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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN

Pedoman transliterasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah hasil
Putusan Bersama Menteri Agama Republik Indonesia No. 158 tahun 1987 dan
Menteri Pendidikan dan kebudayaan Republik Indonesia No. 0543b/U/1987.
Transliterasi tersebut digunakan untuk menulis kata-kata Arab yang dipandang
belum diserap ke dalam bahasa Indonesia. Kata-kata Arab yang sudah diserap ke
dalam bahasa Indonesia sebagaimana terlihat dalam Kamus Linguistik atau
Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI). Secara garis besar pedoman transliterasi
itu adalah sebagai berikut.

1. Konsonan

Fonem-fonem konsonan bahasa Arab yang dalam system tulisan Arab
dilambangkan dengan huruf. Dalam transliterasi itu sebagian dilambangkan
dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda, dan sebagian lagi
dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus.

Di bawah ini daftar huruf Arab dan transliterasi dengan huruf latin.

HurufArab | Nama Huruf Latin Keterangan
) alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan
< ba B Be
< Ta T Te
< Sa § es (dengan titik di atas)
z Jim J Je
z ha h ha (dengan titik di bawah)
¢ kha Kh ka dan ha
3 dal D De
3 zal z zet (dengan titik di atas)
J Ra R Er
J zai P Zet
o sin S Es
o syin Sy es dan ye
ol sad S es (dengan titik di bawah)
ol dad d de (dengan titik di bawah)
b Ta t te (dengan titik di bawah)
] za z zet (dengan titik di bawah)
& ‘ain ’ Koma terbalik (di atas)
& gain G Ge
i Fa F Ef
3 qaf Q Qi
d kaf K Ka
J lam L El
a mim M Em




o nun N En

3 wau W We

° ha H Ha

& hamzah ) Apostrof

] ya Y Ye

2. Vokal

Vokaltunggal Vokalrangkap Vokalpanjang
l=a =3
=i sl =ai ¢ =1
I=u s =au S =1

3. Ta Marbutah
Ta marbutah hidup dilambangakan dengan /t/

Contoh :
sax 31 e ditulis mar atun jamilah
Ta marbutah mati dilambangkan dengan /h/
Contoh :
dah b ditulis fatimah

4. Syaddad (tasydid, geminasi)

Tanda geminasi dilambangkan dengan huruf yang sama dengan huruf

yang diberi tanda syaddad tersebut.

Contoh:
Wy ditulis rabbana
o ditulis al-birr

5. Kata sandang (artikel)

Kata sandang yang diikuti oleh “huruf syamsiyah” ditransliterasikan

sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi /I/ diganti dengan huruf yang sama

dengan huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu.
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Contoh:

Cad) ditulis asy-syamsu
da ditulis ar-rojulu
5 L) ditulis as-sayyidah

Kata sandang yang diikuti oleh “huruf qomariyah” ditransliterasikan
sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi /I/ diikuti terpisah dari kata yang

mengikuti dan dihubungkan dengan tanda sempang.

Contoh:

il ditulis al-gamar
& ditulis al-badi’
d 3 ditulis al-jalal

Huruf Hamzah
Hamzah yang berada di awal kata tidak ditransliterasikan. Akan tetapi,
jika hamzah tersebut berada di tengah kata atau di akhir kata, huruf hamzah
itu ditransliterasikan dengan apostrof / /.
Contoh:
<l ditulis umirtu

& o ditulis syai’un
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ABSTRAK

Khasanah Isnaini Agna. 2018. Strategi Pemasaran Syariah Dalam
Meningkatkan Volume Penjualan Pada Home Industri Rambak Cahaya
Kecamatan Warungasem Batang. Dosen Pembimbing: Hj. Susminingsih.

Perkembangan dalam dunia pemasaran sekarang terjadi begitu cepat
sehingga menimbulkan persaingan yang juga semakin ketat. Dalam dunia
pemasaran persaingan merupakan hal yang harus dihadapi dengan membuat dan
mencari strategi yang tepat dalam memperkenalkan produk atau usaha yang kita
jalani. Apalagi dalam dunia bisnis retail makanan persaingan yang semakin tinggi
juga menuntut adanya keunggulan yang harus dimiliki oleh setiap perusahaan.

Penelitian ini ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan jenis
penelitian lapangan, Data disimpulkan dengan metode wawancara, observasi dan
menjabarkan secara jelas mengenai strategi pemasaran syariah dalam
meningkatkan volume penjualan pada Home industri rambak cahaya Kecamatan
Warungasem Batang.

Hasil penelitian ini adalah bahwa Home industri rambak cahaya dalam
meningkatkan volume penjualan menerapkan strategi pemasaran syariah yang
dirumuskan dalam empat paradigma yaitu strateginya menyangkut ( segmentasi,
target pasar, posisi pasar dan diferensiasi) taktiknya menyangkut (bauran
pemasaran dan penjualan), nilainya menyangkut (brand, pelayanan, dan proses),
pemasaran syariah teitis, etis, realistis, dan humanistis. kelebihannya adalah lokasi
strategis, memproduksi secara halal, terdapat hak khiyar aib, keramahan
karyawan, dekat dengan pemukiman penduduk, belum ada home industri yang
konsepnya sama , pesaing usaha yang masih sedikit, membuka sarana pekerjaan
untuk masyarakat sekitar. kekuranganya adalah pemasaran belum meluas sampai
luar daerah, produk hanya bertahan 1-2 bulan, mengenai sdm pemasaran yang
masih kurang, produk hanya satu macam, pemilik usaha yang tak kreatif dan
inofatif akan ditinggalkan pelanggan.

Kata kunci: strategi pemasaran, strategi pemasaran syariah, Volume
penjualan
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Perkembangan dalam dunia pemasaran sekarang terjadi begitu cepat
sehingga menimbulkan persaingan yang juga semakin ketat. Dalam dunia
pemasaran persaingan merupakan hal yang harus dihadapi dengan
membuatdan mencari strategi yang tepat dalam memperkenalkan produk atau
usaha yang kita jalani. Apalagi dalam dunia bisnis retail makanan persaingan
yang semakin tinggi juga menuntut adanya keunggulan yang harus dimiliki
oleh setiap perusahaan. Menurut Jack Welch! apabila suatu perusahaan tidak
memiliki keunggulan bersaing jangan coba-coba untuk bersaing. Hal ini
berarti bahwa setiap perusahaan harus memiliki keunggulan bersaing untuk
dapat berhasil memenangkan persaingan. Perkembangan pemasaran dewasa
ini dapat dikatagorikan berada dalam persaingan yang saling menekan antara
perusahaan yang satu dengan yang lainnya, terlebih lagi perusahaan yang
mempunyai kesamaan dalam produk.

Strategi dapat dipahami sebagai segala cara dan daya untuk
menghadapi sasaran tertentu dalam kondisi tertentu agar memperoleh hasil
yang diharapkan secara maksimal.> Pemasaran sendiri adalah suatu proses
sosial dimana individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan

dan inginkan dengan menciptakan dan mempertukarkan produk dan nilai

'Freddy Rangkuti, Business Plan,(Jakarta,PT. Gramedia Pustaka Utama, 2005, him. 37
% M. Arifin, Psikologi Suatu Pengantar, (Jakarta: Bumi Aksara, 2008), him. 39.



dengan individu dan kelompok lainnya.® Strategi dalam dunia bisnis yang
penuh persaingan sangat penting yang kemudian disebut strategi pemasaran.”

Penerapan strategi bersaing merupakan suatu usaha dari perusahaan
untuk tetap bertahan dalam menjalankan bisnisnya serta motifasi dalam
mencapai target yang telah direncanakan. Perusahaan harus tetap berusaha
untuk menawarkan berbagai keunggulan dalam persaingan tersebut dengan
cara menonjolkan kelebihan produk yang ditawarkan.®> Strategi yang harus
dilakukan dimulai dari dalam perusahaan, khususnya produk yang diciptakan
oleh perusahaan agar dapat diterima pasar secara massal. Dengan demikian,
perusahaan perlu mengadakan perbaikan-perbaikan dan strategi yang sesuai
dengan keadaan pasar.

