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ABSTRAK

Persaingan bisnis semakin menjadi tantangan para pelaku usaha dalam
mengembangkan usahanya. Seiring dengan berkembang pesatnya teknologi dan
ilmu pengetahuan, yang semuanya serba menggunakan teknologi dan fasilitas
canggih. Salah satunya yakni pengembangan pemasaran, para pelaku usaha tidak
dapat lagi hanya mengandalkan keunggulan teknologi yang dimilikinya, sebab
pesatnya perkembangan informasi berpindah tangan termasuk mengenal teknologi
produk.

Daam penelitian ini penulis menggunakan metode analisis kualitatif
deskriptif, dengan sumber data untuk memperoleh informas diataranya pemilik
usaha karyawan serta konsumen TBM Sari Husada. Teknik pengumpulan data
menggunakan observasi, wawancara dan dokumentasi. Dan untuk memperoleh
hasil penelitian yang dapat di pertanggung jawabkan dapat dilakukan dengan
triangulasi.

Pada penditian ini TBM Sari Husada dalam melakukan praktik
pemasaranya sudah sesuali dengan perspektif ekonomi Islam dimana dari segi
produk halal tidak merugikan kerusakan pikiran dalam bentuk apapun, kemudian
dari harga TBM Sari Husada tidak melakukan deskriminasi harga pada semua
konsumen. Tempat atau saluran distribusi TBM Sari Husada tidak berjualan di
tempat yang dapat merugikan orang lain. Kemudian terakhir dari Promosi TBM
Sari Husada dalam praktik promosinya sudah sesuai dalam pemasaran syariah yaitu
tidak berpromos produk haram dan pesan dalam promosi baik melalui sosial media
atau secara langsung jujur dan amanah.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Per spektif Ekonomi Islam
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BAB |
PENDAHULUAN
A.Latar Belakang Masalah

Persaingan bisnis semakin menjadi tantangan para pelaku usaha dalam
mengembangkan usahanya. Seiring dengan berkembang pesatnya teknologi dan
ilmu pengetahuan, yang semuanya serba menggunakan teknologi dan fasilitas
canggih. Salah satunya yakni pengembangan pemasaran, para pel aku usahatidak
dapat lagi hanya mengandalkan keunggulan teknologi yang dimilikinya, sebab
pesatnya perkembangan informasi berpindah tangan termasuk mengenai
teknologi produk.

Sehubungan dengan perkembangan teknologi dan ilmu pengetahuan maka
masyarakat sebagal konsumen akan lebih selektif dalam memilih produk yang
menjadi  kebutuhan sehingga perusshaan dan pebisnis harus dapat
mengantisipasi  perubahan lingkungan yang terjadi, dalam hal ini adalah
permintaan akan suatu produk. Perusahaan tidak cukup hanya menciptakan nilai
lebih melalui bermacam kegiatan yang penting untuk mendesain, memproduksi,
memasarkan produk dan jasa tetapi yang lebih penting adalah usaha memenuhi
kebutuhan konsumen.*

Kegiatan pemasaran menjadi kegiatan yang sangat penting bagi
perusahaan contohnya Strategi Pemasaran Usaha Mikro Kecil dan Menengah

(UMKM) Batik Magenda Tamana Kabupaten Bondowoso, strategi pemasaran

! Ronal Nangoi, Menentukan Strategi Pemasaran Dalam Menghadapi Persaingan, (Jakarta
Rajawali, 1998), Cet 1, Jilid 1, him. 87-88.



yang diterapkan oleh Batik Magenda yang berada di Kabupaten Bondowoso
antaralain strategi produk, strategi harga, strategi tempat dan strategi promosi.?

Hal ini membuat para pengusaha jahe khusunya di Kabupaten Pemalang
harus bekerjakeras agar dapat mempertahankan dan mengembangkan usahanya.
Bervariasinyamerek atau jenis produk, harga produk sertatempat yang strategis
dan promosi yang menarik menunjukan bahwa pengusahajahe tidak hanya dapat
berdiam diri dalam melakukan usahanya. Para pengusaha jahe harus mulai
berfikir untuk mengalahkan para pesaingnya dan mengubah cara berfikir
mereka, yang dulu hanya berpikir untuk mencari keuntungan semata, saat ini
harus berpikir untuk memenangkan persaingan.

Contohnya salah satu Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) jahe merah
yang di miliki oleh Bapak Karyono yang berada di Pemalang yaitu jahe merah
pulung yang merupakan Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) yang
beralamatkan di Jalan Merak Desa Pegundan Kecamatan Petarukan K abupateng
Pemalang. Dalam usahanya, beliau juga tetap memperhatikan Marketing mix
(4P) untuk menghadapi persaingan bisnis. Product/Produk yaitu perusahaan
dapat menghasilkan produk atau barang yang bervariasi dengan kualitas yang
tidak kalah bagus dengan perusahaan jahe merah lainya. Price/Hargayaitu harga
yang terjangkau dan cukup bervariasi sehingga dapat menarik minat konsumen
untuk mebeli produk-produknya. Place/tempat dalam hal ini bisa diartikan

menjadi dua yaitu tempat pemasaranya meliputi kota mana sgja dan juga tempat

2 Dewi Jayanti, Joko Widodo, Sutrisno Djaja, Staretegi Pemasaran Usaha Mikro Kecil
Menengah (UMKM) Batik Magenda Tamanan Kabupaten Bondowoso, Vol 13, No. 1 2019.



