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BAB IV 

HASIL PENELITIAN 

 

A. Profil UD. Barokah Demuk Pucanglaban Tulungagung 

1. Sejarah Berdirinya UD. Barokah 

Usaha Dagang Barokah merupakan salah satu perusahaan yang ada di 

Dusun Gajahoyo Desa Demuk Kecamatan Pucanglaban Kabupaten 

Tulungagung. Perusahaan yang berdiri pada tahun 2005 hingga sekarang 

ini di dirikan oleh Ibu Muniroh dan Bapak Seno, yang sekaligus menjadi 

pimpinan dalam perusahaan ini. Usaha ini memproduksi berbagai 

makanan tradisional instan; seperti Tiwul Instan, Ampok Instan, Gatot 

Instan. Perusahaan ini berdiri dengan tujuan untuk memenuhi kebutuhan 

hidup setiap harinya, membuat pemilik memutar otak untuk membangun 

sebuah usaha. Selain itu banyaknya Sumber Daya Manusia di daerah usaha 

yang masih belum bekerja juga menjadi motivasi pemilik untuk membuka 

lapangan pekerjaan di daerahnya. 

Awal mula berdirinya perusahaan ini dengan bermodalkan Rp. 

5.000.000,- Ibu Muniroh dan Pak Seno mencoba untuk mendirikan 

usahanya tersebut. Selain itu dengan bermodalkan keterampilan yang di 

miliki pemilik dalam membuat berbagai makanan tradisional serta 

beberapa pohon singkong yang dimilikinya, pemilik mencoba membuat 

tiwul dan menjualnya ke para ppedangang dan konsumen.  
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2. Lokasi UD. Barokah 

Demuk merupakan salah satu Desa di Kecamatan Pucanglaban. Desa 

Demuk terdiri dari 4 (empat) Dusun yaitu Dusun Kasrepan, Krajan, 

Rowoagung dan Gajahoyo. Adapun di desa ini bentuk permukaan 

tananhnya tidak merata dan sebagian besar merupakan sawah tadah hujan. 

Adapun letak strategis Desa Demuk Kecamatan Pucanglaban terhadap 

pemerintahan: 

Jarak ke Ibukota Kecamatan    : 10 Km 

Jarak ke Ibukota Kabupaten/ kota terdekat  : 24 Km 

Waktu tempuh ke Ibukota Kecamatan terdekat  : 30 Menit 

Waktu tempuh ke Ibukota Kabupaten   : 1 Jam 

Lokasi penelitian berada di UD. Barokah yang beralamat di Jalan 

Jayengkusumo Dusun Gajahoyo RT. 04 RW. 04 Desa Demuk Kecamatan 

Pucanglaban Kabupaten Tulungagung. Lokasi ini dipilih sebagai obyek 

penelitian karena pada Home Industry ini memiliki potensi yang tinggi 

untuk dikembangkan. 

3. Produk UD. Barokah 

Produk adalah objek utama dalam hal pemasaran, dengan adanya 

produk yang jelas maka pemasaran akan lebih tepat sampai pada sasaran. 

Pada UD. Barokah terdapat produk unggulannya yaitu tiwul instan. 

Namun untuk mengembangkan bisnisnya, maka UD. Barokah tidak hanya 

memproduksi produk itu saja, melainkan juga memproduksi beberapa 
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produk lainnya. Adapun produk-produk yang telah dihasilkan oleh UD. 

Barokah secara keseluruhan adalah sebagai berikut: 

Tabel 4.1 

Daftar Produk UD. Barokah 

No. Produk Bahan Baku Harga 

1. Tiwul Instan Ketela Pohon Rp. 8000 

2. Ampok Instan Jagung Rp. 9.500 

3. Gatot Instan Ketela Pohon Rp. 8000 

Sumber: Ibu Muniroh dan diolah oleh peneliti 

Tabel diatas merupakan daftar produk, bahan baku dan harga di UD. 

Barokah Dusun Gajahoyo Desa Demuk Kecamatan Pucanglaban 

Kabupaten Tulungagung. Terdapat tiga produk unggulan di UD. Barokah 

yaitu Tiwul Instan, Ampok Instan dan Gatot Instan. Pada tabel tersebut 

merupakan harga per kilogram, sedangkan produk dikemas dengan 

kemasan setengah kilogram. Jadi harga per kemasan tinggal dipotong 

setengah dari harga di  tabel. Selain tiga produk tersebut, UD. Barokah 

juga memproduksi makanan ringan tradisonal seperti sale pisang dan 

makanan ringan lainnya. Dalam hal pemasaran, pengusaha juga sering 

mengikuti bazar dan pameran makanan. Selain memasarkan tiga produk 

dan produk ringan lainnya dalam acara-acara tersebut, UD. Barokah juga 

memiliki kreasi makanan jadi yang turut dipasarkan. Beberapa produk 

yang juga di pasarkan yaitu Ampok Goreng, Tiwul Goreng, Tiwul Bakar 

dan Tiwul Rasa-Rasa. Dengan mengkreasikan produk tersebut diharapkan 

dapat mengembangkan usahanya lebih luas lagi. 
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Harga produk yang di jual tersebut kadang-kadang juga mengalami 

kenaikan dan penurunan. Hal tersebut disebabkan oleh tingkat 

kesulitannya memperoleh bahan baku. Ketika bahan baku yang diperoleh 

sulit dan cenderung mahal, maka pemilik usaha akan menaikkan harga 

produknya. Sedangkan ketika bahan baku mudah di dapat dan cenderung 

stabil maka harga tidak akan naik dan akan normal.  

4. Distribusi UD. Barokah 

Distribusi produk merupakan kegiatan menyalurkan produk dari 

produsen kepada konsumen yang membutuhkan. Pada UD. Barokah 

kegiatan distribusi dilakukan secara langsung dan tidak langsung. 

Distribusi langsung pada UD. Barokah yaitu dengan menyalurkan barang 

atau produk langsung kepada konsumen, baik dikirimkan ataupun di ambil 

konsumen langsung di lokasi usaha. Sedangkan distribusi tidak langsung 

pada UD. Barokah yaitu dengan menyalurkan produk kepada perantara 

meliputi pedagang kecil, reseller dan sales. Para perantara akan menjual 

produk yang di beli di UD. Barokah kepada konsumen yang lebih luas 

lagi. 

Lokasi konsumen yang menyebar di beberapa wilayah membuat saluran 

distribusi akan semakin luas dan panjang. Beberapa konsumen yang 

berada di luar wilayah Tulungagung membuat distribusi yang dilakukan 

oleh UD. Barokah cenderung semakin luas dan panjang, sehingga juga 

akan mempengaruhi pemasaran produk yang dilakukan UD. Barokah. 

Semakin luas saluran distribusi maka akan semakin luas  pula pemasaran 
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yang dapat dilakukan. Selain itu faktor komunikasi yang baik akan 

mempengaruhi proses distribusi. Komunikasi yang tepat kepada konsumen 

akan berdampak pada kelancaran proses ditribusi. Sebaliknya, komunikasi 

yang sulit maka distribusi produk akan sulit dan cenderung tidak 

berkelanjutan. Komunikasi pada UD. Barokah kepada konsumen 

cenderung baik yang berpengaruh pada kelancaran proses distribusi 

produk yang ada.  