Perusahaan juga dapat melihat produk yang dimiliki perusahaan lain
untuk dijadikan motifasi agar mampu menciptakan produk yang lebih inovatif,
berkualitas dan berbeda dibandingkan produk perusahan lain. Perusahaan
tidak hanya semata-mata fokus dalam menciptakan produk yang memiliki
karakteristik namun juga harus memperhatikan manfaat dari produk tersebut.
Karena pada dasarnya banyak konsumen merasa susah untuk memahami

karakteristik fisik suatu produk, karena mereka menganggap hal hal fisik

* Philip Kotler, Manajemen Pemasaran: Analisis, Perencanaan dan Pengendalian, Jilid 1,
terj. Jaka Wasana, (Jakarta: Erlangga, 2006), him. 5.

* M. Ma’ruf Abdullah, Manajemen Berbasis Syariah, (Yogyakarta: Aswaja Pressindo,
2014), him. 141.

*Hermawan Kertajaya, Marketing Plus 2000, ,(Jakarta:Gramedia 1996), hal.68



kurang dirasakan pentingnya, tetapi yang dicari konsumen adalah manfaat
produknya.®

Tingkat persaingan dalam dunia usaha menuntut setiap perusahaan
untuk lebih dapat mengunggulkan segala kemampuannya dalam memasarkan
produk atau jasa yang ditawarkan. Setiap kegiatan tersebut memerlukan
sebuah konsep pemasaran yang mendasar agar efektif dan efisien sesuai
dengan orientasi perusahaan terhadap pasar.” Dalam hal ini adalah pemasaran
syariah yang merupakan sebuah disiplin bisnis strategis yang mengarahkan
proses penciptaan, penawaran, dan perubahan values (nilai) dari satu inisiator
(pemrakarsa) kepada stakeholders-nya, yang dalam keseluruhan prosesnya
sesuai dengan akad serta prinsip-prinsip Islam dan muamalah dalam Islam.
Dalam rangka meningkatkan penjualan perspektif pemasaran syariah, “Dari
Rifa’ah Ibnu Rafi’ r.a. bahwa Nabi saw pernah ditanya: “Pekerjaan apakah
yang paling baik?”. Beliau bersabda: “Pekerjaan seseorang dengan tangannya
dan tiap-tiap jual beli yang bersih”. (HR. al-Bazzar, dan dinilai Shahih oleh
Hakim).2Mengacu pada hadits di atas, maka dalam meningkatkan penjualan
harus memperhatikan unsur halal, jual beli yang terjadi sesuai dengan
konsekuensi syariat dan tidak adanya gharar (ketidakjelasan), unsur judi, riba,

penipuan dan penyembunyian cacat barang.

6Sofjan Assauri, Strategic Marketing : Sustaining Lifetime Customer Value, (Jakarta, PT
Raja grafindo Persada, 2013), hal 63

’Buchari Alma dan Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah, (Bandung: Alfbeta,
2009), him.257.

A. Hassan, Terjemahan Bulughul Maram, (Bangil: Pustaka Tamam, 1985), hlm. 398,
(hadits ke-800, bab buyu’).



Produksi yang dilakukan pada pengusaha rambak kulit cahaya
merupakan suatu usaha dalam bidang makanan dengan bahan baku kulit sapi
yang diproses menjadi kerupuk rambak. Peluang bisnis makanan dapat
dikatakan menjadi salah satu peluang bisnis yang sangat menguntungkan dan
memiliki prospek yang cerah. Dengan proses produksi yang tidak terlalu
membutuhkan waktu lama dan tidak menggunakan alat yang modern namun
bisa menghasilkan produksi rambak dengan baik. Pemilik usaha bapak
Wakimin dan ibu Partinah. Mulai merintis usahanya sejak tahun 2010.
Berawal dari produksi antara 10 kg sampai 30 kg hingga sekarang sudah
meningkat mencapai + 2 kwintal produksi dalam sehari. Dengan memiliki
karyawan 60 orang laki-laki dan perempuan yang sebagian besar warga Desa
Sijono sendiri.’ Merupakan suatu usaha rambak yang sudah dikenal
dikalangan masyarakat sekitar bahkan sudah sampai ke berbagai wilayah
Batang, dan sekitar Pekalongan. Produksi yang mempunyai ciri khas tersendiri
dengan bahan kulit sapi asli tanpa ada bahan campuran lainya.

Oleh karena itu dalam meningkatkan volume penjualan Home Industri
rambak tidak saja menerapkan konsep strategi pemasaran konvensional,
namun juga menerapkan strategi pemasaran syariah. Sebagaimana judul
penelitian ini yaitu Strategi pemasaran syariah pada Home Industri rambak
Cahaya dalam meningkatkan volume penjualan. Penulis tertarik memilih judul

tersebut karena saat ini belum banyak Home Industri yang hanya mendapatkan

% Wakimin, pemilik Home Industri rambak cahaya, wawancara pribadi, 15 Agustus 2018



keuntungan saja tetapi juga mendapatkan keberkahan dari usaha tersebut
dengan praktik yang sesuai dengan prinsip dan syariat Islam.
Berikut data tabel penjualan per tahun 2015-2017 pada Home Industri

rambak cahaya dalam meningkatkan volume penjualan

Tabel 1.1
NO Tahun Total pendapatan Rata-rata
1. 2015 1.560.000.000 130.000.000
2. 2016 2.340.000.000 195.000.000
3. 2017 3.120.000.000 260.000.000

Sumber data : Wawancara home industri Rambak Cahaya

Berdasarkan tabel 1.1 dapat dilihat bahwa data pendapatan pertahun
pada tahun 2015 mencapai Rp 1.560.000.000 dengan rata-rata perbulan
Rp.130.000.000. pada tahun 2016 mencapai Rp.2.340.000.000 dengan rata-
rata penjualan perbulan Rp.195.000.000dan pada tahun 2017 mencapai
Rp.3.120.000.000 dengan rata-rata penjualan perbulan Rp 260.000.000. Dapat
disimpulkan bahwa penjualan pada home industri rambak selalu mengalami
peningkatan. ™

Mengingat pentingnya penerimaan volume penjualan yang dipengaruhi
oleh keefektifan pemasaran dan strategi pemasaran syariah yang diterapkan
oleh Home Industri Rambak Cahaya dalam meningkatkan volume penjualan,

maka penulis memilih judul penelitian :

1% Wakimin, pemilik ..... 15 Agustus 2018



“STRATEGI PEMASARAN SYARIAH DALAM MENINGKATKAN
VOLUME PENJUALAN PADA HOME INDUSTRI RAMBAK

CAHAYA KECAMATAN WARUNGASEM BATANG ”

B. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan diatas, maka
penulis akan membahas yang berkaitan dengan stategi pemasaran syariah
dalam meingkatkan volume penjualan dengan rumusan masalah dalam

penelitian adalah :

1. Bagaimana strategi pemasaran syariah pada Home Industri Rambak
dalam meningkatkan VVolume penjualan?

2. Apakah kelebihan dan kekurangan dari strategi pemasaran syariah pada
Home Industri rambak cahaya Kecamatan Warungasem Batang?

C. Tujuan Penelitian

Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah diatas tersebut
terdapat beberapa tujuan yang hendak dicapai dalam penelitian ini,
diantaranya :

1. Untuk menganalisis strategi pemasaran syariah pada Home Industri
Rambak Cahaya dalam meningkatkan volume penjualan

2. Untuk menganalisis kelebihan dan kekurangan dari strategi pemasaran
syariah pada Home Industri Rambak Cahaya Kecamatan Warungasem

Batang



D. Manfaat Penelitian

Penelitian diharapkan memiliki manfaat, yaitu :
1. Kegunaan Teoritis
a. Hasil penelitian ini diharapkan dapat mengembangkan ilmu pengetahuan
khususnya mengenai strategi pemasaran islami serta unsur-unsur syariah
yang terkandung dalam strategi pemasaran Islami
b. Hasil penelitian ini dapat digunakan untuk memperkaya khasanah ilmu
pengetahuan sebagai bahan referensi bagi peneliti yang akan datang.
2. Kegunaan Praktis
a. Bagi pihak Home Industri Rambak Cahaya, hasil penelitian ini
diharapkan dapat memberikan masukan yang bermanfaat demi kemajuan
industri tersebut dimasa yang akan datang dan untuk memberikan
tambahan acuan dan bahan pertimbangan Home Industri Rambak Cahaya
dalam menentukan strategi pemasaran syariah.
b. Bagi masyarakat, dapat menambah informasi mengenai penerapan
strategi pemasaran syariah dalam meningkatkan volume penjualan.
E. Penelitian Terdahulu
Pembahasan tentang strategi pemasaran telah banyak dibahas
sebagai karya ilmiah baik ditinjau dari perspektif Islam maupun

konvensional. Adapun penelitian sebelumnya sebagai berikut:



1. Penelitian Terdahulu

Penelitian yang dilakukan oleh Yosua Halomoan Ilulando
Siregar, Sunarti dan M. Kholid Mawardi** tahun 2017 dalam Jurnal
Administrasi Bisnis Volume 42 Nomor 1, yang berjudul “Analisis
Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Volume Penjualan Ekspor
(Studi Pada Perusahaan PT Kaltim Prima Coal)”. Hasil penelitiannya
adalah bahwa PT Kaltim Prima Coal menggunakan strategi STP dan
bauran pemasaran dalam pemasarannya. Melalui analisis SWOT,
diketahui bahwa kekuatan terbesar perusahaan terletak pada kualitas
produk yang dimiliki PT Kaltim Prima Coal terjamin, sedangkan
kelemahan terbesar perusahaan adalah tuntutan memenuhi target
penjualan. Peluang terbesar perusahaan adalah permintaan pasar-pasar
tinggi di Asia, sedangkan ancaman untuk perusahaan adalah pesaing
dari China dan Amerika dengan produk sejenis.

Penelitian yang dilakukan oleh Nurul Khasanah®? tahun 2017
dalam Skripsi UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta yang berjudul
“Strategi Pemasaran Pada BMT Bina lhsanul Fikri (BIF)
Gedongkuning Yogyakarta Dalam Perspektif Etika Bisnis Islam”.
Hasil penelitiannya adalah bahwa BMT Bina lhsanul Fikri (BIF)

sebagai lembaga keuangan berasaskan prinsip syariah menerapkan

"Yosua Halomoan lulando Siregar,Sunarti dan M. Kholid Mawardi, “Analisis Strategi
Pemasaran Untuk Meningkatkan Volume Penjualan Ekspor (Studi Pada Perusahaan PT Kaltim
Prima Coal)”, (Malang: Jurnal Administrasi Bisnis (JAB) Volume 42, Nomor 1, Fakultas limu
Administrasi Universitas Brawijaya, 2017), him. 36-40.

“Nurul Khasanah, “Strategi Pemasaran Pada BMT Bina Ihsanul Fikri (BIF) Gedongkuning
Yogyakarta Dalam Perspektif Etika Bisnis Islam”, (Yogyakarta: Skripsi Fakultas Dakwah dan
Komunikasi UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta, 2017), him. 36-41.



strategi jemput bola, marketing mix yang sesuai dengan etika bisnis
Islam. Serta implementasi pemasaran produk BMT Bina lhsanul Fikri
(BIF) sesuai dengan syariat Islam yaitu penerapan prinsip-prinsip
dasar manajemen pemasaran seperti aspek jujur (transparan), amanah,
tidak menipu, menepati janji, murah hati, dan tidak melupakan
akhirat. Menerapkan pelayanan yang profesional dan secara
kekeluargaan. Selain itu BMT Bina lhsanul Fikri (BIF) juga
menerapkan sistem bagi hasil yang sebagai upaya menghindari bunga
atau riba yang dilarang oleh Islam.

Penelitian yang dilakukan oleh Puji Hastuti*® tahun 2016
dalam Jurnal Ilmiah Ekonomi Bisnis Volume 2 Nomor 1, yang
berjudul “Analisis Penerapan Strategi Pemasaran Dalam Upaya
Meningkatkan Penjualan Roti Pada CV Jordan Bakery Di Landasan
Ulin Banjarbaru”. Hasil penelitian berdasarkan hasil dari data
penjualan yang ada pada CV Jordan Bakery selama 5 bulan terakhir
dengan membandingkan target penjualan dan pencapaian
penjualannya dapat dianalisa bahwa pencapaian omset penjualan
selama 5 bulan terakhir mengalami ketidakstabilan. Perubahan omset
tersebut diakibatkan karena penerapan strategi pemasaran yang ada
pada CV Jordan Bakery tidak berjalan dengan baik. Permasalah yang

menyebabkan penjualan roti CV Jordan Bakery tidak berkembang

BPuji Hastuti, “Analisis Penerapan Strategi Pemasaran Dalam Upaya Meningkatkan
Penjualan Roti Pada CV Jordan Bakery Di Landasan Ulin BanjarBaru”, (Banjarmasin: Jurnal
IllImiah Ekonomi Bisnis Volume 2, Nomor 1, Fakultas Ekonomi, Universitas Achmad Yani
Banjarmasin, 2016), him. 49-51.
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ternyata disebabkan oleh sarana transportasi yang kurang memadai,
kemasan produk yang tidak tahan lama, serta para tenaga penjual yang
kurang memahami deskripsi pekerjannya masing-masing.

Penelitian yang dilakukan oleh Ulfatul Chasanah™* tahun 2012
dalam Skripsi STAIN Tulungagung yang berjudul “Strategi Pemasaran
Pada Meubel Surya Mandiri Desa Ketanon Tulungagung Dalam
Meningkatkan Hasil Penjualan Ditinjau Dari Etika Bisnis Islam”,
Hasil penelitian ini - adalah sebagai berikut Pertama Untuk
meningkatkan hasil penjualan meubel Surya Mandiri Tulungagung
adalah dengan cara mengambil barang dari meubel lain di luar kota
dan melakukan promo kepada masyarakat. Kedua Pelaksanaan strategi
pemasaran dengan cara promo Yaitu promo melalui radio, promo
melalui surat kabar, dan promo melalui selebaran. Ketiga Dalam
berbisnis Meubel Surya Mandiri melaksanakan strateginya sesuai
dengan etika, berusaha untuk melayani konsumen sebaik mungkin
salah satunya dengan cara memberi tahu jika terdapat barang yang
cacat serta menetapkan harga tidak terlalu tinggi. Keempat Dalam
penelitian ini strategi yang diterapkan berbeda-beda dan dilakukan
secara sungguh-sungguh. Dari beberapa strategi yang diterapkan
mengalami perbedaan pendapatan di setiap tahunnya. Bahkan selisih

pendapatan dari tahun ke tahun cukup banyak. Akan tetapi dari hal ini

“Ulfatul Chasanah, “Strategi Pemasaran Pada Meubel Surya Mandiri Desa Ketanon
Tulungagung Dalam Meningkatkan Hasil Penjualan Ditinjau Dari Etika Bisnis Islam”,
(Tulungagung: Skripsi STAIN Tulungagung, 2012), him. 55.
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strategi yang diterapkan tidak ada yang bertentangan dengan ajaran
Islam.

Penelitian yang dilakukan oleh Ria Resti Ridhawati® tahun
2015 dalam Skripsi UIN Walisongo Semarang yang berjudul “Analisis
Strategi Marketing Syariah Dalam Menghadapi Persaingan Bisnis
Pada Toko Rabbani Semarang”. Hasil penelitiannya adalah marketing
dilakukan oleh Toko Rabbani secara garis besar sesuai dengan teori
marketing syariah yang meliputi dari karakteristik marketing syariah,
prinsip, dan praktik marketing Rasulullah. Dan diaplikasikan dalam
bauran pemasaran (marketing mix) yang terdiri empat unsur yaitu
produk (product), harga (price), promosi (promotion) dan distribusi
(place). Dari analisis strategi bersaing yang dilakukan Toko Rabbani
dalam menghadapi persaingan bisnis yang semakin ketat, strategi
bisnis yang dikemukakan Michael Porter yang disebut dengan
Porter’s Competitive Strategies yaitu strategi diferensiasi. Sehingga
Toko Rabbani pada saat ini masih menjadi leader dalam fashion
muslim.

Penelitian yang dilakukan oleh Fandi Ahmad Munadi'® tahun
2008 dalam Jurnal Ekonomi Manajemen, yang berjudul “Analisis

Strategi Pemasaran untuk Meningkatkan Penjualan Kendaraan Motor

“Ria Resti Ridhawati, “Analisis Strategi Marketing Syariah Dalam Menghadapi Persaingan
Bisnis Pada Toko Rabbani Semarang”, (Semarang: Skripsi Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam
UIN Walisongo Semarang, 2015), him. vii-viii.

