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ABSTRAK   

SUTARYANTO. Strategi Pemasaran Bazar Bukudi Sekolah TK Dalam 

Meningkatkan Volume Penjualan Perspektif Ekonomi Islam di Pemalang 

(Studi Kasus CV BAKTI AGENG). 

 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran yang 

digunakan CV Bakti Ageng dalam menjalankan bisnis Bazar Buku di Pemalang 

dan untuk menganalisis strategi pemasaran CV Bakti Ageng dalam menjalankan 

bisnisnya memenuhi prinsip-prinsip bisnis Islam. 

 Penelitian ini termasuk jenis penelitian lapangan dengan pendekatan 

kualitatif. Informan penelitian ini terdiri dari pengusaha bisnis bazar buku CV 

Bakti Ageng (pemilik), karyawan CV Bakti Ageng, serta konsumen. Adapun 

sumber data yang digunakan yaitu data primer dan data sekunder. Metode 

pengumpulan data yang digunakan yaitu dengan wawancara dan observasi. 

Sedangkan keabsahan data dengan uji kepercayaan, keteguhan dan konfirmasi. 

Metode analisis data menggunakan reduksi, display dan verifikasi/kesimpulan. 

 Hasil penelitian ini ialah strategi pemasaran yang efektif digunakan CV 

Bakti Ageng dalam menjalankan bisnis bazar buku di Pemalang yaitu door to door 

atau mencari dan menemui konsumen secara langsung karena akan lebih tepat 

sasaran sehingga dapat meningkatkan penjualan. Strategi pemasaran yang 

digunakan CV Bakti Ageng dalam bisnis bazar buku di Pemalang dalam 

meningkatkan penjualan ternyata sudah selaras dengan prinsip-prinsip bisnis 

Islam. 

Kata kunci : strategi pemasaran, bazar buku, meningkatkan penjualan 
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ABTRACT 

SUTARYANTO. Book Bazaar Marketing Strategy in Kindergarten Schools 

to increase the volume of sales of Islamic economic perspectives in Pemalang 

(Case Study at CV Bakti Ageng). 

 This study aims to determine the marketing strategy used by CV Bakti 

Ageng in running a book bazaar business in Pemalang and to analyze the 

marketing strategy of CV Bakti Ageng in running its business to meet the 

principles of Islamic business. 

 This research includes a type of field research with a qualitative approach. 

This research informant consists of a business entrepreneur Bazar Book CV Bakti 

Ageng (owner), CV Bakti Ageng employee, and consumers. The data sources 

used are primary data and secondary data. The data collection method used is by 

interview and observation. While the validity of data with trust, determination and 

confirmation test. The data analysis method uses reduction, display and 

verification/conclusion. 

 The results of this study are an effective marketing strategy used by CV 

Bakti Ageng in running a book bazaar business in Pemalang, namely door to door 

or searching for and meeting consumers directly because it will be more tergeted 

so as to increase sales. The marketing strategy used by CV Bakti Ageng in the 

book bazaar business in Pemalang in increasing sales has been in harmony with 

the principles of Islamic business. 

Keywords : marketing strategy, book bazaar, increase sales   
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Dunia pemasaran seiring berkembangnya zaman semakin tumbuh 

dengan cepat hingga terjadi persaingan secara ketat. Pada dunia pemasaran 

persaingan merupakan sesuatu yang mau tidak mau harus dihadapi guna 

produk yang dijual dikenal oleh konsumennya dan harus jeli menggunakan 

strategi dalam memperkenalkan produk dari usaha yang digeluti. 

Perkembangannya sampai sekarang dapat dikatakan berada dalam 

persaingan saling menekan antara pelaku usaha satu dengan yang lain, 

terlebih yang memiliki kemiripan dalam produknya. 

