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                            

                 

Yang artinya Bagi manusia ada malaikat-malaikat yang selalu mengikutinya 

bergiliran, dimuka dan di belakangnya, Sesungguhnya Allah tidak akan mengubah 

keadaan suatu kaum, sebelum mereka mengubah keadaan diri mereka sendiri 

( Q.S Ar- Rad 11) 
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ABSTRAK 

Nasi Khatun Nadifa, Dr. Nurul Widyawati Islami Rahayu, S.Sos.,M,Si. 

2023 :Strategi Pemasaran  Di Toko Basmalah Dalam Meningkatkan Penjualan 

Produk Di Cabang Candipuro Kabupaten Lumajang 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, (Marketing mix), Penjualan Produk 

Strategi Pemasaran merupakan serangkaian tujuan maupun sasaran, 

kebijakan dan aturan untuk memberikan aturan arah kepada usaha-usaha 

pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu terhadap masing- masing tingkat serta 

acuhan dan alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan untuk menghadapi 

lingkungan maupun keadaan pesaing yang selalu berubah- ubah. 

Adapun fokus penelitian dari skripsi ini adalah membahas tentang : 1) 

Bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan di Toko Basmalah dalam 

meningkatkan penjualan produk di Cabang Candipuro Kabupaten Lumajang? 2) 

Apa saja yang menjadi peluang dan hambatan di Toko Basmalah dalam 

meningkatkan penjualan produk di Cabang  Candipuro Kabupaten Lumajang?  

 Untuk Tujuan dalam penelitian ini yaitu 1) Untuk mengetahui strategi 

pemasaran yang di lakukan di toko Basmalah dalam meningkatkan penjualan 

produk di Cabang Candipuro Kabupaten Lumajang. 2) Untuk mengetahui peluang 

dan hambatan di Toko Basmalah dalam meningkatkan penjualan produk di 

Cabang Candipuro Kabupaten Lumajang. 

 Untuk menjawab permasalahan tersebut peneliti menggunakan pendekatan 

kualitatif dengan jenis penelitian deskriptif.  Teknik pengumpulan data yang di 

gunakan adalah observasi, wawancara, dan dokumentasi . Teknik analisis data 

menggunakan  reduksi data, penyajian data, serta penarikan kesimpulan. Adapun 

keabsahan data disini menggunkan teknik Triangulasi sumber, triangulasi teknik 

dan triangulasi waktu. 

Hasil dari penelitian ini 1) Strategi Pemasaran di Toko Basmalah dalam 

meningkatkan penjualan produk menggunakan bauran pemasaran 4p (marketing 

mix) yang terdiri dari : a) Strategi produk yaitu menjual produk atau kebutuhan 

sehari- hari dengan kualitas baik. b) Strategi harga yang digunakan adalah 

fleksibel. c) Strategi tempat yang di gunakan ini memiliki lokasi yang sangat 

strategis. d) Strategi Promosi yang digunakan dengan meletakkan didepan kasir 

dengan mendisplay dan memberikan libeling harga. 2) Peluang dan hambatan di 

Toko Basmalah dalam meningkatan penjualan. Untuk hambatan dalam 

meningkatkan penjualan produk di sini ada 4: a) penurunan permintaan dan 

pembelian produk. b) keterbatasan sumber daya. c) keterbatasan logistik. d) 

pesaing pasar .Sedangkan Peluang dalam meningkatkan penjualan Produk disini 

ada 3:  lokasi strategis, pelayanan yang baik, serta pemanfaatan media sosial. 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

A. Konteks Penelitian 

Pada masa sekarang ini, banyak perusahaan berlomba- lomba 

mengembangkan strategi pemasarannya untuk dapat menarik minat pelanggan 

untuk membeli produk yang akan di tawarkan. Hal ini tentunya memunculkan 

sebuah tantangan untuk perusahaan terhadap kompetitor atau pesaing yang 

menawarkan produk serupa, sehingga mengharuskan membuat perusahaan 

untuk perusahaan berpikir kritis mengenai program dan strategi apa yang akan 

dilakukan agar memenangkan persaingan pasar 
1
. 

Persaingan bisnis di Indonesia pada era globalisasi yang semakin ketat 

mengakibatkan persaingan produk yang semakin ketat di pasaran. Masyarakat 

juga semakin menuntut barang dan jasa, sehingga menuntut pelaku usaha 

untuk dapat menyesuaikan dengan kebutuhan dan keinginan 

konsumen.Tuntutan masyarakat yang semakin berkembang menyebabkan 

munculnya perusahaan-perusahaan baru yang bertujuan untuk memenuhi 

kebutuhan dan keinginan konsumen. Hal ini dibuktikan dengan banyaknya 

beroperasinya perusahaan dagang khususnya barang eceran berupa toko, 

minimarket, toserba (convenience store), supermarket, dll.Kementerian 

Perdagangan mengungkapkan jumlah pasar modern seperti minimart dan 

                                                             
1
 Dina Kharisma,Nining Hidayah dan Muhammad Iqbal,”Strategi Pemasaran untuk 

meningkatkan penjualan UMKM Tas Zamano Di Kebonharjo,” Jurnal Magisma Vol. 11 No. 

02, Juli 2023,122. 



 

 

2 

supermarket di Indonesia mencapai 23.000, terus tumbuh sebesar 14% selama 

tiga tahun terakhir
2
. 

Faktor pendorong pesatnya pertumbuhan pasar modern Indonesia 

adalah Perilaku masyarakat belakangan ini diketahui bahwa perilaku konsumsi 

rumah tangga Indonesia sangat tinggi. Hal ini dibuktikan dengan tumbuhnya 

kesenangan berbelanja di kalangan masyarakat Indonesia. Faktor lainnya 

adalah kenyamanan, keamanan dan keutuhan produk yang diinginkan. Ada 

anggapan di sebagian masyarakat modern bahwa pasar tradisional itu kotor 

dan terlihat tidak nyaman, sehingga masyarakat lebih memilih berbelanja di 

pasar modern. Oleh karena itu, perusahaan terus berupaya agar bisnisnya 

tetap eksis di tengah persaingan yang ketat. Bisnis perlu bersaing lebih keras 

melalui strategi pemasaran yang dapat mengembangkan bisnisnya. Suatu 

perusahaan tentunya mengharapkan hasil penjualannya selalu meningkat, 

sehingga penjualan produk sangat penting bagi perusahaan. Dan jika 

perusahaan terus menerus mengalami penurunan produksi dari tahun ke tahun, 

dipastikan perusahaan tersebut akan bangkrut.
3
 

Strategi pemasaran merupakan perwujudan dari rencana yang telah 

dibedah dalam bidang pemasaran. Secara umum, pemasaran adalah suatu 

proses sosial dimana individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka 

butuhkan dan inginkan dengan menciptakan dan mempertukarkan produk dan 

                                                             
2
 Kementrian Perdagangan Republik Indonesia, Jumlah Pasar Modern,  Jakarta: Kompas, 

2014,https://money.kompas.com/read/2014/08/08/025100726/Jumlah.Pasar.Modern.di.Indonesia.

Capai.23.000.Unit#:~:text=JAKARTA%2C%20KOMPAS.com%20%E2%80%93%20Kementeria

n,diseluruh%20Indonesia%20mencapai%2023.000%20unit. 
3
 Ahmad Munzirin, ”Strategi Pemasaran Perspektif Syariah”,  Jurnal Ekonomi Ideologis, 

Vol. 3. No. 2.Maret 2009, 2-5. 

https://money.kompas.com/read/2014/08/08/025100726/Jumlah.Pasar.Modern.di.Indonesia.Capai.23.000.Unit#:~:text=JAKARTA%2C%20KOMPAS.com%20%E2%80%93%20Kementerian,diseluruh%20Indonesia%20mencapai%2023.000%20unit
https://money.kompas.com/read/2014/08/08/025100726/Jumlah.Pasar.Modern.di.Indonesia.Capai.23.000.Unit#:~:text=JAKARTA%2C%20KOMPAS.com%20%E2%80%93%20Kementerian,diseluruh%20Indonesia%20mencapai%2023.000%20unit
https://money.kompas.com/read/2014/08/08/025100726/Jumlah.Pasar.Modern.di.Indonesia.Capai.23.000.Unit#:~:text=JAKARTA%2C%20KOMPAS.com%20%E2%80%93%20Kementerian,diseluruh%20Indonesia%20mencapai%2023.000%20unit
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nilai dengan individu dan kelompok lain. Pemasaran terdiri dari tindakan yang 

diambil untuk mendapatkan tanggapan yang diinginkan dari target atau 

konsumen untuk beberapa produk, layanan, ide, dan objek lainnya. Kegiatan 

pemasaran tidak hanya menciptakan transaksi jangka pendek, melainkan juga 

harus membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan, distributor, 

dan pemasok
4
 

Stratelgi pe lmasaran adalah relncana yang me lnggambarkan harapan 

pe lrusahaan atas dampak ke lgiatan pe lmasaran yang be lrbe lda te lrhadap 

pe lrmintaan prolduk di pasar sasaran yang be lrbe lda. Pe lrlu adanya strate lgi 

pe lmasaran untuk masing-masing pe lrusahaan kare lna adanya pe lsaing diantaran 

me lre lka dan be lragamnya prolduk yang ditawarkan olle lh masing- masing 

pe lrusahaan se lsuai ke lbutuhan masyarakat.
5
 

Fungsi pe lmasaran yang be lrfolkus pada melngkolmunikasikan 

kolmpolneln prolgram pe lmasaran selcara melyakinkan ke lpada audielns untuk 

melndukung pe lrtukaran antara pelmasar dan kolnsumeln se lhingga dapat 

melmbantu melncapai tujuan keldua be llah pihak mellalui prolmolsi. Prolmolsi 

dapat dilakukan delngan lima cara yang digunakan  pelrusahaan untuk 

melncapai tujuan iklan dan pelmasarannya, yaitu: pe lnjualan pribadi (pelrsolnal 

se llling), pelriklanan (advelrtising), publikasi (publicity), prolmolsi pe lnjualan 

                                                             
4
 Philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip- prinsip Pemasaran, (Jakarta : Erlangga, 

2001), 25. 
5
Adeliya Gita Silviana Putri, Rendy Andika Putra, M.F.Hidayatullah,“Strategi Pemasaran 

Untuk meningkatkan Jumlah Nasabah Pada Produk Pembiayaan KPR di Bank BTN KC Jember”, 

Journal Of Indonesia Social Society, Vol. 2. No. 1.2024, 18.  
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(sale ls prolmoltioln), dan hubungan masyarakat (public rellatioln).
6
 Pe lmasaran 

adalah suatu manajelmeln dan prolse ls yang me lmastikan bahwa individu atau 

ke llolmpolk me lndapatkan apa yang me lrelka butuhkan dan inginkan mellalui 

pe lnciptaan, pelnawaran dan pelrtukaran prolduk yang be lrnilai kelpada pihak lain 

atau selmua kelgiatan yang be lrkaitan de lngan pe lncolcolkan prolduk atau jasa dari 

prolduse ln ke l kolnsume ln. Tujuan pelmasaran adalah untuk melnarik pe llanggan 

baru delngan melnjanjikan nilai yang unggul, melnge lnakan harga yang me lnarik, 

melndistribusikan prolduk de lngan mudah, belriklan selcara elfelktif, dan 

melmpe lrtahankan pellanggan yang sudah ada delngan be lrpe lgang pada prinsip 

ke lpuasan pellanggan.
7
 

Stratelgi pe lmasaran melrupakan se lrangkaian tujuan maupun sasaran, 

ke lbijakan dan aturan untuk melmbelrikan arah kelpada usaha- usaha pelmasaran 

pe lrusahaan dari waktu kel waktu telrhadap masing- masing tingkat se lrta acuhan 

dan alolkasinya, te lrutama selbagai tanggapan pelrusahaan untuk melnghadapi 

lingkungan maupun ke ladaan pelsaing yang se llalu be lrubah- ubah.
8
 Tanda 

ke lbelrhasilan suatu pelrusahaan dalam melne lrapkan stratelgi pe lmasaran adalah 

ke lmampuannya dalam melmelnuhi kelpuasan pellanggan dan melndapatkan 

se lbanyak mungkin pe llanggan.
9
 

Kabupate ln Lumajang me lmiliki belbe lrapa ke lcamatan diantaranya  yaitu, 

Yolsolwilangun, Te lmpursari, Telmpe lh, Telkung, Sumbe lrsukol, Sukoldolnol, 

                                                             
6
 Buchari Alma dan Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah, (Bandung: 

Alfabeta, 2016), 340. 
7
 Shinta Agustina, Manajemen Pemasaran, (Malang: Universitas Brawijaya Press, 

2011),1. 
8
 Danang Sunyoto, Manajemen Pemasaran ( Yogyekarta: CAPS, 2013), 55. 

