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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.

Huruf Arab | Nama Huruf Latin Keterangan

| Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan

g Ba B Be

o Ta T Te

& Sa S es (dengan titik di atas)
Jim J Je

d

c Ha h ha (dengan titik di bawah)




. Kha Kh ka dan ha
C
s Dal D De
3 Zal Z zet (dengantitik di atas)
Ra R Er
J
. Zai Z Zet
J
Sin S Es
o
. Syin Sy es dan ye
o
B Sad $ es (dengan titik di bawah)
o Dad d de (dengan titik di bawah)
5 Ta t te (dengan titik di bawah)
5 Za V4 zet (dengan titik di bawah)
¢ ‘ain P Koma terbalik (di atas)
. Gain G Ge
d
. Fa F Ef
(=]
] Qaf Q Qi
d
g Kaf K Ka
Lam L El

Vi




Mim M Em
?
. Nun N En
Jd
Wau W We
)
Ha H Ha
]
. gpmzan Apostrof
jfa Y Ye
¢

2. Vokal

Vokal tunggal

Vokal rangkap

Vokal panjang

=3

gl=1

ji:au

sJ=u

3. Ta Marbutah

Ta marbutah hidup dilambangakan dengan /t/

Contoh :

dliaa 33)—4 ditulis

Ta marbutah mati dilambangkan dengan /h/

Contoh :

dab & ditulis

mar atun jamilah

fatimah
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4. Syaddad (tasydid, geminasi)

Tanda geminasi dilambang kan dengan huruf yang sama dengan huruf

yang diberi tanda syaddad tersebut.

Contoh:
(59 ditulis rabbana
gh| ditulis al-birr

Kata sandang (artikel)
Kata sandang yang diikuti oleh “ huruf syamsiyah” ditransliterasi kan
sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi /1/ diganti dengan huruf yang sama dengan

huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu.

Contoh:

Cadd) ditulis asy-syamsu
da A ditulis ar-rojulu

5 ) ditulis as-sayyidah

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

mengikuti dan dihubung kan dengan tanda sempang.

Contoh:
Al ditulis al-gamar
& ditulis al-badi’

d 3 ditulis al-jalal
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6. 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:
Cipal ditulis umirtu
£t ditulis syai’un



ABSTRAK

Sofiati.2019. Analisis Bauran Pemasaran Islami Dalam Meningkatkan
Penjualan Produk Kemasan Agigah (Studi Kasus Agigah Plus Pekalongan).
Skripsi Jurusan Ekonomi Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Institut
Agama Islam Negeri (IAIN) Pekalongan. Dosen Pembimbing : M. Aris Safi’i,
M.E.L.

Dewasa ini kemajuan tekonologi yang pesat membuat banyak dampak pada
kehidupan masyarakat. Salah satunya pada bidang bisnis agigah. Bisnis agigah
merupakan salah satu bisnis yang berkembang di kota Pekalongan, dengan adanya
bisnis ini masyarakat dimudahkan untuk melaksanakan aqgigah agar lebih cepat,
efisien dan memenuhi syari’at Islam tanpa harus bersusah payah membuatnya.
Penggunaan konsep pemasaran yang baik dapat menyebabkan berhasilnya bisnis
yang dilakukan perusahaan, yaitu hasil produksi dapat diterima dengan baik oleh
konsumen sehingga hasil penjualan produk perusahaan dapat meningkat.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi bauran pemasaran islami
dalam meningkatkan penjualan dan untuk mengetahui kendala-kendala bauran
pemasaran islami dalam meningkatkan penjualan.Variabel bauran pemasaran
terdiri dari produk, harga, tempat dan promosi. Adapun metode penelitian yang
digunakan adalah penelitian kualitatif dengan penelitian lapangan (field research).
Dalam penelitian ini terdiri dari sumber data yaitu sumber data primer dan data
sekunder,sedangkan untuk teknik pengumpulan data menggunakan wawancara,
observasi, dokumentasi dan studi pustaka.

Hasil penelitian menunjukan bahwa strategi bauran pemasaran islami yang
dilakukan Agigah Plus Pekalongan yaitu mengenai produk, harga, tempat dan
promosi. Strategi bauran pemasaran yang digunakan oleh Agigah Plus Pekalongan
yaitu Produk yang di jual oleh Agigah Plus bermacam-macam dan mempunyai
banyak pilihan. Penetapan harga di Agigah Plus Pekalongan adalah dengan
perhitungan biaya produksi dan keuntungan yang diperoleh, serta melihat harga
pasaran yang berlaku. Lokasi merupakan hal utama dalam mendirikan toko, terletak
JI.Tembus Pasar Grogolan Baru No.02 Kebulen. Promosi yang dilakukan oleh
Aqgigah Plus Pekalongan adalah menggunakan media sosial dan media cetak.
Bentuk kemasan (Packaging) yang dilakukan oleh Agigah Plus Pekalongan ada dua
jenis kemasan yaitu kemasan reguler dengan ukuran 22x22 cm dan kemasan
exclusive dengan ukuran 22x30 cm

Kata kunci : Islami, Produk, Peningkatan Penjualan
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Dewasa ini kemajuan tekonologi yang pesat membuat banyak dampak
pada kehidupan masyarakat. Salah satunya pada bidang bisnis agigah.Bisnis
agigah merupakan salah satu bisnis yang berkembang di Kota Pekalongan,
dengan adanya bisnis ini masyarakat dimudahkan untuk melaksanakan agigah
agar lebih cepat, efisien dan memenuhi syarat Islam tanpa harus bersusah
payah membuatnya. Perkembangan usaha ini pun cukup meningkat. Hal ini
dapat dilihat dari banyaknya bermunculan usaha agigah di kota pekalongan.
Namun tidak menutup kemungkinan jika adanya persaingan yang ketat dalam
bisnis tersebut, keadaan seperti ini menuntut para pengusaha untuk memiliki
strategi pemasaran yang baik dan tepat agar mampu bertahan dalam persaingan
usaha yang sejenis.