strategis yang muda dijangkau oleh konsumen. Sedangkan Promotion/Promosi
seperti apa yang dilakukan oleh perusahaan dalam menarik para konsumen.®

Setiap perusahaan selalu berusaha agar produk yang dihasilkan dapat
terjual atau terbeli oleh konsumen akhir yang memadai sehingga tujuan dan
sasaran perusahaan dapat tercapal. Realitanya saat ini banyak praktik pemasaran
yang mengabaikan perspektif ekonomi islam. Contohnya para pedagang sayur-
sayuran di pasar tradisiona rama utara, dari berbaga usia baik muda maupun
tua. Dari berbagal usiaini pun dari segi pemasaran sayur-sayuranya berbeda ada
yang jujur dan ada pedagang yang semaksima mungkin agar sayur-sayuranya
terjual karena banyak nya sehingga mengabaikan pemasaran syariah.*

Dari hal tersebut terlihat bahwa rendahnya nilai berperilaku dalam
mel akukan pemasaran secara jujur menjadi salah satu masal ah serius yang dapat
membahayakan setiap transaksi-transaksi penjualan, pemasaran yang secara
benar dan jujur menurut syariah yaitu dari segi produk, produknya halal, produk
dalam kepemilikan, produk harus diserahkan secara jelas, objek yang dijua
jelas. Dari segi harga, tidak memberikan kesan palsu atau memperoleh satu
informasi harga, maisir, menghindari tindakan menipu, tidak deskriminasi harga.
Dari segi tempat atau saluran distribusi, tidak berjualan ditempat yang

diharamkan, rantai pasokan hala. Kemudian dari segi promosi, tidak

3 Pihlip Kolter & Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, edisi 12 jilid ke 1,(Indonesia:
PT Mancanan Jaya Cemerlang, 2007), him. 325

4 Jasman & Rini Agustin, Strategi Pemasaran Dalam Perspektif Ekonomi I1slam (Studi kasus
pedagang dipasar tradisional) , Vol. 1, No. 1, Januari 2018, him 4.



mempromosikan produk haram, pesan dalam promosi harus jujur dan amanah,
dan tidak promosi dengan membeli followers palsu.®

Pada dunia bisnis yang tidak jarang mengabaikan perilaku jujur dalam
pemasaranya merupakan sumber yang jarang ditemukan dalam dunia
perusahaan khususnya bagian pemasaran. Tidak hanyajarang ditemukan, hal ini
merupakan sumber yang dapat berpengaruh bagi kompenen daya penting suatu
perusahaan yaitu dalam melakukan pemasaran suatu produk. Dari hal yang
jarang ditemukan tersebut, kemudian muncul paradigma baru dalam pemasaran,
yaitu pemasaran syariah yang dimana proses, cara, perbuatan, memasarkan suatu
barang atau produk harus dilandasi kebutuhan yang paling dasar yaitu kejujuran,
moral dan etika dalam melakukan kegiatan pemasaran.

Pemasaran syariah yaitu kegiatan pemasaran yang dilandasi oleh syariat-
syariat Islam baik dari Al-Quran maupun hadidt yang bersangkutan dalam
praiktik pemasaran, jadi seluruh proses tidak boleh bertentangan dengan
ketentuan Islam. Praktik pemasaran dalam Islam yang sesungguhnya, yaitu
religious, bererika, realiast, jujur, dan menjujung tinggi nilai-nlai kemanusiaan
sebagai mana yang dilakukan oleh Rasullah.®

Mengingat hal itu, strategi pemasaran dalam perspektif ekonomi Islam

adalah suatu rencana atau konsep yang dapat membantu mensukseskan

5> Hendri Mustiko Aji, Manajemen Pemasaran Syariah Teori dan praktik, (Y ogyakarta: UPP
STIM YKPN, 2018), edisi 1, him. 233

6 Abu Lubaba, Sudi Etika Pemsaran Pedagang Pasar Sore Kaliwungu Kendal dalam
Perspektif Ekonomi Ilam.



pemasaran dengan tetap berpegang atau berpedoman pada ketentuan dalam
pemasaran syariah.’

Berdasarkan pernyataan tersebut, maka peneliti ini memiliki pertimbangan
dalam memilih TBM Sari Husada sebagai objek kajian dalam penelitian ini.
TBM Sari Husada berdiri sgak tahun 2013 dan sampa sekarang sudah
berkembang pesat. Omset TBM Sari Husada per 31 Desember 2017 yaitu Rp.
163.800.000 sedangkan omset per 31 Desember 2018 sebesar Rp. 202.500.000.
TBM Sari husada yang beralamatkan jalan merak, Rt 07/Rw 05, Dusun Palir,
Desa Pegundan, K ecamatan Petarukan, K abupaten Pemalang, TBM Sari Husada
memiliki 4 orang karyawan yang dimana untuk membantu dalam proses
produksinya dan dibagian pemasaranya ada 2 orang yang membantu Bpk
Karyono dalam memasarkan produk jahe merah tersebut. TBM Sari Husada ini
mempunyai arti kepanjangan dari Tempat Belgar Masyarakat yang
memproduksi jahe merah dengan merek jahe merah pulung dimana jahe merah
tersebut di produksi menjadi antara lain sirup jahe merah, serbuk jahe merah,
jenang jahe merah. Kedua, Jahe Merah Pulung TBM Sari Husada memiliki
keunggulan yang paling diminati di pasaran yaitu bahan produksi dengan adli
dari jahe merah.