®Fandi Ahmad Munadi, “Analisis Strategi Pemasaran untuk Meningkatkan Penjualan
Kendaraan Motor pada CV Turangga Mas Motor”, (Jakarta: Jurnal Ekonomi Manajemen, Fakultas
Ekonomi, Universitas Gunadarma, 2008), him. 1-6.
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pada CV Turangga Mas Motor”. Hasil penelitian dari analisis matrik
BCG diketahui tingkat pertumbuhan pasar CV Turangga Mas Motor
sebesar 21% dan pangsa pasarnya sebesar 1.60, sehingga berada
dalam kuadran stars, strategi pemasaran yang dapat digunakan adalah
dengan melakukan investasi dengan membuka cabang CV Turangga
Mas Motor di lokasi lain dan melaksanakan upaya meminimalkan
biaya dan operasi yang tidak efisien agar tetap mempunyai cash flow
yang kuat.

F. Metode Penelitian

OQ/ Metode penelitian merupakan suatu cara prosedur atau langkah
6‘ yang digunakan untuk mengumpulkan dan mengolah data serta
menganalisis data dengan menggunakan teknik dan cara tertentu Langkah-

langkah dalam metode penelitian ini adalah sebagai berikut :
1. Pendekatan dan Jenis penelitian

Pendekatan penelitian yang akan digunakan adalah pendekatan
kualitatif, yaitu penelitian yang menghasilkan prosedur analisis yang tidak
menggunakan prosedur analis statistik atau cara kuantitatif lainya.'’Data
Kualitatif diungkapkan dalam bentuk kalimat serta uraian uraian.*® Jenis

penelitian yang akan dilakukan ini termasuk dalam jenis penelitian

7 Lexy, J. Moleong, Merodologi Penelitian Kuantitatif, (Bandung : Remaja Rosdakarya,
2012) him 6
'8 M Burhan Bungin, Penelitian Kualitatif , (Jakarta : Kencana 2007) him 103
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lapangan (field research) kualitatif yang dilakukan dengan cara

pengamatan sumber data dilapangan.

2. Tempat dan Waktu penelitian

Sesuai dengan judul, lokasi penelitian yang dipilih adalah Home
Industri Rambak Cahaya yang beralamatkan di Desa Sijono kecamatan
Warungasem Batang. Waktu penelitian dimulai bulan Agustus 2018

sampai Desember.
3. Sumber Data

Sumber data disini ialah tempat atau orang dimana data tersebut
dapat diperoleh. Adapun sumber data yang dipakai pada penelitian ini

adalah sebagai berikut :
a. Data Primer

Data primer adalah sumber data yang diperoleh langsung dari
subjek penelitian dengan menggunakanalat pengukuran atau alat
pengambilan data langsung pada subjek sebagai informasi yang dicari.

Sumber data primer yang dapat memberikan informasi yang
dicari. Dengan demikian, data primer dalam penelitian ini adalah data

yanga diambil dari sumber yang pertama berupa hasil wawancara langsung

9 M Burhan Bungin, Metode penelitian kuantitatif, komunikasi,Ekonomi, dan
kebijakanpublik serta ilmu Sosial Lainnya,( Jakarta : Kencana,2004) him 122
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dengan pihak pengelola Home Industri Rambak merk Cahaya kecamatan

waungasem Batang, karyawan dan para konsumen.

b. Data Sekunder
Data sekunder atau data tangan kedua adalah data yang diperoleh
dari pihak lain, tidak langsung diperoleh dari subyek penelitiannya.?
Sedangkan yang menjadi data sekunder dalam penelitian ini melalui -
melalui sumber referensi yang terkait, baik berupa buku, jurnal ilmiah,
artikel terkait. Jadi, Data ini digunakan untuk mendukung infomasi dari
data primer yang diperoleh baik dari wawancara, dokumentasi maupun
dari observasi langsung ke lapangan. Data sekunder dalam penelitian ini
digunakan untuk mendukung data primer yaitu untuk menganalisis strategi
pemasaran syariah dalam meningkatkan volume penjualan pada Home
Industri rambak Cahaya kecamatan \Warungasem Batang.
4. Teknik Pengumpulan Data
Teknik pengumpulan data yaitu upaya pengumpulan data-data yang
relevan dengan kajian, yang diperoleh dengan cara :
a. Wawancara / interview
Wawancara atau interview ialah proses komunikasi atau
interaksi untuk mengumpulkan informasi dengan cara tanya jawab
antara peneliti dengan informan atau subjek penelitian.?* Untuk

mendapatkan data dari orang-orang kunci (key informan), maka peneliti

% Moh. Nasir, Metode Penelitian, Ghalia Indonesia: Jakarta, 1988, hal. 63
2’Emzir, Metodologi Penelitian Kualitatif: Analisis Data, (Jakarta: PT Raja Grafindo
Persada, 2010), him. 50.
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akan mengadsakan tanya jawab dengan Bapak Wakimin sebagai
pemilik usaha rambak cahaya, serta pihak-pihak yang terkait termasuk
karyawan dan pelanggan untuk mendapatkan informasi yang
dibutuhkan di Home Industri Rambak Cahaya.
b. Observasi

Observasi yaitu usaha-usaha mengumpulkan data dengan
pengamatan dan pencatatan secara sistematis terhadap fenomena-
fenomena yang diselidiki.?> Observasi ini dilakukan dalam rangka
memperoleh data tentang strategi pemasaran syariah yang dilakukan
olen Home Industri Rambak Cahaya kecamatan warungasem Batang
dalam meningkatkan volume penjualan. Peneliti mengadakan observasi
mengenai lokasi Home Industri Rambak Cahaya Kecamatan

Warungasem Batang.

c. Dokumentasi
Dokumentasi adalah sumber data yang digunakan untuk
melengkapi penelitian, baik berupa sumber tertulis, film, gambar (foto),
yang semuanya itu memberikan informasi bagi proses penelitian.?

Dalam teknik pengumpulan data dengan dokumentasi ini penelitian

menyelidiki data-data yang bersifat sekunder.

?23aifudin Azwar, Metode ... him 46.
2% lmam Gunawan (Ed), Metode Penelitian Kualitatif : Teori dan Praktik edisi 1, (Jakarta:
Bumi Aksara, 2015), him. 178.
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5. Validitas Data

Penelitian ini  menggunakan teknik triangulasi sebagai alat
pengecekan keabsahan data yang diperoleh. Teknik pengecekan data
bertujuan untuk menguji keabsahan atau kebenaran data yang
dikumpulkan oleh peneliti.?*

Data penelitian kualitatif yang berupa kata-kata, kalimat,
statement, perilaku dan kejadian yang berhasil dikumpulkan dan telah
diberi kode, kemudian dianalisa kebenarannya. Triangulasi berarti
membandingkan dan mengecek balik derajat kepercayaan suatu informasi
yang diperoleh melalui waktu dan alat yang berbeda dalam penelitian
kualitatif.”®

Penelitian  ini melakukan pengecekan dengan menggunakan
triangulasi metode. Tujuannya adalah untuk memperoleh data yang valid.
Triangulasi metode yaitu untuk menganalisa data dan informasi dengan
menggunakan minimal dua metode. Jika informasi atau data yang berhasil
didapatkan (misalnya dari wawancara) perlu diuji kebenarannya dengan
hasil observasi. Triangulasi metode ini akan menghasilkan data yang
sebenarnya, karena telah diuji dengan menggunakan dua metode. Jadi

kegiatan triangulasi metode terdiri atas:*®

* M. Djunaidi Ghony dan Fauzan Almanshur, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Jakarta:
Ar-Ruzz Media, 2012), him. 319-323.

% Wahyu Purhantara, Metode Penelitian Kualitatif Untuk Bisnis, Edisi ke-1, Cet. Ke-1,
(Yogyakarta: Graha Iimu, 2010), him. 102.

2 Wahyu Purhantara, Metode Penelitian Kualitatif Untuk Bisnis,...hlm. 102
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a. Pengecekan derajat kepercayaan penemuan hasil penelitian beberapa
teknik pengumpulan data.
b. Pengecekan derajat kepercayaan beberapa sumber data dengan metode
yang sama.