Menurut William J. Santon pemasaran merupakan suatu sistem
keseluruhan dari kegiatan-kegiatan bisnis yang ditujukan untuk merencanakan,
menentukan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa
yang memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli

potensial.

!Basu Swasta dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern, (Yogyakarta: Liberty, 2008),
him. 5



Ada beberapa faktor yang mendorong tumbuh kembangnya bisnis agigah
di antaranya perilaku masyarakat yang menginginkan sesuatu yang instan dan
tidak merepotkan. Faktor lain adalah kenyamanan, keamanan, rasa dan halal.
Sehingga lebih nyaman membeli dibandingkan membuat sendiri.
Perkembangan usaha agigah saat ini menunjukan adanya gejala persaingan
yang semakin meningkatkan ke arah penguasaan pasar secara luas dengan
metode bauran pemasaran yang telah dikuasainya dengan baik.

Persaingan yang semakin luas menyebabkan harus adanya strategi
pemasaran yang dapat membuat usahanya tetap berkembang. Supaya berhasil,
perusahaan harus melakukan tugasnya melebihi pesaing dalam memuaskan
konsumen sasaran. Maka, strategi pemasaran harus disesuaikan menurut
kebutuhan konsumen maupun kebutuhan strategi pesaing. Merancang strategi
pemasaran yang kompetitif dimulai dengan melakukan analisis terhadap
pesaing. Dengan cara ini perusahaan dapat menemukan bidang-bidang yang
berpotensi untuk djadikan keunggulan sekaligus mengetahui pula yang
menjadi titik kelemahan kompetitifnya.

Kegiatan pemasaran umumnya memfokuskan diri pada produk, penetapan
harga , kebijakan distribusi, dan cara promosi yang dalam hal ini dikenal
sebagai bauran pemasaran. Aktivitas bauran pemasaran memegang peranan
penting bagi kelangsungan hidup suatu perusahaan. Penggunaan konsep
pemasaran yang baik dapat menyebabkan berhasilnya bisnis yang dilakukan
perusahaan, yaitu hasil produksi dapat diterima dengan baik oleh konsumen

sehingga hasil penjualan produk perusahaan dapat meningkat. Konsep



pemasaran menyatakan bahwa konsumen berbeda kebutuhanya dan program
pemasaran akan lebih efektif bila dirancang tiap kelompok pelanggan sasaran.

Salah satu indikator berhasil tidaknya suatu aktivitas pemasaran dari suatu
produk dapat dilihat dari besar kecilnya volume penjualan yang dicapai
perusahaan yang bersangkutan dalam suatu periode berikutnya. Umumnya bila
volume penjualan yang diperoleh rendah maka keuntungannya akan rendah
pula. Hal ini korelasi berbanding lurus antara volume penjualan dengan
pendapatan sebuah perusahaan.?

Strategi pemasaran dengan memperhatikan produk yang dihasilkan
berkualitas, harga yang ditawarkan kepada konsumen terjangkau atau sesuai
kabutuhan yang diharapkan oleh konsumen sehingga akan meningkatkan
penjualan. Promosi yang dilakukan secara rutin baik melalui media massa dan
media elektronik akan mempengaruhi minat konsumen terhadap produk yang
diatawarkan oleh perusahaan tersebut. Saluran distribusi atau lokasi
perusahaan yang terjangkau atau strategi, sehingga memudahkan konsumen
untuk datang atau mengadakan transaksi akan produk tersebut. Dari pentingnya
peranan marketing mix dalam usaha meningkatkan penjualan atau pencapaian
laba yang diharapkan perusahaan, maka perusahaan harus tepat dalam

menerapkan strategi pemasaran.

2Ni’matul Maula,Strategi Bauran Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume Produk
sandal Perspektif Ekonomi Islam(Studi Kasus Bandol Nanang Collection di desa Kebanaran,

Kecamatan Purwokerto Barat, Kabupaten Banyumas), (IAIN Purwokerto , 2016)



Seperti penelitian yang telah dilakukan oleh Puji Hastuti dengan judul
Strategi Pemasaran Dalam Upaya Meningkatkan Penjualan Roti Pada CV
Jordan Bakery Di Landasan Ulin Banjarbaru. (2016)Hasil dari penelitian ini
adalah dari data penjualan yang ada pada CV Jordan Bakery selama 5 bulan
terakhir dengan membandingkan target penjualan dan pencapaian
penjualannya dapat di analisa 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 .3

Agigah Plus pekalongan memiliki kelebihan yang membedakannya
dengan yang lain, karena disini tidak hanya melayani untuk pesanan agigah
saja, namun juga melayani pesanan untuk tasyakuran khitan, Paket nasi box
dan Prasmanan. Selain dipekalongan, agigah plus juga memiliki cabang di
beberapa kota selain 4 kota di Jawa Tengah, Tegal, Semarang, Kudus dan juga
memperluas penjualan tidak hanya untuk masyarakat Indonesia saja, namun
juga melayani masyarakat muslim di Malaysia dan Singapura. Agiqah plus
selalu berusaha mengedepankan prinsip profesionalitas dalam rangka menjaga
prinsip syar’i agar apa yang menjadi hajat masyarakat tetap utuh sesuai
tuntunan islam dan selalu berusaha memperbaiki layanan, mulai dari saat

berinteraksi dengan konsumen, proses pengerjaan pesanan agigah, hingga

3Puji Hastuti,Strategi Pemasaran Dalam Upaya Meningkatkan Penjualan Roti Pada CV
Jordan Bakery Di Landasan Ulin Banjarbaru”.Jurnal lImiah Bisnis Volume 2, Nomor 1, (Fakultas