9
 Septa Heriyani, “Strategi Pemasaran Indomaret Menurut Tinjauan Marketing Mix (Studi 
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Se lndurol, Ro lwolkangkung, Ranuyolsol, Randuagung, Prolnoljiwol, Pasirian, 

Candipurol, Padang, Kunir, Gucialit, Jatiroltol, Lumajang, dan Klaka. 

Ke lcamatan Candipurol melrupakan salah satu kelcamatan yang ada di 

Kabupate ln Lumajang. Dimana sudah maraknya minimarkelt yang ada di 

ke lcamatan telrse lbut se lpelrti, Indolmarelt, Alfamart, dan Basmalah. Hal ini 

dikarelnakan jumlah pelnduduk yang se lmakin melningkat. De lngan jumlah 

pe lnduduk pada tahun 2022 belrjumlah 59.037 jiwa dan pada tahun 2023 

melningkat me lnjadi 73.179 maka kelbutuhan selhari- hari pun te lrus 

melningkat.
10

 Indolmare lt melrupakan tolkol yang me lmiliki 10.600 olutlelt.40% 

dari toltal olutlelt adalah milik selndiri dan waralaba, seldangkan 30% sisanya 

milik pelrusahaan yang te lrse lbar dikolta Lumajang. Indolmare lt adalah ritell 

industri yang mana belrdiri seljak tanggal 20 Juni 1988. Kantolr pusatnya be lrada 

di Jakarta delngan pe lmilik Salim Grolup. 

Indolmare lt melrupakan tolkol yang me lmpunyai siste lm pellayanan mandiri 

yang me lnjual belrbagai jelnis barang kolnsumsi se lpe lrti, prolduk makanan, 

prolduk rumah tangga, bahan polkolk lainnya se lcara elcelr se lrta melnjual pulsa 

e llelktrolnik, tikelt kelrat api, dan se lbagainya. Ge lrai Indolmare lt te lrse lbar luas, 

se lhingga mudah untuk ditelmukan ollelh kolnsume ln. Ke lbanyakan ge lrainya 

be lrada diselkitar hunian masyarakat dan te lmpat yang strate lgis. Indolmare lt pun 

sudah be lrdiri dari 20 ge lrai yang te lrse lbar luas di Kabupate ln Lumajang.  

Alat dan pe lralatan yang di gunakan Indolmarelt adalah alat dan pelralatan 

yang sudah moldelre ln. Se ltellan baju atau selragam yang di ke lnakan telnaga ke lrja 

                                                             
10

 https://www.lumajangkab.go.id/kecamatan/candipuro Diakses, 26 Agustus 2023 

https://www.lumajangkab.go.id/kecamatan/candipuro
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Indolmare lt sudah diatur dalam SOlP, yaitu de lngan de lsain baju dolminan warna 

biru delngan garis me lrah dan kuning, bagian dada telrte lra nama Indolmarelt. 

Indolmare lt melrupakan Pasar Moldelrn yang melnganut siste lm ritell molde lrn yang 

dapat melnelntukan keluntungannya se lndiri, selhingga dapat melngambil laba 

se lbe lsar- be lsarnya. Be lrbe lda delngan Basmalah.
11

 

Se lmua olrganisasi, baik yang be lrbe lntuk badan usaha swasta, badan 

yang be lrsifat publik ataupun lelmbaga-le lmbaga solsial kelmasyarakatan, telntu 

melmpunyai suatu tujuan selndiri-se lndiri yang me lrupakan moltivasi dari 

pe lndiriannya
12

, de lmikian pula delngan minimarkelt Basmalah yang te lntu saja 

melmiliki tujuan dan stratelgi te lrtelntu dalam melningkatkan pelnjualan . Dibalik 

pe lrkelmbangan yang pe lsat Tolkol Basmalah telntunya me lmiliki stratelgi 

pe lmasaran dan manajelmeln yang me lnarik untuk dipellajari. Hal ini telntu akan 

melnjadi lelbih melnarik dipellajari, bahwa Tolkol Basmalah yang mayolritas 

karyawannya bukan sarjana, bahkan mayo lritas me lrelka adalah lulusan 

pe lsantreln, mampu melne lrapkan stratelgi pelmasaran dan manajelmeln yang 

se lsuai delngan te lolri yang diajarkan di bangku kuliah. Se lbuah pelrusahaan pelrlu 

melnge lnali ke lkuatan dan kellelmahan pelrusahaan dalam pelrsaingan. Hal ini 

akan sangat me lmbantu dalam melnge lnali diri, selrta melmanfaatkan se ltiap 

pe lluang yang ada dan melnghindari atau melminimalkan relsikol yang akan 

dihadapi pelrusahaan. 

                                                             
11

  Rizki Yulia Anggarsari, Skripsi, Analisis Perbedaan Store Atmosphere dan Brand 

Equity Gerai Indomaret Dan Basmalah Di Kabupaten Jember, ( Jember: Universitas 

Jember, 2020), 3. 
12

  Zainul Arifin, Dasar- dasar Manajemen Bank Syariah, ( Jakarta: Alvabet, 2005), 97. 
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Stratelgi pe lmasaran melrupakan upaya melncari polsisi pelmasaran yang 

melnguntungkan dalam suatu industri. Pe lmasaran di suatu pelrusahaan 

harusbe lrsifat dinamis. Artinya se lbuah stratelgi pe lmasaran harus melngikuti 

trelnd dan pelrkelmbangan jaman. Pelmasaran juga harus sellalu melne lrapkan 

prinsip-prinsip yang unggul dan kre latif. Pe lrusahaan harus melninggalkan cara- 

cara lamayang sudah tidak belrlaku selrta telrus me lne lrus me llakukan inolvasi
13

 

Tolkol Basmalah adalah minimarkelt badan usaha milik Polndolk 

Pe lsantreln Sido lgiri. Pada awal belrdirinya Tolko l Basmalah belrnama Kolpolntreln 

Sidolgiri. Dulu, Kolpolntre ln Sidolgiri hanya be lrbe lntuk tolkol kellolntolng yang 

hanya me lnjual kelbutuhan pangan santri. Saat ini Tolkol Basmalah tidak hanya 

melnye ldiakan se lgala macam kelbutuhan se lhari-hari, namun juga melnye ldiakan 

ke lbutuhan ibadah haji dan umrolh. Basmalah melngambil keluntungan se lsuai 

de lngan siste lm mudharabah atau se lring dise lbut bagi hasil dan se lgala 

aktivitasnya harus dilakukan selcara adil dan tidak melrugikan salah satu pihak. 

Basmalah melrupakan pasar molde lrn pelnganut sisitelm ritell syariah yang kurang 

lelbih 10-15 Ge lrai Basmalah tellah telrse lbar luas di Kabupateln Lumajang. 

Basmalah juga me lmiliki SOlP layaknya pasar molde lrn siste lm ritell molde lrn. 

Namun, SOlP yang dite lrapkan belrbe lda. Salah satu colntolhnya SOlP me lnge lnai 

se ltellan baju atau selragam yang dike lnakan yaitu baju dolminan belrwarna hijau 

dan di bagian dada belrwarna puti telrtelra lolgol Basmalah, se lrta se ltellah bawahan 

melnggunakan sarung. Banyak faktolr yang me lmbuat kolnsume ln melmilih 

telmpat untuk belrbe llanja. Harga adalah salah satu faktolr diantara selkian 
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 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, ( Jakarta: Erlangga, 19996),102. 
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banyak pe lrtimbangan, banyak kolnsume ln yang me lmburu harga murah namun 

tidak seldikit pula yang me lmburu kelnyamanan belrbe llanja
14

. 

Pe lnulis melnganggap pe lne llitian ini sangat pe lnting karelna untuk 

melnge ltahui bagaimana stratelgi pe lmasaran yang dijalankan ollelh Tolkol 

Basmalah. Selhingga tips apa saja yang dimiliki selhingga Tolkol telrse lbut 

be lrkelmbang dan mampu belrsaing de lngan minimarkelt lain. 

Be lrikut adalah belbelrapa cara yang dapat dilakukan untuk 

melningkatkan pe lnjualan dalam tahun kel de lpan: 

1. Me lmpelrke lnalkan prolduk baru: Pe llanggan le lbih selnang me lmbe lli prolduk 

baru dari brand yang te llah dikelnal. Selbab brand yang sudah banyak 

dikelnal tellah melmiliki kelpelrcayaan di mata pellanggan. 

2. Me lmbelrikan pe lnawaran prolmol me lnarik: Me lmbe lrikan pelnawaran prolmol 

melnarik delngan batasan waktu, misalnya diskoln hanya be lrlaku dua hari, 

dapat melnimbulkan urge lnsi yang akan me lndelsak kolnsume ln untuk se lge lra 

melmbe llinya. 

3. Me lmbuat pellanggan puas dan bahagia: Cara melnjaga dan melrawat 

pe llanggan se ltia de lngan me lmbelrikan pellayanan dan kualitas yang te lrbaik. 

Jangan se lkali-se lkali melnge lce lwakan pe llanggan te ltap. Se lbab se lkali melrelka 

ke lcelwa, pelmbelli se ltia tidak akan kelmbali lagi pada prolduk Anda. 

4. Me lne lrapkan stratelgi bundling: Pe lmbe lli te lrtarik melmbelli pakelt bundling 

se lbab harga yang ditawarkan lelbih murah dibandingkan me lmbelli e lcelran. 

Anda se lbagai pe llaku bisnis patut melncolba me ltolde l ini. 

                                                             
14

 Pengurus Perpustakaan Sidogiri, Basmalah VS Indomaret, Sidogiri 12 Maret 2018. 

https://sidogiri.net2018/03/terjadilah-apa-yang-terjadi-basmalah-vs-indomaret. 
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5. Me llakukan analisis pasar: Se lbe llum melmulai anelka campain pelmasaran, 

pe lnting untuk mellakukan analisis pasar telrlelbih dahulu. Delngan 

melmahami pasar dan caloln pellanggan, Anda akan lelbih mudah 

melne lntukan stratelgi pe lmasaran yang te lpat untuk melningkatkan targe lt 

pe lnjualan. 

