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ABSTRAK 

 

Syafitri Wulandari (2022): “Analisis Strategi Pemasaran Produk Mie Kuning 

Pada Usaha Mie Musbar Di Kecamatan Sukajadi 

Kota Pekanbaru Ditinjau Menurut Ekonomi 

Syariah” 

 

Penulisan skripsi ini dilatarbelakangi berdasarkan kepada fenomena yang 

terdapat pada Usaha Mie Musbar yaitu adanya penurunan pada volume 

penjualannya, penulis menduga hal tersebut diakibatkan oleh strategi pada 

pemasarannya. Permasalahan dalam skripsi ini adalah bagaimana strategi pemasaran 

produk mie kuning yang diterapkan oleh Usaha Mie Musbar. Tujuan penelitian ini 

adalah untuk mengetahui strategi dalam pemasaran produk mie kuning pada Usaha 

Mie Musbar dan untuk mengetahui strategi pemasaran pada Usaha Mie Musbar yang 

ditinjau menurut ekonomi syariah. 

 Penelitian ini dilaksanakan pada Usaha Mie Musbar yang terletak di Jl. 

Rajawali No. 11 Kelurahan Kampung Melayu Kecamatan Sukajadi Kota Pekanbaru. 

Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian kualitatif dengan jenis penelitian 

deskriptif. Sumber data penelitian ini menggunakan data primer yaitu menggunakan 

wawancara dan data sekunder yaitu menggunakan data yang berasal dari buku, 

skripsi, jurnal dan dokumen laporan yang berkaitan dengan masalah penelitian yang 

diteliti. Penelitian ini menggunakan informan penelitian sebanyak 5 orang yaitu 

terdiri dari 1 orang sebagai informan kunci (pimpinan), 4 orang lainnya sebagai 

informan pendukung (konsumen). Teknik pengumpulan data pada penelitian ini 

menggunakan observasi,wawancara dan dokumentasi. 

 Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwasanya pada Usaha Mie Musbar 

telah menerapkan strategi bauran pemasaran yang menggunakan variabel 4P yaitu 

Product (Produk) yaitu barang yang dibuat atau diproduksi untuk memenuhi 

kebutuhan sekelompok orang tertentu, Price (Harga) yaitu sejumlah uang yang 

dibayar konsumen untuk barang yang dinikmatinya, Place (Tempat) yaitu tempat 

suatu usaha atau aktivitas perusahaan beroperasi dan melakukan kegiatan untuk 

menghasilkan barang, dan penjualan barang dan Promotion (Promosi) yaitu suatu 

kegiatan pemasaran yang dilakukan untuk menyebar luaskan informasi mengenai 

produk yang dihasilkan melalui pemakian unsur bauran pemasaran. Kelemahan yang 

terjadi pada Usaha Mie Musbar terletak pada strategi harga dan promosinya yang 

kurang maksimal yang mengakibatkan terjadinya penurunan pada volume 

penjualannya. Adapun ditinjau dari ekonomi syariah bahwa Usaha Mie Musbar telah 

menerapkan strategi bauran pemasaran sesuai syariah. 

 

  

 

 

Kata Kunci: Product, Price, Place, Promotion, Strategi Pemasaran 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia, perusahaan adalah 

kegiatan (pekerjaan dan sebagainya) yang diselenggarakan dengan 

peralatan atau dengan cara teratur dengan tujuan mencari keuntungan 

(dengan menghasilkan sesuatu, mengolah atau membuat barang-barang, 

berdagang, memberikan jasa dan sebagainya) dan perusahaan adalah 

organisasi berbadan hukum yang mengadakan transaksi atau usaha. Makin 

besar volume penjualan produk maka makin besar pula keuntungan 

perusahaan. Pada saat ini, dunia usaha menunjukkan adanya gejala 

persaingan, perusahaan besar maupun kecil, saling bersaing dan berpacu 

untuk merebut tempat pemasaran dengan berbagai macam cara dan usaha 

supaya perusahaan dapat menjual produk sebanyak-banyaknya pada 

konsumen yang membutuhkan. Untuk itu perusahaan harus mendapat 

pasar yang luas dengan metode strategi penjualan yang telah dikuasai 

dengan baik.  

Strategi pemasaran adalah kumpulan petunjuk dan kebijakan yang 

digunakan secara efektif untuk mencocokan program pemasaran (Produk, 

harga,promosi dan distribusi) dengan peluang pasar sasaran yang efektif. 

Strategi pemasaran sangat berpengaruh sekali terhadap usaha perusahaan 

dalam peningkatan volume penjualan. Apabila strategi pemasaran dalam 

sebuah perusahaan tersebut berjalan dengan baik, maka volume penjualan 
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pun akan meningkat. Pada umumnya tujuan penjualan dapat dicapai 

apabila penjualan dapat dilaksanakan seperti apa yang direncanakan
1
. 

Dalam islam, strategi pemasaran yang diterapkan oleh nabi 

Muhammad SAW adalah konsep bauran pemasaran dalam kegiatan 

berdagang di abad 7 masehi. Salah satunya dalam strategi untuk 

mengenalkan produk kepada pembelinya dengan menjelaskan dengan baik 

kepada semua pembelinya mengenai kelebihan dan kekurangan produk 

yang dijual. Nabi Muhammad SAW juga sudah mempratikkan konsep 

targeting dalam kegiatan berdagangnya. Nabi Muhammad SAW dapat 

memasuki semua segmen yang ada di semenanjung Arabia. Bahkan beliau 

melakukan targeting mulai dari kalangan raja-raja sampai pada budak-

budak pada masa itu.
2
  

Usaha Mie Musbar terletak di jalan Rajawali No. 11 Kelurahan 

Kampung Melayu, Kecamatan Sukajadi Kota Pekanbaru, usaha ini menjual 

dua jenis mie, yaitu mie basah dan mie ayam. Penjualan mie pada usaha mie 

musbar ini mengalami perubahan disetiap bulannya. Berikut merupakan 

data volume penjualan pada usaha mie musbar: 

 

 

 

                                                             
1 Muhammad Ismail, DK, Menggagas Bisnis Islam, (Jakarta: Gema Insani,2002) h.165 
2
 Fariza Rizki, Ini Strategi Dagang Ala Nabi Muhammad SAW, artikel dari 

https://www.idxchannel.com/syariah/ini-strategi-dagang-ala-nabi-muhammad-saw 

Diakses pada 19 April 2021 

https://www.idxchannel.com/syariah/ini-strategi-dagang-ala-nabi-muhammad-saw
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Tabel I.1 

Data Volume Penjualan Mie Basah Pada Usaha Mie Musbar  

Periode 2019-2021 

 
Sumber: Laporan Penjualan 2021 

 

Grafik Data Volume Penjualan Mie Basah Pada Usaha Mie Musbar 

Periode 2019-2021 

 
Sumber: Laporan Penjualan 2021 

Gambar I.1 

 

Berdasarkan tabel I.1, menunjukkan bahwa penjualan mie musbar 

mengalami naik turun (fluktuasi). Pada tahun 2019 pada bulan januari 

penjualan sebanyak 24.820 kg dan pada bulan februari sempat terjadi 

No Periode 2019 (Kg) 2020 (Kg) 2021 (kg)

1 Januari 24820 22048 15278

2 Februari 23480 20490 14965

3 Maret 20958 21731 13039

4 April 20161 18269 15606

5 Mei 20640 17754 14590

6 Juni 25115 15482 16282

7 Juli 21489 20879 21988

8 Agustus 25055 15720 17837

9 September 21162 15680 15400

10 Oktober 21738 16010 14899

11 November 21242 14090 15200

12 Desember 23670 15967 15180

269530 214120 190264total

0
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15000
20000
25000
30000

Grafik Volume Penjualan 2019-2021 
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penurunan sebanyak 23.480 kg, namun pada bulan april hingga juni 

mengalami perubahan kenaikan yang cukup stabil sebanyak 24.115 kg , dan 

pada bulan juli dan agustus terjadi kenaikan kembali menjadi 30.055 kg. 

Dan terus mengalami penurunan dibulan september hingga desember 

sebanyak 24.162 kg . Pada tahun 2020 bulan januari penjualan sebanyak 

26.048 kg, mengalami penurunan pada bulan februari sebanyak 24.490 kg. 

Pada bulan maret mengalami kenaikan yaitu sebanyak 25.731 kg, 

mengalami fluktuasi sampai desember dan begitu juga pada tahun 2021. 

Usaha ini menjual mie basah pada bulan januari 2019 seharga Rp.8.000 per 

kg. Mengalami kenaikan harga dibulan maret menjadi Rp.10.000 per kg dan 

dibulan september tahun 2021 menjadi Rp.12.000 per kg. 