Ekonomi: Universitas Achmad Yani Banjarmasin, 2016)



memastikan produk yang diterima sesuai ekpektasi konsumen. Namun agigah
plus pekalongan juga merasakan adanya hambatan-hambatan, meskipun telah
dilakukanya kegiatan pemasaran.Salah satu strategi yang dilakukan agigah
Plus dengan memberikan penawaran paket agigah dengan berbagai paket menu
pilihan dan harga yang sesuai dengan budget konsumen. Akan tetapi volume
penjualannya mengalami fluktuasi, hal ini dapat dilihat dari data penjualan

Agigah Plus Pekalongan dari bulan Januari sampai dengan Agustus 2018

berikut ini:
Tabel 1.1°

No Bulan Jumlah

1 Januari 6.602 box
2 Februari 4.750 box
3 Maret 5.847 box
4 April 8.750 box
5 Mei 8.567 box
6 Juni 7.430 box
7 Juli 11.216 box
8 Agustus 7.947 box

4 Sumber data dari Buku Laporan Penjualan Agigah Plus Pekalongan tahun 2018



Sumber : Data Penjualan produk agigah tahun 2018

Berdasarkan tabel 1.1 dapat dilihat bahwa penjualan dari bulan januari
sampai Agustus mengalami peningkatan dan penurunan. Tercatat pada bulan
Januari sebesar 6602, kemudian pada bulan februari mengalami penurunan
sebesar 4750. Pada bulan Maret dan April mengalami peningkatan sebesar
5847 sampai 8750. Pada bulan Mei dan Juni mengalami penurunan dari 8567
menjadi 7430, dan pada bulan Juli mengalami peningkatan kembali sebasar
11.216, dan kemudian pada bulan Agustus mengalami penurunan sebesar
7947.

Berdasarkan uraian di atas dan melihat dari eksistensi bauran pemasaran
sebagai sebuah strategi pemasaran yang diharapkan dapat meningkatkan
penjualan maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul
“Analisis Bauran Pemasaran Islami Dalam Meningkatkan Penjualan
Produk Kemasan Aqgigah (Studi Kasus Aqgigah Plus Pekalongan)”.

Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang tersebut, dapat dirumuskan sebuah rumusan

masalah sebagai berikut :

1. Bagaimana Analisis Bauran Pemasaran Islami dalam Meningkatkan
Penjualan ?
2. Apa saja Kendala-kendala Bauran Pemasaran Islami dalam meningkatkan

penjualan ?



C. Tujuan Penelitian

Sesuai dengan pokok pemrmasalahan yang diatas penelitian ini memiliki

tujuan yang ingin dicapai, diantaranya sebagai berikut :

1. Untuk mengetahui analisis bauran pemasaran islami dalam meningkatkan
penjualan.

2. Untuk mengetahui kendala-kendala bauran pemasaran islami dalam
meningkatkan penjualan.

D. Manfaat Penelitian

Adapaun manfaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Secara teoritis, bagi akademis penelitian ini dapat menjadi referensi untuk
penelitian selanjutnya dengan berbagai perbaikan, serta menambah ilmu
pengetahuan dibidang ekonomi.

2. Secara Praktis, penelitian ini menjadi gambaran dan informasi yang berguna
bagi pelaku bisnis agigah khususnya di Agigah Plus Kota Pekalongan.
Sekaligus menjadi bahan dalam melakukan bauran pemasaran yang
berkaitan dengan peningkatan penjualan produk agigah.

E. Metode Penelitian

1. Jenis dan Pendekatan Penelitian
Penelitian ini adalah jenis penelitian lapangan(field research),

merupakan penelitian yang langsung berhubungandengan obyek yang



diteliti® yaitu Agigah Plus Pekalongan. Metode dalam penelitian ini adalah
metode deskriptifkualitatif yang temuan-temuannya tidak diperoleh melalui
prosedurstatistik atau bentuk hitungan lainnya. Prosedur penelitian
inimenghasilkan data deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan
dariorang-orang yang dapatdiamati.®

Penelitiandeskriptif bertujuan menggambarkan secara sistematik
danakurat fakta dan karakteristik bidang tertentu. Sedangkanpenelitian
kualitatif adalah jenis penelitian yang relevan untukmemahami fenomena
sosial (tindakan manusia) dimana datahasil penelitian tidak diolah melalui
prosedur statistic melainkan analisis data.” Dalam penelitian ini, penulis
menggunakan pendekatan kualitatif karena untuk memperoleh gambaran
mendalam mengenai objek penelitian yaitu mengenai bagaimana penerapan
bauran pemasaran islami dalam meningkatkan penjualan produk kemasan
agigah di Agigah Plus Pekalongan, selain itu juga pendekatan ini
menyajikan secara langsung hakekat hubungan antara peneliti dan
responden. Dalam penelitian ini yang akan diteliti adalah tentang analisis
bauran pemasaran islami dalam meningkatkan penjualan produk kemasan

agiqgah.