6. Me lningkatkan kualitas layanan: Se lte llah melmastikan kelgiatan pe lmasaran 

sudah dipikirkan selcara saksama untuk melndolrolng angka pe lnjualan, 

tahapan sellanjutnya yang pe lrlu dipelrhatikan telrdapat pada prolse ls jual belli 

itu se lndiri. Jaga kualitas layanan agar pe llanggan me lrasa puas dan ke lmbali 

melmbe lli prolduk Anda. De lngan me lnelrapkan belbe lrapa cara di atas, 

diharapkan pelnjualan bisnis dapat melningkat se lcara signifikan dalam 

tahun kel delpan. 

 De lngan me lne lrapkan belbe lrapa cara diatas, diharapkan pelnjual bisnis 

dapat melnikmati selcara signifikasi dalam 2 tahun yang lalu.
15

 

Be lrdasarkan uraian latar bellakang di atas, maka pelnulis be lrniat untuk 

mellakukan pelne llitian melnge lnai “Strategi Pemasaran Di Toko Basmalah 

Dalam Meningkatkan Penjualan Produk Di Cabang Candipuro 

Kabupaten Lumajang”. 

B. Fokus Penelitian 

Be lrdasarkan latar bellakang diatas, maka folkus pae lnellitian dalam 

pe lnellitian ini adalah: 

                                                             
15

 Misliwati, “Strategi Pemasaran Dalam Menghadapi Persaingan Usaha Toko 

Basmalah," (Skripsi, Universitas Nurul Jadid Probolinggo, 2019), 25.  
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1. Bagaimana stratelgi pe lmasaran yang dilakukan di Tolkol Basmalah dalam 

melningkatkan pelnjualan prolduk di Cabang Candipurol Kabupaten 

Lumajang? 

2. Apa saja yang me lnjadi pelluang dan hambatan di Tolkol Basmalah dalam 

melningkatkan pe lnjualan prolduk di Cabang Candipurol Kabupaten 

Lumajang? 

C. Tujuan Penelitian 

Untuk melnge ltahui dari tujuan pelne llitian ini melncolba melmbelrikan 

tujuan selcara spelsifik yaitu: 

1. Untuk me lnge ltahui stratelgi pe lmasaran yang dilakukan di Tokol Basmalah 

dalam melningkatkan pe lnjualan prolduk di Cabang Candipurol Kabupaten 

Lumajang. 

2. Untuk melnge ltahui pelluang dan hambatan di Tokol Basmalah dalam 

melningkatkan pe lnjualan prolduk di Cabang Candipurol Kabupaten 

Lumajang. 

D.  Manfaat Penelitian  

Pe lne llitian ini dilakukan delngan harapan akan dapat melmbelrikan 

manfaat, tidak hanya bagi pe lnulis te ltapi juga bagi pihak-pihak lain yang 

melmbutuhkan infolrmasi telrkait pelne llitian ini. Adapun manfaat pelne llitian 

yang diharapkan ollelh pe lnelliti antara lain: 

1. Manfaat Telolretis 

Ke lgunaan se lcara telolre ltis hasil pelnellitian ini diharapkan dapat 

melmbe lrikan sumbangsih tambahan pelnge ltahuan dan relfelre lnsi bagi kajian 
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ilmu, khususnya be lrkaitan delngan strate lgi pe lmasaran. 

Pe lne llitian ini juga diharapkan, dapat dijadikan selbagai bahan 

re lfelre lnsi telntang infolrmasi hal yang be lrkaitan delngan strate lgi bauran 

pe lmasaran yang digunakan pe lrusahaan dalam melningkatkan pelnjualan. 

2. Manfaat Praktis  

a. Bagi Pe lne lliti 

Pe lne llitian diharapkan dapat melmbelrikan pelngalaman yang 

sangat baik bagi pelnelliti dan pelngalaman telrse lbut dapat dijadikan 

se lbagai acuan dalam mellaksanakan tugasnya nanti. Se lrta melnambah 

wawasan bagi pelne lliti untuk melningkatkan pelnge ltahuan dalam bidang 

pe lmasaran prolgram studi Ekonomi Syariah, Jurusan Ekonomi Islam. 

b. Bagi Akade lmisi 

Pe lne llitian ini diharapkan dapat melnambah pelrbe lndaharaan dan 

re lfelre lnsi pe lrpustakaan Univelrsitas Kiai Haji Achmad Siddiq Jelmbelr 

telntang stratelgi pe lmasaran yang dilakukan ollelh minimarkelt. 

Khususnya Program Studi E lkolnolmi Syariah, Jurusan Ekonomi Islam 

dan untuk melmbantu pelne llitian sellanjutnya yang me lmbahas pelne llitian 

yang sama. 

c. Bagi Masyarakat 

Me llalui pelne llitian ini, diharapkan mampu melmbelrikan 

infolrmasi bagi masyarakat telntang manajelmeln bisnis dan stratelgi 

pe lmasaran yang baik. Le lbih jauh, masyarakat dapat melmahami bahkan 

melniru bahwa se lmua olrang bisa sukse ls dan bisa melnjadi wirausaha. 
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E. Definisi Istilah 

De lfinisi Istilah belrisi telntang pelnge lrtian istilah-istilah pelnting yang 

melnjadi titik pelrhatian pelne lliti didalam judul pe lnellitian. Tujuannya agar tidak 

telrjadi kelsalahpahaman telrhadap makna istilah selbagaimana dimaksud ollelh 

pe lnelliti.
16

 

1. Pengertian Strategi Pemasaran 

Stratelgi pe lmasaran merupakan rencana yang menyeluruh, terpadu, 

dan menyatu di bidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang 

kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran 

suatu perusahaan.
17

Strategi pemasaran yang dimaksud dalam penelitian 

ini adalah strategi pemasaran  yang di gunakan di Toko Basmalah yang 

berlokasi di Desa Sumbberrejo, Kecamatan Candipuro Kabupaten 

Lumajang dengan menggunakan bauran pemasaran (marketing mix) 4P 

yaitu strategi produk (product), strategi harga (price), strategi tempat 

(place), strategi promosi (promotion). 

2. Toko Basmalah 

Tolkol Basmalah adalah salah satu unit usaha yang bergerak di 

bidang ritel dari Kolpe lrasi Polndolk Pe lsantreln Sidolgiri. Toko Basmalah 

tersebar di 16 kabupaten, atau kota di Indonesia sebanyak 161 gerai. Toko 

Basmalah yang dimaksud dalam penelitian ini adalah Toko Basmalah 

Cabang Candipuro yang berlokasi di Desa Sumberrejo, Kecamatan 

                                                             
16

 Tim Penyusun, Pedoman Penulisan Karya Tulis Ilmiah, (Jember, IAIN Jember, 2019), 

45. 
17 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep dan Strategi, (Jakarta: Raja 

Grafindo Persada, 2002), 154. 
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Candipuro, Kabupaten Lumajang. 

3. Penjualan Produk 

Penjualan adalah usaha atau langkah konkret yang diambil untuk 

memindahkan suatu produk, baik itu barang maupun jasa produsen ke 

konsumen sebagai sasaran.
18

 Produk adalah segala sesuatu yang dapat 

ditawarkanoleh produsen diperhatikan, diminta, dicari, dibelli, digunakan atau 

dikonsumsi oaleh pasar sebagai pemenuhan kebutuhan atau keinginan pasar 

yang bersangkutan.
19

 Penjualan produk yang dimaksud dipenelitian ini adalah 

dengan menjual produk yang sesuai dengan kebutuhan masyarakat serta 

menjual seperangkat alat salat, air zam-zam dll.  

F. Sistematika Pembahasan 

Siste lmatika pelmbahasan melrupakan rangkuman se lme lntara dari isi 

skripsi, yang be lrtujuan untuk melnge ltahui selcara glolbal dari selluruh 

pe lmbahasan yang ada. Agar me lmpe lrmudah pe lmbaca, pelnulis me lmaparkan 

siste lmatika pelmbahasan selbagai be lrikut: 

Bab I adalah pelndahuluan, pada bab ini yang mengemukakan me lnge lnai 

kolntelks pe lne llitian, folkus pe lne llitian , tujuan pelne llitian, manfaat pelne llitian, 

de lfinisi istilah, selrta sistelmatika pelmbahasan . 

Bab II adalah kajian kelpustakaan, yang me lnjellaskan telntang  pe lne llitian 

telrdahulu dan kajian telolri. 

Bab III adalah meltolde l pelne llitian, yang melmbahas telntang pe lndelkatan 

pe lnellitian, jelnis pelnellitian yang di lakukan, lolkasi pelnellitian, subjelk 

                                                             
18

 Intan Rahma Sari, Nining Yuningsih , dkk, Konsep Dasar Manajemen Bisnis, (Batam: 

Cendekia Mulia Mandiri, 2023), 107 . 
19 Harlina Legi, Manajemen Pemasaran , (Batam: Cendikia Mulia Mandiri, 2024), 27 
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pe lngumpulan data, analisis data, kelabsahan data, dan tahap- tahap pelne llitian 

yang akan di lakukan. 

Bab IV adalah pelnyajian data dan analisis data, yang be lrisikan  te lntang 

gambaran olbjelk pe lnellitian, pelnyajian data dan analisis, se lrta pelmbahasan 

telmuan. 

Bab V adalah Pelnutup, yang be lrisakan te lntang kelsimpulan dan saran. 

Ke lsimpulan di tarik  dari belbe lrapa pelnjellasan pada bab-bab selbe llumnya. 

Ke lmudian di lanjutkan delngan saran untuk pihak- pihak yang te lrkait di dalam 

pe lnellitian.  
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BAB II 

KAJIAN KEPUSTAKAAN 

A. Penelitian Terdahulu 

Pada bagian ini pelnulis melncantumkan be lrbagai hasil pelne llitian 

telrdahulu yang te lrkait delngan pe lne llitian yang dilakukan, kelmudian melmbuat 

ringkasannya.de lngan tujuan untuk melnjaga kelaslian pelnellitian yang dilakukan 

ollelh pe lnulis
20

 

1. PT. Prasetyo Hadi Atmoko, ”Strategi Pemasaran Dalam 

Meningkatkan Volume Penjualan Di Cavinto Hotel Yogyakarta.” 

(2018), Journal Of Indonesia Tourism, Hospitality and Recreation.
21

 

Pe lne llitian ini melnggunakan me ltoldel de lskriptif kualitatif delngan 

analisis SWOlT untuk melmanfaatkan pe lluang dan melmaksimalkan 

ke lkuatan, melngurangi ke lle lmahan se lrta melnghindari ancaman. Hasil 

pe lnellitian ini melnjellaskan bahwa pe lmbangunan holte ll di Yolgyakarta yang 

se lmakin banyak me lnye lbabkan ke ltatnya pe lrsaingan industri pe lrholtellan. 

Pe lrsaingan telrse lbut melmbuat manajelmeln harus melmiliki strategi 

pe lmasaran agar dapat melningkatkan vollumel pe lnjualan dari waktu kel 

waktu. Tujuan dari pelne llitian ini adalah melnge ltahui bagaimana stratelgi 

pe lmasaran untuk melningkatkan volume pe lnjualan di Cavinto Holte ll 

Yolgyakarta. 

                                                             
20

 Tim Penyusun, Pedoman Penulisan Karya Ilmiyah, (Jember: IAIN Jember, 

2019),43. 
21

 T. Prasetyo Hadi Atmoko, ”Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume 

Penjualan Di Cavinto Hotel Yogyakarta,” Journal Of Indonesia Tourism, Hospitality and 

Recreation, Vol. 1 , No. 2, Oktober 2018, 83. 
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Adapun pe lrsamaan dan pelrbe ldaan antara pelnellitian telrdahulu 

de lngan pelne llitian ini adalah pelne llitian kelduanya sama-sama 

melnggunakan me ltolde l pe lnellitian kualitatif, pelne llitian kelduanya sama-

sama melnggunakan variabe ll stratelgi pe lmasaran ( X ). 