Berdasarkan uraian tersebut, bahwa peneliti tertarik untuk melakukan

penelitian. Dengan mengangkat judul “Strategi Pemasaran Jahe Merah Pulung

“Ismail Marzuki, Fatih Ramdaniah, Strategi Pemasaran Pedagang Sembako Dalam
Meningkatkan Taraf Ekonomi Perspektif Ekonomi Islam, Vol. 6, No. 1, Juni 2019.



TBM Sari Husada dalam Perspektif Ekonomi Islam di Desa Pegundan

Kecamatan Petarukan Kabupaten Pemalang”.

. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang di atas penulis mengangkat masalah :

1. Bagaimana strategi pemasaran yang diterapkan pada Jahe Merah Pulung
TBM Sari Husada di Kabupaten Pemalang?

2. Bagaimanakah penerapan strategi pemasaran pada Jahe Merah Pulung TBM
Sari Husada di Kabupaten Pemalang dalam perspektif Ekonomi I1slam?

3. Bagaimana Strategi Pemasaran Jahe Merah Pulung TBM Sari Husada
menurut Pemasaran Syariah?

. Tujuan Penelitian

1. Untuk mengetahui strategi pemasaran yang diterapkan pada Jahe Merah
Pulung TBM Sari Husada di Kabupaten Pemalang.

2. Untuk mengetahui strategi pemasaran pada Jahe Merah Pulung TBM Sari
Husada di Kabupaten Pemalang dalam perspektif ekonomi Islam.

. Manfaat Penelitian

Daam penelitan ini mempunyai beberapa manfaat diantaranya :

1. Segi Teoritis
a. Untuk menambah Khazanah ilmu pengetahuan khususnya terkait tentang

strategi pemasaran.
Dengan mengetahui perspektif ekonomi |slam tentang strategi pemasaran,

maka dapat mengetahui bagaimana peran dan fungsi strategi pemasaran.



2. Segi Praktis
a. Sebagal bahan pertimbangan bagi pimpinan perusahaan akan pentingnya
strategi pemasaran seabagal upaya meningkatkan kinerja perusahaan.
Sebagai bahan pertimbangan bagi perusahaan lain agar dapat mengetahui
perspektif Ekonomi Islam tentang strategi pemasaran yang dilakukan oleh TBM

Sari Husada



BAB V
PENUTUP
A. Kesmpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, maka ditarik simpulan
sebagal berikut:

1. Jahe Merah Pulung TBM Sari Husada secara tidak langsung telah
menggunakan strategi-strategi dalam pemasaran produknya. Strategi
pemasaran yang dilakukan TBM Sari Husada seperti Segmentasi, segmentas
yang dilakukan TBM sari Husada segementasi keperilakuan yaitu pembeli
dipilah-pilah kedalam variabel kesempatan penggunaan, dan manfaat dari
produk TBM Sari Husada. Kemudian Targeting, targeting yang dilakukan
TBM Sari Husadayaitu merekamelihat dari ukuran dan pertumbuhan segmen
terlebih dahulu, dan mengevaluas data mengenal tingkat permintaan pasar,
tingkat pertumbuhan, serta tingkat keuntungan yang diharapkan dari setiap
segmen. Kemudian Positioning, positioning yang dilakukan TBM Sari
Husada yaitu dengan mendefinisikan ke segmen pasar mana produk tersebut
akan ditempatkan seperti toko pusat oleh-oleh, dan Marketing Mix (Bauran
Pemasaran) yang meliputi: Produk, TBM Sari Husada melakukan strategi
produk dengan menggunakan pengemasapemberian label, dan desain
kemasan yang menarik dari setiap poduknya. Harga, strategi harga yang
dilakukan TBM Sari Husada yaitu dengan meihat bahan baku dan ongkos
kirim. Tempat atau Distribusi yang dilakukan TBM Sari Husada yaitu dengan

menjual langsung ke konsumen, dan melalui reseller. Kemudian Promos
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yang dilkakuan TBM Sari Husada yaitu dengan melalui sosial media seperti
instagram, facebook dan Shoppe dan melalui personal selling atau tatap muka
secaralangsung dengan calon konsumen.

. Strategi pemasaran dalam perspektif ekonomi Islam yang dilakukan TBM
Sari Husada yaitu dengan mengutamakan 3 prinsip ekonomi Islam yaitu
Tauhid yang dimana dituturkan oleh Bapak Karyono selaku pemilik Usaha
beliau menuturkan bahwadalam bermuamal ah beliau selalu melibatkan Allah
SWT seperti daam kegiatan pemasaran yang selalu dilakukan dengan
kejujuran karenatidak ingin ada yang dirugikan satu samalain. Khilaf, Bapak
Karyono selaku pemilik TBM Sari Husada bahwa pada saat bermuamalah
beliau sepenuhnya bertanggungjawab untuk setiap produknya yang sudah
dibeli konseumen apabila ada keluhan dari konsumenya. Kemudian terakhir
yaitu keadilan sesuai dengan yang dituturkan Bpak Karyono pada saat
bermuamalah beliau selalu bertindak adil dalam melayani konsumenya
seperti dalam penetapan harga beliau tidak memberikan kesan palsu pada
pelanggan satau memperoleh satu informasi harga dan beliau juga tidak
deskriminasi harga pada semua konsumen, atau produk yang sama dijua
kepada konsumen yang berbeda dengan harga yang berbeda.