® Hadi Sutrisno. Metodologi Research, (Yogyakarta : Andi Offset, 2001), him. 32

® Usman Rianse, abdi, Metodologi Penelitian Sosial Ekonomi Teori dan Aplikasi,
(Bandung: Alfabeta, 2012),him. 12

7 Sugiono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D, (Bandung: Alfabeta, Cet. 19,
2013), him.9



2. Sumber data
Sumber data yang dibutuhkan dalam penelitian inimeliputi data primer
dan data sekunder.
a. Data Primer
Sumber data primer adalah data yang diperoleh peneliti dari
sumber asli. Dalam hal ini maka proses pengumpulan datanya perlu
memperhatikan siapa sumber utama yang akan dijadikan objek.®
Data diperoleh dari pemilik usaha agigah, pengelola, dan karyawan
di Agigah Plus Pekaongan
b. Data Sekunder
Data sekunder adalah data yang didapatkan tidaklangsung tetapi
Q diperoleh melalui orang atau pihak lain, misalnya dokumen laporan-
O& laporan keuangan Agigah Plus Pekalongan, buku-buku, jurnal
penelitian, artikel dan majalah ilmiah yang isinya masih
berhubungan dengan penelitian yang dilakukan.®
3. Teknik Pengumpulan Data
Pengumpulan data kualitatif menggunakan metode pengamatan yang
umumnya digunakan dari tradisi kualitatif seperti wawancara bertahap dan
mendalam, observasi partisipasi dan lain-lain.’® Metode pengumpulan data

dalam penelitian ini dilakukan dengan beberapa cara sebagai berikut:

8 Muhammad, Metodologi Pennelitian Ekonomi Islam,(Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada,
2008), him. 103

® Tim Penyusun, Pedoman Penulisan Skripsi, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam (UIN
Walisongo Semarang, 2010), him. 12

Burhan Bungin, Penelitian Kualitatif : Komunikasi, Ekonomi, Publik, Dan llmu Sosial
Lainnya, (Jakarta: Kencana Prenada Media Group, Cet 5, 2011), him. 79
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a.  Wawancara adalah proses tanya jawab dalam penelitian yang
berlangsung secara lisan dalam mana dua orang atau lebih bertatap
muka mendengarkan secara langsung informasi-informasi atau
keterangan keterangan. Yakni tema-tema mengenai strategi bauran
pemasaran islami dalam meningkatkan penjualan produk kemasaan
agigah dan didasarkan atas tujuan studi dan teori yang digunakan.
Dalam hal ini penulis mewawancarai pemilik usaha agigah, pengelola
dan karyawan Agiqgah Plus Pekalongan

b.  Observasi yaitu pengumpulan data dengan melakukan pengamatan
langsung aktivitas obyek yang akan di teliti. Dalam hal ini penulis
melakukan observasi ke tempat objek penetian yakni Agigah Plus
Pekalongan yang merupakan salah satu cara mendapatkan data
primer.

c.  Dokumentasi yaitu pengumpulan data yang tersedia pada obyek
peneltian, realisasi strategi bauran pemasaran islami yang diteliti yang
diperoleh dari jurnal, buku, internet atau sumber lainnya yang terkait
dengan penelitian ini. Kumpulan data bentuk tulisan ini disebut
dokumen dalam arti luas termasuk monumen, artefak, foto, tape,
mikrofilm, disc, CD, harddisk, flashdisk dan sebagainya.*!

d.  Studi pustaka yaitu dari literatur-literatur yang berhubungan dengan

permasalahan dalam penulisan penelitian

Hsartono Kartodirdjo, Metode Penggunaan Bahan Dokumenter, dikutip dari Koentjaraningrat,
Metode-metode Penelitian Masyarakat him 62
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4. Teknik keabsahan data

Penelitian ini menggunakan teknik triangulasi sebagai alat
pengecekan keabsahan data yang diperoleh. Teknik triangulasi merupakan
salah satu teknik dalam pengumpulan data untuk mendapatkan temuan dan
interpretasi data yang lebih akurat dan kredibel.*? Beberapa cara yang dapat
digunakan yaitu dengan menggunakan triangulasi metode dan triangulasi
sumber data. Penggunaan teknik triangulasi metode dilakukan dengan cara
membandingkan informasi atau data dengan cara yang berbeda.

Dalam penelitian kualitatif, peneliti menggunakan metode
wawancara, observasi, dan survei untuk memperoleh kebenaran informasi
yang handal dan gambaran yang utuh mengenai informasi tertentu, peneliti
bisa menggunakan metode wawancara, observasi atau pengamatan untuk
mengecek kebenarannya. Selain itu, peneliti juga bisa menggunakan
informan yang berbeda untuk mengecek kebenaran informasi tersebut.
Triangulasi tahap ini dilakukan jika data atau informasi yang diperoleh dari
subjek atau informan penelitian diragukan kebenarannya.

Penggunaan triangulasi sumber data adalah menggali kebenaran
informan tertentu melalui berbagai metode dan sumber perolehan data
misalnya selain melalui wawancara dan observasi, peneliti bisa
menggunakan observasi terlibat (Participant observation), dokumen

tertulis, arsip, dokumen sejarah, catatan resmi, catatan atau tulisan pribadi

L2A. Muri Yusuf, Metode Penelitian : Kuantitatif, Kualitatif, dan Penelitian Gabungan Edisi
Pertama, (Jakarta : Prenadamedia Group, 2014), him.395
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dan gambar atau foto. Masing-masing cara ini akan menghasilkan bukti atau
data yang berbeda, yang selanjutnya akan memberikan pandangan (insights)
yang berbeda pula mengenai informasi yang diteliti.
. Teknik Analisis Data

Analisis data merupakan proses penyusunan data secarasistematis
yang diperoleh dari hasil wawancara, catatanlapangan, dan dokumentasi
serta membuat kesimpulan agardapat dipahami dan temuannya dapat
diinformasikan kepadaorang lain. Miles dan Huberman, mengemukakan
bahwa aktivitas dalam analisis data kualitatif dilakukan secara interaktif dan
berlangsung secara terus menerus sampai tuntas, sehingga datanya sudah
jenuh. Aktivitas dalam analisis data yaitu reduksi data (data reduction),
penyajian data (data display) dan penarikan kesimpulan atau verifikasi
(conclusion drawing verification).*®

Gambar 1.2
Skema Analisis data Interaktif Miles dan Huberman

\ 4

Pengumpulan Data

A 4 A 4

Reduksi Data Penyajian Data

A A

A
Y

Y

Penarikan Kesimpulan [¢

Sumber : Buku Metode Penelitian : Kuantitatif, Kualitatif, dan Penelitian
Gabungan

13Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan Pendekatan Kuantitatif, Kualitatif dan R&D,hIm.