Penurunan pada volume penjualan pada usaha bisa mengakibatkan 

tidak tercapainya tujuan usaha dalam memaksimalkan laba. Dari tabel I.1 

terdapat penurunan pada volume penjualannya, hal itu bisa diakibatkan oleh 

beberapa faktor salah satunya yaitu melihat dari strategi penjualan pada 

usaha tersebut. 

Dari penjelasan diatas, maka penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian dengan judul “Analisis Strategi Penjualan Produk Mie Kuning  

Pada Usaha Mie Musbar di Kecamatan Sukajadi Kota Pekanbaru Di Tinjau 

Menurut Ekonomi Syariah”. 
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B. Batasan Masalah 

Untuk mempermudah masalah yang akan dibahas dan mempermudah 

dalam pengumpulan data, maka perlu adanya batasan masalah. Peneliti akan 

membatasi penelitian ini dengan Analisis Strategi Pemasaran Produk Mie 

Kuning  Pada Usaha Mie Musbar Di Kecamatan Sukajadi Kota Pekanbaru 

Di Tinjau Menurut Ekonomi Syariah pada periode 2019-2021. 

C. Rumusan Masalah 

  Berdasarkan batasan masalah diatas, rumusan masalah dalam 

penelitian ini dirumuskan sebagai berikut: 

1. Bagaimana strategi pemasaran produk mie kuning pada Usaha Mie 

Musbar di Kecamatan Sukajadi Kota Pekanbaru 

2. Bagaimana strategi pemasaran produk mie kuning pada Usaha Mie 

Musbar di Kecamatan Sukajadi Kota Pekanbaru di tinjau menurut 

ekonomi syariah  

D. Tujuan Penelitian dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, tujuan penelitian  dalam 

penelitian ini dirumuskan sebagai berikut: 

a. Untuk mengetahui strategi pemasaran produk mie kuning pada 

Usaha Mie Musbar di Kecamatan Sukajadi Kota Pekanbaru 

b. Untuk mengetahui strategi pemasaran produk mie kuning pada 

Usaha Mie Musbar di Kecamatan Sukajadi Kota Pekanbaru di 

tinjau menurut ekonomi syariah. 
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2. Manfaat Penelitian 

a. Bagi Penulis 

Penelitian ini memiliki manfaat sebagai pengembangan wawasan 

dan sebagai pedoman bagi penulis dalam menerapkan ilmu 

pengetahuan 

b. Bagi Perguruan Tinggi 

 Penelitian ini memiliki manfaat sebagai referensi perpustakaan 

Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau mengenai judul 

“Analisis Strategi Pemasaran Produk Mie Kuning Pada Usaha Mie 

Musbar Di Kecamatan Sukajadi Kota Pekanbaru Di tinjau Menurut 

Ekonomi Syariah” 

c. Bagi Perusahaan 

 Penelitian ini memiliki manfaat sebagai bahan pertimbangan bagi 

usaha mie musbar dalam meningkatkan volume penjualannya 

E. Sistematika Penulisan  

Untuk memperoleh gambaran secara jelas mengenai pokok-pokok 

pembahasan isi penelitian ini, maka disusun dengan sistematika 

sebagai berikut: 

BAB I  : PENDAHULUAN 

Dalam bab ini membahas tentang latar belakang 

masalah, rumusan masalah, batasan masalah, 

tujuan dan manfaat penelitian dan sistematika 

penulisan 
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BAB II  : LANDASAN TEORI 

Dalam bab ini, penulis menguraikan dan 

menjelaskan landasan teori mengenai jual beli, 

strategi pemasaran, volume penjualan, penelitian 

terdahulu dan kerangka pemikiran 

BAB III : METODE PENELITIAN 

 Dalam bab ini menguraikan desain penelitian yang 

meliputi lokasi penelitian, subjek penelitian, objek 

penelitian, sumber data, teknik analisis data, 

metode penulisan serta gambaran umum usaha Mie 

Musbar Kecamatan Sukajadi Kota Pekanbaru 

BAB IV : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Dalam bab ini berisi pembahasan mengenai 

Strategi Pemasaran Produk Mie Kuning Pada 

Usaha Mie Musbar Kecamatan Sukajadi Kota 

Pekanbaru dan tinjauan ekonomi syariah terhadap 

Strategi Pemasaran Produk Mie Kuning Pada 

Usaha Mie Musbar Kecamatan Sukajadi Kota 

Pekanbaru 
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BAB V : KESIMPULAN DAN SARAN 

Dalam bab ini berisi tentang kesimpulan, saran, 

dan pada bagian akhir memuat daftar pustaka dan 

lampiran. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

A. Kerangka Teoritis 

1. Strategi  

a. Pengertian Strategi 

Strategi berasal dari kata Yunani Strategia (Stratos = militer dan Ag = 

memimpin). Strategi juga bisa diartikan sebagai suatu rencana untuk 

pembagian dan penggunaan kekuatan militer dan material pada daerah-

daerah tertentu untuk mencapai tujuan tersebut. Menurut Chandler 

menyebutkan bahwa “Strategi adalah tujuan jangka panjnag dari suatu 

perusahaan, serta pendayagunaan dan alokasi semua sumber daya yang 

penting untuk mencapai tujuan tersebut.
3
 Strategi adalah John A.Byrne 

mendefinisikan sebagai sebuah pola yang mendasar dari sasaran yang 

berjalan dan yang direncanakan, penyebaran sumber daya dan interaksi 

organisasi dengan pasar, pesaing dan faktor-faktor lingkungan
4
. 

2. Strategi Pemasaran  

a. Pengertian Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana menyeluruh, 

terpadu, dan menyatu di bidang pemasaran. Yang memberikan panduan 

tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan 

pemasaran suatu perusahaan. Dengan kata lain, pemasaran merupakan 

                                                             
3 Freddy Rangkuti, Teknik Membedah Kasus Bisnis Analisis SWOT, (Jakarta: PT.Gramedia 

Pustaka Utama,1997) h.4 

4
 Ali Hasan, Marketing Bank Syariah, (Bogor: Ghalia Indonesia,2010) h.29 
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serangkaian tujuan, sasaran, kebijakan dan aturan yang memberi arahan 

kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan dari waktu kewaktu pada 

masing-masing tingkatan acuan, serta alokasinya terutama sebagai 

tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan keadaan 

persaingan yang selalu berubah.
5
 

b. Elemen Strategi Pemasaran 

Pada tahun 1950-an Neil Borden mempopulerkan istilah bauran 

pemasaran atau marketing mix yang mengandung lebih dari sepuluh 

unsur pemasaran. Yang mendasar diantara mereka adalah strategi 

pemasaran. Strategi pemasaran 4P seperti kristal paling murni yang 

menjadi inti dari pengembangan model pemasaran. Setiap model-P 

lainnya merupakan perluasan atau modifikasi dari 4P yang asli. 

Karenanya, ini adalah fondasi pemasaran dalam bentuk apa pun.
6
 

Model Strategi Pemasaran 4P yaitu (product,price,place,promotion) 

1) Product (produk) 

Produk adalah barang yang dibuat atau diproduksi untuk 

memenuhi kebutuhan sekelompok orang tertentu. Produk ini tidak 

berwujud atau berwujud karena bisa dalam bentuk jasa atau barang. 

Kita harus memastikan memiliki jenis produk yang tepat yang sesuai 

dengan pasar kita. Penting bagi pemasar untuk menemukan kembali 

                                                             
5
 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar Konsep dan Strategi, (Jakarta: Rajawali 

Pers,1990) h.154 

6 Gie, Strategi Pemasara 4P: Pengertian, Penerapan dan Contohnya, artikel dari 

https://accurate.id/marketing-manajemen/strategi-pemasaran-4p/ Diakses pada tanggal 9 Oktober 

2020 

https://accurate.id/marketing-manajemen/strategi-pemasaran-4p/
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produk mereka untuk merangsang permintaan lebih banyak setelah 

mencapai fase penjualan. 

2) Price (Harga) 

Harga produk pada dasarnya adalah jumlah yang dibayar 

pelanggan untuk menikmatinya. Harga merupakan komponen yang 

sangat penting dalam definisi bauran pemasaran.  

3) Place (Tempat) 

Penempatan merupakan bagian yang sangat penting. Perusahaan 

harus memposisikan dan mendistribusikan produk ditempat yang 

mudah diakses oleh pemilik potensial. 

4) Promotion (Promosi) 

Promosi merupakan komponen pemasaran yang sangat penting 

karena dapat meningkatkan brand recognition dan penjualan. 