. Ditinjau menurut pemasaran syariah strategi pemasaran Sari Husada telah
sesuai dengan strategi pemasaran syariah. Pertama, produk dalam Islam
proses produksi harus memenuhi ketentuan dalam Islam, yaitu prinsip sah
menurut hukum Islam, kesucian, benar adanya, dapat di delivery kan dan

ditentukan secara tepat. Terkait dengan prinsip tersebut produk TBM Sari
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Husada yang dipasarkan sudah memenuhi ketentuan sebaga berikut:
produknya halal dan sudah diberi sertifikat halal oleh MUI Jawa Tengah,
produk dalam kepemilikan sebenarnya, produk diserahkan secarajelas, objek
nya tepat dari segi kuantitas dan kualitas. Kedua, harga pemasaran syariah
mengatur penetapan harga yang sesual dengan perspektif I1slam. TBM Sari
Husada menentukan penetapan harga sesuai dengan kebijakan perspektif
Islam yaitu meliputi, tidak memberikan kesan palsu pada pelanggan,
mengubah harga dengan mengikuti perubahan kauntitas dan kualitas produk,
tidak diskriminasi harga, tidak propaganda palsu melalui sosia media,
memiliki control harga untuk memnuhi kebutuhann pasar. Ketiga, tempat
atau saluran distribusi tempat yang strategis dan mudah terjangkau oleh
pelanggan dalam jual beli merupakan respresentasi dari prinsip-prinsip dasar
Isam bahwa manusia sebagai wakil Allah SWT di muka bumi harus
mengelola sumber daya yang ada dengan cara yang adil. TBM Sari Husada
melakukan saluran distribus dengan menjual ke konsumen langsung yang
bertempatkan ditempat produksinya langsung sehingga mudah terjangkau
oleh konsumen selain itu juga TBM Sari Husada melakukan dropshipping
kepada reseller dibeberapa kota dengan ketentuan reseller membeli produk
kemudia dijual lagi kepada konsumen. Keempat, Promos tidak dapat
dipungkiri promosi penjualan dapat meningkatkan keuntungan, namun untuk
mendapatkan keuntungan semuaitu banyak perilaku bisnis yang menyimpan
dari moral, etikadan aturan aturan yang ada, bahkan pel au-pel aku bisnis|ebih

produk mereka memberikan janji palsu tentang manfaat produk. TBM Sari
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Husada dalam melakukan promosi melalui sosial media seperti instagram,
facebook, twitter dan lain sebagainya dengan memberikan pesan
sebagaimana produk yang dijual TBM Sari Husada dari segi manfaat jahe
merah dan kegunaanyatidak hanya memberi pesan di sosial mediaTBM Sari
Husada juga mencantumkan manfaat dan kegunaan jahe merah pada setiap
kemasanya.
B. Saran
Dari berbagai uraian yang telah dikemukakan tersebut, ada hal-hal yang
menjadi saran, antaralain:

1. Untuk mengimbangi permintaan pasar yang meningkat sebaiknya diperlukan
penambahan tenga kerja. Sehingga hasil kerjanya tidak terburu-buru, serta
dapat memenuhi permintaan pasar.

2. Meningkatkan loyalitas pelanggan dari produk ataupun manfaatnya sebagi

obat-obatan herbal .
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10.

LAMPIRAN 1

PANDUAN WAWANCARA
Sgjak kapan usaha TBM Sari Husada iniberdiri?
Apayang melatar belakangi berdirinya usaha TBM SariHusada?
Apasgjayang dihasilkan di TBM SariHusada?
Bagaiaman strategi pemasaran yang dilakukan TBM SariHusada?
Bagaimana langkah yang dilakukan TBM Sari Husada dalam melakukan
strategi segmen pasar atau membentuk kelompok pembeli yang masing-
masing konsumen dibedakan menurut karakteristik produktersebut?
Bagaimana startegi targeting atau tindakan dalam memilih satu atau lebih
pasar yang akan dimasuki TBM Sari Husada guna meningkatkan
pendapatan perusahaan?
Bagaimana strategi positioning atau penentuan posis pasar untuk
membangun dan mengkomunikasikan keunggulan bersaing produk yang
ada dipasar kedalam benak konsumen yang dilakukan TBM SariHusada?
Bagaiamana Strategi produk yang dilakukan TBM Sari Husadaagar produk
dapat dikenal konsumen dan konsumen tersebuttertarik?
dagang akhirnya nama “PULUNG” saat ini sudah paten menjadi merek dari
produk kami.
Bagaimana cara TBM Sari Husada dalam menetapkan harga agar dapat

diterima dipasaran?

Bagaimanalangkah TBM Sari Husada untuk melakukan saluran distribusi

agar produk dapat disalurkan kekonsumen?