Pelaku usaha bazar buku terutama di wilayah Pemalang dituntut lebih 

kerja keras untuk bisa mengembangkan dan mempertahankan usaha yang 

dijalankan. Untuk itu lebih memperbanyak variasi bukunya serta 

menggunakan strategi pemasaran yang beda dengan pelaku usaha lain agar 

lebih dikenal pembeli dan mempunyai ciri khas tersendiri, tak kalah 

pentingnya seperti harga buku yang terjangkau agar tidak memberatkan 

pembeli dan menggunakan strategi pemasaran yang efektif dengan 

memasarkan produknya langsung ke tempat dimana pembeli berada 

dengan terjun langsung ke sekolah-sekolah hal tersebut menggambarkan 

jika pelaku usaha bazar buku tidak berdiam diri dalam hal 

mengembangkan usahanya. Pelaku usaha bazar buku harus mampu 
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bersaing dengan pelaku usaha lain dengan mengubah cara pikir mereka, 

dengan menambahkan jenis buku sehingga semakin bermacam-macam 

variasinya. Dulunya hanya berpikir untuk dapat keuntungan saja sekarang 

harus merubah pola pikirnya yaitu untuk dapat bersaing dengan pelaku 

usaha lain. 

Tahun ke tahun pelaku usaha bazar buku di Pemalang tetap berjalan 

seperti tahun sebelumnya sehingga perlu dilakukan perubahan dalam cara 

penjualannya, berharap akan lebih menghasilkan pemasukan yang lebih 

dari tahun sebelumnya atau mampu untuk meningkatkan volume penjualan 

buku dengan perubahan pemasarannya. Seperti menjualkannya langsung 

ke tempat dimana konsumen buku tersebut berada ataupun dengan bekerja 

sama dengan pihak instansi yaitu kepala sekolah untuk bisa diberikan ijin 

bazar buku disekolahanya. Sehingga sasaran pembelinya akan jelas 

dengan demikian lebih memungkinkan volume penjualan buku akan 

meningkat. 

Selain strategi pemasaran konvensional yang dilakukan, pemasar juga 

harus menerapkan marketing syariah. Dengan menerapkan marketing 

syariahdapat membantu meningkatkan volume penjualan dan 

menstabilkan pendapatan. Marketing syariah sendiri diantaranya yaitu dari 

segi pelayanan yang sesuai dengan nilai-nilai marketing syariah dalam 

menjalankan usahanya.(Irmala, 2019) 
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Bagaimana cara untuk tetap bertahan hingga sekarang tentunya tidak 

sembarangan strategi pemasaran yang diterapkan oleh pelaku bazar buku 

di Pemalang. Selain membantu para wali murid mendapatkan fasilitas 

untuk anaknya belajar dirumah tentunya juga istilah pola menjeput bola 

yang menjadi strategi pemasaran terbaik yang dilakukan oleh pelaku bazar 

buku di Pemalang. Pemasaran yang baik membutuhkan landasan norma 

dan moralitas dalam proses untuk mengenalkan produknya kepada para 

pembelinya. Apakah strategi pemasaran yang dilakukan oleh para pelaku 

bazar buku di pemalang sudah menerapkan norma dan moralitas yang baik 

sehingga produknya lebih dikenal oleh konsumennya serta mampu 

meningkatkan volume penjualan dari produk yang ditawarkan. Apakah 

sudah efektif pemasaran yang sudah dilakukan oleh pelaku usaha bazar 

buku di Pemalang. Sangat menarik untuk diteliti lebih mendalam terkait 

beberapa hal yang  sudah jelaskan diatas. 

Dengan penjelasan yang sudah dijabarkan, peneliti tertarik bagaimana 

para pelaku bazar buku di Pemalang melakukan pemasaran buku yang 

mereka lakukan apakah sudah tepat sasaran sehingga bisa meningkatkan 

volume penjualannya sehingga peneliti ingin mengetahui lebih dalam dan 

akanmengangkatnya dalam bentuk skripsi yang berjudul: “Strategi 

Pemasaran Bazar Buku di Sekolah TK Dalam Meningkatkan Volume 

Penjualan Perspektif Ekonomi Islam di Pemalang (Studi Kasus CV Bakti 

Ageng)”. 
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B. Rumusan Masalah  

1. Bagaimana strategi pemasaran bazar buku CV. Bakti Ageng di 

Pemalang dalam meningkatkan penjualan? 

2. Bagaimanastrategi pemasaran bazar buku CV. Bakti Ageng dalam 

perspektif ekonomi Islam? 

 

C. Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui strategi pemasaran bazar buku CV. Bakti Ageng di 

Pemalang dalam meningkatkan penjualan. 

2. Untuk mengetahui strategi pemasaran bazar buku CV. Bakti Ageng di 

Pemalang dalam perspektif ekonomi Islam. 