5. Struktur Organisasi UD. Barokah 

Pada UD. Barokah terdapat struktur organisasi yang terbagi menjadi 

beberapa tugas (tabel 4.2). Adapun struktur organisasi secara keseluruhan 

adalah sebagai berikut: 

Tabel 4.2 

Struktur Oraganisasi UD. Barokah 

No. Nama Jabatan 

1. Siti Muniroh Pemilik 

2. Seno Pemilik 

3. Siti Nafiah Tenaga Kerja Produksi 

4. Saromi Tenaga Kerja Produksi 

5. Winarsi Tenaga Kerja Produksi 

6. Imroah Tenaga Kerja Produksi 

7. Mukiyem Tenaga Kerja Produksi 

Sumber: Ibu Muniroh dan diolah oleh peneliti 

Pada struktur oraganisasi tersebut terdapat 7 orang yang bertugas pada 

UD. Barokah, dari pemilik sampai tenaga kerja produksi. Ada 5 (lima) 
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orang sebagai tenaga kerja produksi yang memiliki tugas pengolahan 

bahan dari tahap awal sampai akhir. Dari beberapa tenaga produksi 

tersebut sudah mendapat tugas masing-masing; seperti pemotongan, 

pencucian, pembuatan, penjemuran dan pengemasan. Lalu tugas dari 

pemilik usaha yaitu Bu Muniroh dan Bapak Seno adalah bertanggung 

jawab atas seluruh kegiatan di perusahaan, baik dari segi produksi, 

keuangan dan pemasaran. Dalam hal pemasaran, pengusaha melakukannya 

sendiri dengan memasarkan produknya ke berbagai konsumen di beberapa 

wilayah.  

6. Tujuan Perusahaan 

Setiap perusahaan selalu memiliki tujuan masing-masing, yang 

tentunya diharapkan di masa depan. Apalagi tujuan merupakan hal pokok 

yang akan menjadi tolok ukur untuk menuju pada keberhasilan sebuah 

perusahaan. Pemilik usaha mendirikan usaha ini pastinya memiliki alasan 

dan tujuan tersendiri yang disesuaikan dengan kodisi perusahaan. Pada 

UD. Barokah ini memiliki tujuan yang jelas meliputi: 

a. Membuka lapangan pekerjaan bagi orang lain. 

Mengingat banyaknya tingkat pengangguran yang semakin 

meningkat, maka pemilik usaha mempekerjakan masyarakat sekitar 

lokasi usaha untuk bekerja di UD. Barokah. Diharapkan agar dapat 

membantu masyarakat sekitar dalam menambah pendapatan masing-

masing. 
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b. Memenuhi kebutuhan perekonomian keluarga. 

Setiap pengusaha dalam mendirikan perusahaan pastinya bertujuan 

untuk memperoleh keuntungan. Sama halnya seperti perusahaan ini, 

yang diharapkan agar keuntungaannya dapat memenuhi perekonomian 

keluarganya. Dikarenakan kebutuhan yang semakin meningkat dan 

mendesak, sehingga usaha ini didirikan agar mampu memberikan 

perubahan dalam hal perekonomian keluarga. 

 

B. Paparan Hasil Penelitian 

Dalam paparan data akan memberikan gambaran dari pengumpulan data di 

lapangan yang akan membahas mengenai penerapan marketing mix atau 

bauran pemasaran pada perumusan strategi pemasaran di UD. Barokah Desa 

Demuk Kecamatan Pucanglaban Kabupaten Tulungagung yang ditinjau dari 

perspektif ekonomi Islam. Dalam memperoleh data tersebut, peneliti 

melakukan wawancara dengan memberikan sejumlah pertanyaan terkait 

dengan permasalahan yang ada. 

1. Marketing Mix (Bauran Pemasaran) pada UD. Barokah 

a. Produk (Product) 

Elemen terpenting dalam sebuah bisnis adalah produk. Pada UD. 

Barokah ini menjual berbagai macam produk seperti tiwul instan, 

gatot instan dan ampok instan. Selain itu UD. Barokah juga melayani 

pesanan makanan-makanan ringan seperti sale pisang dan lain-lain. 

Hal ini disampaikan oleh pemilik usaha Bu Muniroh: 
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“Produk yang kami jual di UD. Barokah antara lain tiwul instan, 

gatot instan dan ampok instan, itu produk utama yang ada disini. 

Namun kami juga melayani pesanan makanan ringan seperti sale 

pisang dan lain-lain, itu produk sampingan kami kalau ada 

pesanan saja. Untuk hari ini yang ada hanya tiwul instan dan 

ampok instan, sedangkan untuk gatot sedang kosong belum ada 

barang. Dan ini saya ada pesanan satu ton, saya bingung 

mencarikannya dan akhirnya saya meminta bantuan teman di 

Pucanglaban untuk membantu saya.”44 

Setiap produk yang dipasarkan harus memiliki kelebihan dan daya 

saing yang tinggi. Kemudian timbul pertanyaan: Apa kelebihan pada 

produk UD. Barokah dengan produk lainnya yang sejienis? Dijelaskan 

oleh Ibu Muniroh: 

“Kualitas produk yang menjadi kelebihan pada produk kami. 

Seperti pada pengolahan singkong yang di jemur sampai benar-

benar kering sehingga tiwul dan gatot akan memiliki rasa yang 

semakin gurih. Selain itu dengan menjemur semakin lama maka 

produk yang kami hasilkan akan lebih tahan lama dan tidak 

gampang basi. Berbeda dengan produk yang lainnya, dimana 

ketika tiwul dan gatot dimasakan akan lebih cepat basi dan kurang 

sedikit gurih. Namun dalam produksi kami kadang juga mengalami 

kendala seperti musim hujan, sehingga kami bingung untuk 

menjemur bahan baku. Dulu pernah ada konsumen yang komplain 

karena hal tersebut,  produk yang dijual agak berbeda saat musim 

hujan. Saya jelaskan bahwa dimusim hujan kan tidak ada panas 

matahari, jadi saya juga agak kesulitan dalam proses menjemur. 

Untuk masalah komplain hanya sebatas itu saja, tidak ada 

komplain yang berlebih. Yang terpenting adalah jaga kualitas 

produk”.45 

 Hal senada juga diungkapkan oleh Bapak Seno: 

“Disini kualitas produknya bagus, karena sudah perna melakukan 

pembinaan dari Dinas Pertanian, Dinas Perindustrian dan 

Perdagangan dan dari perusahaan-perusahaan lain. Disini juga 

sudah memiliki PIRT, SIUP dan Badan Hukum. Untuk kendalanya 

sekarang ini bahan baku singkongnya sulit untuk dicari, karena 

                                                             
44 Wawancara dengan Ibu Muniroh Pemilik UD. Barokah pada 11 Maret 2018 
45 Wawancara dengan Ibu Muniroh Pemilik UD. Barokah pada 11 Maret 2018 
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singkong bersifat musiman. Selain itu musim hujan juga menjadi 

kendala dalam hal produksi.” 46 

 

Ungkapan tersebut diperkuat dengan hasil wawancara bersama 

salah satu konsumen UD Barokah yaitu Setiawan berikut ini: 

“Kalau menurut saya selama ini kualitas dari produk UD. 