11.

12.

13.

14.

Bagaiaman promosi yang dilakukan TBM Sari Husada untuk memberitahu,
mengenalkan, mempengaruhi konsumen mengenai produk
yangditawarkan?

Jenis produk apa yang paling diminati olehkonsumen?

Apakah produk yang sudah dibeli bisaditukar?

Bolehkah saya mengetahui masing-masing produk danharganya?



Pedoman Wawancara Untuk Karyawan TBM Sari Husada

. Bagaiaman strategi pemasaran yang dilakukan TBM Sari Husada?

. Bagaimana langkah yang dilakukan TBM Sari Husada dalam melakukan
strategi segmen pasar atau membentuk kelompok pembeli yang masing-
masing konsumen dibedakan menurut karakteristik produk tersebut?

. Bagaimana startegi targeting atau tindakan dalam memilih satu atau lebih
pasar yang akan dimasuki TBM Sari Husada guna meningkatkan
pendapatan perusahaan?

. Bagaimana strategi positioning atau penentuan posisi pasar untuk
membangun dan mengkomunikasikan keunggulan bersaing produk yang
ada dipasar kedalam benak konsumen yang dilakukan TBM SariHusada?

. Bagaiamana Startegi produk yang dilakukan TBM Sari Husada agar produk
dapat dikenal konsumen dan konsumen tersebuttertarik?

. Bagaimana cara TBM Sari Husada dalam menetapkan harga agar dapat
diterimadipasaran?

. Bagaimana langkah TBM Sari Husada untuk melakukan saluran distribusi
agar produk dapat disalurkan kekonsumen?

. Bagaiaman promosi yang dilakukan TBM Sari Husada untuk memberitahu,
mengenalkan, mempengaruhi konsumen mengenai produk

yangditawarkan?



Pedoman Wawanacar Untuk Konsumen TBM Sari Husada

Nama

Alamat

Umur

1. Apakah anda sering membeli produk TBM SariHusada?

2. Dari mana anda mengetahui informasi mengenai TBM SariHusada?

3. Bagaimana langkah yang dilakukan TBM Sari Husada dalam melakukan
strategi segmen pasar atau membentuk kelompok pembeli yang masing-
masing konsumen dibedakan menurut karakteristik konsumen tersebut
sehingg anda bisa tertarik dengan produk yang dihasilkan TBM
SariHusada?

4. Bagaimana menurut anda target atau tindakan dalam memilih satu atau
lebih pasar yang sudah dimasuki TBM SariHusada?

5. Bagaimana pendapat anda strategi positioning atau penentuan posisi pasar
yang dilakukan TBM Sari Husada untuk membangun dan
mengkomunikasikan keunggulan bersaing produk yang ada dipasar
kedalam benakkonsumen?

6. Bagaimana pendapat anda mengenai produk dari TBM Sari Husada dari
segi kualitas, desaign, nama merek, kemasan dan lain sebagainya?

7. Bagaimana tanggapan anda mengenai harga produk TBM SariHusada?
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8. Bagaimana promosi yang dilakukan TBM Sari Husada sesuai dengan
produk yangdijual?
9. Bagaiman tanggapan andamengenaitempat dan pelayan yang

diberikan TBM SariHusada?




LAMPIRAN 2

TRANSKIP WAWANCARA

Wawancara Untuk Pemilik TBM Sari Husada

1. Penulis

Bapak Karyono

2. Penulis

Bapak Karyono

3. Penulis

Bapak Karyono

4. Penulis

Sejak kapan usaha TBM Sari Husada ini
berdiri?

TBM Sari Husada berdiri sgjak tahun2013
Apa yang melatar belakangi berdirinya
usaha TBM Sari Husada?

Yang melatar belakangi berdirinya TBM
Sai Husada yaitu yang pertama ingin
memasyarakatkan obat-obatan herbal,
yang kedua menambah kesempatan
bekerja bagi masyarakat sekitar dan para
petani jahe merah, yang ketiga masyarakat
dapat memanfaatkan pekarangan kosong
yang ada disekitarnya

Apa sga yang dihasilkan di TBM Sari
Husada?

Yang dihasilkan ada tiga macam produk
yaitu Jahemerah serbuk, Sirup jahe merah,
dan jenang jahemerah

Bagaiaman strategi pemasaran yang

dilakukan TBM SariHusada?



Bapak Karyono

5. Penulis

Bapak Karyono

6. Penulis

Bapak Karyono

7. Penulis

strategi pemasaran yang dilakukan mela ui
sistem konvensional/riseler dari berbagai
kota dan sistem online

Bagaimana langkah yang dilakukan TBM
Sari Husada dalam melakukan strategi
segmen pasar atau membentuk kelompok
pembeli yang masing-masing konsumen
dibedakan menurut karakteristik produk
tersebut?

Karena jahe merah termasuk obat-obatan
herbal kami mencari kelompok pembeli
yang mengutamakan manfaat dari
produkkami.

Bagaimanastartegi targeting atau tindakan
dalam memilih satu atau |ebih pasar yang
akan dimasuki TBM Sari Husada guna
meningkatkan pendapatanperusahaan?
Kami melihat ukuran pertumbuhan pasar
tersebut dan melihat bagaimana potensi
pasar tersebut kedepanya kemudian
tingkat keuntungan dari setigp pasar
seperti tokoh pusat oleh-oleh, minimarket.