Promosi terdiri dari berbagai elemen: 

a) Periklanan 

b) Promosi penjualan 

c) Hubungan masyarakat 

d) Publisitas 

e) Event sponsorship 

f) Penjualan langsung 
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Pembicaraan mulut ke mulut juga merupakan jenis promosi 

produk. Dari mulut ke mulut adalah komunikasi informal tentang 

manfaat produk oleh pelanggan yang puas dan individu biasa.
7
 

c. Fungsi Strategi Pemasaran 

Secara umum, fungsi strategi pemasaran dibagi menjadi 4 poin utama, 

yaitu: 

1) Meningkatkan inovasi pengembangan bisnis 

Dengan adanya strategi pemasaran, kamu bisa mengetahui 

kebutuhan konsumen. Mulai dari apa yang konsumen butuhkan dan 

inginkan saat ini hingga masa mendatang.  

Dengan mengetahui kebutuhan konsumen ini, maka secara tidak 

langsung bisa memunculkan inovasi-inovasi baru untuk 

pengembangan bisnis. 

2) Membuat koordinasi tim lebih efektif 

Dengan adanya strategi pemasaran, maka koordinasi tim akan lebih 

efektif dan terarah. Hal ini karena strategi dapat membantu mengatur 

tugas setiap staf disetiap divisi dalam bisnis agar bisa bekerja sama 

untuk mencapai tujuan.  

3) Merumuskan tujuan perusahaan 

Dalam sebuah bisnis, tujuan adalah hal yang penting yang harus 

ada sehingga bisnis dapat lebih terarah dan bisa berkembang 

kedepannya atau bisa dikatakan bahwa bisnis tanpa tujuan tidak akan 

                                                             
7
 Tengku Firli Musfar, Buku Ajar Manajemen Pemasaran, (Bandung: Media Sains 

Indonesia,2020) h.,12 
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mampu berkembang. Fungsi strategi pemasaran adalah untuk 

merumuskan maupun mencapai tujuan itu sendiri dalam jangka 

pendek maupun jangka panjang. 

4) Mengawasi kegiatan pemasaran 

Untuk menentukan strategi pemasaran kedepannya, kamu juga 

dituntut untuk melakukan pengawasan apakah strategi yang digunakan 

tersebut sudah efektif atau tidak terhadap pemasaran. Secara tidak 

langsung, hal ini berarti strategi pemasaran juga dapat berfungsi untuk 

mengawasi kegiatan pemasaran. 

5) Meningkatkan penjualan 

Meningkatkan penjualan adalah hasil akhir yang diharapkan dari 

pembuatan strategi pemasaran. Itu karena saat memasarkan suatu 

produk, kita akan turur mempromosikan produk tersebut dan 

mengajak orang lain untuk membeli dan menggunakannya.
8
 

d. Tujuan Strategi Pemasaran 

Menurut Abdul Manap dalam bukunya revolusi manajemen pemasaran 

adalah: 

1) Untuk mencari keseimbangan pasar, mendistribusikan barang dan jasa 

dari daerah surplus kedaerah minus, dari produsen ke konsumen dari 

pemilik barang dan jasa ke calon konsumen 

                                                             
8
 Friska, Strategi Pemasaran : Pengertian, Fungsi, dan Contohnya, artikel dari 

https://koinworks.com/blog/pengertian-strategi-pemasaran-fungsi-contoh-elemen/ 

https://koinworks.com/blog/pengertian-strategi-pemasaran-fungsi-contoh-elemen/
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2) Untuk memberi kepuasan kepada konsumen
9
 

Menurut Philip Kotler tujuan strategi pemasaran adalah: 

a) Dapat mengungguli pasar pesaing 

b) Mampu membaca dan menginterpretasikan gejala-gejala dalam arena 

yang terlewatkan oleh pesaing 

c) Dapat memusat perhatian pada sasaran yang paling menguntungkan 

d) Mencapai total pendapatan penjualan 

e) Meningkatkan pengenalan konsumen 

f) Memperluas jumlah toko 

g) Mencapai harga rata-rata yang nyata
10

 

e. Unsur-Unsur Strategi Pemasaran 

Strategi Pemasaran terdiri atas lima unsur yang saling terkait yaotu 

sebagai berikut: 

1) Pemilihan pasar 

Keputusan pemilihan pasar berdasarkan pada faktor persepsi terhadap 

fungsi produk dan pengelompokkan teknologi yang dapat diproteksi 

dan di dominasi, keterbatasan sumber daya internal yang mendorong 

perlunya pemusatan yang lebih sempit. Pengalaman komulatif yang 

didasarkan pada trial dan error didalam menanggapi peluang dan 

tantangan dan kemampuan khusus yang berasal dari akses terhadap 

sumber daya langka atau pasar yang terproteksi. 

                                                             
9 Abdul Manap, Revolusi Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Mitra Wacana Media, 2016) 

h.16 

10
 Muti Sumarni, Manajemen Pemasaran Bank, (Yogyakarta: Liberty, 2002) h.144 
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2) Perencanaan produk 

Meliputi produk spesifik yang dijual pembentukan lini produk, dan 

penawaran individual pada masing lini. 

3) Penetapan harga  

Yaitu menentukan harga yang dapat mencerminkan nilai kuantitatif 

dari produk kepada pelanggan 

4) Sistem distribusi  

yaitu perdagangan grosir dan eceran yang melalui produk hingga 

konsumen akhir yang membeli dan menggunakannya 

5) Komunikasi pemasaran (promosi)  

Yaitu periklanan, personal selling, promosi penjualan, direct 

marketing, dan public relation
11

 

f. Komponen Strategi Pemasaran 

1) Segmentasi 

Segmentasi merupakan suatu strategi yang didasarkan pada 

falsafah manajemen pemasaran yang berorientasi pada konsumen. 

Dengan melaksanakan segmentasi pasar, kegiatan pemasaran dapat 

dilakukan lebih terarah, dan sumber daya perusahaan di bidang 

pemasaran dapat digunakan secara lebih efektif dan efisien. 

Segmentasi pasar adalah suatu cara untuk membedakan pasar menurut 

golongan pembeli, kebutuhan pemakai, motif, perilaku, kebiasaan 

                                                             
11 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT.Indeks, 2000) h.6-7 
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pembelian, cara penggunaan produk dan tujuan pembelian produk 

tersebut
12

. 

2) Targetting (Pasar Sasaran) 

Setelah melakukan segmentasi perusahaan melakukan pemilihan 

segmen atau segmen-segmen yang akan dimasuki. Segmen inilah 

yang dinamakan targetting yaitu sebuah kelompok konsumen yang 

memiliki sifat-sifat yang sama yang membuat pasar berdiri sendiri, 

menurut Keegan dan Green (2008) adalah proses pengevalusian 

segmentasi dan pemfokuskan strategi pemasaran pada suatu negara, 

provinsi atau sekelompok orang yang memiliki potensi untuk 

memberikan respon. Sedangkan menurut Kotler dan Amstrong (2008), 

targetting adalah sekelompok pembeli yang memiliki kebutuhan dan 

karakteristik yang sama yang menjadi tujuan promosi perusahaan 

3) Positioning (Penetapan Posisi Pasar) 

Setelah pemetaan dan penempatan perusahaan harus memastikan 

keberadaannya diingatan pelanggan dalam pasar sasaran. Positioning 

adalah penetapan posisi pasar. Tujuan positioning adalah untuk 

membangun dan mengkomunikasikan keunggulan bersaing produk 

yang ada di pasar kedalam benak konsumen
13

 

 

 

 

                                                             
12

 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar Konsep dan Strategi,.... h.144 

13 Freddy Rangkuti, Teknik Membedah Kasus Bisnis Analisis SWOT.......h.102 
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3. Pemasaran  

a. Pengertian Pemasaran 

Pemasaran adalah proses perencanaan dan pelaksanaan konsepsi, 

penetapan harga, promosi, dan distribusi ide, barang, dan jasa untuk 

menciptakan pertukaran yang memenuhi tujuan individu dan organisasi. 

Pemasaran merupakan fungsi usaha yang mengidentifikasi kebutuhan 

dan hasrat konsumen yang wajib dipuaskan oleh kegiatan tersebut, yang 

membuat alat pemuas kebutuhan, yang berupa barang atau jasa.
14

  

4. Jual Beli 

a. Pengertian Jual Beli 

Jual beli merupakan suatu usaha yang baik dalam mencari rezeki 

sebagaimana yang telah dicontohkan oleh Rasulullah SAW. Jual beli 

artinya menjual, mengganti dan menukar sesuatu dengan sesuatu yang 

lain
15

. 

