerspektif

EkonomiIslam.Jenispenelitianinimenggunakanjenispenelitian

lapangan(FieldResech),denganmenggunakanmetodewawancara,

observasidan dokumentasi.Dan menggunkan analisis data

menggunakanpenenlitiankualitatif.Denganhasilpenelitianadalah

unsur-unsurdalam bauranpemasaranyangmeliputiproduk,harga,

promosidandistribusi.YangdiproduksiolehNanangCollektion

sudahsesuaidengankonsepEkonomiIslam.Produsenmenjamin

dan mampu mempertanggungjawabkan produk sandal yang

diproduksinyasudahsesuaidanbisadikatakanberkualitasdan

mampubersaingdipasaran.Upayayangdilakukanolehperusahaan

selalumemberikanprodukyangberkualitas,danpelayananyang

terbaikdantidakselalumenghalalkansegalacara.32 Persamaan

penelitianinidenganpenelitianyangakandilakukansama-sama

menjelaskan tentang strategipemasaran agar meningkatkan

32 Ni’matulLaila,StrategiBauranPemasaranDalam MeningkatkanVolume
PenjualanProdukSandalDalamPerspektifEkonomiIslam,FakultasEkonomidanBisnis
IslamPurwokerto,Skripsi,2016.
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penjualan,danpenelitianinijugasama-samamembahastentang

bagaiamanpemasarandalam PerspektifEkonomiIslam.Namun

penelitianterdahuludenganpenelitiansekarangadalahpadaobyek

penelitianpadapenelitiansekaranglebihmenjelaskanbagaiman

strategipemasaranpadapedagangPasarTradisional.

2.PenelitianyangdilakukanolehSundrawati,“StaretegiPemasaran

Islam Dalam MeningkatkanPenjualan”,(StudiKasusDiTokoJesy

BusanaMuslimBapanganMenderejoBlora),2015.FakultasEkonomi

DanBisnisIslam,UniversitasIslam NegeriWalisongoSemarang.

Fokuspeneletiandalam penelitianiniadalah.(1)Bagaimanakah

StrategiPemasaranIslamiTokoJesyBusanaMuslim Bapangan

Mendenrejo Blora dalam Meningkatkan Penjualan.(2)Apakah

KelebihandanKekuranganStrategiPemasaranIslamiJesyBusana

Muslim Bapangan Mandanrejo Blora. Jenis penelitian ini

menggunakanjenispenelitianlapanganyangbersifatkualitatif.Data

primeryangdiperoleholehTokoJesyMuslimBapanganMandenrejo

danbagaianpemasarantokomenggunakandataSekunderyang

diperolehdariBuku-Bukurefensiyangakanmelengkapidokumntasi

yangtelahada.Metodepengumpulandatayangpenulisgunakan

denganwawancara,telaahdokumentasidanobservasi.Dalam

menganalisisdata,penelitimenggunakananalisisdatakualitatif.

HasildaripenelitianmenunjukanbahwastrategipemasaranIslam,

makawalaupunTokoJesyBusanaMuslim menerapkanteoridan
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konsep strategipemasaran secara konvensioanalnamun juga

menerapkanteoridankonseppemasaransecaraIslam seperti

Karakteristik Pemasaran, kedua, Etika Bisnis Islam, Ketiga,

menerapkanpraktikjualbeliyangdilakukaolehNabiMuhammad

SAW.Persamaan penelitian terdahulu dengan penelitian yang

sekarang lakukan dengan oleh peneliti seperti,Sama-sama

menjelaskantentangpemasarandanjugasama-samamenerapkan

teoripemasaran secara Islami.Perbedaanya dengan penelitian

terdahuluadalahdarisegiobyekpenelitian.33

3.PenelitianyangdilakukanolehIkaYustianiyangberjudul“Strategi

PemasaranProdukMarmerdalam MeningkatkanDayaSaingPada

CV.Warna Utama Gamping CampurdaratTulungagung (Dalam

PerspektifEkonomiIslam)”2016.Yangmenjadirumusanmasalah

dalamskripsiiniadalah(1)Bagaimanastrategiperusahaanmarmer

CV. Warna Utama Gamping Campurdarat Tulungagung?

(2)Bagaimanastrategipromosiyangdilakukanperusahaanmarmer

CV.WarnaUtamaGampingCampurdaratTulungagung?(3)Sejauh

manastrategipersainganbisnisyangdilakukanolehperusahaan

marmerCV.WarnaUtamaGamping CampurdaratTulungagung

dalampandanganekonomiIslam?