Gambar 1.2 Triangulasi Metode®’

Wawancara < Observasi

\ /

Dokumentasi

v

Pengecekan data dengan menggunakan triangulasi metode

didapat dari metode wawancara, observasi dan dokumentasi yang akan
O§< dibandingkan hasilnya.
6. Teknik Analisis Data

Dalam proses analisis data peneliti menggunakan analisis

kualitatif yaitu data-data informasi yang berbentuk kalimat verbal bukan

berupa simbol angka atau bilangan yang gunanya untuk menggambarkan

dan menjabarkan secara jelas mengenai strategi pemasaran syariah dalam

meningkatkan volume penjualan pada Home Indutri Rambak Cahaya

kecamatan Warungasem Batang sesuai dengan fakta yang ada dilapangan.

Adapun analisis data yang dilakukan oleh peneliti meliputi tiga
kegiatan, yaitu:?®

a. Reduksi data

27 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif dan R&D, (Bandung: CV. Alfabeta, 2008), him.
372.

%Andi Prastowo, Memahami Metode-metode Penelitian: Suatu Tinjauan Teoritis dan
Praktis, (Yogyakarta: Ar-Ruzz Media, 2014), him. 211-212.
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Reduksi data adalah kegiatan merangkum, memilih data-data
pokok yang terkait permasalahan penelitian, memfokuskan pada data-
data yang penting yang sesuai dengan tema dan tujuan. Reduksi data
yang peneliti lakukan antara lain dengan menajamkan hasil penelitian
tentang bagaimana strategi pemasaran syariah dalam meningkatkan
volume penjualan pada home industri Rambak Cahaya Kecamatan
Warungasem Batang, mengarahkan hasil penelitian sesuai dengan
permasalahan penelitian dan membuang data yang tidak perlu.

b. Pemaparan data

Pemaparan data yaitu sebagal penyajian informasi terpilih.
Setelah dilakukan reduksi data, data akan disajikan yang terpilih untuk
menjadi bahan analisa. Data-data mengenai strategi pemasaran syariah
pada Home Industri Rambak Cahaya harus diolah terlebih dahulu,
sehingga menjadi suatu informasi yang sesuai untuk menjawab
rumusan masalah.

c. Penarikan simpulan

Penarikan simpulan yaitu hasil penelitian yang menjawab
penelitian berdasarkan hasil analisis data. Dalam kaitan penarikan
kesimpulan menggunakan logika induktif dan deduktif.

1) Induktif merupakan cara berpikir menarik suatu kesimpulan yang
bersifat umum dari berbagai kasus yang bersifat individual.®

Dengan menarik kesimpulan dari hasil lapangan mengenai Home

»Jujun S. Suriasumantri dan Andi Hakim Nasoetion, Filsafat llmu Sebuah Pengantar
Populer, (Surabaya: Pustaka Sinar Harapan, 2001), him. 48.
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Industri Rambak Cahaya kemudian akan dirangkum menjadi
sebuah kesimpulan.

2) Deduktif adalah cara berpikir dimana dari pernyataan yang bersifat
umum ditarik suatu kesimpulan yang bersifat khusus.** Dengan
menarik kesimpulan bahwa strategi pemasaran yang di terapkan
oleh Home Industri Rambak Cahaya apakah sudah sesuai dengan
pemasaran syariah atau belum.

G. Sistematika Pembahasan
Penulisan skripsi ini akan disusun dalam beberapa bab. Tiap tiap bab
akan memuat bebrapa sub bab sesuai dengan keperluan kajian yang akan

OQ/‘ dilakukan dengan sistematika penulsan sebagai berikut :
6 BAB | : PENDAHULUAN

Pada bab ini berisi tentang latar belakang masalah, rumusan
masalah, tujuan dan kegunaan penelitian, penelitian terdahulu
yang relevan dengan masalah penelitian baik berupa jurnal
penelitian maupun karya ilmiah (tugas akhir, skripsi, tesis,
disertasi, artikel jurnal). , metode penelitian dan sistematika

pembahasan.

BAB Il : LANDASAN TEORI

Pada bab ini berisi tentang teori-teori yang berkaitan dengan

permasalahan yang diteliti, yaitu strategi pemasaran, strategi

% Jujun S. Suriasumantri , Filsafat Ilmu..., him. 49.
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pemasaran syariah, prinsip-prinsip pemasaran syariah, tujuan
bisnis dalam islam, sebagian sifat nabi dalam berbisnis.

BAB IIl : GAMBARAN UMUM OBJEK PENELITIAN

Dalam bab ini berisi tentang gambaran umum Home
industri rambak cahaya: sejarah berdiri dan lokasi perusahaan,
visi misi tujuan, dan struktur organisasi. Serta gambaran umum
pelaksanaan strategi pemasaran syariah Home industri rambak
cahaya, dengan kelebihan dan kekurangan strategi pemasaran

syariah pada Home industri rambak cahaya.

BAB IV :HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Bab ini berisi tentang hasil penelitian dan pembahasan analisa
data dan jawaban atas pertanyaan-pertanyaan yang di sebutkan
dalam rumusan masalah.

BABYV :PENUTUP
Bab ini merupakan bagian akhir dari penulisan skripsi yang

terdiri dari kesimpulan dan saran.



BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan, di dapat kesimpulan
sebagai berikut:

1. Strategi pemasaran syariah yang dilakukan Home industri rambak
cahaya vyaitu dirumuskan dalam tiga paradigma yaitu: Pertama
strateginyamenyangkut segmentasi,target pasar, posisi
pasar.Segmentasinya: untuk semua kalangan,target pasarnya toko-toko,
warung dan pasar wilayah Batang dan Pekalongan, posisi
pasarnya:memposisikan industri rambak berbeda dengan yang lain,
karena industri rambak cahaya adalah berprinsip sesuai dengan syariat
Islam Kedua taktiknyamenyangkut bauran pemasaran 4Pdan penjualan.
Bauran pemasaran(4P) produk (product): memproduksi rambak dengan
cara halal tidak terdapat bahan tambahan berbahaya ,harga (price): di
industri rambak cahaya harga terjangkau dan sesuai dengan kemampuan
daya beli masyarakat, distribusi (price): denganadanya Agen yang
menjualnya kembali kepasar-pasar dan pertokoan wilayah Batang dan
Pekalongan. (promotion): dengan alat promosimedia sosialseperti
Whatsap dan Facebook serta promosi dari mulut ke mulut. pemberian
bonus kepada pelanggan untuk setiap pembelian 25 paks rambak.

Selling atau penjualan:Home industri rambak cahaya dalam
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memproduksi dan menjual rambak selalu menjaga kualitas serta
memberikan harga yang terjangkau untuk semua kalangan.

Ketiga spiritual marketing image , atau disebut juga sebagai bentuk
pemasaran yang dijiwai nilai-nilai spiritual. Dengan kedua strategi yang
sudah dijelaskan sebelumnya itu semua merupakan serangkaian proses
kegiatan pemasaran Home industri rambak cahaya yang sudah sesuai
dengan syariat Islam dan etika pemasaran yang baik. Dan strategi ini
bisa memayungi berbagai macam strategi lainnya.

Selain tiga paradigma pemasaran syariah diatas, dalam strategi
pemasaran syariah yang dijalankan harus memiliki karakter seorang
pemasar yang baik, karakteristik pemasaran syariah yaitu teitis, etis,
realistis, dan humanistis yang sudah diterapkan pada Home industri
rambak cahaya.

. Kelebihan dan kekurangan strategi pemasaran pada Home industri
rambak cahaya dianalisis SWOT. Kelebihandan peluang yang dimiliki
Home industri rambak cahaya adalah lokasi tempat produksi yang
strategis, memproduksi dengan cara halal,terdapat hak khiyar aib,
mampu mencipatakan produk yang digemari masyarakat , fasilitas layanan
pesan antar, keramahan karyawan, Home industri rambak cahaya
banyak rumah penduduk, belum ada industri yang konsepnya sama
dengan Home industri rambak cahaya di daerah tersebut, pesaing usaha
rambak masih sedikit , Membuka sarana pekerjaan untuk masyarakat sekitar,

Tempat produksi yang mudah dijangkau dan dekat dengan Jalan raya.
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Kemudian kekurangan dan ancaman yang dihadapiHome industri
rambak cahaya yaitu alat produksi yang masih sederhana, tempat
produksi tidak terdapat CCTV, stok bahan kulit sapi terkadang
mengalami kelangkaan,proses penjemuran hanya bergantung pada sinar
matahari, produksi hanya ada satu macam dan kemasan sederhana,
produk hanya bertahan sekitar 1-2 bulan, pemasaran belum meluas
sampai luar daerah, produksi yang kurang luas dan belum terdapat
cabang, mengenai SDM pemasaran masih kurang, promosi yang
dilakukan masih kurang, pemilik usaha yang tidak kreatif dan inovatif
akan ditinggalkan pelanggan.