Bagaimana strategi positioning atau



penentuan posis pasar untuk membangun
dan mengkomunikasikan keunggulan
bersaing produk yang ada dipasar kedalam
benak konsumen yang dilakukan TBM
Sari Husada?

Bapak Karyono ;- Penempatan produk kami yaitu di tempat
pusat oleh- oleh dan Ilven UMKM.

8. Penulis : Bagaiamana Strategi produk yang dilakukan
TBM Sari Husada agar produk dapat
dikenal konsumen dan konsumen tersebut
tertarik?

Bapak Karyono . Strategi produk yang kami gunakan agar
dikenal konsumen sehingga konsumen
tertarik pada produk kami, kami
mengutamakan dari segi kualitas baik itu
dari manfaat, merek, pengemasan, dan
pemberian label. Untuk merek kami sudah
mendaftarkan dan sudah disahkan oleh
KEMENKUHAM, pada tangga 3 Maret
2017 yang dulunya beberapa taun
bergonta-ganti merek dagang akhirnya
nama “PULUNG” saat ini sudah paten

menjadi merek dari produkkami.



9. Penulis

Bapak Karyono

10. Penulis

Bapak Karyono

11. Penulis

Bapak Karyono

Bagaimana cara TBM Sari Husada dalam
menetapkan  harga  agar  dapat
diterimadipasaran?

Untuk penetapan harga kami melihat dari
para riseler yang berada dibeberapa kota
tersebut soalnya kami juga
mempertimbangkan ongkos kirim barang,
dan juga kami melihat dari biaya bahan
baku yang sudah kami keuarkan
untukproduksi

Bagaimana langkah TBM Sari Husada
untuk melakukan saluran distribusi agar

produk dapat disalurkan kekonsumen.

. Saluran distribus yang dilakukan arang

dengan menggunakan jasa reseler atau
melalui pengecer, dan distribusi secara
lansgung kekonsumen

Bagaiaman promos yang dilakukan TBM
Sai  Husada untuk  memberitahu,
mengenakan, mempengaruhi konsumen
mengenai produk yangditawarkan?
Promosi yang dilakukan kami dengan

memasang pamlet atau bener, mengikuiti
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12. Penulis

Bapak Karyono

13. Penulis

Bapak Karyono

14. Penulis

Bapak Karyono

even-even UMKM yangada dikota-kota
yang menyelenggarakannya, dan juga
mengiklankan produk kami melalui
sosialmedia

Jenis produk apa yang paling diminati

olehkonsumen?

. Jenis produk yang paling diminati oleh

konsumen yaitu serbuk jahe merah dan
sirup jahe merah, untuk jenang jahe merah
masih kurang peminatnya karnakami juga
terkendala dengan pengemasannya dan
keawetanjenang.

Apakah produk yang sudah dibdli

bisaditukar?

: Bila produk ditemukan cacat dari segi

pengemasan atau lainya bisa
ditukarkembali

Bolehkah saya mengetahui masing-
masing produk dan harganya?

Serbuk jahe merah dan sirup jahe merah



LAMPIRAN 3

TRANSKIP WAWANCARA KARYAWAN

Lokasi wawancara : TBM SARI HUSADA (Tempat Produksi

Jalan Merak Desa Pegundan Kecamatan

Petarukan Kabupaten Pemalang)
Narasumber : Galih Sandi Ayatul 1slami (Pemasaran)
1. Penulis : Bagaiaman strategi pemasaran yang dilakukan TBM
SariHusada?
Gaih . Strategi  pemasaran menggunakan market place,

OQ/ menggunakan toko pusat oleh-oleh di sekitar
6‘ pemalang dan sosial media.
2. Penulis : Bagamana langkah yang dilakukan TBM Sari
Husada dalam melakukan strategi segmen pasar atau
membentuk kelompok pembeli yang masing-masing
konsumen dibedakan menurut karakteristik produk
tersebut?
Galih . karena jahe merah termasuk obat-obatan herbal kami
membentuk kelompok pembeli yang mengutamakan
manfaat dari produk kami dilakukan di sekolah-

sekolah atau pada saat ada iven.

3. Penulis . Bagamana startegi targeting atau tindakan dalam



Gdih

4. Penulis

O§< Galih

5. Penulis
Gdih

6. Penulis

memilih satu atau lebih pasar yang akan dimasuki
TBM Sari Husada guna  meningkatkan

pendapatanperusahaan?

: Kami melihat ukuran pertumbuhan pasar tersebut dan

melihat bagaimana potensi pasar tersebut kedepanya
kemudian tingkat keuntungan dari setiap pasar apa

sesual dengan harapan kami.

: Bagaimana strategi positioning atau penentuan posisi

pasar untuk membangun dan mengkomunikasikan
keunggulan bersaing produk yang ada dipasar
kedalam benak konsumen yang dilakukan TBM

SariHusada?

: Penempatan produk kami yaitu di tempat pusat oleh-

oleh dan memamerkan produk kami disetiap event

UMKM.

: Bagaiamana Startegi produk yang dilakukan TBM

Sari Husada agar produk dapat dikenal konsumen dan

konsumen tersebuttertarik?