Jual beli adalah aktifitas ekonomi yang hukumnya boleh berdasarkan 

kitabullah dan sunnah rasul-Nya serta ijma’ dari selurut umat Islam. 

Menurut bahasa, Jual beli atau perdagangan dalam bahasa arab sering 

disebut dengan kata al-bay’u انبٍغ) ), al-tijarah ()انتجبس  , atau al-

mubadalah )انًببدنة).  

                                                             
14 Mardia, Moses Lorensius Parlinggoman Hutabarat, et.,al, Strategi Pemasaran, (Medan : 

Yayasan Kita Menulis, 2021) h.,4 

15
 M. Ali Hasan, Berbagai Macam Transaksi Dalam Islam (Fiqh Muamalah), (Jakarta: PT. 

Raja Grafindo Persada,2003) h.113 
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Menurut istilah, Jual beli menurut Al-Imam An-Nawawi di dalam Al-

Majmu’Syarah Al-Muhadzdzab menyebutkan jual beli adalah: 

ٍْكًب هِ ًْ بلٍ تَ ًَ  يُقبَبهَةَُ يَبلٍ بِ

Artinya : Tukar menukar harta dengan harta secara kepemilikan  

Menurut Ibnu Qudamah didalam Al-Mughni menyebutkan bahwa jual-

beli sebagai: 

ٍْكبً  هِ ًْ بلِ ببِنًبلَِ تَ ًَ هُّكًبيُببَدَنةَُ ان ًَ تَ َٔ 

Artinya : Pertukaran harta dengan harta dengan kepemilikan dan 

penguasaan  

Dan menurut Dr. Wahbah Az-Zuhaili didalam kitab Al-Fiqhul Islami wa 

Adillatuhu mendefinisikan jual beli sebagai: 

ءٍ  ًْ ءٍ بشَِ ًْ  يُقبَ بهَةَُ شَ

Artinya : Menukar sesuatu dengan sesuatu 

Sehingga bisa disimpulkan bahwa yang dimaksud dengan jual beli 

adalah: 

Menukar barang dengan barang atau menukar barang dengan uang, 

dengan jalan melepaskan hak kepemilikan dari yang satu kepada yang 

lain atas dasar saling merelakan
16

. 

b. Dasar Hukum Jual Beli 

Hukum asal dalam jual beli adalah halal (diperbolehkan), kecuali jika 

ada dalil yang menunjukkan keharamannya. Adapun dasar hukum jual 

                                                             
16 Ahmad Sarwat, Fiqih Jual-Beli, (Jakarta Selatan: Rumah Fiqih Publishing, 2018) h.5-6 
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beli yakni mempunyai landasan yang kuat dalam al-qur’an, sunnah dan 

ijma’. 

1) Al-qur’an  

Ulama fiqh berpendapat bahwa yang menjadi dasar diperbolehkan jual 

beli adalah sebagaimana disebutkan dalam ayat al-qur’an pada Q.S 

Al-Baqarah (2): 275. yang berbunyi: 

 س  ًَ انْ  ٍَ يِ  ٍُ طَ ٍْ شَ ان ُّ طُ بَ خَ تَ ي ٌَ زِ انَ  وُ ْٕ قُ ب ٌَ ًَ  كَ لَ اِ  ٌَ ْٕ يُ ْٕ قُ  ٌَ ٕ الَ بَ انش   ٌَ ْٕ هُ كُ  أْ ٌَ  ٍَ ٌْ زِ نَ اَ 

ٍْ جَبءَُِ  ىْ ُٓ ََ  بَ بِ  كَ نِ رَ   ًَ بَٕا فَ حَشَيِبنش  َٔ ٍْغِ  احََمَ اللهُ نْبَ َٔ بَٕا ٍْغُ يِثْمُ انش  ب انَْبَ ًَ  قبَ نُٕ اََِ

ٍْ ػَبدَفبَُٔنئَكَِ   يَ َٔ ايَْشُُِ انِىَ اللهِ  َٔ َْتَٓىَ فهََُّ يَب سَهفََ  ِّ فبَ ٍْ سَب  ػِظةٌَ ي  ْٕ  اصَْحَبُ يَ

 ٌَ ْٔ ٍْٓبَ خَهِذُ  انُبَسِْىُْ فِ

Artinya : orang-orang yang memakan riba tidak dapat berdiri 

melainkan seperti berdirinya orang yang kemasukan setan 

karena gila. Yang demikian itu karena mereka berkata 

bahwa jual beli sama dengan riba. Padahal Allah SWT 

telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba. 

Barangsiapa mendapat peringatan dari tuhannya, lalu dia 

berhenti, maka apa yang telah diperolehnya dahulu 

menjadi miliknya dan urusannya kepada Allah SWT. 

Barangsiapa yang mengulangi, maka mereka itu penghuni 

neraka, mereka kekal didalamnya.
17

 

2) Sunnah  

Hadis nabi Muhammad SAW yang berkaitan dengan jual beli adalah 

sebagai berikut: 

عِ فقَمََ : اِرَا ْٕ ًْ انْبٍُُ ٌَ سَجُلًً رَكَشَ نُِبًَ  صهؼى اَََُّ ٌخَْذَ عُ فِ شَ اَ ًَ ٍِ ػُ ٍْ ػَبْذِ اللهِ بْ  ػَ

 لَ خِلًَبةَقمُْ ببَ ٌؼَْت فَ  

                                                             
17 Al-Fauzan,, Perbedaan Antara Jual Beli Dan Riba, (Solo: Attibian, 2002) h..55 
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Artinya :  diterima dari Abdullah bin umar ra, berkata, seorang laki-

laki bercerita kepada Rasulullah SAW. Bahwa dia ditipu 

orang dalam hal jual beli. Maka beliau bersabda, apabila 

engkau berjual beli, maka katakanlah, “tidak boleh ada 

tipuan”
18

 

 

c. Rukun-rukun Jual Beli 

Menurut jumhur ulama, rukun jual beli ada 4:
19

 

1) Penjual dan pembeli 

Para ulama sepakat menetapkan bahwa syarat yang paling utama yang 

harus dimiliki oleh seorang penjual dan juga pembeli adalah yang 

memenuhi syarat adalah mereka yang telah memenuhi ahliyah untuk 

boleh melakukan transaksi muamalah. Dan ahliyah itu berupa keadaan 

pelaku yang harus berakal dan baligh. 

a) Berakal 

Yang dimaksud berakal adalah warasnya akal seseorang, dalam arti 

keduanya atau salah satu nya bukan orang yang gila, alias tidak 

waras 

b) Baligh 

Jual beli yang dilakukan oleh anak kecil itu tidak sah. Kecuali jika 

yang diperjual belikan hanyalah benda-benda yang nilainya sangat 

kecil, seperti jajanan anak SD. Namun apabila anak kecil hanya 

ditugaskan untuk berjual-beli oleh orang tuanya, maka para ulama 

membolehkan. Misalnya, seorang ayah meminta anaknya untuk 

membelikan suatu benda ditoko, jual beli itu sah karena pada 

                                                             
18

 Al-Imam Al-Bukhari, Hadits Shahih Bukhary, (Surabaya: Gitamedia Press,2009) h..440 

19 Ahmad Wardi Muslieh, Fiqh Muamalat,  (Jakarta: Amzah, 2013) h.180 
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dasarnya yang menjadi pembeli itu adalah ayahnya. Sedangkan 

posisi anak saat itu hanyalah utusan atau suruhan saja. 

c) Tidak harus muslim 

Pada ulama sepakat bahwa syarat sah jual-beli yang terkait dengan 

penjual atau pembeli tidak ada terkait dengan masalah agama dan 

keimanan. Maka seorang muslim boleh berjual-beli dan 

bermuamalah secara harta dengan orang yang bukan muslim. Dan 

hal itu juga dilakukan oleh Rasulullah SAW, ketika beliau 

menggadaikan baju besi miliknya kepada tetangganya yang 

merupakan seorang yahudi.
20

 

2) Sighat (Akad)  

Pengucapan akad berisikan tentang pernyataan bahwa penjual menyetujui 

kesepakatan dari pembeli dan bersedia untuk memberikan barang yang 

dijual untuk ditukar dengan alat transaksi seperti uang atau harta lain 

Adapun syarat sah akad jual beli : 

a) Keikhlasan penjual dan pembeli  

Dalam akad, semua pihak yang terlibat baik penjual maupun pembeli 

harus ikhlas dalam melakukan transaksi. Wajib hukumnya untuk 

menegaskan bahwa tidak ada pihak yang terpaksa dalam aktivitas 

tersebut. Kalau ada salah satu pihak yang merasa tidak ikhlas, maka 

kegiatan jual beli dapat dianggap tidak sah. 