B. Saran

Berdasarkan hasil penelitian diatas, adapun saran yang diberikan
untuk penelitian selanjutnya meliputi :

a. Agar tetap eksis Industri rambak cahaya harus tetap mempertahankan
adanya strategi pemasaran yang dilakukan dan terusmenerus memberikan
produk yang lebih bagus serta menjaga cita rasa khas sesuai dengan
permintaan konsumen dalam perkembangan zaman.

b. Supaya produknya selalu diterima oleh konsumen, maka perlu adanya
kerjasama yang baik antara pihak perusahaan dengan instansi-instansi
apapun yang akan mempercepat perkembangan perusahaan tersebut.

c. Untuk memperoleh hasil studi yang lebih baik dan juga akurat untuk

penelitian yang akan datang, perlu dilakukan uji tentang strategi
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pemasaran dalam peningkatan volume penjualan khususnya di semua

sektor dari perusahaan tersebut.

.
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Lampiran 1 : Transkip Wawancara

Transkip Wawancara untuk pemilik Home industri rambak Cahaya

Kecamatan Warungasem Batang.
1. Sejak kapan Home Industri Rambak Cahaya berdiri ?
Menurut Bapak Wakimin : Usaha rambak cahaya mulai tahun 2010
2. Apa yang melatarbelakangi berdirinya Home Industri Rmbak Cahaya?

Menurut Bapak Wakimin : Berawal dari saya terinspirasi para pengusaha
industri rambak dari jember dapat dikatakan menjadi salah satu peluang
bisnis yang sangat menguntungkan dan memiliki prospek yang cerah.

dari situ saya minat untuk mencoba memulai usaha rambak ini

3. Bagaimana sejarah berdirinya home industri rambak desa sijono

kecamatan warungasem ?

Menurut Bapak Wakimin : Awalnya usaha ini hanya mempunyai 5
karyawan setelah tepat berjalan pada tahun 2012 perusahaan mempunyai
30 karyawan. Seiring berkembangnya usaha ini hingga sekarang

karyawannya meningkat menjadi 60 orang.

4. Kenapa dinamakan Rambak cahaya?

Menurut Bapak Wakimin : Karena cahaya adalah nama dari anak
pertama saya. Dengan harapan semoga kedepanya anak pertama bisa

melanjutkan usaha rambak cahaya ini.

5. Kenapa Home Industri Rambak Cahaya memilih lokasi di Desa Sijono

kecamatan Warungasem Batang?



Menurut Bapak Wakimin : Karena dari awal saya mulai usaha rambak
bertempat di desa sijono. merupakan tempat yang sangat stategis

dipinggir jalan dan kebetulan tempat produksi tepat disebelah rumah.

6. Produksi apa saja yang dihasilkan oleh home industri rambak cahaya?

Menurut Bapak Wakimin : Untuk produk yang saya produksi sementara
masih rambak kulit saja, tetapi untuk kedepannya ingin menambah
inovasi produk lain yang digemari masyarakat

7. Apa visi dan misi Home Industri Rambak cahaya?

Menurut Bapak Wakimin : Visi : Menjadikan Home Industri ini
berkualitas dari segi bahan kulit yang bermutu dan rasa yang khas.

Misi : Meningkatkan mutu dengan berpegang pada ketekunan, kejujuran
dan kesabaran agar mencapai keuntungan yang maksimal dan bermanfaat
bagi semua orang, pelayanan yang baik bagi konsumen maupun

pedagang.

8. Apa tujuan dari Home Industri Rambak Cahaya?

Menurut Bapak Wakimin : Membantu masyarakat yang berada disekitar
lingkungan Home Industri rambak cahaya dalam segi perekonomian,
Membangun sarana pekerjaan bagi masyarakat sekitar yang belum
mempunyai pekejaan, Menjadikan rambak sebagai salah satu makanan

makanan yang digemari masayarakat.

9. Apa motto dari Home industri Rambak Cahaya?

Menurut Bapak Wakimn : Produksi rambak cahaya Enak gurih & Lezat



10. Dimana letak tempat produksi home industri rambak cahaya?

Menurut Bapak Wakimin : Home industri rambak cahaya terletak di
Desa Sijono Jl.Makam Dowo Rt.03/02 Kecamatan Warungasem Batang.
Letak Home industri sangat strategis karena berada dijalan raya dan

dekat dengan pemukiman penduduk.

11. Bagaimana struktur organisasinya dan tugasnya pada home indutri

rambak cahaya?

Menurut Bapak Wakimin : Untuk strutur organisasi dari home industri
rambak cahaya yaitu : pimpinan perusahaan, kabag operasional meliputi:
produksi, finishing, pemasaran, Distribusi.

12. Bagaimana dengan pemilihan karyawan yang dilakukan pada Home

Industri Rambak Cahaya?

Menurut Bapak Wakimin : Pemilihan karyawan sebagian besar dari
warga Desa Sijono sendiri, baik laki-laki dan perempuan. karyawan
untuk bagian packing semua perempuan. untuk laki-laki bagian

pemotongan rambak penjemuran, dan penggorengan.

13. Selain strategi pemasaran konvensional yang dilakukan pada Home
Industri Rambak Cahaya, Bagaimana strategi pemasaran syariah yang
dilakukan Home Industri rambak Cahaya dalam menarik minat

masyarakat?

Menurut Bapak Wakimin : Dengan menjual produk yang halal,
memberikan pelayanan yang ramah, bisa menukarkan apabila terdapat
kemasan rusak, memberikan bonus setiap pembelian 25 paks, promosi
yang mengedepankan kejujuran, strategi pemasaran rambak cahaya
berlandaskan pada bisnis islami dengan mengedepankan keridhaan dan

keberkahan.
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18.

Berapa jumlah karyawan pada home industri rambak cahaya?

Menurut Bapak Wakimn : Jumlah karyawan untuk keseluruhan ada 60
orang, perempuan 40 orang untuk bagian packing dan laki-laki 20 orang
bagian pemotongan rambak penjemuran, dan penggorengan .

Apakah terdapat tim khusus dalam memasarkan produk dari home

industri rambak cahaya?

Menurut Bapak Wakimin : Untuk pemasarkan rambak terdapat Agen
sekitar £ 30 orang yang setiap harinya datang mengambil rambak
cahaya untuk dipasarkan ke toko-toko, warung dan pasar-pasar untuk
wilayah Batang dan Pekalongan.

Produk rambak yang sudah dibeli apabila terdapat kerusakan dan

kecacatan produk apakah bisa dikembalikan atau ditukar?

Menurut Bapak Wakimin : Pelanggan boleh menukarkan produk
rambak yang sudah dibeli apabila terdapat kecacatan kemasan, dan
ditukar dengan rambak yang baru.

Bagaimana dengan strategi harganya?

Menurut Bapak Wakimin : Mengenai harga kami memberikan harga
yang murah dan terjangkau. Sehingga untuk para pelanggan dapat
dengan mudah menyesuaikan harga yang sesuai dan tidak memberatkan
apabila rambak untuk dijual kembali. Misalkan untuk harga rambak
kemasan kecil 1paks Rp.7000,- isi 20 biji. Untuk pelanggan bisa
menjualnya lagi kepasar dengan harga Rp 8000,- per 1paks rambak.
Dengan maksud keduanya saling memperoleh untung yang sama tidak

memberatkan salah satu pihak.

Bagaimana strategi Distribusi yang dilakukan oleh Home Industri
Rambak Cahaya?
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Menurut Bapak Wakimin : Industri rambak dalam strategi distribusinya
dengan melalui Agen sekitar = 30 orang yang setiap harinya datang
mengambil rambak cahaya untuk dipasarkan ke toko-toko, warung dan

pasar-pasar untuk wilayah Batang dan Pekalongan.

Alat atau media apa yang dilakukan untuk promosi pada Home Industri
Rambak Cahaya?

Menurut Bapak Wakimin : Dalam mempromosikan produk rambak
melalui sosmed menawarkan produk lewat Whashap, Facebook dan

lainya.