. Dari segi merek, pengemasan, pemberian label kita

sudah melakukan tinggal kita pinter-pinternya untuk

memasarkan produk kita.

: BagaimanacaraTBM Sari Husada dalam menetapkan

harga agar dapat diterimadipasaran?



Gdih

7. Penulis

Gdih

8. Penulis

Galih

: Dalam penetapan harga kita melihat dari bahan baku

dan dan biaya ongkos kirim.

: Bagaimana langkah TBM Sari Husada untuk

melakukan saluran distribusi agar produk dapat

disalurkan kekonsumen?

: melalui sosial media, kami memasarkan langsung di

rumah produkss kami kemudian ada yang
ditempatkan di pusat toko oleh-oleh dan kemudian

melalui reseller disetiap kota.

: Bagaiaman promos yang dilakukan TBM Sari

Husada untuk  memberitahu,  mengenakan,
mempengaruhi  konsumen mengena produk yang

ditawarkan?

. kami melakukan promosi produk kami dengan cara

melalui sosial media dari facebook, instagram, twitter
dan lain sebagaianya kami juga mempromosikan
langsumg dari sekolah ke sekolah kemudia kalo ada
iven produk UMKM kami selalu iku sertaagar produk

kami bisa dikenal lebih luas.



LAMPIRAN 4

TRANSKIP WAWANCARA KONSUMEN

Lokasiwancara TBM SARI HUSADA (Tempat
Produks Jdan Merak Desa Pegundan
Kecamatan Petarukan
KabupatenPemalang)
Narasumber : Konsumen
K eterangan : K (Konsumen)
Q’ Kode | Nama Umur Alamat
o
K1 Khusnu Wahyuni 24Th Cibinong
K2 Irvan Asyari 35Th Pemal ang

1. Apakah anda sering membeli produk TBM SariHusada?

K1: Yasayasering membeli produk TBM sari Husada karena

saya juga konsumen sekaligus bagian dari reseller TBM

Sari Husada.

K2: Yasaya sering membeli karena saya suka dengan produk

dari TBM Sari Husada



. Dari mana anda mengetahui informasi mengenai TBM SariHusada?

K1: Dari sosid media

K2: Kaau saya tidak sengaja pas saya lagi melihat pameran

produk UMKM diPemalang

. Bagaimana langkah yang dilakukan TBM Sari Husada dalam

melakukan strategi segmen pasar atau membentuk kelompok

pembeli yang masing- masing konsumen dibedakan menurut

karakteristik konsumen tersebut sehingg anda bisa tertarik
dengan produk yang dihasilkan TBM SariHusada?

K1: Karenajahe merah itu termasuk obat-obatan herbal dan kaya

akan manfaatnya jadi saya tertarik dengan produk TBM
Sari Husada yang bisa menjadi obat alternatif konsumen
yang membeli di saya pun kebanyakan sepertiitu.

K2: Saya sendiri dari dasarnya memang suka jahe apalagi jahe

yang di bikin wedang dan manfaat jahe juga banyak.

. Bagaimana target atau tindakan dalam memilih satu atau lebih

pasar yang sudah dimasuki TBM SariHusada?

K1: Target produk TBM Sari Husada sudah bagus denga
mel etakan produk di tempat toko ol eh-oleh dan memberikan
peluang redller seperti saya untuk menambah penghasilan
dari produk tersebut.

K2: Target produknya bagus ya sekarang di shopee juga adajadi

masyarakat luar kota juga bisa memesan lewat shoppe.



5. Bagaimana pendapat anda strategi positioning atau penentuan
posiss pasar yang dilakukan TBM Sari Husada untuk
membangun dan mengkomunikasikan keunggulan bersaing
produk yang ada dipasar kedalam benak konsumen?

K1: TBM Sari Husada sendiri itu pemasaranya sudah bagus
menurut saya dia menempatkan produknya seperti pada
acara even-even besar UMKM jadi sangat gapang dikenal
oleh masyarakat.

K2: Sekarang mencari produk TBM Sari Husada gampang di
berbagal tempat seperti pusat oleh-oleh yang ada di
kabupaten pemal ang juga ada untuk saya sendiri selalu beli
di tempat produksi langsung.

6. Bagaimana pendapat anda mengena produk dari TBM Sari
Husada dari segi kualitas, desain, nama merek, kemasan dan
lainsebagainya?

K1: Menurut saya dari segi kualitas TBM Sari Husada sangat
memperhatikan sekali kualitas dari produknya, desaign
yang menarik sangat membantu untuk menarik konsumen,
merek yang sudah menjadi hak paten jadi tidak mungkin ada
KW nya, kemasanya juga bagus rapi.

K2: Dari segi kualtias, produk sudah terjamin bagus karena saya
dan keluarga saya juga sering mengkonsumsi produk dari

TBM Sari Husada.



7. Bagaimana tanggapan anda mengenai harga produk TBM Sari

Husada?

K1: Harga produk TBM Sari Husada ini menurut saya lumayan
murah tapi tidak terlalu murahan banget karena masih bisa
dijangkau oleh masyarakat kebawah maupun menengah ke
atas. Saya sebagal reseller menerima harga yang sama

dengan konsumen dari TBM Sari Husada

wal aupun sayatermasuk resller tapi nanti nya sayaakan jual
ke konsumen saya denga harga dari sayasendiri.