 

                                                             
20

 Institut Agama Islam An-Nur Lampung, Rukun Jual Beli Lengkap, artikel dari https://an-

nur.ac.id/rukun-jual-beli-lengkap/#c_Tidak_Harus_Muslim 

 Diakses pada 28 Agustus 2021 

https://an-nur.ac.id/rukun-jual-beli-lengkap/#c_Tidak_Harus_Muslim
https://an-nur.ac.id/rukun-jual-beli-lengkap/#c_Tidak_Harus_Muslim
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b) Penjual dan pembeli memenuhi syarat 

Kegiatan jual beli hanya bisa terealisasikan untuk orang yang telah 

memenuhi syarat sah menggunakan hartanya dalam akad. Beberapa 

contoh syarat tersebut antara lain:
21

 

 Kegiatan jual beli wajib dilakukan oleh orang yang memiliki akal 

 Orang yang telah terbebani syariat atau mukallaf 

 Bukan merupakan hamba sahaya para saudagar dan telah merdeka 

atas keinginannya sendiri 

 Sudah cukup umur dan mengerti perihal harta 

c) Halal 

Dalam contoh akad jual beli, objek yang diperjual belikan harus bersifat 

halal dan tidak dilarang oleh agama islam 

3) Ma`qud a`laih (objek akad) 

Objek akad dapat berbentuk barang ataupun jasa yang bisa diterima 

nilainya dan terjamin halal.  

Syaratnya : 

a) Benda tersebut harus ada pada saat dilakukannya akad 

b) Barang yang dijadikan objek akad harus sesuai dengan ketentuan 

syara’ 

c) Barang yang dijadikan objek akad harus bisa diserahkan pada waktu 

akad 

                                                             
21 Redaksi OCBC NISP, Akad Jual Beli: Pengertian, Rukun, Syarat dan Macam-

macamnya, artikel dari https://www.ocbcnisp.com/id/article/2021/09/20/akad-jual-beli  

Diakses pada 20 September 2021. 

https://www.ocbcnisp.com/id/article/2021/09/20/akad-jual-beli


23 
 

 

d) Barang yang dijadikan objek akad harus jelas diketahui oleh kedua 

belah pihak sehingga tidak menimbulkan perselisihan antara 

keduanya
22

 

5. Penjualan
23

 

a. Pengertian Penjualan 

Penjualan merupakan tujuan utama dilakukannya kegiatan 

perusahaan. Perusahaan dalam menghasilkan barang/jasa mempunyai 

tujuan akhir, yaitu untuk menjual barang/jasa tersebut kepada 

masyarakat. Oleh karena itu, penjualan memegang peranan penting 

bagi perusahaan agar produk yang dihasilkan oleh perusahaan dapat 

terjual dan memberikan penghasilan bagi perusahaan. Penjualan yang 

dilakukan perusahaan bertujuan untuk menjual barang/jasa yang 

diperlukan sebagai sumber pendapatan untuk menutup semua ongkos 

untuk memperoleh laba. Bagi perusahaan, pada umumnya mempunyai 

tiga tujuan umum dalam penjualannya, yaitu
24

:  

1) Meningkatkan volume penjualan 

Penetapan harga dibeberapa perusahaan difokuskan pada volume 

penjualan selama periode waktu tertentu, misalnya 1 tahun atau 3 

tahun. Manajemen bertujuan meningkatkan volume penjualan 

                                                             
22 Abdul Rahman Ghazaly, Fiqh Muamalat, (Jakarta: Kencana, 2010) Cet. Ke-1. h.52 

23 Freddy Rangkuti, “Strategi Promosi Yang Kreatif & Analisis Kasus Integrated Marketing 

Communication” (Bogor: PT Mardiyuana, 2009) h. 57 

24 Basu Swastha, “Manajemen Penjualan Edisi 3” (Yogyakarta: BPFE-YOGYAKARTA, 

2014) h.80 
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dengan memberikan diskon atau strategi penetapan harga yang 

agresif lainnya meskipun harus mengalami rugi dalam jangka 

pendek 

2) Mempertahankan dan meningkatkan pangsa pasar 

Beberapa perusahaan, besar dan kecil, menetapkan harga dengan 

tujuan untuk mempertahankan atau meningkatkan pangsa pasar 

perusahaan. Misalnya, ketika mata uang jepang, Yen, nilainya 

melebihi nilai dollar AS, produk jepang diadakan pada prospek 

berkurangnya pangsa pasar. Untuk mempertahankan pangsa pasar, 

perusahaan jepang menerima marjin laba yang lebih kecil dan 

mengurangi biaya sehingga dapat menjual produk dengan harga 

dibawah harga jual yang seharusnya. 

6. Volume Penjualan  

a. Pengertian Volume Penjualan 

Volume penjualan adalah pencapaian penjualan yang dinyatakan 

secara kuantitatif dari segi fisik atau volume atau unit suatu produk. 

Volume penjualan juga merupakan ukuran besarnya atau banyaknya 

jumlah barang atau jasa yang terjual.  Volume penjualan adalah sesuatu 

yang menandakan naik turunnya penjualan dan dapat dinyatakan dalam 

bentuk unit, kilo, ton atau liter. Volume penjualan juga merupakan 

jumlah total yang dihasilkan dari kegiatan penjualan barang. Semakin 

besar jumlah penjualan yang dihasilkan perusahaan, maka semakin besar 

juga kemungkinan laba yang akan dihasilkan perusahaan. Oleh karena 
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itu, volume penjualan merupakan salah satu hal penting yang harus 

dievakuasi untuk kemungkinan perusahaan agar tidak rugi. Jadi, volume 

penjualan yang menguntungkan harus menjadi tujuan utama perusahaan. 

25
 

b. Faktor Yang Mempengaruhi Volume Penjualan
26

 

Dalam praktek penjualan, adakalanya kegiatan penjualan itu tidak 

berjalan lancar atau terjadinya penurunan volume penjualan. Adapun 

faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan tersebut yaitu: 

1) Faktor dari luar perusahaan antara lain: 

a) Kebijakan pemerintah 

Terutama dibidang ekonomi moneter dan perdagangan dapat 

mempengaruhi situasi penawaran dan permintaan barang dan jasa 

dipasar. 

b) Perkembangan ekonomi dunia 

Dengan struktur ekonomi terbuka saat ini perkembangan ekonomi 

dalam negri tidak dapat terlepas dari perkembangan ekonomi 

dunia seperti perkembangan harga minyak internasional. 

 

 

 

                                                             
25 Aqib Yudhistira, “Pengaruh Biaya Promosi Terhadap Volume Penjualan Pada PT. 

Yamaha Alfa Scorph Adam Malik Medan” (Skripsi: Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara, 

2019) h.20 

26
 Parida Maulana, “Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Volume Penjualan 

Produk pada Mini Market Colour’s Mart Pekanbaru” (Skripsi: Universitas Islam Negeri Sultan 

Syarif Kasim Riau, 2012) hlm.10 
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c) Perkembangan sosial ekonomi masyarakat 

Perubahan sosial ekonomi yang terjadi dimasyarakat sangat 

berpengaruh terhadap pola permintaan mereka atas berbagai 

macam barang dan jasa 

d) Situasi persaingan 

Besar kecilnya situasi persaingan dipasar akan mempengaruhi 

kedudukan jasa masing-masing perusahaan yang bersaing. 