Apakah jujur dalam promosi yang dilakukan oleh Home Industri
Rambak Cahaya?

Menurut Bapak Wakimin : Dalam promosi kami mengedepankan
kejujuran, harga yang sesuai dengan kualitas produk rambak. dengan
kemasan yang sederhana (produk rambak cahaya Enak, gurih dan lezat)

selain untuk ciri-ciri tetapi juga dengan tujuan untuk menarik pembeli.

Apakah ada kegiatan yang dilakukan oleh Home industri rambak

cahaya dalam publisitas masyarakat?

Menurut Bapak Wakimin : Setiap bulanya memberikan sembako
maupun uang kepada masyarakat sekitar yang kurang mampu dan
berinfak ke masjid. Dengan tujuan tidak hanya mementingkan

kepentingan duniawi saja tetapi juga akhirat.

Bagaimana dengan segmentasi pasarnya yang ingin dituju?

Menurut Bapak Wakimin : Segmentasi yang ingin dituju ingin dituju
adalah semua kalangan, karena industri rambak cahaya memproduksi

rambak dengan harga yang relatif dijangkau untuk semua kalangan.
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Bagaimana dengan perbedaan antara rambak asli dengan yang palsu

atau limbah ?

Menurut Bapak Wakimin : untuk rambak kulit asli : permukaan kulit
kasar dan berpoti-pori, warna agak gelap kecoklatan, tidak terasa
berbau aneh saat dikonsumsi, Nyaman ditenggrorokan, digoreng akan
mekar. sedangkan untuk rambak kulit palsu atau limbah : permukaan
kulit cenderung halus dan licin, warna rambak terang berkilau karena
mengandung bahan kimia, terasa berbau bahan sintetis atau bahan
kimiawi saat dikonsumsi, Tenggorokan terasa gatal dan nyeri setelah
mengkonsumsinya, Tidak mekar saat digoreng, kecuali menggunakan
tawas tadi.

Apa pasar sasaran yang ingin dibidik oleh industri rambak cahaya?

Menurut Bapak Wakimin : Pasar sasaran yang kami bidik sementara
masih wilayah Batang dan Pekalongan, untuk kedepanya semoga ada
perkembangan produk yang kami jual bisa sampai ke berbagai kota

lainya.
Bagaimana dengan target pasarnya?

Menurut Bapak Wakimin : Yang menjadi target Industri rambak
cahaya adalah dipertokoan,warung-warung, pasar wilayah Batang dan

Pekalongan .
Bagaimana positioning atau dalam menentukan pasar yang dilakukan
oleh Home Industri Rambak Cahaya?

Menurut Bapak Wakimin : Produk Industri rambak cahaya

memposisikan usahanya berbeda dengan yang lain yaitu rasanya yang
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khas rambak kulit asli. Dari awal produksi hingga sekarang kami

menjaga kualitas produk dengan baik.

Bagaimana dengan penjualan Home Industri rambak cahaya?

Menurut Bapak Wakimin : Dalam menjual produk rambak yang
berkualitas dari segi bahan kulit bermutu dan rasa yang khas. Dengan
harga yang bisa dijangkau untuk semua kalangan masyarakat. selain itu
rambak cahaya berusaha memberikan kepuasan kepada pelangganya,
dengan cara memberikan bonus 1paks rambak untuk semua pelanggan
dengan pembelian rambak 25 paks, dalam bentuk bonus tersebut
menjadi kelebihan tersendiri bagi home industri rambak cahaya dalam

proses penjualan.

Dengan stategi yang digunakan apakah ada pengaruh atau dampak yang

timbul bagi peningkatan dan penurunan jumlah pembeli?

Menurut Bapak Wakimin : Untuk saat ini penurunan jumlah pembeli

tidak terjadi, sedangkan jumlah pembeli selalu mengalami peningkatan.
Adakah hambatan dalam memasarkan produknya?

Menurut Bapak Wakimin : Hambatan memasarkan produk sementara
ini tidak ada, karena untuk setiap harinya agen selalu datang mengambil
rambak untuk dijual. namun untuk pemasaran lewat media sosial
Whatsap ataupun Facebook hanya untuk sampingan. Fokus pemasaran

untuk para agen yang datang.

Bagaimana pemilihan tempat pemasaranya? Apakah sudah strategis

sesuai dengan harapan?
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33.

34.

35.

Menurut Bapak Wakimin : pemilihan tempat pemasaran sudah cukup
strategis, warung, toko dan pasar-pasar termasuk tempat yang sering

dijumpai semua orang.

Apakah ada perbedaan terkait dengan keuntungan yang dicapai oleh
Home Industri Rambak Cahaya setelah menerapkan pemasaran

Syariah?

Menurut Bapak Wakimin : Keuntungan yang dicapai masih tetap sama
tetapi dengan menerapkan pemasaran syariah tidak hanya mendapatkan

keuntungan saja tetapi juga keberkahan.

Apakah strategi pemasaran syariah tersebut masih relevan pada saat ini?

Menurut Bapak Wakimin : Masih sangat relevan.

Apakah di Home industri menerima jasa pengiriman?

Menurut Bapak Wakimin : iya kami menerima jasa pengiriman untuk

pembelian dalam jumlah banyak

Ada berapa agen yang setiap hari datang mengambil produksi rambak

cahaya?

kurang lebih ada 8 agen tetap yang mengambil rambak untuk dijual

kembali ke pasar-pasar wilayah Batang dan Pekalongan.

Berapa jumlah penjualan atau omset yang diperoleh home industri

rambak cahaya ?

Menurut Bapak Wakimin : Omsetnya perbulan berkisar mencapai Rp.
130.0000.000 — Rp. 260.000.000 juta setiap bulannya. Dengan jumlah

produksi rambak untuk saat ini £ 2 kwintal perharinya.



36.

37.

Bagaimana perkembangan industri rambak cahaya ini dari awal

pendirianya sampai saat ini?

Menurut Bapak Wakimin : Awalnya usaha ini memproduksi rambak
masih dengan jumlah produksi antara 10 kg - 30 kg dalam perhari.

sekarang untuk perharinya mencapai + 2 kwintal.

Bagaimana dengan Data omset penjualan pada tahun 2015-2017?

Menurut Bapak Wakimin : Untuk penjualan pada tahun 2015 mencapai
1.560.000.000, tahun 2016 mencapai 2.340.000.000, tahun 2017
mencapai  3.120.000.000. setiap tahun omset penjualan rambak
mengalami peningkatan yang cukup signifikan.



Lampiran 2 : Transkip Wawancara

Transkip Wawancara untuk karyawan Home industri rambak cahaya

Kecamatan Warungasem

1. Alat dan Bahan-bahan apa saja untuk proses pembuatan rambak?

Menurut Dewi : Pisau besar pemotong kulit, Bak tempat rambak, Alas
untuk proses penjemuran, Plastik untuk pembungkus, Timbangan, Alat
pres untuk menutup kemasan. untuk bahan-bahan Kulit sapi, bawang
putih, Garam , Penyedap rasa, Minyak goreng.
2. Bagaimana Proses produksi rambak?

Menurut Dewi : pertama proses perebusan kulit dicuci hingga bersih dan
direbus menggunakan panci selama 1 jam, kedua proes pemotongan
Setelah kulit sapi yang sudah direbus dingin, kemudian dilakukan tahap
pemotongan, yang diawali dengan pemotongan memanjang dan
kemudian dipotong menjadi persegi seukuran antara 3cm dan 4cm, ketiga
Proses pembumbuan rambak yaitu dengan cara menambahkan gerusan
bawang putih, garam dan penyedap rasa kemudian dicampur sampai kulit
sudah tercampur dan mengeluarkan rasa yang khas, keempat proses
penjemuran dilakukan untuk menyerap kadar air yang ada pada kulit,
sehingga membutuhkan waktu penjemuran yang cukup lama, juka terik
matahari panas sekali atau cuaca sedang bagus maka 1 hari saja sudah
cukup untuk penjemuran, namun jika cuaca mendung atau kurang baik

terkadang hingga 3 hari penjemuran, kelima Pengopenan dan



penggorengan Setelah melalui proses penjemuran kulit sapi diopen
selama 5-6 jam pengopenan, setelah menjadi kricik rambak sapi, setelah
itu barulah memulai proses penggorengan. dan proses yang terakhir
Proses pembungkusan dan penjilitanDan begitu juga dengan rambak
sudah digoreng langsung tahap pembungkusan dengan ukuran paling
kecil Rp 500, ukuran ¥ kg, %2 kg dan 1kg. Kemudian langsung dengan
tahap penjilidan dengan cara sederhana , yaitu hanya dengan
menggunakan plastik sesuai ukuran masing-masing dan kemudian

kemasan ditutup menggunakan alat press.