Metodeyangdigunakanadalahjenispenelitiandeskriptifkualitatif,

sumberdatadariperson,placedanpaper.Metodepengumpulan

33Sundrawati,“StaretegiPemasaranIslamDalamMeningkatkanPenjualan”,(Studi
KasusDiTokoJesyBusanaMuslimBapanganMenderejoBlora),FakultasEkonomiDan
BisnisIslam,UniversitasIslamNegeriWalisongoSemarang.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

PemasaranProdukMarmerdalam MeningkatkanDayaSaingPada

CV.Warna Utama Gamping CampurdaratTulungagung sudah

diterapkan dengan baik ditunjukkan melaluiproses produksi,

pengepakan,penggudangan,pengangkutandanpesanan.Strategi

promosinyadenganmengikutikegiatanpameranataubazardan

melakukankegiatanpensponsoran.34Persamaanpenelitianterdahulu

denganyangpenelitilakukanadalahSama-samamembahastentang

strategi pemasaran barang atau produk dan sama-sama

Mengunakan penelitian kualitatif dan terakhir Sama-sama

mengunakantinjaunPrespektifEkonomiIslam.PerbedaanPada

penelitian terdahulu penelitian membahas tentang strategi

pemasarandibidangindustrimarmersedangkanpadapenelitian

yangpenelitilakukanadalahtentangstrategipemasaranpedagang

PasarTradisional.Padapenelitianterdahulupenelitimelakukan

penelitian pada CV. Warna Utama Gamping Campurdarat

Tulungagungsedangkanpadapenelitianyangpenelitilakukandi

PasarNgemplakTulungagung.DanpadaObjekpenelitian.

4.PenelitianyangdilakukanolehRirinRiyantidenganjudulskripsi

“TinjauanekonomiIslamterhadappemasaranbuahjerukdiUDSekar

34 IkaYustiani,StrategiPemasaranProdukMarmerdalam MeningkatkanDaya
SaingPadaCV.WarnaUtamaGampingCampurdaratTulungagung(Dalam Perspektif
EkonomiIslam,2016.
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Arum desa Loderesan Kecamatan Kedungwaru Kabupaten

Tulungagung” 2015. Sekolah Tinggi Agama Islam Negeri

Tulungagung.Denganrumusanmasalah:(1)Bagaimanasistem

pemasaranbuahjerukdiUDSekarArumdesaLoderesanKecamatan

Kedungwaru Kabupaten Tulungagung? (2)Bagaimana tinjauan

ekonomiIslam terhadapsistem pemasaranbuahjerukdiUDSekar

Arum desa Loderesan Kecamatan Kedungwaru Kabupaten

Tulungagung.Metodeyangdigunakanadalahpenelitianlapangan

denganmenggunakanpendekatankualitatif,metodepengumpulan

datanyadenganmelakukanobservasi,interviewdandokumentasi.

Sedangkananalisisyangdigunakanadalahdenganmenerapkan

metode induksi.Hasildaripenelitian Tinjauan ekonomiIslam

terhadappemasaranbuahjerukdiUDSekarArum desaLoderesan

Kecamatan Kedungwaru Kabupaten Tulungagung adalah lebih

menekankanpasarsasaranyangmenguntungkan,yaitupasar-pasar

dariluarkotadanhanyamenyalurkankepadapedagangbesarsaja

sehinggamemunculkanpedagangngempityaitupedagangyang

mengambildagangan daripedagang besarlain untuk dijual

kepedagangyanglainlagi,danselanjutnyadijualkepengeceratau

konsumen.35 Persamaan penelitian terdahulu dengan penelitian

sekarang adalah Sama-sama menjelaskan tentang strategi

pemasaranprodukdansama-samamenjelaskantentangbagaimana

35RirinRiyantidenganjudulskripsi“TinjauanekonomiIslamterhadappemasaran
buahjerukdiUD SekarArum desaLoderesanKecamatanKedungwaruKabupaten
Tulungagun,SekolahTinngiAgamaIslamTulungagung,2015.
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tinjaunpemasarandalam PrespektifEkonomiIslam.Perbedaan

penelitianinidenganpenelitianterdahuluadalahtentangPemasaran

yangdilakukanUDSekarArum lebihmenekanpadapasar-pasar

diluarkota,sedangkanpadapenelitiansekarangobyeknyaadalah

kepadapedagangpasartradisional.