336-337
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F. Sistematika Pembahasan

Sistematika pembahasan ini merupakan uraian singkat mengenai hal-hal

yang akan ditulis secara sistematis bab demi bab. Materi yang akan dibahas

disajikan dalam lima bab dengan sistematika penulisan sebagai berikut:

BAB |

BAB Il

BAB Il

BAB IV

PENDAHULUAN

Pada bab ini dibahas mengenai latar belakang masalah yang
berkaitan dengan strategi bauran pemasaran, rumusan masalah,
tujuan penelitian, manfaat penelitian, metodologi penelitian dan
sistematika penulisan.

KERANGKA TEORI

Pada bab ini menjelaskan mengenai teori-teori yang berhubungan
dengan strategi pemasaran syariah , Bauran Pemasaran teori ini
yang nanti akan digunakan sebagai landasan atau dasar dari
penulisan skripsi, selain itu bab ini juga dilengkapi penelitian
terdahulu yang memiliki keterkaitan dengan penelitian ini dan
kerangka berpikir.

GAMBARAN UMUM

Bab ini menjelaskan tentang sejarah obyek penelitian,visi dan misi,
cabang Agqgigah Plus, struktur organisasi, tugas dan tanggung
jawab.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Bab ini merupakan bagian pokok menganalisis. Hasil penelitian

dan pembahasan yang merupakan kumpulan dari materi-materi



BAB V
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serta pemilihan dari berbagai sumber yang dipakai sebagai bahan
acuan dalam pembahsan atas topik permasalahan tersebut. Pada
bab ini menguraikan tentang hasil penelitian dan pembahasan
terhadap strategi bauran pemasaran islami dalam meningkatkan
penjualan produk kemasan agigah.

PENUTUP

Bab ini berisi kesimpulan dan saran dari penulis terhadap topik
penelitian, kesimpulan pembahasan dan saran-saran sebagai

masukan kepada pihak atau subjek yang bersangkutan.



BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan uraian di atas mengenai strategi bauran pemasaran islami

dalam meningkatkan penjualan pada Agigah Plus Pekalongan, dapat

disimpulkan bahwa pnerapan bauran pemasaran di Agigah Plus Pekalongan

adalah :

1.

Strategi bauran pemasaran yang digunakan oleh Agigah Plus
Pekalongan yaitu Produk yang di jual di Agigah Plus Pekalongan
agigah seperti (rendang, gule, sate, tengkleng), nasi box non agiqgah,
tumpeng imut, dan prasmanan. Produk yang ditawarkan merupakan
produk dengan kualitas yang baik. Penetapan harga di Agigah Plus
Pekalongan adalah dengan perhitungan biaya produksi dan keuntungan
yang diperoleh, serta melihat harga pasaran yang berlaku. Lokasi
Aqgigah Plus cabang Pekalongan terletak JI.Tembus Pasar Grogolan
Baru No0.02 Kebulen. Promosi yang dilakukan oleh Agigah Plus
Pekalongan adalah menggunakan media sosial seperti Facebook,
Youtube, WhatshApp dan Instagram. Selain itu juga menggunakan
brosur, dan banner. Bentuk kemasan (Packaging) yang dilakukan oleh
Aqgigah Plus Pekalongan ada dua jenis kemasan yaitu kemasan reguler
dengan ukuran 22x22 cm dan kemasan exclusive dengan ukuran 22x30

cm

110
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111

Kendala yang dialami oleh Agigah Plus Pekalongan dalam strategi
produknya adalah pada saat barang yang diterima konsumen
mengalami kerusakan baik kerusakan itu kecil maupun besar, hal ini
mengakibatkan Aqigah Plus mengalami kerugian karena harus
mengganti dengan barang yang baru. Kendala yang dialami dalam
strategi penetapan harga ketika harga bahan baku mengalami kenaikan
pada saat harga jual produk tidak mungkin mengalami kenaikan, seperti
pada saat lebaran yang memang bahan baku pasti mengalami kenaikan
harga. Kendala yang dialami dalam melaksanakan strategi tempat
adalah lokasi yang dekat dengan pusat keramaian sehingga kondisi
jalan menjadi ramai dan tidak adanya lahan parkir yang memadai.
Kendala dalam melaksanakan promosi adalah segi biaya, karena dalam
melakukan promosi membutuhkan biaya yang tinggi. Promosi
dilakukan tidak hanya sekali namun berulang hal ini bertujuan agar
konsumen dapat mengingat produk yang dijual Agigah Plus, kemudian
jangkauan lokasi juga menjadi kendala karena media promosi memiliki
jangkauan terbatas seperti brosur dan banner. kendala dalam kemasan
yang dialami Agigah Plus Pekalongan adalah penentuan kemasan dan

inovasi-inovasi produk

B. Saran-saran

Berdasarkan kesimpulan diatas, maka penulis dapat memberikan saran

sebagai berikut:
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Pada dasarnya strategi pemasaran yang diterapkan sudah baik dan
sudah membedakan dengan produk para pesaing. Namun perlu adanya
inovasi terus menerus bagi Agigah Plus, karena banyaknya
perusahaan pesaing yang telah melakukan hal yang sama seperti yang
telah dilakukan Agigah Plus dalam mengkomunikasikan produknya
dan juga lebih memperhatikan siapa yang menjadi segmentasi pada
setiap penyampaian pesan yang akan dikomunikasikan, sehingga
pesan tersebut tepat pada sasaran. Hal ini akan meminimalisir
terbuangnya waktu secara percuma dan pengeluaran biaya untuk
pesan tersebut.