 Adapun pe lrbeldaan diantara keldua pelne llitian ini adalah pelnellitian 

telrdahulu melmbahas telntang strate lgi pe lmasaran untuk melningkatkan 

vollume l pe lnjualan di Cavintol Holte ll Yolgyakarta, dalam pelnellitian 

telrdahulu folkus te lrhadap kelkuatan se lrta ke llelmahan pelluang se lrta ancaman 

di Cavinto l Holte ll Yolgyakarta, se ldangkan pelne llitian ini folkus telrhadap 

stratelgi pe lmsaran dalam melningkatkan pelnjualan prolduk di tolkol basnalah 

di cabang Candipurol, Kabupate ln Lumajang. 

2. Widia Resti Ayu, “Judul Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan 

Penjualan Pada Toko Bag Corner Ponorogo.” (2020), IAIN 

Ponorogo.
22

 

Jelnis pe lne llitian ini melrupakan lapangan (fie lld re lse larch), de lngan 

melnggunakana meltoldel pe lndelkatan kualitatif. Telknik Pe lngumpulan data 

dalam pelne llitian ini melnggunakan me ltolde l olbse lrvasi, wawancara, dan 

dolkumelntasi. Dari hasil pelne llitian ini yaitu dalam pelnelrapan stratelgi 

pe lmasaran Tolkol Bag Colrne lr saat ini tellah me lnelrapkan e lmpat kolmpolneln 

dalam telo lri stratelgi pe lmasaran yaitu se lgme lntasi, targelting, polsitiolning, 

dan difelre lntatioln. Namun penerapan strelte lgi pe lmasaran Tolkol Bag Colrne lr 

saat ini bellum olptimal pada kolmpolneln se lgme lntasi dan targelting, selhingga 

                                                             
22

 Widia Resti Ayu, Skripsi Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Penjualan Pada 

Toko Bag Corner Ponorogo, (Ponorogo, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Ponorogo, 

2020), 13.  
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be llum mampu melningkatkan pe lnjualan. 

Pe lrsamaan dalam pelne llitian ini melnggunakan pelne llitian kualitatif, 

melnggunakan variabe ll yang sama yaitu stratelgi pe lmasaran( X) dan 

pe lnjualan Tolkol (Y). Pe lrbe ldaan telrle ltak pada je lnis pe lnellitian lapangan 

(fie lld re lse larch), olbjelk pelne llitian yang digunakan yaitu Tolkol Bag Colrne lr . 

3. Siti Aisyah Putri Payung, “Analisis strategi Pemasaran Dalam 

Meningkatkan Penjualan Produk Di Toko Plaza Jilbab Kabupaten 

Kampar Ditinjau Dari Ekonomi Syariah.” (2020), UIN Suska Riau.
23

 

Me ltoldel yang digunakan dalam pelnellitian ini adalah pelnellitian 

kualitatif delskriptif, Meltolde l delskriptif melrupakan suatu meltolde l yang 

digunakan untuk melnggambarkan atau melnganalisis suatu hasil atau 

pe lnellitian teltapi tidak digunakan untuk melmbuat kelsimpulan yang le lbih 

luas. Hasil pe lne llitian ini yang me lunjukkan bahwasannya Tolkol Plaza 

Jilbab Kabupateln Kampar melnggunakan stratelgi se lgme lntasi pasar, stratelgi 

pe lnelntuan pasar sasaran dan stratelgi po lsisi pasar. Tolkol Plaza Jilbab 

Kabupate ln Kampara hanya mellakukan pe lmasaran kel pasar yang polte lnsi 

e lkolnolminya bagus. Me ltolde l pe lmasaran yang digunakan de lngan 

melnawarkan harga yang be lrsahabat dari prolduk- prolduk yang me lre lka jual. 

Adapun pe lrsamaan dan pelrbe ldaan antara pelnellitian telrdahulu 

de lngan pelne llitian ini adalah pelne llitian kelduanya sama-sama 

melnggunakan me ltoldel kualitatif delskriptif, se lrta melnggunakan te lknik 

olbse lrvasi, wawancara dan dolkume lntasi. Pe lne llitian kelduanya sama- sama 
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melmbahas telntang strate lgi pe lmasaran dalam melningkatkan pe lnjualan 

prolduk. Adapun pe lrbe ldaan diantara keldua pe lnellitian ini adalah bahwa 

dalam pelne llitian telrdahulu pelmilihan sampe ll lolkasi pada Tolkol Plaza Jilbab 

Kabupate ln Kampar, se ldangkan dalam pelne llitian ini melnggunakan sampe ll 

lolkasi pelnellitian pada Tolkol Basmalah di Cabang  Candipurol, Kabupate ln 

Lumajang. 

4. Sulfiana, “ Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan penjualan pada 

Rumah Makan Mbak Daeng Alahuddin Makassar.” (2020), UNMUH 

Makassar.
24

 

Jelnis pe lne llitian ini melrupakan pe lnellitian kualitatif delskriptif, yaitu 

pe lnellitian yang be lrsifat pelnjellasan yang ada dan polla pelngamatan delngan 

re lntang waktu telrtelntu. Telknik analisis data dalam pelne llitian ini 

melnggunakan te lknik analisis SWOlT de lngan pe lnde lkatan kualitatif. Hasil 

dari pelne llitian ini melnunjukkan analisis SWOlT te lrse lbut maka dapat 

dikeltahui bahwa rumah makan Mbak Daelng Alauddin Makassar se ldang 

melnjalankan stratelgi SOl (Stre lnghtOlppolrtunity) yaitu strate lgi dimana 

olrganisasi me lnggunakan ke lkuatan dan pe lluang yang dimiliki untuk 

melnjalankan usahanya. 

Adapun pe lrsamaan dan pelrbe ldaan antara pelnellitian telrdahulu 

de lngan pelne llitian ini adalah pelne llitian kelduanya sama-sama 

melnggunakan me ltoldel pe lne llitian kualitatif, selrta melnggunakan telknik 

pe lngumpulan data belrupa olbse lrvasi, wawancara, dan dolkumelntasi. 
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Pe lne llitian kelduanya sama-sama melmbahas telntang stratelgi pelmasaran 

dalam melningkatkan pe lnjualan. Adapun pe lrbe ldaan diantara keldua 

pe lnellitian ini adalah bahwa dalam pelne llitian telrdahulu pe lmilihan olbjelk 

se lrta lolkasi pelne llitian melnggunakan rumah makan mbak Daelng 

Alahuddin Makassar, se ldangkan dalam pe lnellitian ini melnggunakan olbje lk 

se lrta lolkasi pelne llitian pada Tolkol Basmalah di Cabang Candipurol, 

Kabupate ln Lumajang. 

5. Sam Cay dan Jeni Irnawati, “Strategi Pemasaran E-commerce  Untuk 

Meningkatkan Volume Penjualan (Studi Kasus UMKM Dikota 

Tangerang Selatan).” (2020), Jurnal Mandiri, Universitas Pamulang. 
25

 

Jelnis pe lnellitian ini melrupakan pelne llitian de lskriptif kualitatif yang 

diuraikan delngan kata- kata melnurut pelndapat subjelk pelne llitian.  

Me ltoldel pe lne lntuan lolkasi ini melnggunakan meltolde l purpolsive l 

are la,yaitu pe lmilihan telmpat pelnellitian yang dise lsuikan de lngan tujuan 

pe lnellitian. Telknik analisis data yang digunakan dalam pelne llitian ini 

adalah meltoldel de lskriptif kualitatif yaitu de lskriptif tidak melmbelrikan 

pe lrlakuan, manipulasi atau pelngubah pada variabell-variabell yang dite lliti, 

mellainkan melnggambarkan suatu kolndisi yang apa adanya. Hasil 

pe lnellitian melnunjukkan para UMKM khususnya di Kolta Tange lrang 

Se llatan melnggunakan strate lgi pe lmasaran me llalui E-colmmelrcel. De lngan 

be lgitu pe lnjualan prolduk dan skill melrelka dapat belrtambah. 

Adapun pe lrsamaan dan pelrbe ldaan antara pelnellitian telrdahulu 
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de lngan pelne llitian ini adalah pelne llitian kelduanya sama-sama 

melnggunakan me ltoldel pe lne llitian kualitatif, pe lnelltian kelduanya sama- sama 

melnggunakan variabe ll stratelgi pe lmasaran. Adapun pe lrbeldaan diantara 

ke ldua pelne llitian ini adalah bahwa dalam pelne llitian telrdahulu melmbahas 

telntang stratelgi pe lmasaran yang dilakukan mellalui El- colmme lrs untuk 

melnge ltahui pe lnjualan se lrta pelmbellian, se ldangkan pe lne llitian ini folkus 

telrhadap stratelgi pe lmsaran dalam melningkatkan pelnjualan prolduk di tolko l 

basmalah di cabang Candipurol, Kabupate ln Lumajang. 

6. EMA HIJLIANA, “Strategi Pemasaran Toko Zam-Zam Dalam 

Meningkatkan Penjualan Perlengkapan Haji Dan Umroh 2021 Di 

Makassar.” (2021), UIN Alahuddin Makassar.
26

 

Jelnis pelne llitian ini melrupakan meltolde l delskriptif, delngan 

melnggunakan pe lndelkatan kualitatif. Pe lndelkatan kualitatif adalah 

pe lnellitian selcara hollistik belrmaksud untuk melmahami felnolme lna telntang 

apa yang dialami subjelk pe lnellitian, baik itu pelrilakunya, pe lrse lpsi, 

moltivasi maupun tindakannya, dan se lcara delskriptif dalam belntuk kata- 

kata dan bahasa, pada suatu kolnte lks khusus yang dialami dan delngan 

melmanfaatkan belrbagai meltoldel alamiah. 

Hasil pe lne llitian ini melnunjukkan bahwa, Tolkol Zam-Zam tellah 

melne lrapkan stratelgi pe lmasaran dalam melningkatkan pelnjualan delngan 

melnggunakan      bauran pelmasaran yang me lliputi prolduk, harga, te lmpat, dan 

prolmolsi. 
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Namun pe lnelrapan stratelgi pe lmasaran Tolkol Zam-Zam saat ini 

be llum olptimal pada kolmpolneln prolmo lsi, se lhingga be llum mampu 

melningkatkan pelnjualan. Adapun pelluang Tolkol Zam-Zam dalam 

melningkatkan pe lnjualan yaitu: lolkasi tolkol yang mudah dijangkau dan 

stratelgis, pe llayanan yang baik telrhadap ko lnsume ln, telrdapat banyak je lnis-

jelnis prolduk. Hambatan yang dialami yaitu pelnurunan pelrmintaan dan 

pe lmbellian prolduk pe lrlelngkapan haji dan umrah selrta soluve lnir akibat tidak 

adanya pe lmbe lrangkatan haji, tingkat pe lrsaingan yang tinggi.Se lhingga 

be llum mampu melningkatkan pe lnjualan. 

Adapun pe lrsamaan dan pelrbe ldaan antara pelnellitian telrdahulu 

de lngan pelne llitian ini adalah pelne llitian kelduanya sama-sama 

melnggunakan me ltoldel kualitatif delskriptif, se lrta melnggunakan te lknik 

pe lngumpulan data delngan cara olbse lrvasi, wawancara dan dolkumelntasi. 