5.PenelitianlainadalahyangdilakukanolehNuzGanesha,Poerwanto,

Yuslinda DwiHandini,“Analisis StrategiPemasaran Pedagang

TradisionalBidangFeysenDalamMenghadapiModerenisasiPasardi

PasarPamenangKabupatenKediri.2013.UniversitasJember(UNJE).

Rumusanmasalahadalah(1)Bagaimanastrategipemsaranpada

pedagang tradisional,(2)Bagaimana pedagang pasartradisional

dalammenghadapimodernisasidibidangfeysen.Analisisdatayang

digunakanadalahanalisiskomprehensifyangterdiridaritigaalur

yaitu,reduksidata,penyajiandatadanpenarikankeseimpulan.

Teknikpengumpulandatayangdigunakanadalahobservasidan

wawancara secara langsung dan mendalam.Hasilpenelitian

menunjukanbahwaanaslisisstrategipemasaranyangdilakukanoleh

pedagang pasartradisionaladalah adanya bauran pemasaran

(Marxeting Mix),yaitu produksiyang dijual,penentuan harga,

promosidansalurandistribusiyangdimanfaatkan.36 Daribauran

pemasaranyanglebihdiutamakanadalahdarisegihargayang

memberikanhargayangmurah.Persamaanpenelitianterdahulu

36NuzGanesha,Poerwanto,YuslindaDwiHandini,“AnalisisStrategiPemasaran
PedagangTradisionalBidangFeysenDalam MenghadapiModerenisasiPasardiPasar
PamenangKabupatenKediri,UniversitasJember(UNJE),2013.
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denganpenelitiansekarangyaitu,sama-samamenjelaskanstrategi

pemasaranyangdilakukanolehpedagangpasartradisional,dan

sama-samamenggunakanjenispendekatankualitatif.Perbedaanya

adalahpadapenelitianterdahuludilakukandipasarKediridan

penelitiansekarangdilakukandiPasarTulungagungdanpenelitian

sekaranglebihmenekankanpadapemasaransecaraIslam.

6.PenelitianyangdilakukanolehUlfatulChasanah,dalamskripsiyang

berjudul“StrategiPemasaranPadaMeubel“SuryaMandiri”Desa

KetanonTulungagungDalamMeningkatkanHasilPenjualanDitinjau

DariEtikaBisnisIslam”,2012.SekolahTinggiAgamaIslam Negeri

(STAIN)Tulungagung.RumusanMasalah(1)Bagaimanaupayauntuk

meningkatkanhasilpenjualanpadameubelSuryaMandiridiDesa

Ketanon Tulungagung? (2)Bagaimana pelaksanaan strategi

pemasaran pada meubel Surya Mandiri di Desa Ketanon

Tulungagung?(3)BagaimanastrategipemasaranpadaMeubelSurya

MandiridiDesaKetanonTulungagungditinjaudariEtikaBisnisIslam?

(4)BagaimanastrategipemasaransecaraIslamdalammeningkatkan

penjualanpadaMeubelSuryaMandirididesaKetanonTulungagung?.

Sesuaidengan fokus penelitian maka terdapatempattujuan

penelitianyangingindicapaipenelitiyaitu:(1)Untukmengetahui

upayameningkatkanhasilpenjualanpadameubelSuryaMandiridi

Desa Ketanon Tulungagung.(2)Untuk mengetahuipelaksanaan

strategipemasaranpadameubelSuryaMandiridiDesaKetanon
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Tulungagung.(3)Untukmengetahuistrategipemasaranpadameubel

SuryaMandiridiDesaKetanonTulungagungditinjaudarietikabisnis

Islam.(4)UntukmengetahuistrategipemasaransecaraIslamdalam

meningkatkan penjualan pada meubelSurya Mandiri diDesa

KetanonTulungagung.Dalam penelitianinipenelitimenggunakan

pendekatan kuantitatifdimana data diperoleh dariwawancara,

observasidandokumentasi.Alatanalisadalampenelitianiniadalah

deskriptifkuantitatif.37 Persamaan penelitian terdahulu dengan

penelitiansekarangadalahSama-samamembahastentangStrategi

Pemasaran.Perbedaanpenelitianterduludenganpenelitiansekarang

Perbedaanantarapenelitianinidenganpenelitianyangpeneliti

lakukanyaituterletakpadatempatpenelitian.Perbedaanyangkedua

yaitu mengenaifokus penelitian yang penelititeliti.Penelitian

terdahulu penelitimengunakan tinjaun Etika Bisnis Islam dan

penelitiansekarangmenggunakanPerspektifEkonomiIslam.