Dalam hal promosi Agigah Plus diharapkan lebih meningkatkan
promosi tidak hanya melalui media sosial dan media cetak, tetapi
perlu mengikuti pameran, karena pameranlah yang berpengaruh
sangat besar, sehingga orang bisa lebih mengetahui produk-produk
yang dipasarkan dan untuk meningkatkan konsumen

Untuk penelitian selanjutnya indikator pada lembar pertanyaan
wawancara perlu diperluas lagi sehingga hasil penelitian bisa lebih

banyak lagi.
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PEDOMAN WAWANCARA

. Umum

. Sejak kapan usaha ini berdiri?

. Apa yang melatarbelakangi berdirinya agigah plus?

. Apa visi dan misi Agigah Plus?

. Kenapa dinamakan Agigah Plus?

. Bagaimana struktur organisasi Agigah Plus Pekalongan dan tugasnya?
. Berapa cabang yang dimiliki Agigah Plus?

. Berapa karyawan yang dimiliki Agigah Plus Pekalongan?

. Apa keunggulan yang dimiliki Agigah Plus dibandingkan agigah yang

lain?

. Pemasaran

1. Produk
a) Apa saja produk yang ditawarkan oleh Agigah Plus?
b) Apakah ada garansi atau jaminan dari produk?
c) Bagaimana Agigah Plus dalam menjaga kualitas produknya?
d) Apakah produk yang dihasilkan menggunakan bahan pengawet?

e) Apa saja kendala yang dialami dalam strategi produk?

2. Harga

a) Apakah ada potongan harga atau diskon?
b) Bagaimana dengan sistem pembayarannya?
c) Apakah ada agen yang menjualkan produk-produk Agigah Plus?

d) Bagaimana dalam penentuan harga produk di Agigah Plus?



e) Apa saja kendala yang di alami dalam strategi harga?
3. Tempat
a) Kenapa memilih lokasi disini?
b) Apakah ada agen yang menjualkan produk-produk Agigah Plus ?
c) Apakah ada sistem delivery order?
d) Apa saja kendala yang di alami dalam strategi tempat?
4. Promosi
a) Apa saja kendala yang di alami dalam strategi promosi?
b) Bagaimana bentuk promosi yang diterapkan Agigah Plus?
c) Apakah Agigah Plus melakukan pemasaran secara langsung?
d) Apakah Agigah Plus menerapkan sistem bagi kupon?

e) Apa saja kendala yang di alami dalam strategi promosi?

Ok
5. Kemasan

a) Bagaimana dengan kemasan di Agigah Plus?
b) Bagaimana Agigah Plus dalam menjaga kualitas kemasan?

c) Apa saja kendala yang dialami dalam kemasan produk?



HASIL WAWANCARA

Naman Narasumber : Dwi Kurniawan
Alamat : Pabean
Identitas : Marketing

Tanggal Wawancara : 14 Januari 2019

Lokasi

Wawancara : Agigah Plus Pekalongan

Bagaimana bentuk promosi yang diterapkan Agigah Plus?

Kita melakukan promosi dengan memanfaatkan media online
Facebook,Youtube, whatshApp dan Instagram,kemudian dengan menyebar
brosur dan menempelkan banner dipohon-pohon. Cara ini sama dengan
yang dilakukan kompetitor lain. Tapi ada yang beda kalau kita
menggunakan kawat untuk menempelkannya, jadi tidak merusak pohon
dan mencemari lingkungan, untuk brosur kita bikin menarik dibelakang
brosur kita tambahan wawasan pengetahuan seperti tips dan trik
smartphone yang bisa berguna. Tujuannya supaya brosur ini bisa
disimpan dan digunakan sewaktu-waktu jika membutuhkan, karena kan
biasanya orang kalo habis dapat brosur stelah dibaca langsung dibuang.
Apakah Agigah Plus melakukan pemasaran secara langsung?

Kita tidak pernah melakukan promosi dengan mengikuti bazar atau event-
event lain, karena tidak adanya dana promosi dalam hal itu.

Apakah Agigah Plus menerapkan sistem bagi kupon?

Tidak, karena produk yang kita jual ini bukan produk yang dikonsumsi
sehari-hari.

Dengan strategi yang digunakan, adakah pengaruh atau dampak yang
timbul pada peningkatan atau penurunan penjualan?

Ada peningkatan, kalau penurunan terjadi pada bulan tertentu.



5. Apa saja kendala yang di alami dalam strategi promosi?
kendalanya dari segi biaya, karena untuk melakukan promosi
membutuhkan biaya yang tinggi dan promosi tidak hanya dilakukan satu
atau dua kali, tetapi berulang-ulang supaya masyaraat idak melupakan
atau setia dengan produk kita, kemudian dari lokasi yang sangat jauh juga
menjadi kendala dalam melakukan promosi karena media promosi melalui

brosur maupun banner jangkauanya sempit
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Transkip Hasil Wawancara dengan Branch Manager agigah Plus

Naman

Alamat

Pekalongan

Narasumber : Agus Kurniawan

: JI. Wr Supratman Gg : 4A No. 19a, Panjang Wetan

Identitas : Branch Manager

Tanggal Wawancara : 7 Januari 2019

Lokasi Wawancara : Agigah Plus Pekalongan

A. Umum

1.