Barokah sudah setara dengan penjual-penjual lainnya, maksutnya 

kualitas produknya sudah bagus.”47 

 

Selain itu produk yang dijual di UD. Barokah ini semua halal baik 

dari bahan baku yang digunakan dan proses pembuatan. Seperti 

pernyataan Ibu Muniroh Pemilik UD. Barokah berikut ini: 

“Bahan baku saya mencari sendiri, kalau ada di kebun. Namun 

sekarang ini bahan baku sulit untuk dicari, sehingga saya membeli 

pada orang yang sudah langganan. Saya semuanya menggunakan 

bahan alami tanpa bahan kimia. Dalam proses pembuatan pun 

saya juga masih menggunakan alat tradisional. Dulu pernah 

produk saya di cek di dinas kesehatan terkait dengan hal tersebut, 

dan produk saya lolos.”48 

Kualitas produk yang baik akan mempengaruhi para kosumen. 

Dengan produk yang memiliki mutu yang bagus juga akan 

meningkatkan pemasaran di UD. Barokah. Dan yang terpenting 

menurut pemilik UD. Barokah adalah tetap menjaga kualitas produk, 

agar produk tetap diminati dan disukai konsumen. 

b. Harga (Price) 

Penentuan harga merupakan seni dan kreativitas dalam setiap 

kondisi perusahaan sesuai dengan tujuan dari perusahaan tersebut. 

                                                             
46 Wawancara dengan Bapak Seno Pemilik UD. Barokah pada 6 Juli 2018 
47 Wawancara dengan Setiawan pada 7 Juli 2018 
48 Wawancara dengan Ibu Muniroh Pemilik UD. Barokah pada 11 Maret 2018 
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Penentuan harga juga harus sesuai dengan harga pasaran, agar tidak 

mematikan harga pasar pada penjual-penjual lainnya. Dan 

pengorbanan harga harus sesuai dengan kualitas produk yang 

dipasarkan. Pada UD. Barokah menjual produk-produknya dengan 

harga yang terjangkau dan tidak terlalu mahal. Seperti penuturan oleh 

pemiliki UD. Barokah tersebut: 

“Kalau masalah harga hari ini untuk tiwul kami jual Rp. 8.000 per 

kilogram, namun saya kemas setengah kilograman dengan harga 

separuhnya, itu untuk harga borongan atau harga distributor. 

Namun jika ada yang beli eceran, saya menjual Rp. 9.000. Lalu 

untuk ampok instan kami jual Rp. 9.500, namun jika ada yang beli 

eceran saya jual Rp. 10.000. Karena ada perbedaan antara harga 

distributor dengan harga eceran. Dan untuk harga gatot instan 

juga Rp. 8.000 sama dengan harga tiwul instan. Harga itu sudah 

terjangkanu oleh konsumen luas. Saya tidak tahu harga di pasaran 

berapa, yang terpenting saya melayani para konsumen dan mereka 

menerima”.49 

Bapak Seno salah satu pemilik UD. Barokah juga mengatakan: 

“Kalau harga sekarang naik  turun mas, melihat kondisi bahan 

baku singkong. Ketika bahan baku naik maka harga produk juga 

akan naik, ketika turun maka akan turun juga.”50 

Ungkapan tersebut diperkuat dengan hasil wawancara bersama 

salah satu konsumen UD Barokah yaitu Setiawan berikut ini: 

“Harganya sudah standart, sudah terjangkaulah menurut saya. 

Dengan produk yang di jual dengan harga yang ada sudah sesuai. 

Harga yang di berikan juga tidak terlalu mahal”51 

Harga yang dipasarkan oleh UD. Barokah sudah terjangkau untuk 

para konsumen, terbukti dengan masih banyaknya pesanan dari 

konsumen. Terkadang harga produk juga berubah-ubah tergantung 

                                                             
49 Wawancara dengan Ibu Muniroh Pemilik UD. Barokah pada 11 Maret 2018 
50 Wawancara dengan Bapak Seno Pemilik UD. Barokah pada 6 Juli 2018 
51 Wawancara dengan Setiawan pada 7 Juli 2018 
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harga bahan baku sekarang ini. Dan selama perusahaan ini berdiri 

tidak pernah ada komplain terkait dengan harga yang ditetapkan. 

Namun disayangkan pemilik tidak mengetahui harga di pasaran, 

padahal perlunya penyesuaian antara harga yang di keluarkan dengan 

harga yang ada di pasaran sekarang ini. 

c. Promosi (Promotion) 

Promosi merupakan salah satu bagian dari bauran pemasaran yang 

di tujukan untuk meningkatkan penjualan produk perusahaan. Promosi 

dapat dilakukan dengan berbagai cara baik secara langsug maupun 

secara tidak langsung. Promosi pada UD Barokah dilakukan secara 

tidak langsung, seperti pemaparan Ibu Muniroh Pemilik usaha 

tersebut: 

“Saya tidak pernah mempromosikan produk ini secara langsung, 

orang-orang mengetahui produk kami dari mulut ke mulut. Pada 

kemasan produk kami terdapat nomor telepon, jadi ketika orang-

orang berminat dengan produk kami langsung menelpon nomor 

tersebut. Dulu pernah ada konsumen dari Papar Kediri yang 

melihat produk kami di Pasar Wage Tulungagung, melihat produk 

UD. Barokah cap gunung dan langsung menelpon nomor yang ada 

pada kemasan tersebut. Jadi saya tidak merasa melakukan 

promosi secara langsung, tetapi secara tidak langsung produk 

kami di kenal dari mulut ke mulut para konsumen kami.”52 

Hal tersebut juga diperkuat oleh Setiawan berikut ini: 

“Pertama kali saya tahu produk-produk UD. Barokah dari teman 

saya. Saya di beri tahu teman saya bahwa ada produsen tiwul 

instan yang berada di Desa Demuk, jadi saya langsung coba 

membelinya”53 

                                                             
52 Wawancara dengan Ibu Muniroh Pemilik UD. Barokah pada 11 Maret 2018 
53 Wawancara dengan Setiawan pada 7 Juli 2018 
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Seiring perkembangan teknologi yang semakin meningkat setiap 

pengusaha harusnya ikut turut menjadi bagian kemajuan tersebut, agar 

perusahan dapat berkembang di masa depan nantinya. Dalam hal 

promosi sekarang ini banyak pengusaha mengandalkan media sosial 

untuk menjadi alat bantu dalam berpromosi. Melihat keefektifan dan 

efisiensi dalam menjalankan usaha, harusnya mampu menjadikan 

media sosial sebagai alat promosi. Sehingga timbul pertanyaan: 

Apakah pengusaha sudah melakukan promosi dengan menggunakan 

bantuan media teknologi? Di jelaskan oleh apak Seno: 

“Produk diisini juga pernah di liput oleh Koran dan Televisi. 