7.PenelitianlainyangdigunakanolehHendraGaluhFebrianto,“Strategi

PemasaranPadaMiniMarketAhadDalam PeningkatanVolume

Penjualan.”2008.Universitas Islam NegeriSyarifHidayatullah

Jakarta.Rumusan masalah sebagaiberikut,(1)Bagaimanakah

strategi pemasaran secara Islami, (2)Bagaimana starategi

pemasaranyangdilakukanolehMiniMarketAhad.38Metodeyang

37UlfatulChasanah,dalamskripsiyangberjudul“StrategiPemasaranPadaMeubel
“SuryaMandiri”DesaKetanonTulungagungDalamMeningkatkanHasilPenjualanDitinjau
DariEtikaBisnisIslam,2012.SekolahTinggiAgamaIslamNegeri(STAIN)Tulungagung

38 HendraGaluhFebrianto,StrategiPemasaranPadaMiniMarketAhaddalam
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digunakanolehpenelitiadalahdenganObservasi,Wawancara.Hasil

daripenelitian adalah dalam setiap minimarketharus selalu

mempunyakonseppemasaran,karenakonseppemasaranyangitu

juga yang menentukan konsep pemasaran itu sendiri.konsep

pemasaranyangcocokadalahkonseppemasaranyangbersifat

kemasyarakatan.Persamaanpenelitianterdahuludenganpenelitian

sekarang adalah sama-sama menerapkan teoridan 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,danpenelitiansekaranglebihmenjelaskanpemasaran

secaraIslam.

8.Penelitian lain yang dilakukan oleh Muhammad AniesAbdillah

dengan judul“StrategiPemasaran Kerupuk Rambak Kelurahan

SembungKabupatenTulungagungDitinjaudariPerspektifekonomi

Islam”2012.STAIN Tulungagung.Dengan rumusan masalah :

(1)Strategiapasajayangdigunakandalam memasarkankerupuk

rambak Kelurahan Sembung Tulungagung? (2)Bagaimanakah

strategi pemasaran kerupuk rambak Kelurahan Sembung

TulungagungditinjaudariperspektifekonomiIslam?

Metodeyangdigunakanadalahjenispenelitiandeskriptifkualitatif,

PeningkatanPenjualan,”UniversitasIslamNegeriSyarifHidayatullah,2008.
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dengan metode pengumpulan data observasi, wawancara,

dokumentasi.Sedangkananalisisyangdigunakanadalahdengan

menerapkan metode induksi. Hasil dari penelitian Strategi

Pemasaran Kerupuk Rambak Kelurahan Sembung Kabupaten

Tulungagung Ditinjau dari Perspektif ekonomi Islam sudah

diterapkandenganbaiksesuaidenganajaranAgamaIslam.Dapat

ditunjukkanmelaluitahapperolehanbahankulit,prosesproduksi,

pengepakan, pengangkutan, dan pemasarannya.39Persamaan

penelitianterdahuludenganpenelitiansekarangadalahSama-sama

menjelaskantentangbagaimanatinjaunPrespektifEkonomiIslam

tentang pemasaran. Mengunakan jenis penelitian kualitatif.

Perbedaanpenelitian terdahuludengansekarangperbedaanpada

obyekpenelitianya.

9.PenelitianyangdilakukanolehJaimandenganjudul“Penerapan

StrategiPemasaran Yang EfektifGuna Meningkatkan Volume

Penjualan(StudiKasusPadaPerusahaanKacangShanghai“PANDA”

Tapan Tulungagung) 2012. Dengan rumusan masalah :

(1)Bagaimanapenerapanstrategipemasaranyang efektifguna

meningkatkanvolumepenjualanpadaPerusahaanKacangShanghai

“PANDA”Tapan Tulungagung?Metode yang digunakan adalah

metodediskriptifstudikasus.Sedangkananalisayangdigunakan

adalah analisa kualitatifdan kuantitatif.Hasildaripenelitian

39MuhammadAniesAbdillahdenganjudul“StrategiPemasaranKerupukRambak
KelurahanSembungKabupatenTulungagungDitinjaudariPerspektifekonomiIslam,
STAINTulungagung,2012.
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PenerapanStrategiPemasaranYangEfektifGunaMeningkatkan

VolumePenjualan(StudiKasusPadaPerusahaanKacangShanghai

“PANDA”TapanTulungagung)dapatdisimpulkanbahwadengan

menggunakan strategipemasaran serta analisa kualitatifdan

kuantitatifyaituanalisaSWOTdanRegresiLinier,makaperusahaan

dapatmengetahuikondisiinternaldan eksternalperusahaan,

terutamakondisieksternaldimanaperusahaansudahsiapatas

kebijakanpemerintahdansiapmengahadapipesaingyangadaserta

perusahaandapatmenghitungramalanpenjualanpertahunnyaagar

dapatlebihmeningkatkanpenjualan.