Sejak kapan usaha ini berdiri?

Sejak 1 Januari 2012, tapi kalo cabang di Pekalongan 16 Oktober 2016

2. Apa yang melatarbelakangi berdirinya agigah plus ?

Pemilik usaha ini Bapak Ichwan Chabibi, Awal mulanya beliau melihat
kerepotan masyarakat yang ingin melaksanakan agigah, harus
menyiapkan semuanya sendiri mulai dari mencari kambing, memotong,
memasak dan mengemas sendiri. Melihat hal ini dapat memberikan
peluang bisnis di bidang agigah. Dengan pengalaman dan pemikiran itu
lah maka beliau memutuskan untuk merintis usaha yang menawarkan
agigah dengan tujuan ingin menyediakan kebutuhan agigah dan
menjalankan syariat islam, dimana agigah merupakan amalan yang baik
dalam islam, sehingga beliau ingin memberikan kemudahan, yang praktis

tanpa ribet bagi yang ingin melaksanakan agigah



3. Kenapa dinamakan Agigah Plus
Karena kami ingin menyediakan pelayanan Agigah yang lebih.
4. Berapa cabang yang dimiliki Agigah Plus ?

Kami memilik Semarang, Ungaran, Kudus, Pati, Pekalongan, Kajen,

Tegal, Brebes.
5. Berapa karyawan yang dimiliki Agigah Plus Pekalongan?

Kami memiliki 1 branch manager , 1 admin keuangan, 1 admin dapur, 2

marketing, dan 4 koki.

6. Apa keunggulan yang dimiliki Agigah Plus dibandingkan agigah yang

lain?

Karena selain menyediakan untuk kwbutuhan agigah, disini juga melayan

kebutuhan non agigah, tumpeng imut dan prasmanan.
B. Pemasaran
1. Produk
a) Apa saja produk yang ditawarkan oleh Agigah Plus?

Produk dari agigah plus saat ini tidak hanya untuk agigah saja, tapi
bervariasi seperti non agigah, tumpeng dan prasmanan. Tujuannya

supaya konsumen tetap bisa menikmati produk dari kami selain agigah,



b)

d)

untuk menu agigah kamis buat bervariasi agar konsumen tidak bosan

dengan menu yang biasanya”

Bagaimana dengan kemasan di Agigah Plus?

kami memiliki dua kemasan untuk agigah dan dapur plus, sejak
ditawarkanya dapur plus banyak orang bisa memesan nasi dus tanpa
ada tulisan agigah di dusnya, dapur plus ditujukan untuk memenuhi
kebutuhan konsumen yang menginginkan produ non agigah, jadi bisa
untuk tasyakuran yang lain, menunya pun bisa selain kambing sesuai
dengan permintaan konsumen, untuk aqgigah tapi inign memakai
kemasan dapur plus juga bisa, karena kami paham ada orang yang
baru sempat agigah setelah dewasa, jadi dibarengkan dengan momen
lain seperti syukuran rumah baru, khitanan, nikahan dan syukuran

lainnya

Apakah ada garansi atau jaminan dari produk?

Kami memberikan jaminan atas produk, kalau barang mengalami
kerusakan pada saat pengiriman atau pesanan konsumen tidak sesuai
maka bisa dikembalikan dalam waktu 4 jam setelah barang itu diterima
konsumen, kami akan menggantinya dengan yang baru tanpa biaya

tambahan

Bagaimana Agigah Plus dalam menjaga kualitas produknya?



Kami memilih bahan baku yang berkualitas mulai dari , Beras,
kentang, Tempe, kerupuk dan Bahan baku utama seperti kambing
dipesan langsung dari suplier. Kambing yang dipilih juga memiliki
kriteria yang sehat dan tidak cacat.Kalau semua bahan baku yang
dipakai bagus baik maka hasilnya juga tidak akan mengecewakan

konsumen
e) Apakah produk yang dihasilkan menggunakan bahan pengawet?

Kami tidak menggunakan bahan pengawet, meskipun masakan ini
hanya bertahan dalam sehari. Kami memasaknya dikira-kira agar tidak

ada sisa banyak. Kalau nanti ada sisa paling kita bagikan ke tetangga

OQ/ a) Apa saja kendala yang di alami dalam strategi produk ?
\

Kendala yang kami miliki itu ketika produk yang datang maupun dikirim
mengalami kerusakan, atau ketika produk yang dipesan itu tidak sesuai
dengan pesanan, hal ini mengakibatkan kami mengalami kerugian karena

harus mengganti dengan yang baru.
2. Harga
b) Bagaimana dalam penentuan harga produk diAgigah Plus?

Kami mentapkan harga melalui perhitungan biaya produksi dengan
keuntungan yang diperoleh dan melihat harga pasaran yang berlaku,
kami tidak terpengaruh kalau ada yang menjual harganya di bawah
atau di atas kami, kualitas produk yang dihasilkan tetap terjaga tanpa

mengurangi ataupun mengganti bahan-bahan baku yang sudah



menjadi standar Agigah Plus yaitu dengan bahan-bahan yang
kualitasnya kurang baik. karena harga yang sudah ditetapkan sesuai

dengan kualitas bahan produk

c) Apakah ada potongan harga atau diskon ?
Kami tidak memberikan potongan harga, walaupun yang lain
harganya dibawah kita, tapi kita tidak mau menyaingi. Pemberian
potongan harga Cuma khusus karyawan
d) Bagaimana dengan sistem pembayarannya?
Kami meneraokan sistem Dp 50%, untuk pelunasannya setelah
barang itu diterima konsumen, pembayarannya bisa langsung
ataupun transfer.
e) Apa saja kendala yang di alami dalam strategi harga ?
Kendala pada saat menentukan harga adalah ketika ada kenaikan
harga bahan baku. Ketika suplier harga naik karena bahan baku
langka serta banyak yang memesan bahan baku, hal tersebut
menjadikan bahan baku mengalami kenaikan dan kita tidak
memungkinkan menaikan harga kepada konsumen
3. Tempat

a) Kenapa memilih lokasi disini?