Sebenarnya bukan promosi, tetapi lebih tepatnya meliput dan di 

mintai informasi terkait produk yang saya jual. Dulu pernah ada 

beberapa media Koran yang meli put usaha kami, selain itu saya 

juga pernah diliput oleh Trans 7 dalam program si unyil. Kami 

juga baru saja memiliki akun facebook dengan UD. Barokah, 

disana kami juga melakukan promosi terkait produk kami”54 

 

Dalam hal promosi, UD. Barokah juga sering mengikutkan 

produknya dalam acara bazar dan pameran makanan. Dengan tujuan 

untuk mengenalkan produknya kepada calon konsumen, seperti 

pemaparan Ibu Muniroh berikut:  

“Saya juga sering ikut serta dalam event bazar, pameran makanan 

dan acara serupa, disitu saya sekalian mengenalkan produk kami 

kepada para pengunjung. Saya juga sering menjadi pemateri di 

sebuah pelatihan-pelatihan pembuatan makanan tradisional.”55 

 

Hal tersebut juga di perkuat oleh Bapak Salman salah satu pihak 

dari Dinas Perindustrian dan Perdagangan Kabupaten Tulungagung: 

                                                             
54 Wawancara dengan Bapak Seno Pemilik UD. Barokah pada 11 Maret 2018 
55 Wawancara dengan Ibu Muniroh Pemilik UD. Barokah pada 11 Maret 2018 
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“Untuk pengenalan produk yang mereka hasilkan, kita juga 

ikutkan event-event seperti expo lokal, HUT Kabupaten 

Tulungagung, lomba desa dan lain-lain. Setiap desa-desa yang ada 

IKM (Industri Kecil Menengah) kita siapkan stand, lalu disilahkan 

untuk memajang produknya masing-masing” 56 

 

Apapun bentuk promosi yang dilakukan oleh pengusaha tentunya 

sudah mempertimbangkan hal-hal yang berpengaruh dalam kegiatan 

tersebut. Melalui promosi yang benar, suatu perusahaan dapat 

mengarahkan komunikasi persuasif kepada calon pembeli sasaran dan 

masyarakat. Dan dengan promosi yang tepat tentunya juga akan dapat 

mencapai pasar sasaran secara efektif dan mampu meningkatkan 

pemasaran pada perusahaan tersebut. Pada UD. Barokah sudah 

menggunakan beberapa promosi yang tepat seperti menggunakan 

media massa dan mengikuti berbagai acara bazar dan pameran 

makanan.  

d. Saluran Distribusi (Place) 

Saluran distribusi merupakan berbagai serangkain saluran kegiatan 

yang digunakan untuk menyarurkan produk. Penyaluran produk atau 

pergerakan produk dari produsen ke konsumen memiliki peranan 

penting guna memberikan kepuasan kepada pelanggan. Pada UD. 

Barokah dalam menyalurkan produknya ada beberapa cara, baik 

secara langsung maupun tidak langsung. Seperti pemaparan oleh Ibu 

Muniroh pemilik UD. Barokah seperti berikut: 

                                                             
56 Wawancara dengan Bapak Salman pada 6 Juli 2018 
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“Untuk penyaluran produk sebenarnya saya punya beberapa 

orang kenalan di beberapa daerah, sehingga secara mudah dapat 

menyalurkan di wilayah-wilayah tersebut. Jadi mereka membeli 

produk kami secara langsung disini, lalu menjualnya kembali atau 

menditribusikan produk kami ke beberapa wilayah tempat 

tinggalnya. Iya namanya juga saling membantu, saya dapat untung 

mereka juga dapat untung.” 57 

 

Dengan penyaluran produk yang benar tentunya mampu 

memberikan dampak positif bagi perusahaan. Sehingga mampu 

meningkatkan pemasaran di beberapa titik yang di tuju. Sampai saat 

ini produk-produk di UD. Barokah sudah menembus beberapa 

wilayah yang cukup jauh, hal ini disampaikan langsung oleh pemilik 

UD. Barokah berikut: 

“Produk kami ini sudah tersalurkan di beberapa wilayah di 

Indonesia, seperti Kalimatan yang tersebar di Banjarmasin, 

Palangkaraya dan Samarinda. Selain itu juga sudah 

terdistribusikan ke pulau Sumatera yaitu di Jambi. Lalu untuk 

wilayah Tulungagung saya sudah menyalurkan di Campurdarat, 

Banjar, Rejotangan dan lain-lain. Dan juga sudah tersebar di 

wilayah Kediri, Lumajang dan wilayah sekitar lainnya”.58 

 

Pada proses penyaluran produk dapat disalurkan secara langsung 

ke lokasi konsumen ataupun konsumen dapat langsung mengambilnya 

ke tempat usaha. Pada UD. Barokah dalam hal ini melakukan dua 

proses tersebut, seperti pemaparan berikut ini: 

“Ada beberapa produk yang saya saluran langsung ke lokasi 

konsumen, ada juga beberapa konsumen yang mengambilnya 

langsung ke tempat saya. Biasanya yang berada di lokasi cukup 

jauh saya mengirimkan langsung kesana”.59 

Bapak Seno pemiliki UD. Barokah juga mengatakan: 

                                                             
57 Wawancara dengan Ibu Muniroh Pemilik UD. Barokah pada 11 Maret 2018 
58 Wawancara dengan Ibu Muniroh Pemilik UD. Barokah pada 11 Maret 2018 
59 Wawancara dengan Ibu Muniroh Pemilik UD. Barokah pada 11 Maret 2018 
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“Kadang-kadang ada yang dipesan, kadang juga ada yang 

langsung datang. Tergantung permintaan konsumen, minta di 

pesan atau diantar.”60 

 

Hal tersebut juga di perkuat oleh Setiawan, salah satu konsumen di 

UD. Barokah berikut ini: 

“Kalau saya langsung membeli ke tempat usaha, karena lokasi 

usaha tidak terlau jauh dengan tempat saya tinggal. Jadi ketika 

saya ingin membeli produknya saya langsung ke tempat UD. 

Barokah”61 

 

Dengan pengelolaan distribusi yang tepat akan membawa manfaat 

secara finansial maupun non finansial bagi perusahaan seperti: 

peningkatan laba atau keuntungan, peningkatan kepuasan pelanggan, 

berkurangnya keluhan dan peningkatan citra atau reputasi perusahaan. 

Pada UD. Barokah terdapat beberapa sauran distribusi baik yang 

secara langsung maupun yang tidak langsung. Dengan saluran 

distribusi yang sesuai dengan kondisi perusahaan tentunya akan 

meningkatkan pemasaran yang sesuai dengan tujuan dari masing-

masing setiap pengusaha.  

2. Strategi Pemasaran pada UD. Barokah 

Strategi pemasaran yaitu suatu langkah-langkah yang harus dijalankan 

oleh suatu perusahaan untuk mencapai tujuan dari perusahaan tersebut. 

Sebuah perusahaan memiliki tujuan yang baik, baik tujuan jangka 

menengah atau tujuan jangka panjang. Dan untuk merealisasikan tujuan 

tersebut pastinya membutuhkan strategi yang tepat. Untuk menjalankan 

                                                             
60 Wawancara dengan Bapak Seno Pemilik UD. Barokah pada 6 Juli 2018 
61 Wawancara dengan Setiawan pada 7 Juli 2018 
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strategi tersebut pastinya dibutuhkan komitmen atas tindakan yang 

terintegrasi dan terkoordinasi, untuk mengusahakan atau mengolah 

kompetensi dan sekaligus guna mendapatkan keunggulan yang bersaing. 

