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ABSTRAK

AMIN RAIS (2021) : Dampak Covid 19 terhadap omset penjualan pada
usaha pecah belah toko Mega Jaya di Jalan Datuk
Tabano Bangkinang di tinjau menurut Ekonomi
Syariah

Saat ini dunia digemparkan dengan penyebaran wabah virus corona yang
berawal dari China. Dampak wabah Covid-19 terlihat hampir di seluruh sektor
kehidupan masyarakat. Aktivitas sosial dilarang dan ditunda sementara waktu,
melemahnya ekonomi, pelayanan transportasi dikurangi dan diatur dengan ketat,
pariwisata ditutup, pusat perbelanjaan sepi pengunjung dan ditutup sektor
informal seperti; ojek online, sopir angkot, pedagang kaki lima, pedagang keliling,
UMKM dan kuli kasar penurunan pendapatan. Pusat—pusat perdagangan, seperti
mal, pasar tanah abang yang biasanya ramai dikunjung oleh masyarakat mendadak
sepi dan saat ini ditutup sementara. Hal yang menarik peneliti angkat berdasarkan
judul diatas, dengan rumusan masalah bagaimana dampak covid 19 terhadap
omset penjualan, bagaimana strategi supaya omset penjualan tidak menurun pada
saat covid 19 dan bagaimana tinjauan Ekonomi Syariah terhadap strategi
pemasaran pada penjualan pecah belah Toko Mega Jaya di Jalan Datuk Tabano
Bangkinang. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dampak covid 19 terhadap
omset penjualan, serta srtategi yang dapat digunakan pada saat kondisi covid 19
ini dan pandangan Ekonomi Syariah terhadap strategi yang digunakan agar omset
penjualan tidak terlalu menurun pada saat covid 19.

Jenis Penelitian ini ialah kualitatif dengan studi langsung kelapangan (field
research). Sumber data primer, sekunder dan tersier. Objek penelitian ini adalah
para pengusaha yang berada di jalan Datuk Tabano Bangkinang Kota. Adapun
populasi dalam penelitian ini berjumlah 6 Toko Usaha Pecah Belah dengan
mengambil sampel 1 Toko Yaitu usaha pecah belah Toko Mega Jaya, Sedangkan
teknik pengumpulan data menggunakan wawancara, dan dokumentasi yang terdiri
dari tulisan-tulisan kebijakan ataupun peraturan yang disepakati oleh kedua pihak.

Dari hasil penelitian ini, menunjukkan bahwa omset penjualan mengalami
penurunan dikarenakan kurangnya strategi pertahanan yang kuat dalam
menghadapi pandemic covid 19 ini. Dimana dalam pemanfaatan social media
yang kurang serta kebijakan pemerintah setempat dalam mengatasi penyebaran
virus corona ini membuat toko yang ada di sekitaran jalan Taduk Tabano harus
tutup lebih awal dari pada sebelum covid 19 ini. Adapun tinjauan Ekonomi
Syariah menunjukkan bahwa omset penjualan serta strategi yang ada sudah
berjalan sesuai syariat, dengan menerapkan sistem pasar persaingan sempurna
serta tidak ada pihak yang dirugikan dan terzalimi dan memanfaatkan media
social dengan baik untuk strategi pemasaran pada masa pandemic seperti saat ini.

Kata kunci: Dampak covid 19, omset penjualan, usaha pecah belah
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BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

Di zaman modern dan serba digital ini, manusia sedang diberi ujian oleh
Sang Kholig. Tak tanggung-tanggung, ujian ini diberikan secara menyuluruh atau
global. Krisis kini melanda dunia di berbagai sektor. Mulai dari sektor ekonomi,
sosial, hingga agama. Covid-19 atau koronavirus dunia menyebutnya.

Sejarah awal Covid-19 dan proses penyebarannya, perlu diketahui Covid-
19 adalah kepanjangan dari sebuah pandemi coronavirus disease 2019. Sebuah
penyakit menular dan mematikan yang disebabkan oleh SARSCoV-2, salah satu
jenis dari korona virus. Dilansir oleh bbcnews.com bahwa virus ini pertama kali
muncul ke permukaan pada 1 Desember 2019 di China, tepatnya di daerah Wuhan
Provinsi Hubei, China."! Penyebarannya sangat cepat dan mematikan.
Penyebarannya melalui kontak langsung fisik manusia ditularkan melalui mulut,
hidung dan mata. Upaya memutus mata rantai penyebaran Covid-19 dilakukan
pemerintah dan lembaga keagamaan dengan menerbitkan beberapa peraturan
untuk dipatuhi oleh masyarakat.

Dampak wabah Covid-19 terlihat hampir di seluruh sektor kehidupan
masyarakat. Aktivitas sosial dilarang dan ditunda sementara waktu, melemahnya
ekonomi, pelayanan transportasi dikurangi dan diatur dengan ketat, pariwisata
ditutup, pusat perbelanjaan sepi pengunjung dan ditutup sektor informal seperti;

Ojek Online, Sopir angkot, pedagang kaki lima, Pedagang keliling, UMKM dan

thttps://www.bbc.com/indonesia/majalah-51999550. Diakses pada tanggal 20 Oktober
2020. Pukul 13.00 WIB.


https://www.bbc.com/indonesia/majalah-51999550

kuli kasar penurunan pendapatan. Pusat-pusat perdagangan, seperti mal, pasar
tanah abang yang biasanya ramai dikunjung oleh masyarakat mendadak sepi dan
saat ini ditutup sementara. Sektor pariwisata mengalami penurunan, pemerintah
menutup tempat wisata, tempat hiburan. Bekerja dan belajar pun dilakukan di
rumah secara online.

Dengan diberlakukannya lockdown pada sebuah wilayah, maka aktivitas
masyarakat di dalamnya menjadi terbatas. Termasuk aktivitas bisnis yang tertekan
akibat berkurangnya penjualan secara drastis. Dalam penyesuaian lockdown,
Indonesia mengadaptasi istilah tersebut menjadi PSBB, yakni Pembatasan Sosial
Berskala Besar. Kondisi ini membuat anda sebagai pelaku UMKM harus
memikirkan kembali langkah strategis penjualan agar bisnis tetap berjalan.®

Kegiatan ekonomi merupakan aktifitas yang tidak dapat dilepaskan dari
kehidupan manusia. Kegiatan ekonomi menjadi hal yang sangat penting guna
pemenuhan kebutuhan sehari-hari. Perdagangan merupakan salah satu kegiatan
ekonomi yang dekat dengan kehidupan masyarakat dan hampir terjadi pada setiap
harinya.*

Pada dasarnya manusia dalam kehidupannya dituntut untuk melakukan

suatu usaha yang mendatangkan hasil dalam memenuhi kebutuhan hidupnya

% Syafrida dan Ralang Hartati. “Bersama Melawan Virus Covid 19 di Indonesia”.
SALAM; Jurnal Sosial & Budaya Syar-I FSH UIN Syarif Hidayatullah Jakarta .Vol. 7 No. 6
(2020), pp. 495-508, DOI: 10.15408/sjsbs.v7i6.15325.

*https://www.jurnal.id/id/blog/pemasaran-online-psbb-dan-arti-lockdown-bagi-ukm/
diakses pada tanggal 5 Juli 2020.

* Prathama Rahardja dan Mandala Manurung, Pengantar Ilmu Ekonomi, (Jakarta:

Fakultas Ekonomi Universitas Indonesia, 2008), h. 4


https://www.jurnal.id/id/blog/pemasaran-online-psbb-dan-arti-lockdown-bagi-ukm/

Agama Islam memberikan kebebasan pada seluruh umatnya untuk memilih
pekerjaan yang mereka senangi dan kuasai dengan baik.”