K2: Harga nya menurut saya murah tapi gak murahan banget
karena manfaatnya sendiri juga banyak kalaupun harganya
naik paling harga bahan baku seperti jahe nya naik.

8. Bagaimana promosi yang dilakukan TBM Sari Husada sesuai
dengan produk yangdijual?

K1: Promosi yang dilakukan TBM Sari Husada sesuai dengan
produk aslinya tanpa melebih-lebihkan produk.

K2: Tidak ada masalah dengan promosi mereka menyampaikan
apa adanya sesuai dengan manfaatnya.

9. Bagaman tanggapan anda mengena tempat dan pelayan
yangdiberikan TBM SariHusada?

K1: Tempatnya nyaman pelayananya juga baik, fast respon
apabila sayatidak bisalangsung ke rumah produksi.

K2: Pelayananya bagus, tempatnya nyaman, lokasi mudah dicari



kadang kalau beli ke tempatnya langsung diperbolehkan

melihat proses produksinya.

*» 4 &
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LAMPIRAN 5

CATATAN LAPANGAN HASIL OBSERVASI

Observas 1

Hari/Tangga Observasi : Minggu, 15 Maret 2020

Tempat : TBM Sari Husada, J.. Merak Ds.Pegundan-
Pemalang

Waktu :13.00-15.00

Minggu 15 Maret 2020, penulistibadi rumah produksi TBM Sari
Husada yang beralamatkan di Jalan Merak Desa Pegundan Kecamatan
Petarukan Kabupaten Pemalang, penulis memarkirkan kendaraan
pribadi yaitu sepeda motor di tempat yang sudah disediaka oleh TBM
Sari Husada tempat parkiranya juga luas dan bisa di tempati oleh

kendaraan roda 4.

Begitu sudah memarkirkan kendaraan pribadi penulis melihat
adapamlet yang bertuliskan TBM Sari Husada yang terpamang di depan
rumah produksi dari segi manfaat produk dan lain sebagainya.
Kemudian disitu penulis lagsung bertemu dengan pemilik TBM Sari
Husada yaitu Bapak Karyono yang kemudian penulis menyampaikan
kedatanganya dengan niat observasi dan sekaligus wawancara dengan

pemilik TBM Sari Husada yaitu BapakK aryono.



Observas 2

Hari/Tangga Observasi : Senin, 16 Maret 2020

Tempat : TBM Sari Husada, J. Merak Ds.Pegundan-
Pemalang

Waktu :09.00-15.00

Senin, 16 Maret 2020 penulis melakukan kunjungan lagi ke
rumah produksi TBM Sari Husada yang beralamatkan di Jalan Merak
Desa Pegundan Kecamatan Petarukan Kabupaten Pemalang, yang
dimana penulis bertujuan untuk melihat secara langsung proses
pengelolaan produk TBM Sari Husada dan melihat secara langsung

aktivitas karyawan TBM Sari Husada.

Bapak Karyono memiliki 4 karyawan dalam proses produksinya
dan dalam pemasaran produknya memiliki 2 orang dalam pemasaranya
baik pemasaran lokal maupun online. Penulis dengan jelas dan secara
langsung menyaksikan proseso produksi TBM Sari Husada yang bahan
pokoknya adalah jahe merah dan ditambahi beberapa rempah-rempah
yang diracik oleh Bapak Karyono. Penulis didalam pelaksanaan
observas ke 2 ini tidak hanya menyaksikan proses produksi tetapi juga
sekaligus mengambil beberapa dokumentasi tentang TBM Sari Hsuada

dan jugamewawancarai karyawan bagian pemasaran TBM Sari Husada.

Observas 3



Hari/Tanggal Observasi : Selasa, 17 Maret 2020

Tempat : TBM Sari Husada, JI. Merak Ds.Pegundan-
Pemalang
Waktu : 09.00-11.00

Selasa, 17 Maret 2020 penulis melakukan observasi ke 3 dengan
tujuan untuk mengamati konsumen sekaligus mewawancarai yang
membeli langsung produk TBM Sari Husada di tempat produksi. Tidak
begitu lama penulis menunggu ada beberapa pembeli yang secara
langsung membeli di tempat produksi tidak hanya pembeli tetapi juga
parareseller adayang dating langsung dan disaat itu beberapa karyawan
melakukan proses pengemasan produk untuk dikirim ke pemesan yang

memesan lewat sosial media.

Selang beberapa jam para konsumen dan reseller pun mulai
selesal dalam bertransaksi dan tempat produks TBM Sari Husada hanya
tinggal karyawan dan pemilik penulispun berpamitan kepada pemilik

dan sekaligus mengakhiri observasi ke 3 ini.



LAMPIRAN 6
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LAMPIRAN 7
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LAMPIRAN 8
DOKUMENTAS

Proses produksi :

Pencucian Jahe Merah

Mesin Penghancur Jaher Di saring dan di peras




&

Di masukan ke mesin pengaduk

Akun Sosial Media TBM Sari Husada :

1. Akun Shopee

Packing

2. Serbuk Jahe Merah

2 . Akun Instagram
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K egiatan Pemasaran TBM Sari Husada
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