Strategi pemasaran pada UD. Barokah lebih bersifat merangsang 

kebutuhan selektif dengan mempertahankan pelanggan yang ada. Seperti 

pemaparan yang disampaikan oleh Ibu Muniroh selaku pemilik usaha 

berikut ini: 

“Untuk strategi pemasaran yang kami lakukan sebenarnya dengan 

memanfaatkan pelanggan di setiap daerah yang memasarkan produk 

kami juga. Banyaknya konsumen yang menjual produk kami kembali 

ke konsumen lainnya atau sering disebut reseller. Dengan itu kami 

juga semakin di kenal oleh banyak orang. Namun untuk pemasaran 

secara langsung, kami juga tidak pernah melakukannya.”62 

Bapak Seno pemilik UD. Barokah juga menyatakan: 

“Kami baru saja memasarkan memalui internet, seperti facebook. Iya 

ini hanya coba-coba saja, semoga dapat lebih mengenalkan produk 

kami di luaran sana”63 

Setiap perusahaan pastinya memiliki strategi khusus yang berbeda 

dengan perusahaan lainnya, yang bertujuan untuk menarik konsumen yang 

banyak. Namun pada UD. Barokah ini tidak memiliki strategi andalan atau 

strategi khusus yang digunakan dalam hal pemasaran, seperti pernyataan 

berikut ini: 

“Kalau strategi khusus yang kami gunakan sepertinya tidak ada, 

soalnya ya kami tidak memiliki strategi pemasaran khusus dalam hal 

ini. Hanya dengan pengenalan produk mulut ke mulut, dari konsumen 

ke konsumen lain seperti itu. Selain itu saya juga sering ikut pameran 

dan bazar makanan agar produk kami semakin dikenal oleh orang 

lain.”64 

                                                             
62 Wawancara dengan Ibu Muniroh Pemilik UD. Barokah pada 11 Maret 2018 
63 Wawancara dengan Bapak Seno Pemilik UD. Barokah pada 6 Juli 2018 
64 Wawancara dengan Ibu Muniroh Pemilik UD. Barokah pada 11 Maret 2018 
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Dalam strategi pemasaran yang harus di lakukan pertama kali yaitu 

menentukan target pasar. Hal ini bertujuan untuk mengetahui seberapa 

luas pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan tersebut. Akan tetapi 

pada UD. Barokah tidak memiliki target pasar yang jelas, sehingga 

kurang terarahnya berapa banyak konsumen yang dibutuhkan untuk 

mencapai tujuan dari perusahaan. Seperti pemaparan yang di sampaikan 

oleh pemilik usaha berikut ini:  

“Kami tidak memiliki target pemasaran, ya kalau ada yang pesan 

kami langsung kirim kan. Selain itu kami juga memproduksi untuk 

pelanggan-pelanggan yang sudah tetap. Jadi kalau masalah target 

pemasaran kami tidak tetap.”65 

Setiap menjalankan sebuah usaha pastinya harus siap terhadap para 

pesaing yang ada, karena tidak dipungkiri banyak orang di luar sana yang 

menjalankan usaha sejenis dengan usaha yang kita jalankan. Oleh sebab 

itu perlunya sikap yang tepat serta beberapa cara untuk menghadapi para 

pesaing dalam bidang bisnis yang sejenis. Tentunya dengan tujuan untuk 

menciptakan sebuah lingkungan usaha yang saling menguntungkan dan 

berjalan seiringan. Sama halnya seperti pemaparan Ibu Muniroh pemilik 

UD. Barokah terkait tanggapanya terhadap para pesaing yang memiliki 

produk sejenis dengan usahanya berikut ini: 

“Dalam menghadapi pesaing kami lebih mengutamakan kualitas 

produk secara maksimal. Walaupun banyak juga perusahaan yang 

menjua produk sejenis dengan perusahaan kami, tetapi kami lebih 

menekankan kualitas terbaik dari produk-produk kami. Selain itu 

dengan banyaknya pelanggan di berbagai wilayah itu juga menjadi 
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sebuah modal pemasaran kami, sehingga kami bisa bersaing dengan 

produk-produk yang sejenis”.66 

 

Bapak Seno pemilik UD. Barokah juga mengatakan: 

“Iya kami tetap selalu menjaga kualitas, karena kualitas dari produk 

kami tidak terkalahkan dengan para pengusaha yang memiliki produk 

sejenis”67 

 

Sebuah kualitas produk yang baik di tekankan oleh pemilik UD. 

Barokah untuk menghadapi para pesaing yang ada. Dengan kualitas 

produk yang tetap dijaga tentunya konsumen akan nyaman dan senang 

dengan produk yang dijualnya tersebut. Serta dengan kualitas produk yang 

baik akan membuat UD. Barokah dapat bersaing dengan perusahaan-

perusahaan lainnya. Selain itu dengan bermodalkan para pelanggan di 

berbagai wilayah dapat mempromosikan produk yang dijualnya ke 

berbagai wilayah tersebut. 

Keberhasilan perusahaan dalam menerapkan strategi pemasarannya 

adalah dengan mampu memberikan kepuasan kepada para pelanggan dari 

segala aspek. Semakin banyak pelanggan yang menerima produk atau jasa 

yang ditawarkan maka mereka semakin puas, dan itu berarti strategi yang 

dijalankan sudah cukup berhasil. Dengan strategi yang berbeda-beda 

digunakan pada setiap perusahaan juga menjadi banyaknya ragam strategi 

pemasaran yang ada. Setaip perusahaan berhak memilih strategi 

pemasaran yang cocok dan sesuai dengan tujuan dari perusahaan tersebut. 

                                                             
66 Wawancara dengan Ibu Muniroh Pemilik UD. Barokah pada 11 Maret 2018 
67 Wawancara dengan Bapak Seno Pemilik UD. Barokah pada 6 Juli 2018 
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Dengan hal itu maka akan tercipta sebuah perusahaan yang dapat 

mencapai tujuan dan keinginan dari setiap perusahaan.  