Dalam memasarkan produk, seorang pemasar harus pandai membaca
situasi pasar sekarang dan dimasa yang akan datang. Artinya pemasar harus cepat
tanggap apa yang diinginkan dan dibutuhkan konsumen, kemudian kapan dan
dimana dibutuhkannya. Dalam hal produsen harus mampu menciptakan produk
yang sesuia dengan keinginan dan kebutuhan konsumen secara tepat waktu. Di
samping itu, seorang pemasar harus mampu mengomunikasikan keberadaan dan
kelebihan produk dibandingkan dengan produk lainnya dari pesaing.®

Kegiatan pasar dalam ilmu ekonomi diartikan sebagai bertemunya penjual
dan pembeli yang melakukan kegiatan transaksi, pasar memegang peran penting
dalam perekonomian karna pasar inilah tempat berjalannya roda perekonomian
dan berlangsungnya jual dan beli. Dengan lebih dirincikan yaitu besarnya
permintaan dan penawaran secara keseluruhan untk barang dan jasa. Sedangkan
dalam ekonomi Islam memandang pasar, negara, dan individu berada dalam
keseimbangan (igtishad), tidak boleh ada sub-ordinat, sehingga salah satunya
menjadi dominan dari yang lain. Ini menunjukkan sistem pasar yang didalamnya
terdapat rambu-rambu dan aturan main yang diterapkan dalam suatu pasar dalam
upaya menegakan kepentingan semua pihak. Rambu-rambu dan aturan tersebut

terdapat dalam Al-Qur’an dan Assunnah.’

> Rugaiyah Waris Masqud, Harta Dalam Islam, (Jakarta: Pustaka Nasional, 2003 ),h.
235.

®Kasmir, Manajemen Perbankan, (Jakarta: PT raja Grafindo Persada, 2012), h. 189.

" P3EI, Ekonomi Islam, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada 2011) h. 301 .



Hal ini sesuai dengan tujuan ekonomi yang bersifat pribadi dan sosial,
tujuan ekonomi yang bersifat pribadi adalah untuk pemenuhan kebutuhan
pribadi dan keluarga, sedangkan ekonomi sosial bertujuan untuk memberantas
kemiskinan masyarakat, pemberantasan kelaparan dan kemelaratan.®

Islam adalah agama yang universal dan memberikan pedoman-pedoman
kehidupan melalui Al-qur’an dan Hadits. Islam mengatur segala bentuk prilaku
manusia sesamanya untuk memenuhi kehidupannya didunia dan akhirat termasuk
dengan tujuan mencapai falah-Nya. Di atur didalamnya tentang kaidah yang
mengatur tentang pasar dan mekanismenya. Sebagaimana firman Allah SWT

dalam Surah An-nisa ayat 29 :
V) el oeis Kl It 1 il Gl
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Artinya: “hai orang-orang yang beriman, jangalah kamu saling memakan harta
sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan
yang berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. Dan janganlah
kamu membunuh diri, sesungguhnya Allah adalah maha penyayang
kepadamu” (QS. An-Nisa Ayat: 29).

Dari ayat di atas bahwa Allah menjelaskan bahwa manusia dalam
menjalankan sebab-sebab yang diharamkan dalam memperoleh harta. Sebaliknya
lakukanlah perniagaan yang disyariatkan, yang terjadi dengan saling meridhoi
antara penjual dan pembeli. Tidak boleh mengejar duniawinya saja dan
melupakan akhirat. Keduanya hendak berjalan seimbang. Begitu juga dengan

usaha yang kita lakukan harus sesuai kaidah islam dengan menerapkan prinsip-

prinsip islam didalamnya.

8Mawardi, Ekonomi Islam, (Pekanbaru: Alfa Riau Graha Unri Press, 2007), h.6.



Tujuan setiap perusahaan didirikan pada umumnya adalah untuk
mendapatkan keuntungan supaya dapat tetap beroperasi atau dengan kata lain
untuk dapat bertahan hidup.® Salah satu ukuran keberhasilan perusahaan dalam
persaingan semakin ketet ini adalah dengan diperolehnya laba melalui pencapaian
target serta peningkatan volume penjualan.

Penjualan merupakan salah satu aspek yang penting dalam sebuah
perusahaan. Pengelolaan perusahaan yang kurang baik akan merugikan
perusahaan karena dapat berimbas pada perolehan laba, dan pada akhirnya dapat
merugikan pendapatan. Setiap perusahaan memiliki sistem berbeda dalam
melakukan usahanya. Secara umum perusahaan harus memiliki sistem yang tepat
dalam semua aspek yang dijalankannya. Sistem yang baik ini merupakan salah
satu kunci dalam pengendalian.

Salah satu usaha kecil yang berkembang di Jalan datuk tabano Bangkinang
adalah usaha UMKM Mega Jaya. Usaha Pecah Bela merupakan salah satu usaha
perdagangan bergerak di bidang Barang Kebutuhan Rumah Tangga (Pecah Bela)
yang di produksi dalam bentuk Barang .Dimana masyarakat Bangkinang bisa
mencari berbagai macam perabotan rumah tangga di toko mega jaya ini.

Usaha pecah bela di Toko Mega Jaya merupakan bagian dari kegiatan
muamalah yaitu dalam kegiatan tersebut terjadinya transaksi jual beli dalam
memasarkan suatu barang dan jasa. Dengan peraturan yang telah dibuat oleh
pemerintah sendiri seperti pembatasan social berskala besar (PSBB) membuat

toko mega jaya mengalami penjualan yang menurun tidak seperti sebelum PSBB

® Indriyp Gitosudarmo, pengantar Bisnis Edisi 9. (Yogyakarta: BPFE, 2008), h.66.



diberlakukan. Yang dimana PSBB ini merupakan bentuk pemerintah dalam
pencegahan virus Corona.

Table 1.1
Omset penjualan Toko Mega Jaya sebelum dan saat Covid 19

1 | Juli Rp.55.000.000 | Januari Rp.40.000.000
2 | Agustus Rp.53.000.000 | February Rp.38.000.000
3 | September Rp.60.000.000 | Maret Rp.35.000.000
4 | Oktober Rp.57.000.000 | April Rp.35.000.000
5 | November Rp.55.000.000 | Mei Rp.29.000.000
6 | Desember Rp.52.000.000 | Juni Rp.20.000.000

Sumber: Toko Mega Jaya

Dari table diatas bisa diambil kesimpulan bahwa Omset Penjualan
sebelum Covid 19 omset relatif stabil tidak seperti ketika Covid 19 dimana Omset
yang didapatkan relatif turun. Berarti masyarakat dalam tingkat membeli
menurun. Berdasarkan wawancara yang peneliti lakukan dengan salah seorang
pengusaha Pecah bela di toko Mega Jaya bapak Jefri, menurut beliau selama
Covid 19 toko hanya buka sampai sore hari dan karena kebijakan PSBB ini
masyarakat yang biasanya begitu ramai kepasar mulai berkurang dan membuat
toko Mega Jaya sepi dikunjungi oleh pembeli sehinga berdampak pada omset
penjualan yang menurun tidak seperti sebelum diberlakukannya pembatasan
social berskala besar (PSBB) dalam rangka pencegahan virus Covid 19 sehingga
pemilik toko mengambil kebijakan untuk memberhentikan karyawan supaya bisa

mangatasi pengeluaran.™

19 Wawancara bapak Jefri selaku pemilik Toko Mega Jaya, Pada tanggal 5 Juli 2020.



Temuan yang lain berdasarkan Observasi, tidak semua UMKM merasakan
penurunan omset penjualan dan harus menutup usahanya, ada UMKM yang
masih stabil dan mengalami peningkatan omzet penjualannya karena mereka
melakukan penyesuaian diri dalam hal produk dan melakukan beberapa strategi
pemasaran untuk bertahan. Ada beberapa hal yang dapat dilakukan oleh UMKM
termasuk memilih membuka lini produk baru atau memperbaharui sistem
pemasaran mereka, karena bisnis yang mampu bertahan adalah bisnis yang
resposif terhadap perubahan lingkungan mereka. Berdasarkan uraian latar
belakang masalah tersebut diatas, maka peneliti tertarik untuk mengangkat
judul: Dampak Covid 19 terhadap Omset Penjualan pada usaha pecah belah
Toko Mega Jaya di Jalan Datuk Tabano Bangkinang di tinjau menurut
Ekonomi Syariah.

B. Batasan Masalah

Agar penelitian ini lebih terarah dan fokus, maka penulis memberikan
batasan masalah yaitu Dampak Covid 19 Terhadap omset penjualan pada usaha
pecah belah Toko Mega Jaya di Jalan Datuk Tabano Bangkinang di tinjau
menurut Ekonomi Syariah pada Januari-Juni 2020.

C. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang di atas, maka yang menjadi pokok
permasalahan dalam penelitian ini dapat dirumuskan sebagai berikut:

1. Bagaimana dampak Covid 19 terhadap Omset penjualan pada usaha pecah
belah Toko Mega Jaya di Jalan Datuk Tambano Bangkinang di tinjau

menurut Ekonomi Syariah?



2. Bagaimana Strategi Pemasaran supaya omset penjualan tidak menurun
pada saat pandemi Covid 19 ?

3. Bagaimana tinjauan Ekonomi Syariah terhadap strategi pemasaran pada
penjualan usaha pecah belah Toko Mega Jaya di Jalan Datuk Tambano
Bangkinang ?

D. Tujuan Dan Kegunaan Penelitian
Adapun yang menjadi tujuan penelitian adalah sebagai berikut:

1. Mengetahui dampak Covid 19 terhadap Omset penjualan pada usaha pecah
belah Toko Mega Jaya di Jalan Datuk Tambano Bangkinang di tinjau
menurut Ekonomi Syariah

2. Mengetahui Strategi Pemasaran yang tepat ketika pandemi Covid 19 ini
sehingga omset penjualan tidak mengalami penurunan secara drastis pada
usaha pecah belah toko Mega Jaya di Jalan Datuk Tabano Bangkinang .

3. Mengetahui tinjauan Ekonomi Islam terhadap Dampak Covid 19 terhadap
Omset penjualan pada usaha pecah belah Toko Mega Jaya di Jalan Datuk
Tambano Bangkinang .

Kegunaan penelitian antara lain:
1. Bagi Penulis
Penelitian ini untuk menambah pengetahuan dan wawasan melalui
terapan ilmu dan teori yang telah diperoleh selama masa perkuliahan serta
membandingkannya dengan fakta dan kondisi rill yang terjadi dilapangan.

Dan mengetahui lebih lanjut tentang dampak Covid 19 terhadap Omset



penjualan usaha pecah bela ditoko Mega Jaya di tinjau menurut Ekonomi
Islam.
2. Bagi Pengusaha pecah bela di Toko Mega Jaya
Penelitian ini memberikan masukan yang baik guna mengatasi dan
mencari solusi strategi pemasaran ketika pandemi Covid 19 terhadap
Omset Penjualan pada Usaha Pecah Bela ditoko Mega Jaya di Jalan Datuk
Tambano Bangkinang.
3. Bagi Akademik
Penelitian ini dapat menjadi sumbangan ilmu pengetahuan bagi
penelitian selanjutnya dan sebagai salah satu syarat untuk menyelesaikan
pendidikan Sl pada jurusan Ekonomi Syariah di Universitas Isalam Negeri
Sultan Syarif Kasim Riau.
E. Metode Penelitian
1. Jenis Dan Lokasi Penelitian
a. Jenis penelitian
Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif adalah metode
penelitian yang berlandaskan pada filsafat postpositivisme atau
enterpretif, digunakan untuk meneliti pada kondisi obyek yang
alamiah, dimana peneliti adalah sebagai instrument kunci'*
b. Lokasi penelitian
Penelitian ini dilakukan kepada pengusaha pecah bela di toko

Mega Jaya di Jalan Datuk Tambano Bangkinang. Alasan penulis

1 Sugiyono. Metode Penelitian pendidikan,.(Bandung: Alfabeta, 2019) h. 25.
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melakukan penelitian di lokasi ini karena lokasi ini merupakan toko
besar serta terletak di tengah pasar, sehingga diharapkan dengan
meneliti disana, penulis dapat memperoleh data yang valid tentang
penjualan. Karena sebelum Covid 19 masuk ke Indonesia omset
penjualan meningkat dari bulan ke bulan sedangkan pada saat Covid

19 omset penjualan menurun.

2. Subjek dan Objek Penelitian

a.

Subjek Penelitian

Subjek penelitian yang dimaksud adalah individu, benda, atau
organisme yang dijadikan sumber informasi yang dibutuhkan dalam
pengumpulan data penelitian yang bersumber dari informan.'?
Subjek penelitian di sini adalah pihak yang terkait dan mempunyai
peran penting dalam usaha Pecah Bela Toko Mega Jaya vyaitu:
seorang pemilik usaha Toko Mega Jaya dan 2 karyawan toko.
Obyek Penelitian

Objek penelitian adalah permasalahan atau tema yang sedang
di teliti."* Objek penelitian disini adalah covid 19 terhadap Omset
penjualan pada usaha pecah belah Toko Mega Jaya di Jalan Datuk
Tabano Bangkinang di tinjau menurut Ekonomi Syariah.

Populasi dan Sampel

2Muhammad Idrus, Metode Penelitian 1lmu Sosial Pendekatan Kualitatif Dan Kuantitatif,
(Yogyakarta: Penerbit Erlangga, 2009), h. 91

Bbid.
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Populasi adalah keseluruhan subjek penelitian. Apabila
seseorang ingin meneliti semua elemen yang ada dalam wilayah
penelitian, maka penelitiannya merupakan penelitian.** Populasi
merupakan keseluruhan objek atau subjek yang berada pada suatu
wilayah dan memenuhi syarat-syarat tertentu berkaitan dengan
masalah penelitian, atau keseluruhan ruang lingkup yang akan
diteliti. Populasi dalam penelitian ini adalah 6 toko usaha pecah
belah dijalan Datuk Tabano Bangkinang dan sampel pada penelitian
ini adalah pemilik Toko Mega Jaya yang berjumlah 1 orang dan 2
karyawan.

3. Sumber data

1. Data Primer, yaitu data yang dikumpulkan sendiri oleh peneliti
langsung dari subjeknya.’® Data primer penelitian ini diperoleh
dari hasil wawancara langsung pihak pengusaha toko Mega
Jaya di Jalan Datuk Tambano Bangkinang.

2. Data Sekunder, yaitu sumber yang tidak langsung memberikan
data kepada pengumpul data, misalnya lewat orang lain atau
dokumen.

3. Data Tersier, yaitu data penunjang dari kedua data diatas

yakni data primer dan data sekunder. Data ini diperoleh melalui

4 Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek, ( Jakarta: PT
Rineka Cipta, 2002), Cet.Ke-12, h. 108.
>Suliyanto, Metode Riset Bisnis, (Yogyakarta: Penerbit Andi, 2006), h. 131
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kamus, insiklopedia dan lain sebagainya yang masih ada
keterkaitan dengan masalah yang diteliti.
4. Teknik Pengumpulan Data
Penelitian ini menggunakan beberapa teknik pengumpulan data
yang bertujuan agar data-data yang dikumpulkan relevan dengan
permasalahan penelitian. Adapun teknik pengumpulan data dalam
penelitian ini menggunakan:
a. Wawancara
Wawancara adalah proses memperoleh keterangan untuk
tujuan penelitian dengan cara tanya jawab, sambil bertatap muka
antara si penanya atau pewawancara dengan penjawab atau
responden dengan menggunkan alat.’ adalah Analisis Dampak
covid 19 terhadap Omset Penjualan usaha pecah belah Toko mega
jaya di jalan datuk tabano Bangkinang di tinjau menurut Ekonomi
Syariah.
b. Dokumentasi
Dokumentasi merupakan catatan pristiwa yang berlalu.
Dokumen bisa berbentuk tulisan, gambar, atau karya-karya
monumental dari seseorang.'” Yaitu berupa arsip pencatatan
penghasilan yang masuk setiap bulan / setiap transaksi yang terjadi

di Toko Mega Jaya.