PersamaanSama-samamembahastentangstrategipemasaran.

Perbedaan Perbedaanantarapenelitianinidenganpenelitianyang

penelitilakukanyaituterletakpadatempatpenelitian.40

10.PenelitianyangsamadilakukanolehSitiSusantiyangberjudul

“AnalisisStrategiPemasaranPembiayaanSepedaMotorPT.

FederalInternasionalFinance(FIF)SyariahdiTinjauDariPerspektif

Islam.”2010.FakultasSyariahdanHukum,UniversitasIslamNegeri

Syarifhidayatullah Jakarta. Rumusan masalah: (1)Bagaimana

KonsepStrategiPemasarandalam Islam.(2)BagaimanaStrategi

danMekanismePemasaranPT.FIFSyariah.(3)AnalisisStrategi

PemasaranFIFSyariahdalam MerbutPersaingan.Penelitianini

menggunakan Metodelogi yaitu Kualitatif yakni yang

mengahasilkandiskripsiyangberupakata-katatertulisataulisan

danfenomenayangtertulisdenganmelakukanwawancaradan

40 Jaimandenganjudul“PenerapanStrategiPemasaranYang EfektifGuna
MeningkatkanVolumePenjualan(StudiKasusPadaPerusahaanKacangShanghai
“PANDA”TapanTulungagung)2012.
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observaasidiPT.FIFSyariah.Hasilpenelitianmenunjukanbahwa

produkyangdikeluarkanolehPT.FIFSyariahyaitumasihsatugrup

denganPT.AstraHondaMotor(AHM).Danmerupakanlembaga

pembiayaanresmiHonda.PromosinyayaitudenganATLdanBTL,

distribusidarisabangsampaimarauke.Hargayaitudenganharga

yangsepantasnyadanterjangkauuntuksemuakalangandan

segmen. Persamaan penelitian terdahulu dengan penelitian

sekarang adalah sama-sama menjelaskan bagaimana strategi

pemasaransecaraIslam dansama-samamenggunakanmetode

penelitian kualitatif. Perbedaan penelitian terdahulu dengan

sekarangadalahdarisegiobjekpenelitianyangdilakukanoleh

penelitiansekarangdanterdahulu.41

I.KerangkaBerfikir

Gambar2.1

41SitiSusantiAnalisisStrategiPemasaranPembiayaanSepedaMotorPT.Federal
InternasionalFinance(FIF)SyariahdiTinjauDariPerspektifIslam.”.FakultasSyariahdan
Hukum,UniversitasIslamNegeriSyarifhidayatullahJakarta.2010.
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Pemasaranadalahsesuatuyangmeliputiseluruhsistem yang

berhubungandengantujuanuntukmerencanakandanmenentukan

hargasampaimempromosikandanmendistribusikanbarangdanjasa

yangdapatmemuaskankebutuhanpembeliyangbaikaktualataupun

potensial.Pemasarantidakhanyadilakukanolehperusahaan,namun

pemasaranjugadilakukanolehparapedagang,sepertiyangdilakukan

olehparapedagangpasarngemplakTulungagung.

Parapedagangdalam meningkatkanpenjualanjugamelakukan

starategipemasaran,para pedagang melakukan pemasaran dari

strategiprodukyaitudenganmenjualprodukdaganganyangmasih

bagusdanberkualitassehinggadapatmeningkatkanpenjualanpara

pedeagang.Begitupundarisegihargaparapedagangtradisionaljuga

memberikanpotonganhargadengantujuanparakonsumenakan

datanguntukmembeli.Darisegipemasaransyariahparapedagang

melakukanpemasarandengancaramenjualproduk-produkyangsesaui

dengan syariatislam.Sepertiobservasiyang dilakukan diPasar

NgemplakTulungagung,denganhasilbahwaparapedaganghanya

menjualproduk-produkkebutuhansehari-hari,sepertisayuran,buah-

buahdansembako.Parapedagangtidakmenjualbarang-barangyang

haramsepertidagingbabi,ular,celengdll.