2) Faktor dari dalam perusahaan antara lain
27

: 

a) Kapasitas pengadaan dana modal kerja paling sedikit untuk 

jangka pendek 

Kapasitas dana modal kerja yang dimiliki perusahaan akan 

membatasi kemampuan mereka dalam memproduksi barang dan 

jasa sampai jumlah tertentu. 

b) Kesan pembeli terhadap hasil produksi 

Kesan pembeli terhadap barang dan jasa serta layanan yang 

mengiringinya sangat besar pengaruhnya terhadap kelancaran 

penjualan hasil produksi dimasa yang akan datang. 

c) Kebijaksanaan harga jual  

Harga jual produk yang diterapkan perusahaan dimasa 

mendatang dapat menentukan kedudukan perusahaan dalam 

persaingan pada hal kemampuan perusahaan untuk bersaing 

                                                             
27 Ibid., hlm.11 
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akan mempengaruhi besar kecilnya jumlah penjualan barang dan 

jasa. 

secara garis besar penurunan volume penjualan diakibatkan oleh: 

a. Strategi atau kebijaksanaan perusahaan 

Misalnya mutu atau kualitas produk yang menurun, kenaikan harga 

yang terlalu tinggi, sales promotion yang dihentikan, pengurangan 

dana iklan yang cukup drastis 

b. Keadaan pasar 

Termasuk tingkat persaingan pada industri yang sejenis. Keadaan 

pasar bisa dipengaruhi oleh pesaing yang sedang melakukan 

program bonus, meluncurkan produk baru, meningkatkan dana 

iklan secara besar-besaran 

c. Karena salesmen-nya 

Ketika mereka mulai malas atau demotivasi, atau tidak konsentrasi 

pada pekerjaan 

7. Strategi Pemasaran Syariah 

a. Produk 

Produk sebagai segala sesuatu yang dapat ditawarkan pada pasar 

untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan, namun jika ditinjau menurut 

perspektif syariah, islam memiliki batasan yang lebih spesifik mengenai 

definisi produk. Hukum mengkonsumsi makanan halal dan haram sudah 

jelas terkandung dalam Al-Qur’an. Produk halal ini diartikan sebagai 

produk-produk yang dibuat dari bahan proses yang halal sesuai degan 
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ketentuan islam. halal itu sangat tidak bisa dikesampingkan lagi, tidak 

hanya makanan dan minuman, tapi produk yang tidak dikonsumsi 

langsung seperti sabun, deterjen dan kosmetik. Umat islam sebaiknya 

mengonsumsi dan menggunakann produk yang halal. Hal ini sesuai 

dengan sabda Rasulullah SAW yang meminta umat islam untuk menjauhi 

segala sesuatu yang bersifat syubhat dan haram. Syubhat adalah segala 

sesuatu yang tidak jelas atau berada di antara halal dan haram.
28

  

Ada tiga hal yang perlu dipenuhi dalam menawarkan sebuah produk, 

diantaranya: 

1) Produk yang diperjual belikan adalah produk yang halal 

2) Produk yang ditawarkan memiliki kejelasan baik itu barang, 

kejelasan ukuran, tidak rusak, dan menggunakan bahan yang baik
29

. 

b. Harga 

Dalam proses penentuan harga, islam juga memandang bahwa 

harga haruslah disesuaikan dengan kondisi barang yang dijual. 

Penentuan harga haruslah adil, dengan berdasarkan biaya produksi, 

tidak mengambil keuntungan terlalu besar, memperhatikan harga 

pasar dan suka sama suka diantara penjual dan pembeli. sebagaimana 

                                                             
28 CNN, Pentingnya Produk Halal dalam Islam, artikel dari 

https://www.cnnindonesia.com/gaya-hidup/20200428175020-284-498190/pentingnya-produk-

halal-dalam-islam 

Diakses pada tanggal 10 Mei 2020 
29 Isri Handayani, Tinjauan Strategi Pemasaran Syariah Pada Penjualan produk Inez Di 

Mini Market Khatulistiwa Bengkulu, (Skripsi: Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Bengkulu, 

2020) h.78 

https://www.cnnindonesia.com/gaya-hidup/20200428175020-284-498190/pentingnya-produk-halal-dalam-islam
https://www.cnnindonesia.com/gaya-hidup/20200428175020-284-498190/pentingnya-produk-halal-dalam-islam
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dalam Al-Qur’an surah An-Nahl : 90 telah dijelaskan untuk berlaku 

adil dan tidak merugikan salah satu pihak. 

ى عَ  ى وَيَنْهه َ يَأمُْرُ بِالْعَدْلِ وَالْْحِْسَانِ وَاِيْتَاۤئِ ذِى الْقُرْبه
ه

  نِ الْفَحْشَاۤءِ وَالْمُنْكَرِ اِنَّ اّللّ

رُوْنَ       وَالْبَغْيِ يَعِظُكُمْ لَعَلَّكُمْ تَذَكَّ

 Artinya: Sesungguhnya Allah menyuruh (kamu) berlaku adil dan 

berbuat kebajikan, memberi bantuan kepada kerabat, dan Dia 

melarang (melakukan) perbuatan keji, kemungkaran, dan 

permusuhan. Dia memberi pengajaran kepadamu agar kamu 

dapat mengambil pelajaran.
30

 

 

c. Promosi  

 Sebagaimana Rasulullah SAW, yang juga pernah melakukan 

aktivitas promosi pada saat itu, beliau lebih menekankan agar promosi 

yang dilakukan tidak berlebih-lebihan dalam memikat pembeli, tidak 

mengadakan penawaran dan pengakuan fiktif terhadap produk yang 

dijual, terlebih untuk konteks saat ini iklan atau promosi yang tidak 

sesuai dengan kondisi aslinya jelas merupakan suatu kebohongan atau 

sumpah palsu. Sebagaimana sabda Rasulullah SAW: 

Dari Abu Qatadah Al-Ansari radhiallahu anhu, bahwa dia mendengar 

Rasulullah SAW bersabda:  

“Jauhilah oleh kalian banyak bersumpah dalam berdagang, karena dia 

(memang biasanya) dapat melariskan dagangan tapi kemudian 

menghapuskan (keberkahannya).” (HR.Muslim) 

                                                             
30

Pusat Pengkajian dan Pengembangan Ekonomi Islam, Ekonomi Islam,  (Jakarta: Rajawali 

Pers, 2014) Cet. Ke-6 h.332 
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Kemudian dalam hadits lain menekankan juga tentang larangan 

penipuan termasuk dalam melakukan promosi, sebagaimana 

Rasulullah SAW bersabda, 

“... barangsiapa yang menipu maka dia bukan dari golonganku. (HR. 

Muslim)
31

 

d. Tempat 

Konsep strategi tempat ini Rasulullah SAW juga pernah 

mencontohkannya yakni dengan tidak diperbolehkannya memotong 

jalur distribusi yang kemudian merugikan berbagai pihak. Yang paling 

penting dari strategi ini ialah kejujuran dan keterbukaan sebagai bagian 

dari proses bisnis serta tercapainya keberkahan dari Allah SWT. 
32

 

B. Penelitian Terdahulu 

Penelitian yang dilakukan oleh Yulia Sari  (2020) dengan judul 

“Analisis Strategi Pemasaran Kopi Aceh (Studi kasus : Merek Dhapu 

Kopi)”. Metode penelitian yang digunakan adalah metode kualitatif 

dengan jenis penelitian deskripstif. Hasil penelitian ini adalah bahwa 

Dhapu Kupi telah menerapkan strategi marketix mix yang menggunakan 

variabel 4P yaitu Product, Price, Place dan Promotion yang mampu 

meningkatkan keuntungan dan penjualan produk Dhapu Kupi.
33

 

                                                             
31 Ferry Andika, Analisis Strategi Marketing Gumati Cafe Dalam Meningkatkan Konsumen 

Menurut Perspektif Islam, Vol. 3 No.1 Jurnal Ekonomi Islam Al-Infaq, 2012 h.142 

32 Ibid., h.142 

33 Yulia Sari, Analisis Strategi Pemasaran Kopi Aceh (Studi Kasus Merek Dhapu Kupi), 

(Skripsi: Universitas Islam Negeri Ar-Raniry Banda Aceh, 2020) 
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Penelitian yang dilakukan Sahidayani (2021) dengan judul 

“Analisis Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Pendapatan (studi pada 

Penjual Makanan dan Minuman di Lapangan Pancasila Palopo)”. Metode 

penelitian yang digunakan adalah penelitian kualitatif yang bersifat 

deskriptif. Hasil penelitian ini adalah  para pedagang dalam meningkatkan 

pendapatannya khususnya penjual makanan dan minuman di lapangan 

pancasila Palopo bergantung pada kondisi keramaian pengunjung sehingga 

pendapatan yang diperoleh masih tidak menetap, meski telah 

menggunakan bauran pemasaran yang terdiri dari 4P 

(Product,Price,Place,dan Promotion)
34

 

Penelitian yang dilakukan oleh Irmayani (2020) dengan judul 

“Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Penjualan Pada Toko 

Buku Gramedia Kota Mataram”. Metode penelitian yang digunakan 

adalah penelitian kualitatif.  Hasil penelitian ini adalah Toko Buku 

Gramedia Kota Mataram menerapkan strategi yang baik untuk 

mempertahankan bisnisnya, seperti jaringan yang luas dan nyaman 

kualitas buku yang baik dan lain sebagainya Toko Buku Gramedia Kota 

Mataram.
35

  

Penelitian yang dilakukan oleh Mah Bukhori (2021) dengan judul 

“Analisis Strategi Pemasaran Dalam Menarik Minat Beli Konsumen Di 

                                                             
34 Sahidayani, Analisis Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Pendapatan (Studi pada 

Penjual Makanan dan Minuman di Lapangan Pancasila Palopo), (Skripsi: Institut Agama Islam 

Negeri Palopo, 2021) 

35 Irmayani, Analisis Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Penjualan Pada Toko Buku 

Gramedia Kota Mataram, (Skripsi: Universitas Muhammadiyah Mataram,2020) 
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Toko  Mebel Farid Rohman Ponorogo”. Metode penelitian yang 

digunakan adalah metode kualitatif dengan jenis penelitian adalah 

penelitian lapangan. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi 

pemasaran yang diterapkan oleh Toko Meber Farid Rohman sudah baik 

dengan memanfaatkan media online misalnya seperti WhatsApp, 

Facebook dan Instagram serta secara offline dari mulut ke mulut. Akan 

tetapi semua strategi pemasaran yang telah diterapkan oleh Toko Mebel 

Farid Rohman baik secara online maupun offline dampaknya masih sulit 

dalam menarik minat beli konsumen
36

 

C. Kerangka Pemikiran  

Kerangka pemikiran adalah suatu diagram yang dijadikan sebagai 

gambaran alur logika dari tema yang akan ditulis dalam penelitian. Dari 

diagram akan terlihat hubungan-hubungan dari variabel. 