*Moh. Nasir, Metode Penelitian, (Bogor: Ghalia Indonesia, 2013), h. 193
Sugiono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D, (Bandung: Alfabeta, cet ke-17,
2012) h. 240
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c. Teknik Analisis Data
Adapun teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian
ini adalah teknik analisis deskriftif, yaitu suatu metode dalam
meneliti suatu kelompok, manusia, suatu objek, suatu set kondisi,
suatu sistem pemikiran, ataupun suatu kelas pristiwa pada masa
sekarang.’® Metode ini menganalisis data-data yang diperoleh
dikumpulkan, dianalisa, dan akan di interprestasikan sebagai hasil
analisa kualitatif. Analisa ini digunakan sebagai alat untuk
mengetahui dan menjelaskan mengenai gambaran umum adalah
Analisis Dampak covid 19 terhadap Omset penjualan pada usaha
pecah belah Toko mega jaya di jalan Datuk Tabano Bangkinang di
tinjau menurut Ekonomi Islam.
d. Teknik Penulisan
Dalam pembahasan penulisan ini, penulis menggunakan
metode sebagai berikut:

a. Metode deduktif yaitu pengumpulan data-data yang ada
hubungannya dengan masalah yang akan diteliti, kemudian
data tersebut dianalisa dan diambil kesimpulan secara khusus.

b. Metode deskriptif, yaitu menggambarkan secara tepat masalah
yang akan diteliti sesuai dengan yang diperoleh. Kemudian

dianalisa sesuia dengan masalah tersebut

80p.Cit h. 54



14

F. Sistematika Penulisan

Untuk melihat gambaran singkat skripsi ini, penulis menyusun sistematika

penulisan sebagai berikut:

BAB |

BAB Il

BAB 111

BAB IV

: PENDAHULUAN

Dalam bab ini terdiri dari Latar Belakang, Batasan
Masalah, Rumusan Masalah, Tujuan dan Manfaat
Penelitian, Metode Penelitian dan Sistematika Penulisan.

: GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN

Dalam bab ini berisi tentang gambaran umum mengenai
Kondisi Geografis dan Demografis Toko Mega Jaya, dan
gambaran umum kegiatan pengelolaan usaha UMKM toko
Mega Jaya.

: TINJAUAN TEORITIS

Dalam bab ini membahas tentang dari segi teori yang
berkenaan dengan: Pengertian penjualan , omset penjualan
dan bisnis pecah belah dalam perspektif umum dan
perspektif Ekonomi Syariah.

: HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Dalam bab ini menjelaskan hasil penelitian dan
pembahasan. Hasil penelitian meliputi: Dampak Covid 19
terhadap Omset penjualan di toko Mega Jaya, dan analisis
strategi pemasaran pada masa pandemi Covid 19 terhadap

omset penjualan di tinjau menurut Ekonomi Syariah.
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BAB V : KESIMPULAN DAN SARAN
Dalam bab ini berisikan kesimpulan hasil penelitian,
berdasarkan kesimpulan tersebut dikemukakan beberapa
saran yang ditujukan kepada berbagai pihak.

DAFTAR PUSTAKA

LAMPIRAN



BAB |1
GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN

A. Keadaan Geografis Dan Demografis Kelurahan Bangkinang
1. Geografi
Kelurahan Bangkinang kota merupakan salah satu bagian dari
Kecamatan Bangkinang kota yang juga merupakan Ibu kota Kabupaten
Kampar, dan merupakan Kelurahan induk dan telah dimekarkan, yang
diresmikan pemekarannya pada tahun 2001, terpisah menjadi 2 (dua)
wilayah Kelurahan / Desa yaitu Kelurahan Bangkinang dan Kumantan
Kecamatan Bangkinang.
Wilayah Kelurahan Bangkinang memiliki batas batas sebagai
berikut:
a. Sebelah Utara dengan Sungai Kampar.
b. Sebelah Selatan dengan Desa Ridan Permai.
C. Sebelah Timur dengan Desa Kumantan.
d. Sebelah Barat dengan Kelurahan Langgini®®
Orbritasi
a. Jarak ke Ibu Kota Kecamatan (Kecamatan Bangkinang): 1 KM
b. Jarak ke Ibu Kota Kabupaten (Kabupaten Kampar): 3 KM
c. Jarak ke Ibu Kota Provinsi (Provinsi Riau): 60 KM
Kelurahan Bangkinang berada pada ketinggian 40 m dari

permukaan laut dan mempunyai luas wilayah 2712 Ha. Sebagian besar

19 Kantor Kelurahan Bangkinang, 2020

16
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wilayah Kelurahan Bangkinang merupakan daerah daratan (95%) dengan
kemiringan rata-rata 8-14%, daerah dialiri oleh Sungai Kampar dan
beberapa sungai kecil yang ikut mengairi wilayah Kelurahan Bangkinang,
terdiri dari dataran rendah dan perbukitan. Tanah yang subur namun sesuai
dengan keadaan penduduknya maka Kelurahan Bangkinang sebagai pusat
ekonomi rakyat Kabupaten Kampar juga pendidikan serta pusat
pemerintahan sedangkan sektor pertanian dan perkebunan juga menjadi
komoditi yang ikut menunjang pendapatan warga masyarakatnya.
. Demografi

Berdasarkan data statistik yang diperoleh dari kantor Kelurahan
Bangkinang tahun 2014, jumlah penduduk Kelurahan Bangkinang adalah
a. Kependudukan

Tabel 11.1

Jumlah Penduduk Kelurahan Bangkinang
Berdasarkan Jenis Kelamin

NO Jenis Kelamin ‘ Jumlah Jiwa Persentase
1 Laki-laki 6.574 51,4 %
2 Perempuan 6.203 48,5%
Jumlah 12.777 100%

Sumber Data : Statistik Kantor Kelurahan Bangkinang 2020
Berdasarkan sumber data diatas bahwa penduduk Kelurahan
Bangkinang berjumlah 12.777 jiwa. Dimana jumlah laki-laki lebih
besar dari jumlah perempuan. Secara biologis jumlah kelahiran bayi
laki-laki pada umumnya lebih besar dibandingkan dengan kelahiran
bayi perempuan, namun
Penduduk Kelurahan Bangkinang jika dilihat berdasarkan

klasifikasiusia dapat dilihat pada tabel berikut ini:
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Tabel 11.2
Klasifikasi Penduduk Menurut Kelompok Umur

1 0-12 bulan 193 11.09%
2 05-09 5.270 12.10%
3 10-14 5.502 12.63%
4 15-19 4.685 10.75%
5 20-24 7.255 16.65%
6 25-29 3.655 8.40%
7 30-34 2.530 5.80%
8 35-39 2.275 5.22%
9 40-44 2.860 6.56%
10 45-49 2.030 4.66%
11 50-54 1.532 3.50%
12 55-59 790 1.80%
13 60-ke atas 366 0.84%

Jumlah 43.550 100%

Sumber;Data statistik kantor Kelurahan Bangkinang 2020

Sebagaimana yang terlihat pada tabel 11.2 bahwa berdasarkan
kelompok umur jumlah penduduk berusia (20-24 tahun) menduduki
tingkat pertama, yaitu sebanyak 7.255 orang atau (16,65%) dan
tingkat usia paling sedikit populasinya adalah berusia (60 tahun ke
atas) sebanyak 366 orang atau (0,84%).

Akibat dari pertumbuhan penduduk dan berkembangnya fisik
kota yang cukup pesat, wilayah ini telah dijadikan sasaran objek
pengembangan kegiatan pembangunan kota yang telah dituangkan
dalam Rencana Tata Kota Daerah Bangkinang, sehingga akan

memberikan prospek yang cukup bagus bagi kemajuan kehidupan
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masyarakat di daerah kelurahan Bangkinang, terbukti dengan
banyaknya sektor usaha yang banyak bermunculan di daerah ini.?
B. Ekonomi
Dalam kegiatan ekonomi warga Kelurahan Bangkinang banyak melakukan
kegiatan-kegiatan untuk memenuhi kebutuhan hidup dan pendapatan keluarga
yaitu dengan bertransaksi dari segi pasar, pertokoan, pergudangan dan lain-lain.
Untuk lebih jelas dapat di lihat dari tabel dibawah ini:

Tabel 11.3
Kegiatan Ekonomi Warga Kelurahan Bangkinang

- NO Kegiatan Ekonomi |  Jumlah rsentase |

1 Pasar 1 0.8 %
2 Pertokoan 216 48%
3 Pergudagan 4 0.8%
4 Toserba 4 0.8%
5 Warung/kedali 4 0.8%
6 Rumah makan 2 0.8%
7 Tukang pangkas 4 0.8 %
8 Bengkel/sorum 1 0.8%

Jumlah 236 100%

Sumber: Data Kelurahan Bangkinang 2020

Dari tabel 11.6 diatas dapat di ketahui bahwa kegiatan ekonomi masyarakat
Kelurahan Bangkiang Kota ini adalah pertokoan yang paling banyak dengan
jumlah 216 (48%), kedua pergudangan, toserba, warung/ kedai dan tukang
pangkas dengan jumlah masing-masing 4 (0.8%), ketiga rumah makan dengan
jumlah 2 (%), selanjutnya rumah makan dengan jumlah 14 (3.1%), tukang
pangkas berjumlah 7 (1.6%), dan terakhir dalam kegiatan ekonomi masyarakat
kelurahan Derlima adalah pasar, toserba dan bengkel sorum dengan jumlah 1

(0.8%), Ini menunuukan bahwa kegiatan ekonomi yang paling banyak di lakukan

?"Hasil pengolahan data observasi,di Kelurahan Bangkinang kota pada tahun 2020.
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oleh masyarakat kelurahan Bangkinang Kota adalah pertokoan dan di ikuti oleh
kegiatan-kegiatan lainnya. %
C. Gambaran Kegiatan Usaha Pecah Belah di Jalan Datuk Tabano.