Untuk kantornya kita pilih disini karena dekat dengan pasar dan

rumah penduduk, jadi orang akan sering lewat. Untuk pengolahan



9)

h)

masakan sengaja Kkita pisahkan supaya konsumen yang datang
kekantor nyaman, menjaga privasi perusahaan dan agar tidak

terkontaminasi masakannya

Apakah ada agen yang menjualkan produk-produk Agigah Plus ?

Kami tidak memiliki agen, karena kan produk yang di jual ini agigah

takutnya nanti malah kurang

Apakah ada sistem delivery order ?

Untuk delivery order, kami memiliki 2 armada yang digunakan unntuk

mengantar pesanan kosnumen agar sampai tepat waktu

Apa saja kendala yang di alami dalam strategi tempat ?

karena lokasi dekat dengan pasar kondisi jalan menjadi ramai,
sempitnya lokasi parkir, menjadikan ketidaknyaman konsumen
khususnya pengguna mobil tentu akan mengeluh bahkan malas untuk

datang karena susah untuk memarkir kendaraanya



. —

uebuoeyad NIV| ueeyelisndiad



KEMENTERIAN AGAMA
INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI (IAIN) PEKALONGAN
FAKULTAS EKON : Ml DAN BISNIS lSLAM

Website: www.febl.lalnpekalor

Nomor  :456/In.30/M.6/PP.00.9/06/2018 21 Juni 2018
lamp  :-
‘Hal : Permohonan lzin Penelitian

Vist Expnom) Syarian
anmmewmmmmemmmmmmm
ﬁmummnmmm




DOKUMENTASI

Wawancara dengan Pak Agus Kurniawan (Branch Manager Agigah Plus
Pekalongan) pada tanggal 7 Januari 2019 Pukul 10.00 Pagi

-

s

Wawancara dengan Mas Dwi Kurniawan (Marketing Agigah Plus Pekalongan)
pada tanggal 14 Januari 2019 Pukul 10.30 Pagi



Bagian depan Kantor Agigah Plus Pekalongan, di ambil pada tanggal 10 Januari
2019 Pukul 10.00 Pagi



Perpustakaan IAIN Pekalongan @ Perpustakaan IAIN Pekalongan
N

Dapur Agigah Plus Pekalongan, di ambil pada tanggal 7 Januari 2019 Pukul 12.30
Siang



DAFTAR RIWAYAT HIDUP

A. IDENTITAS PRIBADI

Nama Lengkap : Sofiati
Tempat, Tanggal Lahir : Pekalongan, 17 Juni 1995
Alamat : Griya Prima Gg: 2 Rt/Rw: 01/04

Kec. Kedungwuni Kab. Pekalongan

Riwayat Pendidikan

SD Negeri 04 Kedungwuni Lulus 2008
MTS Negeri Buaran Pekalongan Lulus 2011
MAN 1 Pekalongan Lulus 2014

IAIN Pekalongan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Isalam Jurusan S.1
Ekonomi Syariah angkatan 2014

B. DATA ORANG TUA
1. Ayah Kandung

Nama Lengkap . Ali Imron

Pekerjaan : Perangkat Desa

Agama . Islam

Alamat : Griya Prima Gg: 2 Rt/Rw: 01/04
Kec. Kedungwuni Kab. Pekalongan

Ibu Kandung

Nama Lengkap : Khaeriyah

Pekerjaan : Ibu Rumah Tangga

Agama : Islam

Alamat : Griya Prima Gg: 2 Rt/Rw: 01/04

Kec. Kedungwuni Kab. Pekalongan



Perpustakaan IAIN Pekalongan @ Perpustakaan IAIN Pekalongan
N

INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI (IAIN) PEKALONGAN

IMWMQMT#MJGBB.! 112 | Faks. {0285) 423418

(Fiashdisk dikembailikan)




	0.JUDUL.pdf (p.1)
	1.JUDUL.pdf (p.2)
	2.PERNYATAAN.docx.pdf (p.3)
	3.NOTA PEMBIMBING.pdf (p.4)
	4. PENGESAHAN.pdf (p.5)
	5.PERSEMBAHAN.pdf (p.6-7)
	6.MOTTO.pdf (p.8)
	7.PEDOMAN TRANSLITERASI.pdf (p.9-13)
	8.ABSTRAK.pdf (p.14)
	9.KATA PENGANTAR.pdf (p.15-16)
	10.DAFTAR ISI.pdf (p.17-18)
	11.DAFTAR TABEL.pdf (p.19)
	12.DAFTAR GAMBAR.pdf (p.20)
	13.DAFTAR LAMPIRAN.pdf (p.21)
	14.BAB I.pdf (p.22-35)
	18.BAB V.pdf (p.36-38)
	19.DAFTAR PUSTAKA.pdf (p.39-45)
	20.PEDOMAN WAWANCARA.pdf (p.46-47)
	21.HASIL WAWANCARA 1.pdf (p.48-49)
	22.HASIL  WAWANCARA 2.pdf (p.50-55)
	23.SURAT KETERANGAN.pdf (p.56)
	24.PERMOHONAN IJIN PENELITIAN.pdf (p.57)
	25.DOKUMENTASI.pdf (p.58-60)
	26.DAFTAR RIWAYAT HIDUP.pdf (p.61)
	PUBLIKASI.pdf (p.62)