 

                                                             
36

 Mah Bukhori, Analisis Strategi Pemasaran Dalam Menarik Minat Beli Konsumen Di 

Toko Mebel Farid Rohman Ponorogo, (Skripsi: Institut Agama Islam Negeri Ponorogo, 2021) 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Jenis Penelitian 

Penelitian ini merupakan penelitian lapangan yaitu penelitian yang 

bertujuan untuk mencari data dari lapangan yang dilakukan dalam kehidupan 

yang sebenarnya. Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif. 

Penelitian kualitatif adalah metode penelitian yang memandu peneliti untuk 

mengeksplorasi dan memotret situasi yang akan diteliti secara menyeluruh, 

luas dan mendalam. Penelitian kualitatif juga merupakan penelitian ilmiah 

yang dibangun atas dasar teori-teori yang berkembang dari penelitian 

terdahulu dan terkontrol atas dasar empirik
37

 

B. Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian adalah tempat dimana peneliti melakukan penelitian. 

Penelitian ini dilaksanakan di Usaha Mie Musbar yang terletak di Jl. Rajawali 

No.11 Kelurahan Kampung Melayu Kecamatan Sukajadi Kota Pekanbaru. 

Alasan penulis melakukan penelitian di Usaha Mie Musbar karena 

berdasarkan hasil observasi data awal diketahui bahwa terjadinya penurunan 

volume penjualan produk mie kuning pada periode 2019-2021. 

C. Subjek dan Objek Penelitian 

1. Subjek Penelitian adalah pihak-pihak yang di jadikan sampel dalam 

sebuah penelitian. Adapun yang menjadi subjek dalam penelitian ini 

adalah Pimpinan dan konsumen Usaha Mie Musbar 

                                                             
37

 Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan (Pendekatan Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D), 

(Bandung: Alfabeta,2013) h.3 
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2. Objek Penelitian adalah apa yang menjadi sasaran penelitian. Dalam 

penelitian ini yang menjadi objek penelitian adalah Strategi Pemasaran 

Produk Mie Kuning Pada Usaha Mie Musbar Di Kecamatan Sukajadi 

Kota Pekanbaru. 

D. Sumber Data Penelitian 

Sumber data dalam penelitian ini dibagi menjadi dua bagian, yaitu data 

primer dan data sekunder 

1. Data primer adalah data yang diperoleh secara langsung dari orang-orang 

yang melakukan penelitian atau kepada orang yang bersangkutan.
38

 

Dalam penelitian ini, penulis menggunakan data wawancara yang 

diperoleh dari Usaha Mie Musbar Kecamatan Sukajadi Kota Pekanbaru. 

2. Data sekunder adalah data pendukung dan pelengkap untuk memperkuat 

data utama
39

. Dalam penelitian ini, penulis menggunakan data berasal 

dari buku, skripsi, jurnal dan dokumen laporan-laporan yang berkaitan 

dengan masalah penelitian yang diteliti 

E. Informan Penelitian 

Informan adalah orang yang merespon atau menjawab pertanyaan-

pertanyaan penulis, baik pertanyaan tertulis maupun lisan. Informan dalam 

penelitian ini berjumlah 5 orang yaitu Bapak Martias, sebagai Pimpinan 

                                                             
38 Etta Mamang Sangaji dan Sopiah, Metodologi Penelitian: Pendekatan Praktis Dalam 

Kajian, (Yogyakarta: Andi,2010) h.190 

39 Sukiyat, Suyanto, et.al, Pedoman Penulisan Tugas Akhir, (Surabaya: Jakad Media 

Publishing,2019) h.24 
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Usaha Mie Musbar dan sebagai informan kunci,  Zarmaini, Mutia Maharani, 

Ilham dan Icha sebagai informan pendukung. 

Tabel III. 1 

Informan Penelitian 

NO INFORMAN KETERANGAN 

1 Martias (Pimpinan Usaha Mie Musbar) Informan Kunci 

2 Zarmaini (Konsumen) Informan Pendukung 

3 Meuthia Maharani (Konsumen) Informan Pendukung 

4 Ilham (Konsumen) Informan Pendukung 

5 Icha (Konsumen) Informan Pendukung 

 

Dalam penelitian ini yang akan menjadi informan kunci adalah Bapak 

Martias  sebagai Pimpinan Usaha Mie Musbar. yang membantu peneliti 

mendapatkan data di lapangan. Selanjutnya 4 informan pendukung adalah 

Zarmaini, Mutia Maharani, Ilham, Icha sebagai Konsumen dari produk mie 

kuning pada Usaha Mie Musbar. 

F. Teknik Pengumpulan Data  

Untuk penelitian perpustakan dilakukan dengan menelaah literatur yang ada 

kaitan dengan penelitian ini. Data tersebut dipilah-pilah kemudian dianalisis, 

sesuai dengan permasalahan yang dibahas. Sedangkan untuk penelitian 

lapangan dilakukan dengan teknik: 

1. Observasi adalah bagian dalam pengumpulan data, observasi berarti 

mengumpulkan data langsung dari lapangan.
40

 Dalam kegiatan ini, 

                                                             
40

 Conny R.Semiawan, Metode Penelitian Kualitatif. (Jakarta: Grasindo) h.112 
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peneliti terjun langsung ke lokasi untuk memperoleh data dan 

informasi mengenai strategi pemasaran produk mie kuning pada 

Usaha Mie Musbar di Kecamatan Sukajadi Kota Pekanbaru. 

2. Wawancara adalah percakapan dengan maksud tertentu yang 

dilakukan oleh kedua belah pihak, yaitu pewawancara yang 

mengajukan pertanyaan dan terwawancara yang memberikan jawaban 

atas pertanyaan itu
41

. Dalam penelitian ini melakukan wawancara 

dengan pimpinan dan konsumen Usaha Mie Musbar di Kecamatan 

Sukajadi Kota Pekanbaru  

3. Dokumentasi adalah pengambilan gambar oleh peneliti untuk 

memperkuat hasil penelitian.
42

 

G. Teknik Analisis Data  

Teknik analisis data yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah 

analisis deksriptif kualitatif adalah metode yang menghubungkan secara 

menyeluruh dan teliti dari suatu keadaan. Data aktual dikumpulkan, disusun, 

diklarifikasikan dan dianalisis untuk kemudian diinterpretasikan yang 

memungkinkan dilakukan pemecahan masalah yang diselidiki hingga 

memberikan gambaran dan informasi mengenai masalah tersebut.
43

 

 

                                                             
41 Lexy J.Meleong, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: PT. Remaja Rosdakarya, 2008) 

h.135 

42 Hamidi, Metode Penelitian Kualitatif: Aplikasi Praktis Pembuatan Proposal dan 

Laporan Penelitian, (Malang: UMM Press,2004) 

43 Nana Sudjana, Ibrahim, Penelitian dan Penelitian Pendidikan, (Bandung: Sinar Baru 

Bekerjsama dengan Lembaga Pendidikan IKIP Bandung, 2007) h.64 
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H. Metode Penulisan 

Dalam penelitian ini, penulis menggunakan metode penulisan sebagai 

berikut: 

1. Deskriptif yaitu suatu uraian penulisan yang menggambarkan sesuatu 

berdasarkan dengan fenomena yang terjadi di lapangan, kemudian 

dianalisa dari data yang ada untuk dijadikan kesimpulan 

2. Induktif yaitu pengumpulan data-data yang berhubungan dengan 

masalah yang diteliti, kemudian diambil kesimpulannya secara umum 

3. Deduktif yaitu mengemukakan data-data yang bersifat umum yang 

berkaitan dengan masalah yang diteliti, kemudian dianalisa dan ditarik 

kesimpulan yang bersifat khusus.
44

 

I. Gambaran Umum Usaha Mie Musbar Di Kecamatan Sukajadi Kota 

Pekanbaru 

1. Sejarah Usaha Mie Musbar 

 Usaha Mie Musbar didirikan oleh Bapak Muchtar Saidi (Alm) 

pada tahun 1962 yang pada awal mulanya berlokasi di Jl. Ahmad Yani 

No.78 Pekanbaru. Usaha ini merupakan usaha rumah tangga yang 

pertama kali memperkenalkan produk mie basah di pekanbaru. 