Usaha peceh belah di Jalan Datuk Tabano Kelurahan Bangkinang
merupakan usaha mikro kecil menengah yang dikelola oleh sekelompok
pengusaha peceh belah di Jalan Datuk Tabano Kelurahan Bangkinang yang
dengan usaha ini digunakan sebagai mata pencarian oleh pengusaha.

Usaha pecah belah merupakan aneka perabotan rumah tangga menjadi
salah satu produk kebutuhan yang cukup di cari masyarakat sebagai alat untuk
mengerjakan berbagai aktivitas kegiatan rumahan sehari-hari. Ragam kegiatan
tersebut sangat beraneka jenisnya, sehingga membutuhkan juga alat-alat perabotan
yang banyak rupanya. Dari mulai bersih-bersih hingga memasak tidak bisa lepas
dari penggunaan alat-alat ini.

Peralatan rumah tangga seperti ember, sapu, lap, piring, gelas, tempat
sampah, kemoceng, dan tentunya masih sangat banyak lagi yang lainnya, menjadi
produk yang sifatnya wajib di miliki setiap rumah. Dengan pesatnya pertumbuhan
penduduk yang ada hingga sekarang ini, juga memicu meningkatnya permintaan
terhadap aneka produk tersebut sehingga semua tersedia di Toko Mega Jaya ini.

Usaha peceh belah di Jalan Datuk Tabano Kelurahan Bangkinang
beroperasi dari pagi hingga sore hari. Lokasi beroperasinya usaha peceh belah
adalah sebuah toko dekat pasar yang dimana disekitaran jalan datuk tabano bisa

kita jumpai banyak toko usaha pecah bela. Dan sebagian besar sumber penerangan

!Data Kelurahan Bangkinang tahun 2020
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atau listrik secara kolektif, yaitu dengan membayar biaya listrik perbulan dimana
toko atau gedung yang ditempati disewa dengan dibayar perbulan/ pertahun.

Maka tidak mengherankan jika toko-toko yang berjualan peralatan rumah
tangga kebanyakan bisa bertahan dalam jangka waktu yang lama, bahkan banyak
diantaranya yang merupakan bisnis turun temurun yang terus di lanjutkan oleh
sanak keluarganya. Usaha pecah belah memiliki ciri-ciri tersendiri diantaranya
harga beranekaragam, banyak produk atau pilihan. Oleh karena itu pengusaha
pecah belah harus bisa menganalisa bagaimana keadaan usahanya dan bagaimana
prospek kedepannya. Dari sinilah penulis sedikit membantu untuk mengetahui
analisis omset penjualan usaha dan perkembangan usaha-usaha UMKM pecah belah di

jalan Datuk Tabano Kelurahan Bangkinang dengan melakukan penelitian kepada

informan-informan terkait.



BAB IlI

TINJAUAN TEORITIS

A. Omset Penjualan

1.

Pengertian Penjualan

Penjualan merupakan salah satu kegiatan yang dilakukan
perusahaan untuk mempertahankan bisnisnya untuk berkembang dan
untuk mendapatkan laba atau keuntungan yang diinginkan.

Mengenai definisi penjualan dijelaskan oleh beberapa ahli sebagai
berikut: Menurut Swasth mengemukakan bahwa “Penjualan adalah ilmu
dan seni mempengaruhi pribadi yang dilakukan oleh penjual untuk
mengajak orang lain agar bersedia mmembeli barang/ jasa yang

ditawarkan’??

. Sedangkan menurut Saydam bahwa ‘“Penjualan atau
menjual merupakan suatu disiplin ilmu dan sekaligus seni (art) untuk
mempengaruhi orang lain, yang dilakukan oleh petugas penjual, agar
yang Dbersangkutan bersedia membeli produk yang ditawarkan.
Selanjutnya Russel dan Beach dalam Sadeli mengemukakan bahwa

“menjual adalah seni penyesuaian diri yang dilakukan oleh penjual untuk

meyakinkan yang lain untuk membeli apa yang ia mau jual”.

22 Basu Swasth, Manajemen Penjualan Edisi Ketiga, (Yogyakarta: BPFE,2001), h. 101.
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Menurut pendapat lain, Penjual adalah menyerahkan barang dan
jasa kepada yang memerlukan dengan mendapatkan pengembalian
imbalan.?

Penjualan juga berarti proses kegiatan menjual, yaitu dari kegiatan
penetapan harga jual sampai produk didistribusikan ke tangan konsumen
(pembeli).?*

Kegiatan penjualan merupakan kegiatan pelengkap atau suplemen
dari pembelian, untuk memungkinkan terjadinya transaksi. Jadi
kegiatan pembelian dan penjualan merupakan satu kesatuan untuk
dapat terlaksananya transfer hak atau transaksi. Oleh karena itu,
kegiatan penjualan seperti halnya kegiatan penjualan seperti halnya
kegiatan pembelian, terdiri dari serangkaian kegiatan yang meliputi
penciptaan permintaan, menemukan si pembeli, nogosiasi harga, dan
syarat-syarat pembayaran. dalam hal ini, penjualan ini, seperti penjual
harus menentukan kebijaksanaan dan prosedur yang akan diikuti
memungkinkan dilaksankannya rencana penjualan yang ditetapkan.

2. Tujuan Penjualan

Kemampuan perusahaan dalam menjual produknya menentukan

keberhasilan dalam mencari keuntungan, apabila perusahaan tidak

mampu menjual maka perusahaan akan mengalami kerugian.

2% Nur Jannah. “pengaruh biaya promosi terhadap omset penjualan pada PT.Riau Post
Intermedia Pekanbaru ditinjau menurut ekonomi Islam” ( Disertasi: Universitas Islam Negri
Sultan Syarif Khasim Riau, 2013), h. 27

24 M. Nafarin,Penganggaran Perusahaan,(Jakarta: Salemba Empat, 2009), h.166.
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Adapun tujuan umum penjualan dalam perusahaan yaitu:

a. Tujuan yang dirancang untuk meningkatkan volume penjualan
total atau meningkatkan penjualan produk-produk yang lebih
menguntungkan.®

b. Tujuan yang dirancang untuk mempertahankan posisi penjualan
yag efektif melalui kunjungan penjualan regular dalam rangka
menyediakan informasi mengenai produk baru.

c. Menunjang pertumbuhan perusahaan.Tujuan tersebut dapat
tercapai apabila penjualan dapat dilaksanakan sebagaimana yang
telah direncanakan sebelumnya. Penjualan tidak selalu berjalan
mulus, keuntungan dan kerugian yang diperoleh perusahaan
banyak dipengaruhi oleh lingkungan pemasaran. Lingkungan
ini sangat berpengaruh terhadap perkembangan perusahaan.

3. Faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan
Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan menurut
Swastha dan Irawan adalah sebagai berikut®:
a. Kondisi dan kemampuan penjual
Disini penjual harus dapat meyakinkan kepada pembelinya agar
dapat berhasil mencapai sasaran penjualan yang diharapkan. Untuk

maksud tersebut penjual harus memahami beberapa masalah

*FandyTjiptono dkk,Pemasaran startegi, (Yogyakarta: Penerbit Andi Yogyakarta, 2008),
h.604.
26 Basu Swasth, Manajemen Penjualan Edisi Ketiga,(Yogyakarta: BPFE,2001), h.59.
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penting yang sangat berkaitan dengan jenis dan karakteristik
barang yang ditawarkan, harga produk dan syarat penjualan.
Kondisi pasar

Adapun faktor-faktor kondisi pasar yang perlu diperhatikan adalah
jenis pasar, kelompok pembeli, daya belinya, frekuensi
pembeliannya, keinginan dan kebutuhannya.

Modal

Untuk memperkenalkan barang kepada pembelinya maka penjual
memerlukan sarana serta usaha seperti: alat transportasi, tempat
peragaan baik didalam perusahaan maupun diluar perusahaan,
usaha promosi, dan sebagainya. Dan semua ini hanya dapat
dilakukan oleh penjual apabila memiliki sejumlah modal yang
diperlukan untuk melaksanakan maksud tersebut.

Kondisi Organisasi Perusahaan

Untuk memperkenalkan barang kepada pembelinya maka penjual
memerlukan sarana serta usaha seperti: alat transportasi, tempat
peragaan baik didalam perusahaan maupun diluar perusahaan,
usaha promosi, dan sebagainya. Dan semua ini hanya dapat
dilakukan oleh penjual apabila memiliki sejumlah modal yang
diperlukan untuk melaksanakan maksud tersebut.

Faktor Lain

Faktor-faktor lain, seperti : periklanan, peragaan, kampanye

pemberian hadiah, sering mempengaruhi penjualan.
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Untuk sukses dalam meningkatkan omset penjualan, maka harus
dilaksanakan dengan kemauan dan kemampuan yang memadai. Selain
itu, harus memperhatikan pula faktor-faktor lain menurut Basu Swasta
danirawan  seperti: “modal yang diperlukan, kemampuan
merencanakan dan membuat produk, kemampuan menentukan tingkat
harga yang tepat, kemampuan memilih penyalur yang tepat,
kemampuan menggunakan cara-cara promosi yang tepat dan unsur
penunjang lainnya”27.

Di sinilah faktor-faktor di atas harus mendapat perhatian
sepenuhnya, agar omset penjualan yang ditargetkan perusahaan dapat
tercapai. Untuk meningkatkan permintaan maka perusahaan harus
melakukan kegiatan penjualan. Penjualan merupakan fungsi yang
memegang peranan penting dalam bidang pemasaran, karena
betapapun lancarnya suatu proses jika fungsi penjualan gagal, maka
kelangsungan hidup perusahaan tidak akan terjamin. Oleh karena itu
fungsi penjualan merupakan standar maju mundurnya suatu
perusahaan.

4. Omset Penjualan
Omset penjualan adalah jumlah uang hasil penjualan barang
(dagangan) tertentu selama suatu masa jual. Omset/omzet adalah nilai
transaksi yang terjadi dalam hitungan waktu tertentu, misalnya harian,

mingguan, bulanan, tahunan. Omset bukan nilai keuntungan, juga

2 |bid.
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bukan nilai kerugian. Nilai omset yang besar dengan nilai keuntungan
yang kecil atau terjadi kerugian adalah bukti ketidak efisienan
manajemen dan sebaliknya.?®

Meningkatkan omset penjualan adalah tantangan besar bagi
para pelaku usaha karena sukses atau tidaknya suatu usaha sangat
ditentukan oleh seberapa banyak produk yang laku di pasaran. Untuk
itu, diperlukan strategi khusus dalam pencapaiannya.

Definisi omset penjualan menurut kamus Bahasa Indonesia
adalah jumlah hasil penjualan (dagangan), omset penjualan total
jumlah penjualan barang/jasa dari laporan laba-rugi perusahaan
(laporan operasi) selama periode penjualan tertentu. Dari definisi di
atas dapat dikemukakan bahwa yang dimaksud dengan omset
penjualan adalah total jumlah barang dan jasa yang dihitung
berdasarkan jumlah laba bersih dari laporan laba-rugi perusahaan
(laporan operasi) selama suatu masa jual.

Dari beberapa observasi serta analisa strategi yang saya berikan
keteman-teman UKM, berikut ini beberapa cara yang bisa dilakukan
pemilik bisnis / pelaku UKM untuk meningkatkan omset bisnis:

a. Target market potensial
Untuk meningkatkan omset bisnis, salah satu cara penting yang

perlu dilakukan adalah menentukan target market atau target

%8 Nur Jannah. “pengaruh biaya promosi terhadap omset penjualan pada PT.Riau Post
Intermedia Pekanbaru ditinjau menurut ekonomi Islam” ( Disertasi: Universitas Islam Negri
Sultan Syarif Khasim Riau, 2013), h. 27
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konsumen yang paling berpotensi untuk meningkatkan omset.
Misalnya kalangan menengah ke atas (karena produk Kita
premium) atau kalangan anak-anak sekolah / mahasiswa karena
produk kita memang fokus untuk melayani kebutuhan siswa /
mahasiswa.

. Rencanakan promosi

Cara selanjutnya untuk meningkatkan omset bisnis adalah
melakukan perencanaan promosi. Banyak UKM tidak melakukan
perencanaan terlebih dulu ketika akan melakukan promosi
bisnisnya. Merencanakan bisnis bisa dilakukan secara sederhana,
misalnya tetapkan periode waktu promosi, tetapkan list strategi
promosi, serta target yang ingin dicapai.

Membuat paket produk

Ada cara untuk membuat konsumen melakukan pembelian produk
kitadalam jumlah besar. Langkah sederhana ini adalah dengan
membuat paket-paket produk. Paket produk ini bertujuan agar
konsumen membeli produk kita lebih dari satu produk, misalnya
saja paket bundling, paket hemat, paket premium ataupun paket-
paket saat periode tertentu (hari besar, hari istimewa, dan
sebagainya).

Insentif untuk Konsumen

Langkah lainnya yang cukup ampuh untuk meningkatkan omzet

adalah dengan memberikan insentif ke konsumen jika konsumen
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tersebut melakukan pembelian berulang atau pembelian dalam
jumlah tertentu.Pada dasarnya konsumen senang jika diberi insentif
sehingga akan memotivasi untuk melakukan pembelian lebih.
Insentif bisa berupa potongan harga,gimmick hadiah, tambahan
bonus, dan lain-lain.
e. Varian produk
Strategi selanjutnya adalah dengan melakukan pengembangan
produk (product development). Pengembangan produk ini bisa kita
lakukan dengan cara membuat varian produk/jasa yang lebih
variatif. Hal yang penting dari strategi ini adalah kita peka terhadap
kebutuhan konsumen. Varian produk ini bisa dalam hal ukuran
yang berbeda, fitur yang berbeda, jenis produk, tipe, serta variasi
lainnya.
B. Strategi Pemasaran
1. Pengertian Strategi
Menurut Kamus Umum Bahasa Indonesia, strategi adalah ilmu siasat

perang atau akal (tipu muslihat) untuk mencapai suatu maksud.?

Startegi merupakan serangkaian keputusan dan tindakan yang diarahkan

untuk mencapai tujuan perusahaan.

Pengertian lain mengatakan Strategi adalah serangkaian rancangan
besar yang menggambarkan bagaimana sebuah perusahaan harus

beroperasi untuk mencapai tujuannya, dan sekaligus dapat dibentuk

*Makhalul 1lmi, Teori dan Praktek Mikro Keuangan Syariah, Yogyakarta: Ull Press,
2001, h. 2.
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strategi yang tertealisasi muncul dalam tanggapan terhadap strategi yang
dapat berkembang melalui sebuah proses perumusan (formulation) yang
di ikuti oleh pelaksanaan (implementation).*
2. Pengertian Pemasaran

pemasaran merupakan prestasi kerja dalam suatu kegiatan usaha
dengan mengalirnya suatu barang atau jasa dari produsen sampai ke
konsumen.®! Serta pengertian lainya Pemasaran merupakan suatu proses
dalam masyarakat yang berfungsi memudahkan (memberikan/
menciptakan fasilitas-fasilitas) penyesuaian produk aparat-aparat
produksi dengan persepsi dan kehendak masyarakat konsumen itu
sendiri. Sering terdengar orang banyak berbicara mengenai penjualan,
pembelian, transaksi dan perdagangan; tetapi apakah istilah ini sama
degan apa yang dimaksud dengan pemasaran? Timbulnya penafsiran
yang tidak tepat ini, terutama disebabkan karena masih banyaknya yang
mengetahui dengan tepat definisi tentang pemasaran tersebut.*
Penafsiran yang sempit tentang pemasaran ini terlihat pula dari definisi
American Marketing Association 1960, yang menyatakan pemasraan
adalah hasil prestasi kerja kegiatan usaha yang berkaitan dengan
mengalirnya barang dan jasa dari produsen ke konsumen. Pandangan

yang sempit dalam pengertian pemasaran akan menyebabkan banyak

%0Usi Usmara, Pemikiran Kreatif Pemasaran, Yogyakarta: Amara Book, 2008, h.27.