 

D. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoritis 

Semoga penelitian ini dapat memberikan dampak positif berupa 

manfaat guna menambah wawasan para pembaca dan khususnya 

wawasan peneliti sendiri. serta dapat memberikan bukti empiris 

tentang pengaruh variabel-variabel yang berkaitan dengan strategi 

pemasaran bazar buku di pemalang dalam meningkatkan penjualan. 

2. Manfaat praktis  

Semoga penelitian ini bermanfaat sebagai rujukan ilmu 

pengetahuan berdasarkan teori-teori yang ada, serta dapat memberikan 

bukti empiris tentang pengaruh variabel-variabel yang berkaitan 
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dengan strategi pemasaran bazar buku di pemalang dalam 

meningkatkan penjualan. 

3. Manfaat Akademis 

Semoga penelitian ini dapat dipergunakan sebagai referensi 

penulisan bagi para pembaca baik dari kalangan masyarakat, 

mahasiswa dan pelajar. 

 

E. Sistematika Penulisan 

Adapun sistematika penulisan dalam penelitan ini dibagi kedalam 

lima bab sebagai berikut :  

 BAB I PENDAHULUAN 

 Pada bagian pendahuluan terdiri dari latar belakang 

masalah,rumusan masalah,tujuan penelitian,manfaat 

penelitian. 

BAB II TINJAUAN PUSTAKA 

Bagian kedua ini akan membahas teori tentang 

pemasaran,faktor yang mempengaruhi pemasaran dan 

efektifitas dan efisiensi pemasaran. 

BAB III METODE PENELITIAN 

 Bagian ini berisikan jenis penelitian, pendekatan 

penelitian, sampel penelitian ,sumber data penelitian, 

metode pengumpulan data, pengujian keabsahan data, 

metode analisis data. 
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BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN 

 Pada bagian keempat akan diberikan informasi 

penjelasan data yang diperoleh, analisis data dan 

pembahasan hasil penelitian. 

BAB V PENUTUP 

 Pada bagian ini berisikan kesimpulan dari hasil 

penelitian dan saran-saran yang berhubungan dengan 

penelitian. 
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BAB V 

KESIMPULAN 

 

A. Kesimpulan 

Dari hasil penelitian yang telah dilaksanakan dapat disimpulkan sebagai 

berikut :  

1. Strategi pemasaran yang di lakukan oleh CV. Bakti Ageng pelaku bazar 

buku di Pemalang fokus mengedepankan jemput bola kepada target pasar 

dengan cara mendatangi ke sekolah Tk di sekitar wilayah Pemalang 

dimana para konsumen berada. Target pasar yg jelas memudahkan CV 

Bakti Ageng sebagai pelaku bazar buku di Pemalang menerapkan strategi 

pemasaran yang akan digunakan. Strategi pemasaran CV. Bakti Ageng 

penerapannya sudah baik hal tersebut bisa dilihat dari hasil wawancara 

dengan pemilk CV. Bakti Ageng dan bisa bertahan serta bersaing sampai 

saat ini. 

2. Pelayanan yang baik, jujur dan tidak melebih-lebihkan dalam 

mempromosikan produknya serta norma-norma Islam yang selalu jadi 

prinsip oleh pelaku bazar buku CV. Bakti Ageng di Pemalang dalam 

memasarkan produk kepada konsumennya. Hal ini dapat disimpulkan juka 

strategi pemasaran CV. Bakti Ageng telah memenuhi prinsip-prinsip 

bisnis Islam.      
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B. Saran    

Ada beberapa saran dari penulis setelah mengetahui strategi pemasaran 

bazar buku dari hasil yang diperoleh yaitu perlu ditambahkan dalam strategi 

pemasaran bazar buku khususnya pada tahap (me-lobby)  menjadi lebih 

maksimal dalam meningkatkan volume penjualan. Dengan berusaha 

mempunyai kontak seluruh kepala sekolah TK di Pemalang yang 

akandijadikan tempat bazar, karena akan membantu meringankan proses 

lobby sehingga proses lobby lebih efektif dan tidak harus mendatangi satu per 

satu ke sekolah untuk menemui kepala sekolah duluan dalam bersaing dengan 

pelaku bisnis yang sama. Semoga saran ini dapat membantu strategi 

pemasaran bazar buku lebih efektif kedepannya. 
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