 Bapak Muchtar Saidi (Alm) menamai usahanya dengan nama “Mie 

Musbar” supaya usahanya lebih dikenal dan produknya mudah untuk 

diingat oleh konsumen. Pemberian nama ini diambil dari anak 

ketiganya yaitu Bapak Musbar. 

                                                             
44 Alibu Anggito dan Johan Setiawan, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Jawa Barat: CV. 

Jejak, 2018) h.411 
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 Pada tahun 1989, Bapak Musbar memimpin usaha ini. Namun, 

usaha ini tidak mengalami perkembangan dan bahkan sampai 

mengalami penurunan hingga kebangkrutan. Hal ini disebabkan 

karena kurangnya fokus dalam menjalankan usaha dan bertepatan 

pada saat itu beredarnya isu pengunaan formalin pada makanan. 

 Pada tahun 1990 sampai saat ini usaha Mie Musbar dipimpin oleh 

Bapak Martias, S.E, M.M. yaitu anak kelima dari Bapak Muchtar 

Saidi (Alm). Bapak Martias banyak melakukan perubahan dan 

perbaikan pada usaha ini dengan modalnya sendiri yaitu sebesar Rp. 

20.000.000. perbaikan usaha ini dimulai dengan mengganti 

manajemen usaha baik secara teknis maupun kualitas produk, 

memperbaiki manajemen tenaga kerja dan pemasaran serta mengganti 

mesin produksi yang lebih efisien dengan menggunakan listrik. 

 Pada tahun 1996 pengusaha mendapatkan pinjaman dari PT. 

Indosat sebesar Rp. 20.000.000 untuk modal kerja dan pada tahun 

2000 PT. Indosari memberikan pinjaman sebesar Rp. 75.000.000 

dalam bentuk investasi mesin. 

 Pada tahun 2006 usaha ini mendapat bantuan sebesar 

Rp.100.000.000 yang digunakan untuk mengatasi masalah finansial 

akibat dari menurunnya permintaan konsumen terhadap mie karena 

adanya isu formalin yang beredar. Untuk mengatasi isu tersebut, 

pengusaha melakukan promosi untuk memberitahukan dan 

meyakinkan masyarakat bahwa produknya bebas dari penggunaan 
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bahan pengawet formalin melalui media televisi RTV dan media cetak 

Riau Pos. 

2. Struktur Organisasi Usaha Mie Musbar  

Adapun struktur organisasi Usaha Mie Musbar sebagai berikut: 

 

 

 

 

 

 

Gambar III. 1 

 

Berdasarkan gambar III.1 dapat dilihat struktur organisasi. Untuk 

lebih jelasnya pembagian tugas dan wewenang dari masing-masing 

dapat diuraikan sebagai berikut: 

a. Pemilik  

Bertugas dan bertanggung jawab terhadap segala jenis kegiatan dan 

mengelola manajemen usaha serta mengawasi semua kegiatan 

sehari-hari untuk mewujudkan kerjasama yang tepat 

b. Bidang Produksi 

Bertugas untuk membuat atau menghasilkan produk yaitu mie 

basah dan mie ayam dan bertanggung jawab terhadap kualitas 

produk. Selain itu, bidang produksi ini juga harus bertanggung 

jawab terhadap jumlah produksinya 

PEMILIK 

Bidang 

Produksi 

Bidang 

Pemasaran 

Bidang 

ADM 
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c. Bidang Pemasaran 

Bertugas untuk mempromosikan yang terbaik kepada pelanggan 

dan memenuhi keinginan pelanggan. Selain itu juga bertanggung 

jawab terhadap penyaluran mie kepada pelanggan dan menjamin 

peningkatan atau perkembangan persentase penjualan 

d. Bidang ADM 

Bertugas untuk mencatat setiap transaksi baik pengeluaran maupun 

pemasukan setiap hari serta membuat laporan baik perbulan 

ataupun pertahun 

3. Hasil Perkembangan Penjualan Usaha Mie Musbar  

 Hasil Penjualan Usaha Mie Musbar selama  tahun 2019-2021 

disajikan dalam bentuk bulanan. Adapun data yang digunakan oleh 

peneliti dalam melakukan penelitian ini adalah seluruh data harga mie 

di volume penjualan tahun 2019-2021.  
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Tabel III. 2 

Tabel Perkembangan Usaha Mie Musbar  

 

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa perkembangan total Volume 

penjualan tahun 2019-2021 mengalami fluktuasi. Pada bulan Februari 

terjadi penurunan yang disebabkan karena adanya kenaikan pada 

harga jual, dan mengalami kenaikan pada bulan juni, hal ini 

disebabkan karena memasuki bulan ramadhan , dimana pada bulan 

ramadhan permintaan pada mie menjadi bertambah, begitu juga pada 

bulan agustus karena memasuki hari raya idul adha. Dan mengalami 
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penurunan yang cukup drastis pada bulan april tahun 2020, hal ini 

disebabkan karena terdampak oleh kasus covid-19 mengalami 

kenaikan pada bulan juli hal ini disebabkan karena hari raya idul adha. 

Kembali mengalami penurunan pada bulan agustus hal ini disebabkan 

karena adanya kenaikan pada harga jual. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A.  Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dijelaskan pada bab sebelumnya 

maka dapat disimpulkan sebagai berikut: 

1.  Pada Usaha Mie Musbar telah menerapkan strategi bauran 

pemasaran yang menggunakan variabel 4P yaitu Product (Produk), 

Price (Harga), Place (Tempat) dan Promotion (Promosi). 

Berdasarkan masing-masing variabel dari bauran pemasaran sebagai 

berikut: Produk yang dihasilkan oleh Usaha Mie Musbar adalah mie 

kuning dengan menggunakan kemasan plastik yang memiliki 

kualitas produk yang baik, memiliki variasi pada produk mie kuning 

tetapi belum mempunyai inovasi produk terbaru. Harga yang 

ditetapkan oleh Usaha Mie Musbar relatif terjangkau. Tetapi lebih 

mahal jika dibandingkan dengan usaha lain. Lokasi pada Usaha Mie 

Musbar sangat strategis karena  berada di tengah-tengah kota dan 

dipinggir jalan yang memiliki lalu lintas yang ramai Promosi pada 

Usaha Mie Musbar yang telah diterapkan berupa penjualan tatap 

muka, penggunaan reseller, pemasaran melalui mulut ke mulut. 

Adapun penyebab terjadinya penurunan pada volume penjualan pada 

Usaha Mie Musbar dikarenakan kurang maksimalnya strategi 

pemasaran pada bidang harga dan promosi. 
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2. Menurut tinjauan ekonomi syariah, strategi pemasaran pada Usaha 

Mie Musbar Produk yang diperjual belikan oleh Usaha Mie Musbar 

adalah produk yang halal, produk yang ditawarkan oleh Usaha Mie 

Musbar memiliki kejelasan ukuran, tidak rusak dan menggunakan 

bahan yang baik, Harga yang diterapkan oleh Usaha Mie Musbar 

sudah menerapkan prinsip keadilan. Tempat pada Usaha Mie 

Musbar sudah menerapkan yang selalu memberikan pelayanan yang 

optimal. Promosi pada Usaha Mie Musbar sudah sesuai dengan teori 

dengan mengedepankan etika dan kesesuaian antara promosi dan 

produk aslinya. 

 

B. Saran 

Berdasarkan penelitian yang telah selesai dilakukan, maka peneliti dapat 

memberikan saran sebagai berikut: 

1. Bagi pemilik Usaha Mie Musbar diharapkan dapat memperluas pangsa 

pasar melalui mekasnisme bauran pemasaran berupa promosi agar 

meningkatkan volume penjualan dan memperoleh keuntungan yang 

optimum 

2. Peneliti selanjutnya diharapkan dapat mengkaji lebih lanjut mengenai 

variabel bauran pemasaran dengan menggunakan metode analisis yang 

berbeda. Serta diharapkan peneliti selanjutnya dapat menambahkan 

variabel lain yang dapat mempengaruhi peningkatan penjualan produk. 
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