Pe lne llitian kelduanya sama-sama me lmbahas telntang stratelgi pe lmsaran 

dalam melningkatkan pelnjualan. Adapun pelrbe ldaan diantara keldua 

pe lnellitian ini adalah bahwa dalam pelne llitian telrdahulu pelmilihan olbje lk 

se lrta lolkasi pada Tolkol Zam- Zam Di Kabupate ln Makassar, se ldangkan 

dalam pelne llitian ini melnggunakan olbje lk se lrta lolkasi pe lnellitian pada Tolkol 

Basmalah di Cabang Candipurol, Kabupate ln Lumajang. 
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7. SYAMRIL, “Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan 

Penjualan Produk Pada Lakita Cell Di Kota Makassar.” (2021), 

UNMUH Makassar.
27

 

Jelnis pelne llitian ini melrupakan pelne llitian kualitatif, yaitu data yang 

di pe lrollelh dalam belntuk infolrmasi lisan dan tulisan. Telknik analisis data 

yang digunakan dalam pelnellitian ini adalah tahap pelngumpulan data, tahap 

analisis, dan tahap pelngambilan kelputusan. 

Hasil pe lne llitian melnunjukkan selgme lntasi melmpe lngaruhi tingkat 

pe lnjualan dikarelnakan kualitas jaringan pada seltiap daelrah belrbe lda, dan 

targe lnting tidak melmpe lngaruhi laba dikarelnakan tingkat pelnjualan yang 

fluktuatif. Pada Polsitiolning sangat me lmpe lngaruhi tingkat pelnjualan, laba, 

dan pe lrtumbuhan pelrusahaan dikarelnakan Lakita celll tidak hanya be lrfolkus 

pada pelnjualan voluche lr intelrnelt mellainkan melnye ldiakan jasa transfelr atm 

antar bank, tolp up uang digital, dan belrbagai macam jelnis alat kelbutuhan 

handpholnel dan ke lbutuhan ellelktrolnik lainnya. 

Adapun pe lrsamaan dan pelrbe ldaan antara pelnellitian telrdahulu 

de lngan pelne llitian ini adalah pelne llitian kelduanya sama-sama 

melnggunakan me ltoldel pe lne llitian kualitatif, pe lnelltian kelduanya sama- sama 

melmbahas telntang strate lgi pe lmasaran dalam melningkatkan pe lnjualan 

prolduk. Adapun pe lrbe ldaan diantara keldua pelne llitian ini adalah bahwa 

dalam pelne llitian telrdahulu pelmilihan olbjelk se lrta lolkasi pelnellitian 

melnggunakan Lakita Ce lll Di Kolta Makassar, se ldangkan dalam pelne llitian 
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ini melnggunakan olbje lk se lrta lolkasi pelne llitian pada Toko Basmalah di 

Cabang Candipuro Kabupaten Lumajang. 

8. Irdha Yanti Musyawarah dan Desi Idayanti, “Analisis Strategi 

Pemasaran Untuk Meningkatkan Penjualan Pada Usaha Ibu Bagas 

Di Kecamatan Mamuju.” (2022), Jurnal Ilmia dan Ilmu Manajemen.
28

 

Data yang dibutuhkan pelne lliti melnggunakan jelnis data kualitatif 

dan data kuantitatif. Sumbelr datanya yakni data primelr dan data selkundelr. 

Me ltoldel yang digunakan dalam melngumpulkan data yang dibutuhkan: 

Olbse lrvasi, Wawancara, Dolkume lntasi dan Studi Pustaka. Untuk 

melnge ltahui bagaimana stratelgi digunakan meltoldel Analisa Swolt (Stre lngth, 

We lakne lss, Olppolrtunity dan Thre lat). 

Hasil Analisis Swolt, dipe lrollelh bahwa Hasil E lFAS (E lkste lrnal 

Factolr Analisys Summary) masing-masing dipe lrolle lh nilai, untuk pelluang 

dipelrolle lh nilai 1,47 dan ancaman dipelrollelh nilai 0,64 hal ini belrarti bahwa 

Usaha Ibu Bagas di Ke lcamatan Mamuju melmiliki Nilai pelluang lelbih 

be lsar dibandingkan nilai ancaman. Nilai IFAS untuk variabe ll kelkuatan 

dan ke llelmahan masing-masing dipe lrollelh ke lkuatan delngan nilai 1,66 

se ldangkan ke llelmahan dipelrolle lh nilai 0,86, hal ini belrarti bahwa kelkuatan 

yang dimiliki Usaha Ibu Bagas di Ke lcamatan Mamuju lelbih be lsar 

daripada nilai kellelmahan yang dimiliki. Dari hasil diagram analisis Swolt 

dipelrolle lh bahwa polsisi Usaha Ibu Bagas di Ke lcamatan Mamuju melmiliki 
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pe lluang dan kelkuatan se lhingga dapat me lmanfaatkan pelluang yang ada. 

Stratelgi yang harus ditelrapkan dalam kolndisi ini adalah melndukung 

ke lbijakan pelrutumbuhan yang agre lsif. 

Adapun pe lrsamaan dan pelrbe ldaan antara pelnellitian telrdahulu 

de lngan pelne llitian ini adalah pelne llitian kelduanya sama-sama 

melnggunakan me ltolde l pe lnellitian kualitatif, pelne llitian kelduanya sama-

sama melnggunakan variabe ll stratelgi pe lmasaran. Adapun pelrbe ldaan 

diantara keldua pelne llitian ini adalah bahwa dalam pelne llitian telrdahulu 

melmbahas telntang strate lgi pe lmasaran untuk me lningkatkan pelnjualan pada 

usaha ibu Bagas di Ke lcamatan Mamuju yang dilakukan belrdasarkan hasil 

E lFAS (e lkste lrnal factolr analisis summary) untuk melnge ltahui kelkuatan 

se lrta kelle lmahan telrhadap usaha telrse lbut, seldangkan pe lne llitian ini folkus 

telrhadap stratelgi pe lmasaran dalam melningkatkan pe lnjualan prolduk di 

Tolkol Basmalah di cabang Candipurol, Kabupateln Lumajang. 

9. Yosi Inka Febriani, Siswahyudianto, “Strategi Pemasaran Dalam 

Meningkatkan Jumlah Penjualan Pada Home Industri SUIIP 

Karangrejo Kabupaten Tulungagung.” (2022), Journal of 

Management.
29

 

Me ltoldel pe lnellitian yang digunakan adalah pelne llitian kualitatif 

de lskriptif, pelne llitan kualitatif diselbut juga de lngan pe lne llitian naturalistik 

karelna dikelrjakan dalam keladaan alamiah (natural e lnvirolnme lnt). Te lknik 

pe lngambilan data dalam pelnellitian ini melnggunakan olbse lrvasi, 
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wawancara dan dolkumelntasi, yang diambil selsuai situasi dan kolndisi 

lapangan yang ada. Hasil pe lnellitian ini melnunjukkan bahwa pelnelrapan 

stratelgi bauran pe lmasaran 7P belrkolntribusi telrhadap jumlah pelnjualan 

yang fluktuatif. Pe lnting untuk me lnge lvaluasi se ltiap aspelk stratelgi 

pe lmasaran yang te llah dilaksanakan se lhingga te lrus mellakukan 

pe lnge lmbangan inolvasi pro lduk dan pe lningkatan dari daya saing bisnis. 

Adapun pe lrsamaan dan pelrbe ldaan antara pelnellitian telrdahulu 

de lngan pe lne llitian ini adalah pelne llitian kelduanya sama- sama 

melnggunakan me ltolde l pelne llitian kualitatif delskriptif, selrta melnggunakan 

telknik pe lngumpulan data belrupa olbse lrvasi, wawancara, dan dolkumelntasi. 

Pe lne llitian kelduanya sama-sama me lmbahas te lntang stratelgi pe lmasaran 

dalam melningkatkan pelnjualan. Adapun pe lrbe ldaan diantara keldua 

pe lnellitian ini adalah bahwa dalam pelne llitian telrdahulu pelmilihan olbje lk 

se lrta lolkasi pelne llitian melnggunakan holmel industri SUIIP Karangre ljo l 

Kabupate ln Tulungagung, se ldangkan dalam pelnellitian ini melnggunakan 

olbjelk se lrta lolkasi pelne llitian pada Tolkol Basmalah di Cabang Candipurol, 

Kabupate ln Lumajang. 

10. Mohammad Reza Nurpratama, Ratih Hurriyati, Dkk, “ Strategi 

Pemasaran Dalam Meninkatkan Penjualan Pada Toko XYZ.” ( 2023), 

Jurnal Ilmiah Akuntansi dan Keuangan.
30

 

Jelnis Pe lne llitian ini melrupakan pelne llitian delskriptif, de lngan 

melnggunakan meltolde l pelnde lkatan kualitatif. Telknik pelngumpulan data 
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dalam pelne llitian ini melnggunakan me ltolde l, wawancara, studi 

dolkumelntasi, dan olbse lrvasi. Hasil pe lne llitian ini yaitu melnunjukkan bahwa 

bauran pelmasaran 7P melnjadi dasar untuk Tolkol XYZ me lmasarkan 

pakaiannya, se lhingga dapat melmuaskan kolnsumeln. Be lrdasarkan dari 

matriks SWOlT yang dilakukan dijabarkan mellalui SOl Kolnsume ln dapat 

melmbuat pakaian selsuai delngan bahan dasar dan molde ll yang diingimkan. 

WOl kare lna harga kain ttidak dapat dipre ldiksi, maka telrkadang pe lnjual 

tidak melndapatkan keluntungan yang te lrlalu belsar. ST belrupa harga iklan 

yang te lrdapat di e-lcolmmelrcel. WT be lrupa pe lmelsanan dalam cumlah 

telrte lntu akan melndapatkan diskoln yang me lnarik dari Tolkol XYZ. 

Pe lrsamaan dalam pelne llitian ini melnggunakan pelnellitian kualitatif 

jelnis de lskriptif, melnggunakan variabe ll yang sama yaitu Stratelgi 

pe lmasaran ( X) dan Pelnjualan Tolkol ( Y). Pe lrbeldaan telrleltak pada olbje lk 

yang digunakan yaitu Tolkol XYZ. 
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Tabel 2.1 

 Penelitian Terdahulu 

 Nama, Judul, Tahun Persamaan Perbedaan 

 Jurnal, T.Praseltyo l Hadi

 Atmolkol 

de lnganjudul“ Stratelgi 

pe lmasaran dalam 

melningkatkan vollumel 

pe lnjualan di Cavintoln 

Holte ll Yolgyakarta.” 

Tahun 2018 

Variabell pe lnellitian ini telntang 

stratelgi pe lmasaran 

Me ltoldel yang 

digunakan meltolde l            kualitatif 

Pe lne llitian telrdahulu melne lliti 

telntang strate lgi pe lmasaran 

untuk melningkatkan vollume l 

pe lnjualan di Cavintoln Holte ll 

Yolgyakarta.Dalam pelnellitian 

telrdahulu folkus telrhadap 

ke lkuatan selrta kellelmahan 

pe lluang se lrta ancaman di 

Cavintoln Holte ll Yolgyakarta. 

seldangkan dalam pelne llitian ini 

folkus pada stratelgi pe lmasaran 

dalam melningkatkan 

pe lnjualan prolduk se lrta 

melmbahas telntang pe lluang 

dan hambatan dalam pelnjualan 

prolduk di tolkol basmalah di 

Cabang Candipurol Kabupate ln 

Lumajang 

 Skripsi, Widia Relsti Ayu 

de lngan judul “ Stratelgi 

Pe lmasaran Dalam 

Me lningkatkan Pelnjualan 

Pada Tolkol Bag Colrne lr 

Polnolrolgol.” Tahun, 2020 

Variabell pelne llitian  telntang 

Stratelgi pe lmasaran. 