31 T, Prasetyo Hadi Atmoko,”Strategi pemasaran untuk meningkatkan volume penjualan
di Cavinton hotel Yograkarta”. Jurnal Bisnis Volume 1, Nomor 2, Oktober 2018 . diakses pada 29
Desember 2020.

%230fjan Assauri, Manajemen Pemasaran, Jakarta: Rajawali Pers, 1992, h. 2.
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pengusaha dunia yang berorientasi pada produksi dan berfikir dari segi
produksi. Mereka menekankan produk apa yang dapat dihasilkan , bukan
produk yang dapat dipasarkan.®

Pengertian lain menjelaskan bahwa pemasaran dalah suatu proses
sosial dimana individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka
butuhkan dan inginkan melalui proses penciptaan, penawaran dan
pertukaran produk serta pelayanan secara bebas dengan orang lain.*

3. Pengertian Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang
menyeluruh, terpadau dan menyatu dibidang pemasaran yang
memberikan panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat
tercapainya tujuan pemasaran dari suatu perusahaan. Dengan kata lain
strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan atau sasaran, kebijakan dan
aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan
dari waktu-kewaktu, pada masing-masing tingkatan dan acuan serta
alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam menghadapi
lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu berubah.*®

Strategi pemasaran terfokus pada mencari dan memberi kepada
pelanggan superior, serta memiliki nilai yang berbeda untuk

mengembangkan bisnis. Strategi pemasaran juga bertujuan untuk

% Ibid. h. 3.

% Sunny T.H. Goh, Khoo, Kheng-Hor, Marketing Wise, Jakarta: PT. Bhuana llmu
Populer, 2005, h. 4.

% Sofjan Assauri, Op Cit , h. 154.
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meningkatkan penjualan, karena penjulan merupakan ujung tombak dari
strategi yang diterapkan disebuah perusahaan.*

Strategi pemasaran harus didasarkan atas analisa lingkungan dan
internal perusahaan melalui analisa keunggulan dan kelemahan
perusahaan, serta analisa kesempatan dan ancaman yang akan dihadapi
perusahaan dari lingkungannya. Selain itu strategi yang telah dijalankan
harus dinilia kembali, apakah masih sesuai dengan kondisi saat ini.

Faktor lingkungan yang dianalisa dalam penyususnan strategi
pemasaran adalah keadaan pasar atau persaingan, perkembangan
teknologi, keadaan ekonomi, peraturan dan Kkebijakan pemerintah,
keadaan sosial budaya dan keadaan politik. Masing-masing faktor ini
dapat menimbulkan adanya kesempatan atau hambatan bagi pemasaran
produk suatu perusahaan. Khusus dalam bidang pemasaran, faktor-faktor
lingkungan atau eksternal adalah faktor yang tidak dapat dikendalikan
olen pimpinan perusahaan. Sedangkan faktor internal dalam bidang
pemasaran adalah faktor yang dapat dikendalikan oleh pimpinan
perusahaan umumnya dan pimpinan pemasaran khususnya, yang terdiri
dari produk, harga, distribusi, promosi dan pelayanan.®’

4. Segmentasi, Targeting dan Positioning

Dalam mencapai hasil pemasaran yang maksimal, terlebih dahulu

perlu menerapkan konsep inti pemasaran yaitu dengan menentukan

segmentasi, targeting dan positioning (STP). Dalam rangkaian proses

% Sunny T.H. Goh, Khoo, Kheng-Hor, Op Cit,h. 13.
%7 Sofjan Assauri, Op Cit, h. 154-155.
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pemasaran, strategi segmentasi, targeting dan positioning berada di tahap
awal yang paling penting yakni mengidentifikasi customer value atau
nilai dari pelanggan. STP berada di level strategi karena menentukan
bagaimana menggarap pasar.
a. Segmentasi
Tjiptono menyatakan Segmentasi pasar adalah proses
mengelompokkan pasar keseluruhan yang heterogen menjadi
kelompok-kelompok atau segmen-segmen yang memiliki
kesamaan dalam kebutuhan, keinginan dan perilaku terhadap
program pemasaran spesifik. Sedangkan Segmentasi pasar adalah
suatu proses untuk membagi-bagi atau mengelompok
kelompokkan konsumen ke dalam kotak-kotak yang lebih
homogen. Segmentasi pasar juga dapat diartikan sebagai usaha
untuk membagi pasar ke dalam kelompok-kelompok yang dapat
dibedakan satu sama lain dalam hal kebutuhan, karakteristik, atau
perilaku yang mungkin akan memerlukan produk-produk dan
strategi pemasaran tertentu untuk menjangkaunya.®
Jadi, segmenting pasar adalah perusahaan membagi-bagi
beberapa segmentasi pasar menurut kelompok pasar tertentu.
Tujuan dari segmentasi pasar adalah untuk menentukan produk
sesuai dengan karakter masing-masing pasar agar tepat pada

sasaran.  Segmentasi pasar juga dimaksudkan  untuk

%8 Wijaya, “strategi segmentasi, targeting,positioning serta strategi harga pada perusahaan
kecap blekok dicilacap”, AJIE.Vol. 01, No. 03, September 2016. Di akses pada 29 Desember 2020.
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mengidentifikasi kelas-kelas dalam masyarakat yang mempunyai
perbedaan kebutuhan akan produk perusahaan. Sehingga dengan
segmentasi tersebut pasar yang heterogen dapat dibagi-bagi dalam
beberapa segmen pasar yang bersifat homogen.

b. Targeting

Setelah perusahaan mengidentifikasi peluang segmen pasar,
selanjutnya adalah mengevaluasi beragam segmen tersebut untuk
memutuskan segmen mana yang menjadi target market. Target
market adalah sekumpulan nasabah yang dituju yang akan
dilayani dengan program pemasaran tertenu. Pasar sasaran atau
market targeting terdiri dari sekumpulan pembeli yang mempuyai
kebutuhan atau karakter yang sama, yang ingin dilayani oleh
perusahaan.

Targeting merupakan tindakan menilai ketertarikan dan
minat dari beragam segmen pasar, kemudian menentukan segmen
pasar mana yang akan Anda jadikan sebagai target pasar. Target
pasar dipahami sebagai kelompok yang dipilih oleh suatu bisnis
untuk dijadikan sebagai calon pelanggan dengan melakukan
penargetan dan segmentasi.*

c. Positioning
Penempatan produk (positioning) mencakup kegiatan

merumuskan penempatan produk dalam persaingan dan

*https://www.xendit.co/id/blog/pahami-segmenting-targeting-positioning-dalam-strategi-

pemasaran. Di akses pada 29 Desember 2020.


https://blog.xendit.co/id/memahami-tentang-target-pasar/
https://blog.xendit.co/id/memahami-tentang-target-pasar/
https://www.xendit.co/id/blog/pahami-segmenting-targeting-positioning-dalam-strategi-pemasaran
https://www.xendit.co/id/blog/pahami-segmenting-targeting-positioning-dalam-strategi-pemasaran
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menetapkan bauran pemasaran yang terperinci. Pada hakekatnya
penempatan produk adalah tindakan merancang produk dan
bauran pemasaran agar tercipta kesan tertentu diingatan
konsumen (Lubis, 2004).

positioning atau penempatan produk yang merupakan
upaya untuk menempatkan posisi produk dalam menghadapi
persaingan. Pengembangan strategi pemasaran ini bertujuan untuk
mempengaruhi tentang bagaimana suatu segmen pasar tertentu
menilai produk maupun jasa Kketika dibandingkan dalam
kompetisi pasar. Sementara, dalam menentukan posisi pasar Anda
harus menunjukkan bahwa produk bisa dibedakan dari

kompetitornya.