3. Pemasaran dalam Islam pada UD. Barokah 

Pemasaran merupakan salah satu aspek terpenting dalam sebuah 

usaha, karena dengan adanya pemasaran perusahaan akan mencapai tujuan 

yag diinginkannya. Dalam melakukan pemasaran juga harus sesuai dengan 

prinsip-pinsip syariah. Karena pemasaran syariah adalah sebuah disiplin 

bisnis strategis yang mengarahkan proses penciptaan, penawaran dan 

perubahan nilai dari suatu inisiator kepada stakeholdernya, yang dalam 

keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah 

(bisnis) dalam Islam. Dengan hal itu maka UD. Barokah harus juga 

menerapkan beberapa prinsip dari pemasaran Islam yang tentunya dapat 

memberikan manfaat pada perusahaan tersebut. 

a. Kejujuran dalam beriklan 

Dalam pemasaran sebuah usaha tentunya tidak lepas dari kegiatan 

beriklan. Ketika melakukan periklanan hendaknya iklan yang 

digunakan untuk promosi haruslah hal-hal yang sesuai dengan 

keadaan dan tidak dilebih-lebihkan. Selain itu juga harus menghindari 

sikap kerakusan, ketamakan, kecemburuan, kemalasan dan 

kemarahan. Pada UD. Barokah ini promosi yang disampaikan kepada 

para konsumen sesuai dengan kondisi produk yang ada, tidak 

berlebihan dan tetap menjaga syariat-syariat Islam. Seperti pemaparan 

berikut ini: 
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“Kami kalau melakukan promosi kepada pelanggan selalu sesuai 

dengan kondisi produk kami, jujur kepada konsumen agar dapat 

menjaga kepercayaannya dan agar selalu terus membeli produk di 

perusahaan kami.”68 

 

Bapak seno pemilik UD. Barokah juga mengatakan: 

“Iya kami sudah melakukan promosi yang sesuai dengan produk 

kami. Karena itu merupakan modal penting dalam hal promosi”69 

 

Ungkapan tersebut diperkuat dengan hasil wawancara bersama 

salah satu konsumen UD Barokah yaitu Setiawan berikut ini: 

“Promosi yang dilakukan UD. Barokah berupa iklan yang ada di 

kemasan sudah sesuai dengan produk yang dipasarkan, sesuai 

dengan kondisi barang.”70 

 

Dalam Islam pun juga kita dilarangan melebih-lebihkan sesuatu, 

karena yang berelebihan itu tidak baik. Maka dari itu buatlah iklan 

yang sesuai dengan apa yang ada dan seimbang antara iklan tersebut 

dan kondisi barang yang diiklankannya. 

b. Promosi yang wajar 

Sama halnya dengan melakukan promosi, setiap pelaku usaha 

melakukan promosi haruslah melakukannya dengan sewajarnya saja. 

Karena promosi yang berlebihan itu tidaklah baik, oleh sebab itu 

perlunya promosi yang sesuai dengan porsi kebutuhan dari masing-

masing usaha. Promosi yang wajar juga akan memberikan nilai positif 

pada produk yang diiklankan, karena pesan yang disampaikan kepada 
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pelanggan dalam promosi akan mudah dipahami dan sesuai dengan 

kondisi yang ada. Pada UD. Barokah merasa sudah cukup dan tidak 

berlebihan dalam menyampaikan promosi, seperti pemaparan pemilik 

UD. Barokah berikut ini: 

“Promosi yang kami lakukan menurut kami sudah cukup dan tidak 

berlebihan, ya seperti itu yang dapat kami lakukan.”71 

Ungkapan tersebut diperkuat dengan hasil wawancara bersama 

salah satu konsumen UD Barokah yaitu Setiawan berikut ini: 

“Menurut saya promosi yang dilakukan UD. Barokah sudah 

standart dan tidak berlebihan. Malah harus di tingkatkan lagi 

promosinya”72 

 

Dengan promosi yang tidak berlebihan juga akan menciptakan 

sebuah lingkungan pemasaran yang sesuai dengan kebutuhan 

perusahaan. Dan untuk ukuran promosi yang wajar tentunya di 

sesuaikan dengan perusahaan masing-masing yang ada. 

c. Konsumen adalah raja 

Dalam melakukan bisnis apapun yang terpenting adalah kepuasan 

pelanggan atau konsumen. Ini sudah menjadi semacam tugas utama 

dari seorang penjual untuk memberikan pelayanan yang baik. 

Pelayanan merupakan suatu nilai lebih yang harus dimiliki oleh setiap 

pelaku usaha. Dalam Islam juga dianjurkan untuk memuliakan 

konsumen, karena dengan mereka membeli produk kita maka secara 
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72 Wawancara dengan Setiawan pada 7 Juli 2018 
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langsung mereka juga menjadi perantara pemberi rezeki dari Allah 

kepada kita. Oleh sebab itu dianjurkannya setiap pelaku usaha untuk 

memuliakan konsumen, seperti bersikap ramah, memahami kemauan 

konsumen dan menjadikan konsumen seperti keluarga kita sendiri 

yang saling memberikan manfaat. Pada UD. Barokah hubungan antara 

pelaku usaha dengan para konsumen tetap dijaga baik, seperti 

pemaparan oleh pemilik usaha Ibu Muniroh berikut ini: 

“Hubungan dengan konsumen selalu kami jaga, dengan 

memberikan produk yang berkualitas maka mampu membuat 

konsumen nyama dalam membeli produk di perusahaan kami. 

Selain itu keramahan juga kami terapkan di perusahaan kami, 

ketika ada konsumen yang datang kami sambut dengan ramah. 

Bukan hanya dengan konsumen namun dengan beberapa media-

media yang mewawancarai, kami bersikap terbuka dengan 

menjelaskan dan menjawab pertanyaannya sesuai dengan yang 

ada. Seperti mas nya disini, tempat saya juga sering digunakan 

untuk mengerjakan tugas akhir mahasiswa maupun tugas KKN 

kampus. Kami terbuka untuk semua orang yang ingin belajar.”73 

Bapak Seno pemilik UD. Barokah juga mengatakan: 

“Kami juga menjalin hubungan baik dengan konsumen baik secara 

langsung maupun tidak langsung”.74 

Ungkapan tersebut diperkuat dengan hasil wawancara bersama 

salah satu konsumen UD Barokah yaitu Setiawan berikut ini: 

“Pelayanan yang saya rasakan selama ini dengan konsumen sudah 

sangat baik, cukup ramah dan menjalin hubungan baik dengan 

konsumen”75 

Dengan menjaga hubungan baik dengan para konsumen, UD. 

Barokah sudah memuliakan para konsumen dengan baik. Rasa 
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kekeluargaan yang diberikan oleh pemilik usaha tersebut juga menjadi 

hal yang menarik dalam memperlakukan konsumen. Oleh sebab itu 

setiap pelaku usaha tentunya mampu menempatkan diri sesuai dengan 

kondisi yang ada dan mampu memberikan rasa nyaman kepada para 

konsumen. 

d. Memiliki kepribadian spiritual 

Setiap muslim di perintahkan untuk selalu mengingat Allah, 

bahkan dalam suasana mereka sedang sibuk dalam aktivitas mereka. 

Seorang muslim juga di perinahkan untuk menjalankan kewajiban 

agama dalam kondisi apapun. Salah satunya yaitu dalam melakukan 

kegiatan bisnis, hendaklah selaras dengan moralitas dan nilai utama 

yang digariskan oleh Al-Quran. Setiap pelaku bisnis atau usaha 

harusnya memiliki kepribadian spiritual yang baik, dengan 

menjalankan segala perintah dan kewajiban yang di berikan oleh 

Allah dan menjauhi segala larangan-larangan dari Allah. Pada UD. 

Barokah menjelaskan bahwa setiap harta yang kita miliki di dalamnya 

terdapat sebagian harta orang-orang membutuhkan. Dengan ini 

pemilik usaha berusaha untuk menjalankan kewajibannya untuk 

memberikan sebagian keuntungan yang dimiliki kepada orang lain. 