Pe lne llitian telrdahulu melmilih 

sampell lolkasi pada Tolkol Bag 

Colrne lr Polnolrolgol, dalam 

pe lnellitian telrdahulu juga 

melnggunakan je lnis pe lnellitian 

lapangan 

(fielld re lse larch) seldangkan 
dalam pelnellitian ini folkus pada 

stratelgi pelmasaran dalam 
melningktkan pelnjualan prolduk 

selrta melmbahas telntang pelluang 
dan hambatan dalam pelnjualan 

prolduk di tolkol Basmalah di 
Cabang Candipurol Kabupaten 

Lumajang 

 Skripsi, Siti Aisyah Putri 

Payung de lngan   judul “ 

Analisis 
Stratelgi Pe lmasaran 

Variabell pelne llitian                  te lntang 

Startelgi pe lmasaran. 
Me ltoldel yang 

Pelne llitian telrdahulu 

melne lliti telntang stratelgi 

pe lmasaran 
dalam melningkatkan 
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  Dalam Melningkatkan 

Pe lnjualan Prolduk 

ditolkol Plaza Jilbab 

Kabupate ln Kampar 

ditinjau dari 

E lkolnolmi Syariah.” 

Tahun, 2020 

digunakan meltolde l kualitatif 

de lskriptif 

Telknik 
pe lngumpulan datanya 

melnggunakan olbse lrvasi, 

wawancara, dan 

dolkumelntasi 

pe lnjualan telrhadap satu 

prolduk(jilbab) di tianjau 

dari selgi e lkolnolmi syariah 

telrhadap stratelgi pe lmasaran 

dalam melningkatkan 

pe lnjualan 

prolduk. Se ldangkan dalam 

pe lnellitian ini lelbih folkus 

pe lmbahasan telrhadap 

stratelgi pe lnjualan prolduk 

se lrta pelluang dan 

melnghambat dalam 

pe lnjualan prolduk yang ada 

di tolkol basmalah di Cabang 

Candipurol Kabupate ln 
Lumajang 

 Skripsi, Sulfiana 

de lngan judul “ 

Stratelgi pe lmasaran 

dalam melnigkatkan 

pe lnjualan pada 

rumah makan Mbak 

Dae lng Alahuddin 

Makassar.” Tahun, 

2020 

Variabell pe lnelltian ini telntang 

stratelgi     pelmasaran 

Me ltoldel yang digunakan 

dalam   pelne llitian ini meltolde l 

kualitatif 

Telknik Pe lngumpulan datanya 

melnggunakan olbse lrvasi, 

wawancara dan dolkume lntasi. 

Pe lne llitian telrdahulu 

melne lliti telntang stratelgi 

pe lmasaran dalam 

melningkatkan pe lnjualan 

telrhadap rumah makan 

Mbak Dae lng Alahuddin 

Makassar.Dalam pelnellitian 

telrdahulu lelbih kolnse lntrasi 

untuk melmpelrtahankan selrta 

melningkatkan prolduk 

.Se ldangkan dalam pelnellitian 

ini folkus pada stratelgi 

pe lmasaran dalam 

melningkatkan pe lnjualan 

prolduk se lrta melmbahas 

telntang pe lluang dan 

hambatan dalam pelnjualan 

prolduk tolkol basmalah di 

Cabang Candipurol 

Kabupate ln Lumajang 

 Jurnal, Sam Cay dan 
Jelny Irnawati delngan 

Variabell pelnellitian ini telntang 
Stratelgi 

Pelne llitian 
telrdahulu 
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 judul “ Stratelgi 

pe lmasaran  El- 

colmmelrcel    untuk 
melningkatkan 

vollume l  pelnjualan 

(Studi kasus UMKM 

dikolta Tangelrang 

Se llatan).”   Tahun, 

2020 

Pe lmasaran 
Me ltoldel yang 

digunakan meltolde l             kualitatif 

Telknik pe lngumpulan 

datanya    me lnggunakan 

olbse lrvasi,           

wawancara,selrta 

dolkumelntasi 

melmbahas telntang 

stratelgi pe lmasaran 

yang dilakukan mellalui 

E l-colmmelrs untuk 

melnge ltahui pe lnjualan 

selrta    pembelian. 

Se ldangkan pe lne llitian 

ini folkus  terhadap 

stratelgi   pemasaran 

dalam   meningkatkan 

pe lnjualan  prolduk 

se lrta melmbahas 

telntang  pe lluang dan 

hambatan di tolkol 

basmalah di Cabang 

Candipurol Kabupateln 

Lumajang 

 Skripsi, Elma Hijliana 

de lngan judul “ 

Stratelgi pe lmasaran 

Tolkol Zam- zam 

dalam melnigkatkan 

pe lnjualan 

pe lrlelngkapan haji 

dan umrolh 2021.” 

Tahun, 2021 

Variabell Pe lnellitian telntang 

stratelgi pe lmasaran 

Me ltoldel yang digunakan 

meltolde l kualitatif de lskriptif 

Folkus pe lne llitian telntang 

pe lluang dan hambatan 

Pe lne llitian telrdahulu 

pe lmilihan Olbjelk se lrta 

lolkasi pada Tolkol Zam- 

Zam Di Kabupate ln 

Makassar. Seldangkan 

dalam pelne llitian ini 

melnggunakan Olbje lk se lrta 

lolkasi pelnellitian pada Tolkol 

Basmalah di Cabang  

Candipurol Kabupateln 

Lumajang. 

 Skripsi,    Syamril 

de lngan   judul  “ 

Analisis strate lgi 

pe lmasaran    dalam 

melningkatkan 

pe lnjualan    prolduk 

pada lakita   celll 

dikolta  Makassar.” 

Tahun 2021 

Variabell pe lnellitian ini 

telntang strate lgi pe lmasaran 

Me ltoldel yang 

digunakan meltolde l       kualitatif 

Telknik 
pelngumpulan datanya 

melnggunakan 
olbe lrse lrvasi, 
wawancara, dan 

Pe lne llitian telrdahulu 

melne lliti  telntang

 pelngaruh 

stratelgi pe lmasaran 

telrhadap pelningkatan 

pe lnjualan  prolduk 

pada Lakitan Celll di 

kolta Makassar. 

se ldangkan 
pe lnellitian ini folkus 
pada stratelgi 
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   Dolkume lntasi pe lmasaran   dalam 

melningkatkan 

pe lnjualan  prolduk se lrta

 melmbahas 

telntang  pelluang 

dan hambatan 

dalam pelnjualan 

prolduk  di Tolkol 

Basmalah    di 

Cabang  Candipurol 

Kabupate ln Lumajang 

 Jurnal,  Irdha  Yanti 

danYanti 

Musyawarah de lngan 

judul  “  Analisis 

stratelgi   pe lmasaran 

dalam melningkatkan 

pe lnjualan pada usaha 

ibu Bagas   di 

Ke lcamatan 

Mamuju.”   Tahun, 

2022 

Variabell pelnellitian ini 

telntang Strate lgi 

pe lmasaran 

Me lto ldel yang 

digunakan melto ldel 

kualitatif 

Telknik 
pe lngumpulan datanya 

melnggunakan 

olbse lrvasi,wawancara, 

dan 

dolkumelntasi 

Pe lne llitian    telrdahulu 

melmbahas      telntang 

stratelgi    pe lmasaran 

untuk  melningkatkan 

pe lnjualan pada usaha ibu

 Bagas     di 

Ke lcamatan    Mamuju yang

 di     lakukan 

be lrdasarkan       hasil 

E lFAS (e lkste lrnal factolr 

analisis summary) untuk 

  melnge ltahui 

ke lkuatan         se lrta 

ke llelmahan    telrhadap 

usaha telrse lbut. 

Se ldangkan pe lne llitian ini 

lelbih folkus te lrhadap stratelgi 

pe lmasaran dalam 

melningkatkan pelnjualan 

prolduk se lrta melmbahas 

telntang pe lluang dan 

hambatan dalam 

melningkatkan pelnjualan 

prolduk di Tolkol Basmalah di 

Cabang Candipurol 

Kabupate ln  Lumajang 

 Jurnal, Yolsi Inka 

Fe lbriani   dan 
Siswahyudiantol 
de lngan judul “ 

Variabell pelnellitian ini 

telntang Strate lgi 

pe lmasaran 
Me lto ldel yang di 

Pe lne llitian telrdahulu 

pe lmilihan olbje lk   selrta 
lolkasi pelnellitian 
melnggunakan  holmel 
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 Stratelgi  Pelmasaran 

Dalam Melningkatkan 

Jumlah   Pelnjualan 

Pada Holme l Industri 

SUIIP Karangreljol 

Kabupate ln 

Tulungagung.” 

Tahun, 2022. 

gunakan meltoldel 

kualitatif delskriptif 

Telknik 
pe lngumpulan data 

yangdigunakan 

olbse lrvasi, wawancara

 dan 

dolkumelntasi. 

industri SUIIP 

Karangre ljol Kabupate ln 

Tulungagung Se ldangkan

 dalam 

pe lnellitian ini 

melnggunakan olbje lk se lrta 

lolkasi pelne llitian pada Tolkol 

Basmalah di Cabang 

Candipurol Kabupate ln 

Lumajang. 

 Jurnal, Molhammad 

Re lza Nurpratama 

dan Ratih 
Hurriyati,dkk. 

De lngan  judul “ 

Stratelgi Pelmasaran 

Dalam Melningkatkan 

Pe lnjualan Pada Tolkol 

XYZ.” Tahun, 2023. 

Variabell pelne llitian ini 

telntang Strate lgi 

pe lmasaran 

Jelnis  Pelnellitian 

yang digunakan 

Pe lne llitian Kualitatif 

de lskriptif 

Pe lne llitian telrdahulu 

melnggunakan olbje lk pada 

tolkol XYZ. Se ldangkan 

pe lnellitian ini melnggunakan 

olbjelk pada Tolkol Basmalah 

di Cabang Candipurol 

Kabupaten Lumajang. 