. Apakah yang membedakan rambak cahaya dengan yang lain?

Menurut Dewi : Home industri rambak cahaya memproduksi rambak
secara halal tidak terdapat kecurangan menggunakan bahan kulit sapi asli
bukan dengan kulit palsu yang terbuat dari sisa limbah kulit bekas
industri sepatu, tas atau jaket dengan bahan utama dari kulit hewan, tidak
menambahkan bahan kimia H202 dan tawas sebagai zat tambahan agar
rambak terlihat mekar saat digoreng.

. Ketika ada kemasan produk yang rusak , apakah boleh ditukarkan

dengan yang baru?

Menurut Widiya : Pelanggan boleh menukarkan produk rambak yang

kemasannya rusak dan akan diganti dengan yang baru.
. Bagaimana dengan daftar Harga rambak cahaya?

Menurut Widiya : rambak kemasan kecil yang biasa dipasarkan melalui

Agen kepasar-pasar dengan harga 1 paks Rp.7000, -. kemudian untuk



kemasan 1ons dan ¥4 dipasarkan seperti di pertokoan dan secara online.
Untuk kemasan % sampai 1kg biasanya untuk pemesanan tertentu.

6. Adakah hambatan dalam proses produksinya?

Menurut Dewi : Hambatan dalam produksi ada, karena produksi rambak
dalam penjemuran hanya bergantung pada sinar matahari. pernah
mencoba untuk penjemuran menggunakan alat namun hasil rambak

kurang baik.

7. Solusi apa saja yang dilakukan untuk mengatasi hambatan tersebut?

Menurt Dewi : Solusi untuk hambatan proses produksi dengan cara
memproduksi dalam jumlah 2kali lipat lebih banyak untuk keadaan pada
saat cuaca panas dengan menyimpan stok krecek rambak atau rambak
mentah yang belum digoreng. guna untuk persediaan apabila musim

penghujan.

8. Apa keunggulan dan kelemahan pada industri rambak cahaya dalam

menjalankan produksinya?

Menurut Dewi : keunggulan pada produksi rambak yaitu untuk rasa
rambak yang khas kulit menjamin cita rasa yang dihasilkan dari
produknya. Tujuannya agar konsumen selalu setia dengan produk rambak
cahaya. kelemahan pada produksi rambak cahaya yaitu untuk produk
rambak hanya bertahan sekitar 1-2 bulan, Dalam proses penjemuran
hanya bergantung pada sinar matahri. kerusakan pada produk rambak
pada saat pendistribusian ke konsumen. karena produk rambak sangat

mudah mengalami kerusakan saat penyetoran kepada konsumen



Lampiran : 3 Transkip Wawancara

Transkip Wawancara untuk pelanggan Home industri rambak cahaya

Kecamatan Warungasem

1.Menurut anda apakah kualitas produk rambak cahaya berbeda dengan

produk lainya?

Menurut Tutik : Pertama saya mencoba rambak cahaya langsung tertarik
dan suka berbeda dengan rambak yang lain, dengan harga yang terjangkau
dan rasa rambak yang khas asli dari kulit. Soal rasa sesuai dengan tulisan

yang ada pada kemasan.

2. Apakah saat anda membeli produk rambak cahaya menemukan kemasan

yang rusak? apakah boleh dikembalikan atau ditukar?

Menurut Roni : Pernah salah satu dari kemasan rambak yang akan saya

jual kembali kepasar rusak kemudian saya tukarkan dengan yang baru.

Menurut Rini : Saya sering langganan membeli rambak cahaya, pernah
sekali ada kemasan rambak yang saya beli rusak dan saya langsung

tukarkan dengan produk rambak yang baru
3. Bagaimana harga yang ditetapkan industri rambak cahaya?

Menurut Roni : Untuk harga rambak cahaya cukup terjangkau sesuai dengan
kualitas rambak yang dihasilkan, dan untuk permintaan pasar setiap hari
tidak ada penurunan bahkan bisa meningkat. Rambak untuk dijual 1 paks

saya patok harga Rp. 8.000.



Menurut Rini : Harga rambak cahaya cukup terjangkau untuk semua
kalangan, karna untuk persedian dirumah dalam jangka waktu kurang lebih

seminggu saya memilih membeli sekalian ¥ kg.

4. Bagaimana interaksi pelayanan yang dilakukan oleh pihak home industri

rambak cahaya?

Menurut Rini : pelayanan para karyawan yang ada di home industri rambak
cahaya cukup baik, dari awal saya datang dilayani untuk perhitungan dan

sampai menata barang yang akan dibawa.

5. Apakah anda mengetahui keunggulan dan kelemahan pada industri rambak

cahaya ?

Menurut Rini : Keunggulan rambak cahaya yaitu dari rasanya yang khas asli

rambak, kelemahanya kemasan rambak masih sederhana.

6. Apa harapan anda untuk industri rambak cahaya ini?

Menurut Rini : Harapanya supaya industri rambak cahaya bisa
menghasilkan inovasi produk makanan lain, dan tetap menjaga kualitas

rambak.



Lampiran 4 : Transkip Hasil Observasi
1. Memproduksi rambak dengan rasa yang khas rambak kulit asli.

Benar adanya Home industri rambak cahaya dalam memproduksi rambak

menjaga kualitas yang khas rambak kulit asli.

2. Mempoduksi dengan cara halal tidak menambahkan zat berbahaya.

Benar adanya rambak cahaya memproduksi rambak secara halal tidak
terdapat kecurangan menggunakan bahan kulit sapi asli bukan dengan kulit
palsu yang terbuat dari sisa limbah kulit.

3. Menerapkan Hak khiyar aibi atau hak untuk melangsungkan atau

membatalkan transaksi apabila terdapat cacat produk.

Benar adanya Home indutri rambak cahaya menerapkan hak khiyar atau
hak untuk melangsungkan membatalkan transaksi apabila terdapat cacat

produk.

4. Memberikan bonus setiap pembelian 25 paks rambak.

Benar adanya Home industri rambak cahaya memberikan bonus 1 paks

kepada semua pelanggan untuk setiap pembelian 25 paks rambak.

5. Memberikan pelayanan yang ramah.

Benar adanya Home industri rambak cahaya dalam melayani pelanggan
ramah melayani untuk perhitungan dan sampai menata barang yang akan

dibawa.



10.

11.

12.

Terdapat pelayanan pesan Antar.

Benar adanya Home industri rambak cahaya melayani pesan antar untuk

pembelian dalam jumlah banyak.

Target pasar semua kalangan anak-anak maupun dewasa, orang tua.

Benar adanya target pasar untuk rambak cahaya semua kalangan dari

mulai anak-anak, dewasa sampai orang tua.

Pemilihan karyawan lebih memprioritaskan warga desa Sjono Kecamatan

Warungasem.

Benar adanya untuk Home industri rambak cahaya pemilihan karyawanan

lebih memprioritaskan warga desa Sijono sendiri.

Pemilihan lokasi yang strategis.

Benar adanya pemilihan lokasi stategis pinggir jalan dan tepat disamping
rumah pemilik Bapak Wakimin

Memberikan Harga sesuai dengan kualitas produk.

Benar adanya Home industri rambak cahaya memberikan harga sesuai

dengan kualitas produk rambak dan terjangkau

Omeset penjualan yang selalu meningkat

Benar adanya omset penjualan Home industri rambak cahaya selalu

meningkat setiap tahunya

Sudah menerapkan strategi pemasaran dengan tidak melupakan etika

maupun prinsip sesua dengan syariat islam.



Perpustakaan IAIN Pekalongan @ Perpustakaan IAIN Pekalongan
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Dengan memproduksi produk yang secara halal, pelayanan yang ramah
dan baik, menerapkan hak khiyar aibi itu semua udah diterapkan oleh
Home industri rambak cahaya, karena tidak hanya kegiatan jual beli yang

dilakukan tetapi juga mengedepankan keridhaan dan keberkahan.
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