Seperti penjelasan dari Ibu Muniroh berikut ini: 

“Ketika perusahaan kami mendapat keuntungan besar, kami saling 

memberi terutama kepada karyawan. Seperti memberikan baju 

baru, mengajak rekreasi untuk beristirahat sejanak. Selain itu kami 
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juga membayar zakat sesuai dengan keuntungan yang kami 

peroleh.”76 

Hal tersebut tentunya sangat dianjurkan oleh Allah, dengan 

membayar zakat dan bersedekah tentunya akan memurnikan harta 

yang kita miliki. Dengan ini pemilik UD. Barokah setidaknya mampu 

menyelaraskan serta menyeimbangkan hubungan baik dengan 

manusia dan hubungannya dengan Allah. 

e. Berperilaku baik dan bersimpatik 

Berperilaku baik dan sopan santun merupakan pondasi dasar dan 

inti dari kebaikan tingkah laku. Sifat ini sangat dihargai dengan nilai 

yang tinggi dan mencakup semua sisi manusia. Perilaku yang baik 

juga dapat di tunjukkan dalam hal bisnis, dengan berperilaku baik dan 

simpati tentunya akan dapat menjalin sebuah silaturahim yang baik 

antar manusia. Hubungan baik juga di tunjukkan pada UD. Barokah, 

hubungan dengan tetangga sekitar usaha dijalin dengan baik. Dengan 

hal itu maka akan tercipta lingkungan yang harmonis di sekitar tempat 

usaha. Seperti penjelasan yang disampaikan oleh pemilik UD. 

Barokah berikut ini: 

“Kami juga menjaga hubungan baik dengan tetangga sekitar 

tempat produksi, dulu kami juga meminta persetujuan sebelum 

mendirikan perusahaan ini. Selain itu kami juga memberikan 

sebagian kelebihan rezeki kepada orang lain”77 

                                                             
76 Wawancara dengan Ibu Muniroh Pemilik UD. Barokah pada 11 Maret 2018 

77 Wawancara dengan Ibu Muniroh Pemilik UD. Barokah pada 11 Maret 2018 
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Hubungan yang dijaga antar tengga tempat usaha sudah dijalin 

sejak perusahaan pertama kali di dirikan. Dengan meminta 

persetujuan pendirian usaha kepada pihak-pihak tetangga merupakan 

salah satu bentuk perilaku baik yang ditunjukkan oleh pemilik UD. 

Barokah. Selain itu dengan memberikan kelebihan rezekinya dengan 

orang lain menunjukkan rasa simpatik yang diberikan oleh pemilik 

usaha. Dengan berperilaku baik dan simpatik tentunya merupakan 

anjuran dari Allah, agar usaha yang dijalankan dapat berjalan dengan 

baik. 

f. Bersikap melayani dan rendah hati 

Sikap melayani merupakan sikap utama dari seorang pemasar. 

Tanpa sikap melayani yang melekat pada dirinya, dia bukanlah 

seorang yang berjiwa pemasar. Melekat dalam sikap melayani ini 

merupakan sikap sopan, santun dan rendah hati. Sebagai seorang 

pemasar yang baik tentunya harus memiliki sikap melayani, dengan 

layanan yang baik kepada konsumen tentunya dapat meningkatkan 

rasa nyaman dari para konsumen. Sikap melayani yang di tunjukkan 

oleh UD. Barokah meliputi bersikap ramah dan rendah hati dalam 

memperlakukan konsumen. Seperti penjelasan yang disampaikan oleh 

Ibu Muniroh berikut ini: 

“Dalam memasarkan produk kami selalu besikap ramah dan 

rendah hati. Meskipun banyak produk sejenis yang mungkin lebih 
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baik, kami selalu menjaga kuaitas dan menjaga keramahan dalam 

melayani konsumen.”78 

Ungkapan tersebut diperkuat dengan hasil wawancara bersama 

salah satu konsumen UD Barokah yaitu Setiawan berikut ini: 

“Pemilik usaha dalam melayani konsumen sudah sangat baik dan 

cukup ramah, itu yang di berikan kepada saya sebagai 

konsumen.”79 

Rasulullah bersabda bahwa salah satu ciri orang yang beriman 

adalah mudah bersahabat dengan orang lain dan orang lain pun mudah 

bersahabat dengannya. Dengan sikap ini diharapkan kita dapat 

membantu relasi dengan orang lain dan dapat menjalin kerja sama 

dengan berbagai pihak. Dalam hal pemasaran UD. Barokah sudah 

bersikap melayani dan bersikap rendah hati kepada para konsumen, 

tentunya agar dapat menjaga tali persaudaraan yang baik. 

C. Analisis Data 

1. Analisis Marketing Mix (Bauran Pemasaran) pada UD. Barokah 

Setelah melakukan penelitian dan pengamatan di UD. Barokah Dusun 

Gajahoyo Desa Demuk Kecamatan Pucanglaban Kabupaten Tulungagung 

mengenai penerapan marketing mix pada strategi pemasaran di lokasi 

tersebut. Ternyata ada beberapa unsur bauran pemasaran yang sudah 

tercapai dan ada beberapa unsur yang masih belum terpenuhi. Dengan 

penelitian ini dapat dilihat pada bagian mana saja yang dapat di perbaruhi 

dan pada bagian mana lagi yang dapat ditingkatkan. Dengan menganalisis 
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bauran pemasarannya diharapkan dapat menentukan strategi pemasaran 

yang tepat pada UD. Barokah. 

Pada unsur produk, UD. Barokah menjual berbagai macam produk 

seperti tiwul instan, gatot instan dan ampok instan. Meskipun banyak 

perusahaan yang menjual produk-produk sejenis, namun produk pada UD. 

Barokah ini memiliki kelebihan dan perbedaan dengan produk lainnya 

pada segi kualitas. Produk yang dijual pada UD. Barokah tergolong 

produk halal baik dari segi bahan baku maupun proses pembuatannya. Dan 

dalam menghasilkan produk pastinya UD. Barokah juga melakukan riset 

pemasaran dimana salah satu tujuannya adalah memastikan keinginan dan 

kebutuhan konsumen. Dalam hal produksi, perusahaan juga pernah 

mengalami hambatan yaitu faktor musim hujan datang. Namun untuk 

mengatasi permasalahan tersebut UD. Barokah tetap menjaga kualitas dari 

produk yang dibuat.  

Pada unsur harga, UD. Barokah menjual produk-produknya dengan 

harga yang terjangkau dan tidak terlalu mahal. Harga yang dipasarkan oleh 

UD. Barokah sudah terjangkau untuk para konsumen, terbukti dengan 

masih banyaknya pesanan dari para konsumen. Dengan hal ini maka 

konsumen UD. Barokah dapat membeli produk sesuai dengan kualitas dan 

kuantitas dari produk tersebut. Akan tetapi ada satu hal yang menjadikan 

masalah yaitu pemilik UD. Barokah tidak mengetahui harga di pasaran, 

padahal perlunya penyesuaian antara harga yang di keluarkan dengan 

harga yang ada di pasaran sekarang ini. Karena dalam penentuan harga 
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juga harus sesuai dengan harga pasaran, agar tidak mematikan harga pasar 

pada penjual-penjual lainnya. 