5. Konsep Bauran Pemasaran

Bauran pemasaran merupakan unsur-unsur atau elemen-elemen

internal penting yang membentuk program pemasaran dalam sebuah

organisasi.* Bauran pemasasaran memiliki empat komponen yang terdiri

dari 4P vyaitu: Product (produk), Price (harga), Place (tempat, termasuk

distribusi), Promotion (promosi). Tapi yang paling penting adalah pelaku

pemasaran harus mengetahui pendekatan yang akan membantu mereka

merumuskan strategi bauran pemasaran yang efektif. Bauran pemasaran

terdiri dari "empat P" yaitu:

“0 Wijaya ,Op Cit. h. 180.
1 Adrian Payne, Services Marketing Pemasaran Jasa, (Yogyakarta: Andi Yogyakarta,

1993), h. 28.
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a. Produk (Product/)

Produk berarti kombinasi barang dan jasa yang ditawarkan
perusahaan kepada pasar sasaran. Elemen-elemen yang termasuk
dalam bauran produk antara lain ragam produk, kualitas, design,
fitur, nama merek, kemasan, serta layanan.

Harga (Price)

Harga adalah jumlah uang yang harus dibayarkan pelanggan
untuk memperoleh produk. Harga adalah satu-satunya unsur bauran
pemasaran yang menghasilkan pendapatan, sedangkan unsur-unsur
lainnya menghasilkan biaya. Harga adalah unsur bauran pemasaran
yang paling mudah disesuaikan dan membutuhkan waktu yang
relatif singkat, sedangkan ciri-ciri produk, saluran distribusi, bahkan
promosi membutuhkan lebih banyak waktu.*?

Tempat (Place)

Penyaluran distribusi adalah bagaimana produk yang akan kita
pasarkan itu sampai ketangan konsumen.* Keputusan distribusi
menyangkut kemudahan akses terhadap jasa bagi para pelanggan
potensial. Keputusan tersebut meliputi keputusan lokasi fisik di

mana sebuah perusahaan harus didirikan. Penentuan lokasikantor

*2 Dimas Hendika Wibowo.Zainul Arifin dan Sunarti, “Analisis strategi pemasaran untuk

meningkatkan daya saing UMKM?”. Jurnal Administrasi Bisnis.Vol. 29 No.1 Desember 2015.
diakses pada 29 Desember 2020.

h. 2

*3 Sentot Imam Wahjono, Manajemen Pemasaran Bank, (Yogyakarta: Graha limu), 2010,
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beserta sarana dan prasarana pendukung menjadi sangat penting.
Penetapan pasar perusahaan tidak akan berhasil tanpa didukung oleh
tempat atau saluran distribusi yang baik untuk menjual jasa yang
ditawarkan kepada konsumen, karena lokasi yang tidak strategis
akan mengurangi minat nasabah dalam berhubungan dengan
perusahaan tersebut. Tujuan dari strategi tempat adalah untuk
menyalurkan produk dan mengusahakan produk perusahaan dapat
dicapai konsumen sasarannya.
d. Promosi (Promotion)

Promosi merupakan Kkegiatan untuk mengkomunikasikan
kelebihan-kelebihan produk dan membujuk konsumen untuk
membelinya.** Pengertian lain menjelaskan promosi adalah kegiatan
memperkenalkan suatu produk dari perusahaan tertentu agar dapat
dikenal publik dan menarik minat pembeli kegiatan promosi ini
biasanya merupakan komponen yang menjadi prioritas dari kegiatan
pemasaran,dengan adanya promosi maka konsumen akan
mengetahui bahwa perusahaan meluncurkan produk baru yang akan
menarik konsumen untuk melakukan kegiatan pembelian. Semakin
besar dana yang dimiliki oleh suatu perusahaan umumnya akan

menghasilkan promosi yang sangat baik.

* Bilson Simamora, Memenangkan Pasar, (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 2001),
h. 32.



BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN
A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan pada Bab sebelumnya ada
beberapa kesimpulan yang dapat di ambil diantaranya:

1. Pandem Covid-19 yang terjadi di Indonesia berdampak pada ketidak
stabilan dalam perekonomian terutama pada pengusaha pecah belah.
Selama pandemi Covid-19 penyebarannya belum mereda maka kebijakan
seperti melarang adanya perkumpulan manusia berskala besar akan terus
digalakkan meski berdampak pada perekonomian nasional. Para produsen
akan kehilangan pasarnya lantaran sepinya konsumen yang lebih memilih
tetap di rumah guna menghindari tertular penyakit Covid-19 ini. Sehingga
membuat omset penjualan menurun pada saat pandemic Covid 19 masuk
di Indonesia.

2. Produsen harus memutar otak agar hasil produksinya bisa tetap laku dibeli
konsumen tanpa ada pasar yang nyata yang sementara masih banyak yang
ditutup oleh Pemerintah. Produsen disini yang kami maksud adalah
pengusaha besar dan juga UMKM harus memahami teori perilaku produksi
yang ada dan juga memahami strategi pemasaran yang baik untuk
menghindari kerugian yang lebih besar dan agar usahanya tetap berjalan
dan tidak bangkrut di tengah krisis akibat Covid-19 ini. Dalam
mempertahankan penjualan tentunya pengusaha harus memikirkan strategi

yang cocok untuk diterapkan pada saat masa pandemi saat ini. Sosial media

60
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(digital) dalam hal ini utamanya online seperti Shopee, Lazada,Facebook
dan lain sebagainya adalah sebuah alternatif terbaik guna menyiasati pasar
nyata yang ditutup dan untuk menawarkan produknya agar bisa sampai
kepada konsumen.

. Tinjauan Ekonomi Syariah terhadap penjualan usaha pecah belah telah
berjalan sesuai syariat karna dalam menjalankan usahanya pengusaha
melakukan kegiatan pasar dengan strategi pemasaran yang sesuai dengan
keadaan pandemi saat ini serta sikap jujur, memberikan produk yang
berkwalitas baik, serta memberikan diskon menarik kepada pelanggan
sehingga Tidak ada pihak yang dirugikan dalam transaksi semua dilakukan
suka sama suka dan bahkan manolong satu sama lain. Namun,
pemasarannya tidak sesuai dengan konsep pemasaran Ekonomi Islam
dengan tidak dimilikinya anggota yang fathanah (cerdas). Karena
kecerdasan sangat penting dan diperlukan dalam pemasaran. Hanya orang
cerdaslah yang mampu memberikan profitabilitas yang maksimal serta

mampu memajukan dan mengembangkan suatu usaha.

B. Saran

Setelah melakukan penelitian analisis dampak Covid 19 terhadap Omset

Penjualan pada usaha pecah belah Toko Mega jaya di jalan Datuk Tabano

Bangkinang kota di tinjau menurut Ekonomi Syariah. Penulis ingin

menyampaikan saran diantaranya ialah:

1. Pelaku UMKM dapat mengadopsi strategi bertahan yang sudah dijelaskan

dan diharapkan dapat menyesuaikan diri terhadap perubahan lingkungan
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bisnis di masa pandemi ini maupun dimasa yang akan datang, karena
pelaku usaha yang dapat bertahan adalah yang responsif terhadap
perubahan sekitar dan mampu menyesuaikan diri baik dari segi produk,
sistem pemasaran dan penjualan maupun penggunaan teknologi yang
mendukung bisnis.

. Pemerintah yang berwenang, diharapkan terus memberikan edukasi dalam
bentuk sosialisasi atau pelatihan kepada pelaku usaha. Membentuk
jaringan komunikasi bagi pengusaha sehingga mudah dipantau dan
keterampilan pengusaha pecah belah akan semakin meningkat.

Peneliti berikutnya dapat memperluas penelitian dan melihat efektifitas
strategi bertahan terhadap penjualan yang sudah di rumuskan terhadap

UMKM.
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