Sumbe lr: Data diollah ollelh Pe lnelliti (2023) 

B. Kajian Teori 

Bagian ini belrisi te lntang pe lmbahasan te lolri yang dijadikan se lbagai 

pe lrspe lktif dalam mellakukan pelnellitian
31

. Be lrikut telolri pelnellitian yang 

dicantumkan adalah selbagai belrikut: 

1. Pemasaran 

Pe lmasaran melrupakan salah satu dari ke lgiatan-ke lgiatan polkolk 

yang dilakukan ollelh pe lrusahaan untuk melmpe lrtahankan kellangsungan 

hidupnya, delfinisi melnurut William J. Stantoln adalah suatu sistelm 

ke lse lluruhan dari kelgiatan-ke lgiatan usaha yang ditujukan untuk 

melre lncanakan, melnelntukan harga, melmprolmolsikan dan melndistribusikan 

                                                             
31

 Tim Penyusun, Pedoman Karya Tulis Ilmiah ,( Jember: Fakultas Ekonomi Dan Bisnis 

Islam, IAIN, 2019), 46. 
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barang dan jasa yang dapat melmuaskan ke lbutuhan baik kelpada pelmbelli 

yang ada maupun pelmbelli polte lnsial.
32

 

Pe lmasaran adalah prolse ls solsial dan manajelrial dimana individu 

dan kellolmpolk melndapatkan kelbutuhan dan kelinginan melrelka delngan 

melnciptakan, melnawarkan, dan melnukarkan prolduk yang be lrnilai satu 

sama lain
33

.  Tujuan pe lmasaran adalah me lngubah olrie lntasi falsafah 

manajelme ln pe lmasaran lain yang te lrnyata tellah telrbukti tidak belrhasil 

melngatasi be lrbagai pe lrsolalan, karelna adanya pe lrubahan dalam ciri-ciri 

pasar delwasa ini yang ce lndelrung be lrke lmbang. Pe lrubahan telrse lbut telrjadi 

antara lain karelna pelrtambahan jumlah pe lnduduk, pelrtambahan daya be lli, 

pe lningkatan dan melluasnya hubungan atau kolmunikasi, pelrke lmbangan 

telknollolgi, dan pe lrubahan faktolr lingkunganpasar lainnya. Koltle lr 

melnge lmukakan bahwa pe lmasaran me lmpunyai tujuan me lmbangun 

hubungan jangka panjang yang saling melmuaskan de lngan pihak-pihak 

yang me lmiliki kelpelntingan utama pellanggan, pe lmasolk, distributolr dalam 

rangka me lndapatkan se lrta melmpe lrtahankan relfe lre lnsi dan kellangsungan 

bisnis jangka panjang me lre lka.
34

 Pemasaran atau marketing adalah usaha 

untuk mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan manusia dan sosial 

secara menguntungkan.
35
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 Muhammad Subhan Iswahyudi, Indra Budaya, Purwoko Purwoko, dkk, Manajemen 

Pemasaran, 2023, 63. 
33

 Philip Kotler dan Kevin Lane Kotler, Manajemen Pemasaran, Jilid I, Jakarta : 

Erlangga, 2008, 5. 
34

 Philip Kotler  dan Keller K Lane, Manejemen Pemasaran. New jersey, Prentice Hall. 

2007, 15. 
35

 M.F. Hidayatullah, Ayu Indahwati, Nurul Setianingrum, Ahmadiono, “Strategi 

Pemasaran Produk Mitraguna di Bank Syariah Indonesia,” Al- Kharaj: Jurnal Ekonomi, Keuangan 

& Bisnis Syariah. Vol 4. No. 02, 2837. 
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Dari delfinisi di atas, pelmasaran adalah suatu prolse ls ke lgiatan yang 

di pelngaruhi olle lh belrbagai faktolr solsial, budaya, pollitik, elkolnolmi, dan 

manajelrial. Akibat dari pe lngaruh be lrbagai factolr te lrse lbut adalah masing- 

masing individu maupun ke llolmpolk melndapatkan kelbutuhan dan kelinginan 

yang me lnciptakan pelnawaran dan pelnukaran prolduk yang me lmiliki nilai 

kolmolditas. 

Ko lnse lp paling dasar yang me llandasi pelmasaran adalah 

a. Ke lbutuhan (ne le lds) adalah suatu pelrnyataan dari pelrasaan kelkurangan 

b. Ke linginan (wants) adalah kelbutuhan manusia yang dibe lntuk olle lh 

budaya dan ke lpribadian selse lolrang. 

c. Pe lrmintaan (delmands) adalah kelinginan manusia yang didukung olle lh 

daya be lli. 

Buchari Alma melnge lmukakan telntang tujuan pe lmasaran se lbagai 

be lrikut: 

1)  Untuk melncari kelse limbangan pasar, antara buyelr's marke lt dan 

se lllelr's marke lt, melndistribusikan barang dan jasa dari daelrah 

surplus ke l daelrah minus, dan prolduse ln ke l kolnsume ln, dari pelmilik 

barang dan jasa kel caloln kolnsumeln. 

2) Tujuan pelmasaran yang utama ialah me lmbelri kelpuasan kelpada 

kolnsume ln. 

Tujuan pelmasaran bukan kolmelrsial atau melncari laba. Tapi tujuan 

pe lrtama ialah melmbelri kelpuasan ke lpada kolnsume ln, De lngan adanya 
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tujuan melmbelri kelpuasan ini, maka kelgiatan markelting melliputi 

be lrbagai lelmbaga prolduse ln.
36

 

Istilah markelting melliputi markelting yayasan, markelting 

lelmbaga pe lndidikan, markelting pribadi, markelting masjid, markelting 

nolnprolfit olrganizatioln. Tujuan pelmasaran lelmbaga-le lmbaga noln prolfit 

ini ialah melmbuat satisfactioln ke lpada kolnsume ln, nasabah, jamaah, 

murid, rakyat, yang akan me lnikmati prolduk yang dihasilkannya. Olle lh 

se lbab itu lelmbaga-le lmbaga te lrse lbut harus melnge lnal be ltul siapa 

kolnsume ln, jamaah, murid yang akan dilayaninya. Jika kolnsume ln 

melrasa puas, maka masalah keluntungan akan datang delngan se lndirinya.  

Prolduse ln akan melmeltik keluntungan se lcara telrus me lnelrus, 

se lbagai hasil dari melmbe lri kelpuasan ke lpada kolnsumelnnya. Se llanjutnya 

dapat dipahami bahwa tujuan akhir pe lmasaran adalah melmbantu 

olrganisasi melncapai tujuannya. Tujuan utama dalam pelrusahaan adalah 

melncari laba. Seldangkan tujuan lainnya adalah melndapatkan dana yang 

melmadai untuk mellakukan aktivitas-aktivitas solsial dan pe llayanan 

publik.
37
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2. Strategi Pemasaran 

1) Pe lnge lrtian Stratelgi Pe lmasaran 

Philip Koltle lr me lnjellaskan bahwa stratelgi adalah wujud relncana 

yang te lrarah untuk melncapai tujuan yang diinginkan
38

. Pass dan 

Lo lwe ls, me lnje llaskan Stratelgi adalah relncana-relncana dan tindakan 

telrpadu untuk melngubah polsisi pasarnya de lngan me lninggalkan 

se lgme ln pasar (markelt se lgme ln) telrtelntu untuk belrkolnse lntrasi kel 

se lgme ln pasar lain yang me lmungkinkan pe lrusahaan itu melmiliki polsisi 

kolmpeltitif yang le lbih kuat.
39

 

Stratelgi adalah selrangkaian rancangan be lsar yang 

melnggambarkan bagaimana selbuah pelrusahaan harus belrolpelrasi untuk 

melncapai tujuannya.
40

 Melnurut Philip Koltle lr, pelmasaran adalah ke lgiatan 

manusia yang diarahkan untuk me lmuaskan kelbutuhan dan ke linginan 

manusia me llalui prolsels pelrtukaran41.  

Stratelgi pe lmasaran (marke lting stratelgy) melnurut Solfjan 

Assauri adalah relncana yang me lnye lluruh, telrpadu, dan melnyatu di 

bidang pe lmasaran, yang me lmbe lrikan panduan telntang ke lgiatan yang 

akan dijalankan untuk dapat telrcapainya tujuan pe lmasaran suatu 

pe lrusahaan.
42

 Suliyantol melnyatakan bahwa stratelgi pe lmasaran adalah 
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 Philip Kotler & Keller, Manajemen pemasaran, Edisi 13 Jilid 1,( Jakarta: Erlanggan, 

2013) 
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  Pass, Christopher dan Bryan Lowes, Kamus lengkap bisnis. (Jakarta : Penerbit 
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se lrangkaian tujuan dan sasaran dari waktu kel waktu pada masing- 

masing tingkatan se lrta lolkasi.
43

 

Koltle lr dan Amstrolng yang dikutip ollelh Nana He lrdiana dalam 

buku Manajelmeln Stratelgi pe lmasaran melnyatakan bahwa stratelgi 

pe lmasaran melrupakan lolgika pe lmasaran di mana unit bisnis belrharap 

untuk melncapai tujuan pelmasaran.
44 

Be lrdasarkan pelndapat-pe lndapat diatas, Stratelgi pe lmasaran 

melrupakan se lbuah relncana telrarah pelrusahaan untuk melnjalankan 

ke lgiatan pelmasaran guna melncapai tujuan pe lmasaran suatu pelrusahaan    

se lcara olptimal. Seltiap pelrusahaan melngarahkan kelgiatan usahanya 

untuk dapat melnghasilkan prolduk yang dapat melmbe lrikan kelpuasan 

ke lpada kolnsume ln se lhingga dalam jangka waktu dan jumlah prolduk 

telrte lntu dapat dipelrollelh keluntungan se lpelrti yang diharapkan. Mellalui 

prolduk yang dihasilkannya, pe lrusahaan melnciptakan, melmbina dan  

melmpe lrtahankan kelpelrcayaan langganan akan prolduk te lrse lbut. 

2) Tahapan Stratelgi Pe lmasaran 

Dalam prolse ls me lnyusun strate lgi pe lmasaran, telrdapat belbe lrapa 

hal yang pe lrlu di pelrtimbangkan dari unsur stratelgi pe lmasaran 

diantaranya:  

  

                                                             
43
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a. Se lgme lntasi Pasar 

Se lgmantasi pasar melrupakan tindakan melngide lntifikasi dan 

melmbe lntuk kellolmpolk pelmbelli atau kolnsume ln selcara telrpisah. 

Masing- masing se lgme ln kolnsume ln ini melmiliki karaktelristik, 

ke lbutuhan prolduk, dan bauran pelmasaran telrse lndiri. Selgme lntasi 

be lrguna untuk melngklolmpolkkan melrelka pada satu kelsatuan. 

Pe lnge llolmpolkan telrse lbut melnjadi folkus sasarnnya. 

b. Targe lting 

Targe lting adalah suatu tindakan melmilih satu atau lelbih 

se lgme ln pasar yang akan di masuki. Prolse ls ini melmpelrtimbangkan 

se lgme lntasi nasabah dan kelse lsuaian prolduk yang di tawarkan. 

c. Po lsitiolning 

Polsitiolning melrupakan prolse ls me lne lntukan polsisi prolduk 

se lde lmikian rupa selhingga pasar/ nasabah yang me lnjadi sasaran 

melnge lnal tawaran dan citra khas pelrusahaan.
45

 Stratelgi pe lmasaran 

melnurut pe lnulis adalah upaya me lmasarkan se lsuatu prolduk, baik itu 

barang atau jasa, delngan me lnggunakan polla atau relncana dan 

taktik telrtelntu se lhingga jumlah pelnjualan melnjadi tinggi. 

Be lrdasarkan uraian- uraian diatas, maka tahapan- tahapan 

dalam pelnge lmbangan dan pe lne lrapan stratelgi pe lmasaran sangat 

pe lnting untuk dilakukan olle lh para pellaku usaha agar prolse ls 

pe lmasaran dapat belrjalan selcara maksimal se lsuai tujuan. 
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3)  Bauran Pe lmasaran (Markelting Mix ) 

Se ltiap pelrusahaan sellalu belrusaha untuk dapat teltap hidup, 

be lrkelmbang dan mampu belrsaing. Bauran pe lmasarn (marke lting mix) 

adalah sebuah peta ide dari strategi pemasaran yang difikirkan oleh 

perusahaan untuk mewujudkan strategi pembeda yang telah di 

tentukan dalam peranan strategisnya
46

,  variabell- variabe ll yang dapat 

dikelndalikan olle lh pe lrusahaan, yang te lrdiri dari pro lduk (prolduct), 

harga (price l), tempat (placel), dan prolmolsi (prolmoltioln).
47

 Ke l e lmpat 

stratelgi te lrse lbut saling me lmpelngaruhi, se lhingga se lmuanya pe lnting 

se lbagai satu kelsatuan stratelgi, yaitu strate lgi bauran pelmasaran yang 

be lrfungsi se lbagai pe ldolman dalam melnggunakan unsur-unsur atau 

variabe ll-variabe ll pelmasaran yang dapat dikelndalikan pimpinan 

pe lrusahaan, untuk melncapai tujuan pe lrusahaan dalam  bidang 

pe lmasaran.  