Pada unsur promosi, UD. Barokah melakukan promosi secara tidak 

langsung. Promosi yang dilakukan hanya dari mulut ke mulut atau word of 

mouth, sehingga banyak orang yang mengetahui produknya dari para 

konsumen UD. Barokah. Selain itu UD. Barokah juga sering mengikuti 

acara bazar dan pameran makanan yang di ikutkan oleh dinas-dinas yang 

menaungi, dengan tujuan untuk mengenalkan produknya kepada para 

calon konsumen. Selain itu UD. Barokah juga mempromosikan produknya 

menggunakan bantuan media massa yaitu facebook. Melalui promosi yang 

benar, suatu perusahaan dapat mengarahkan komunikasi persuasif kepada 

calon pembeli sasaran dan masyarakat. 

Pada unsur saluran distribusi, UD. Barokah menyalurkan produknya 

dengan beberapa cara, baik secara langsung maupun melalui pihak 

distributor. Dengan penyaluran produk yang benar tentunya mampu 

memberikan dampak positif bagi perusahaan. Sehingga mampu 

meningkatkan pemasaran di beberapa titik yang di tuju. Sampai saat ini 

produk-produk di UD. Barokah sudah menembus beberapa wilayah seperti 

Kalimatan yang tersebar di Banjarmasin, Palangkaraya dan Samarinda. 

Selain itu juga sudah terdistribusikan ke pulau Sumatra yaitu di Jambi. 

Lalu untuk wilayah Tulungagung saya sudah menyalurkan di 

Campurdarat, Banjar, Rejotangan dan lain-lain. Dan juga sudah tersebar di 

wilayah Kediri dan Lumajang. Dengan pengelolaan saluran distribusi yang 



86 

 

tepat seperti itu, maka tentunya akan memberikan manfaat baik secara 

finansial maupun non finansial bagi perusahaan. 

2. Analisis Strategi Pemasaran pada UD. Barokah 

Strategi pemasaran pada UD. Barokah lebih bersifat merangsang 

kebutuhan selektif dengan mempertahankan pelanggan yang ada, yaitu 

dengan membuat pelanggan terus menerus untuk membeli produknya. 

Strategi pemasaran yang di lakukan juga dengan memanfaatkan 

pelanggan di setiap daerah yang memasarkan produknya. Banyaknya 

konsumen yang menjual produknya kembali ke konsumen lainnya atau 

sering disebut reseller, dengan itu produk tersebut dapat di kenal oleh 

banyak orang. Pada UD. Barokah tidak memiliki strategi andalan atau 

strategi khusus yang digunakan dalam hal pemasaran, pemasaran hanya 

saja di lakukan dari mulut ke mulut. Selain itu UD. Barokah juga sering 

mengikutkan produknya pada bazar dan pameran makanan untuk 

mengenalkan produknya ke para calon konsumen lainnya. 

Dalam sebuah strategi pemasaran yang harus di lakukan pertama kali 

yaitu menentukan target pasar. Hal ini bertujuan untuk mengetahui 

seberapa luas pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan tersebut. 

Dengan target pasar yang jelas maka pelaku usaha akan lebih mudah 

dalam menjalankan roda usahanya. Akan tetapi pada UD. Barokah tidak 

memiliki target pasar yang jelas, sehingga kurang terarahnya berapa 

banyak konsumen yang dibutuhkan untuk mencapai tujuan dari 

perusahaan. Seharusnya UD. Barokah memiliki target pasar yang jelas, 
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agar perusahaan memiliki patokan dalam menentukan penjualan dan 

keuntungan perusahaan. 

Pada UD. Barokah dalam menghadapi pesaing yaitu dengan 

meningkatkan kualitas produk yang ada. Dengan kualitas produk yang 

tetap dijaga tentunya konsumen akan nyaman dan senang dengan produk 

yang dijualnya tersebut. Serta dengan kualitas produk yang baik akan 

membuat UD. Barokah dapat bersaing dengan perusahaan-perusahaan 

lainnya. 

3.  Analisis Pemasaran dalam Islam pada UD. Barokah 

Sebuah pemasaran haruslah berdasarkan prinsip-prinsip syariah. 

Karena dengan pemasaran syariah dapat mengarahkan proses penciptaan, 

penawaran dan perubahan nilai dari suatu inisiator kepada stake holdernya 

yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip-prinsip 

muamalah (bisnis) dalam Islam. Dengan hal itu maka UD. Barokah harus 

juga menerapkan beberapa prinsip dari pemasaran Islam yang tentunya 

dapat memberikan manfaat pada perusahaan tersebut. Dan UD. Barokah 

telah menerapkan beberapa etika dalam memasarkan produk dalam Islam 

yang harus di penuhi oleh seorang muslim. 

Pada etika kejujuran dalam beriklan, UD. Barokah mempromosikan 

produk kepada para konsumen sesuai dengan kondisi produk yang ada, 

tidak berlebihan dan tetap menjaga syariat-syariat Islam. Dalam Islam pun 

juga kita dilarangan melebih-lebihkan sesuatu, karena yang berelebihan itu 

tidak baik. Maka dari itu buatlah iklan yang sesuai dengan apa yang ada 
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dan seimbang antara iklan tersebut dan kondisi barang yang 

diiklankannya. Sama halnya dengan etika promosi yang wajar, pada UD. 

Barokah merasa sudah cukup dan tidak berlebihan dalam menyampaikan 

promosi. Dan dengan promosi yang tidak berlebihan juga akan 

menciptakan sebuah lingkungan pemasaran yang sesuai dengan kebutuhan 

perusahaan. 

Pada etika konsumen adalah raja, UD. Barokah menjaga hubungannya 

dengan para konsumen dengan baik. Dengan memberikan rasa nyaman 

kepada konsumen dan dengan memuliakannya mampu memberikan kesan 

baik kepada konsumen. Selain itu dengan memiliki sifat keramahan dalam 

melakukan pemasaran, mampu membuat konsumen  secara mudah untuk 

mengenal dan memahami produk yang dipasarkan. Pada etika kepribadian 

spiritual, UD. Barokah menganggap bahwa setiap harta yang kita miliki di 

dalamnya terdapat sebagian harta orang-orang membutuhkan. Dengan ini 

pemilik usaha berusaha untuk menjalankan kewajibannya untuk 

memberikan sebagian keuntungan yang dimiliki kepada orang lain. 

Pada etika berperilaku baik dan simpatik, UD. Barokah menjalin 

hubungan baik dengan tetangga sekitar usaha dengan baik. Dengan hal itu 

maka akan tercipta lingkungan yang harmonis di sekitar tempat usaha. 

Selain itu UD. Barokah juga menjalin hubungan baik antara pemasar 

dengan para konsumen. Pada etika bersikap melayani dan rendah hati, UD. 

Barokah bersikap ramah dan rendah hati dalam memperlakukan 

konsumen. Dalam hal pemasaran UD. Barokah sudah bersikap melayani 
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dan bersikap rendah hati kepada para konsumen, tentunya agar dapat 

menjaga tali persaudaraan yang baik. 

 

  