Prolgram pe lmasaran yang e lfe lktif melmadukan se lmua ellelmeln 

bauran pelmasaran kel dalam suatu prolgram pe lmasaran yang 

telrintelgrasi yang dire lncanakan untuk melncapai tujuan pelmasaran 

pe lrusahaan delngan me lnghantarkan nilai bagi kolnsume ln. Bauran 

pe lmasaran melrupakan sarana taktis pelrusahaan untuk melne lntukan 

polsitiolning yang kuat dalam sasaran pasar. Bauran pe lmasaran 

(marke lting mix)  ini bagian dari stratelgi pelmasaran yang be lrfungsi 
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se lbagai peldolman dalam melnggunakan  belbe lrapa variabell untuk 

melncapai tujuan pelrusahaan dalam bidang pe lmasaran. Variabell- 

variabe ll yang te lrdapat dalam bauran pe lmasaran adalah selbagai 

be lrikut: 

1) Stratelgi Prolduk (prolduct) 

Me lnurut Koltle lr adalah selgala se lsuatu yang dapat 

ditawarkan prolduse ln untuk dipelrhatikan, diminta, dicari, dibelli, 

digunakan atau dikolnsumsi pasar selbagai pelmelnuhan ke lbutuhan 

atau kelinginan pasar yang be lrsangkutan.
48

 Prolduk yang dijual 

melliputi barang fisik, jasa, olrang atau pribadi, telmpat, olrganisasi, 

dan idel. Prolduk yang dijual harus se lsuai delngan se lle lra se lrta 

melme lnuhi kelbutuhan dan kelinginan pe llanggan. Muhammad 

dalam praktik ellelme ln prolduk se llalu melnjellaskan kualitas barang 

yang dijualnya.  

Kualitas prolduk yang dipe lsan ollelh pe llanggan se llalu se lsuai 

de lngan barang yang dise lrahkan. Se landainya te lrjadi 

ke ltidakcolcolkan, belliau melngajarkan, bahwa pada pe llanggan ada 

hak khiyar, de lngan cara me lmbatalkan jual belli, se landainya 

telrdapat selgala selsuatu yang tidak colcolk.
49

 kelbutuhan dan 

melmbe lrikan kelpuasannya. Dalam prolduk telrkandung fungsi 

prolduk dan faktolr lain yang diharapkan kolnsumeln, yang se lring 

dinyatakan selbagai prolduk plus (pe llayanan).  
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Faktolr-faktolr yang te lrkandung dalam suatu prolduk adalah 

mutu/kualitas, pelnampilan, pilihan yang ada, gaya, me lrelk, 

pe lnge lmasan, ukuran, jelnis, macam, jaminan dan pellayanan. 

Se ltiap prolduk se lsungguhnya me lrupakan bungkusan atau 

pe lnge lmasan dari selsuatu pe llayanan yang melme lcahkan pelrsolalan. 

Se lhingga pe lne lkanannya bukan pada barang se lcara fisik yang 

ditawarkan, teltapi pada kelgunaan atau manfaat dari barang 

telrse lbut. 

Stratelgi prolduk yang dapat dilakukan ollelh suatu 

pe lrusahaan adalah selbagai be lrikut: 

a) Me lne lntukan Lolgol dan Molttol 

Lo lgol me lrupakan ciri khusus dari suatu prolduk, 

se ldangkan mo lttol me lrupakan kalimat yang be lrisikan tujuan 

pe lrusahaan keltika mellayani ko lnsumeln. Lolgol dan molttol harus 

di telntukan telpat agar mudah diingat, melnarik dan belrke lsan di 

be lnak kolnsume ln. 

b)  Me lne lntukan Melre lk 

Me lre lk melrupakan se lbuah istilah atau nama yang 

digunakan olle lh suatu pelrusahaan untuk melnge lnalkan 

prolduknya ke lpada kolnsume ln. Me lre lk dapat dijadikan pelmbelda 

de lngan prolduk pe lsaing. Pe lne lntuan melre lk pada suatu prolduk 

yang te lpat melrupakan salah satu belntuk stratelgi pe lmasaran. 

Olle lh karelna itu, melrelk dari selbuah prolduk se lbaiknya mudah 
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dibaca, mudah diingat, mudah dibeldakan dan melnarik 

pe lrhatian. 

Pe lmbelrian melre lk pada suatu prolduk belrmaksud untuk 

be lbelrapa alasan, antara lain: me lmudahkan idelntifikasi prolduk, 

mellindungi prolduk dari ke lmungkinan ditiru olle lh pe lsaing, 

melnunjukkan mutu prolduk, melmudahkan kolnsume ln 

melne lmukan prolduk dan se lbagai  landasan untuk melngadakan 

difelre lnsiasi harga. 

c) Me lnciptakan Ke lmasan 

Ke lmasan me lrupakan sampul luar dari suatu prolduk. 

Ke lmasan juga tidak hanya digunakan hanya untuk 

pe lmbungkus suatu prolduk, akan teltapi juga digunakan untuk 

melnarik pelrhatian dan melmbelri kelsan ke lpada kolnsume ln 

bahwa prolduk telrse lbut melmpunyai mutu atau kualitas yang 

baik. Ke lmasan juga dapat digunakan se lbagai alat kolmunikasi 

de lngan kolnsume ln mellalui keltelrangan prolduk yang ada pada 

ke lmasan.  

d) Me lnciptakan Mutu 

Mutu melrupakan bagian dari alat untuk melncapai 

polsisi prolduk. Se ltiap pelrusahaan harus me lmilih tingkat 

kualitas telpat guna me lningkatkan polsisi prolduk dalam pasar 

sasarannya. Mutu prolduk be lrkaitan elrat delngan ke lpuasan 

kolnsume ln atau pelmbe lli. Mutu prolduk yang dihasilkan harus 
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se lsuai delngan pasar sasaran yang di tuju dan stratelgi yang 

digunakan ollelh para pelsaing. Jika pelrusahaan dan para 

pe lsaing sama- sama melnghasilkan prolduk de lngan mutu yang 

tinggi, maka stratelgi te lrse lbut melnjadi kurang e lfelktif. 

De lmikian pula selbaliknya. 

e) Me lmbelrikan Pe llayanan yang Baik 

Pe llayanan yang baik harus dibe lrikan dalam pe lmasaran 

prolduk, se lpelrti pellayanan se lwaktu pe lnawaran prolduk, 

pe llayanan dalam jual belli prolduk, dan pe llayanan se lte llah 

pe lnjualan selpe lrti pelmbe lrian jaminanan atas kelrusakan prolduk. 

Hal te lrse lbut guna melmbe lrikan kelpuaan ke lpada kolnsume ln . 

2)  Stratelgi Harga (Price l) 

Me lnurut Koltle lr dan Amstrolng yang dikutip ollelh Nana 

He lrdiana Abdurrahman dalam buku Manajelmeln Stratelgi 

pe lmasaran melnde lfinisikan harga se lcara lelngkap, yaitu se ljumlah 

uang yang ditagihkan, atas suatu prolduk atau jasa atau jumlah 

dan nilai yang ditukarkan para pellanggan untuk melmpelrolle lh 

manfaat dan melmiliki atau melnggunakan suatu prolduk atau jasa.
50

 

Harga me lrupakan variabe ll pada marke lting mix yang 

melmbe lrikan pelndapatan pada pelrusahaan. Harga me lnjadi subuah 

ukuran telrkait mutu suatu prolduk dan dapat melnye lbabkan laku 

atau tidaknya prolduk te lrse lbut. Se llain itu, harga me lmpunyai 
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pe lranan pelnting untuk me lnjaga dan me lningkatkan polsisi 

pe lrusahaan di pasar. 

Stratelgi harga me lrupakan stratelgi yang dilakukan dalam 

melne ltapkan harga yang te lpat. Pe lrusahaan harus melmpelrhatikan 

be lbelrapa hal yang dapat melmelpe lngaruhi pe lneltapan harga, se lpe lrti 

biaya prolduksi, harga bahan baku, biaya pe lmasaran, pelraturan 

pe lmelrintah, harga prolduk se lje lnis yang dijual ollelh pe lsaing dan 

po ltolngan harga yang nantinya akan dibe lrikan kelpada distributolr 

maupun kolnsumeln. Adapun tujuan pe lneltapan harga yang 

dilakukan ollelh pe lrusahaan diantaranya adalah
51

: 

1. Untuk Me lmpelrolle lh  Laba yang Maksimal 

Pe lne ltapan harga melmpunyai tujuan agar pe lnjualan 

dapat melningkatkan se lhingga me lmpe lrollelh laba yang 

maksimal. Hal ini dilakukan delngan me lne ltapkan tingkat harga 

de lngtan melmpelrhatikan toltal hasil pelnelrimaan pelnjualan dan 

toltal biaya yang dike lluarkan. 

2. Untuk Me lmpelrbe lsar Markelt Share l 

Pe lne ltapan harga yang le lbih re lndah dari harga dipasaran 

de lngan harapan prolduk lku dipasaran, jumlah kolnsume ln 

melningkat dan me lmilih prolduk yang di tawarkan, selhingga 

melmpe lrollelh marke lt share l yang le lbih be lsar. 
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3. Untuk Me lmprolmolsikan Prolduk 

Pe lne ltapan harga yang re lndah untuk suatu prolduk pada 

waktu telrtelntu untuk melndo lrolng pe lningkatan pelnjualan. 

Dalam hal ini, pelrusahaan melne ltapkan harga yang re lndah bagi 

prolduk yang se ldang polpule lr untuk me lnarik lelbih banyak 

pe lmbelli dan belrharap pelmbelli se llanjutnya akan telrtarik untuk 

melmbe lli prolduk telrse lbut. 

4. Untuk Me lmelrah Pasar (Marke lt Skimming) 

Pe lrusahaan melne ltapkan harga tinggi te lrhadap suatu 

prolduk untuk me lnarik manfaat dari selbagian kolnsume ln yang 

be lrse ldia untuk melmbayar harga yang lelbih tinggi kare lna 

barang yang ditawarkan melmiliki nilai (pre lse lnt valuel) tinggi. 

3) Stratelgi Distribusi (Placel) 

Stratelgi distribusi melnurut Koltle lr  dan Amsrtolng suatu 

ke lgiatan pelrusahaan yang me lmbuat prolduk telrse ldia bagi 

pe llanggan sasaran. Stratelgi distribusi hampir sama delngan strate lgi 

telmpat. Stratelgi distribusi melrupakan strate lgi yang dilakukan olle lh 

suatu pelrusahaan dalam upaya me lnyalurkan prolduk kelpada 

ko lnsume ln, se ldangkan strate lgi te lmpat melrujuk pada pe lmilihan 

lo lkasi yang te lpat ollelh suatu pe lrusahaan untuk melnye ldiakan 

prolduk bagi kolnsume ln. Prolse ls distribusi biasanya me llibatkan 

diantaranya: 
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a) Pe lrantara, yaitu individu atau pelrusahaan yang me lmbantu 

melndistribusikan prolduk 

b) Pe lnge lce lr (re ltail), yaitu pelrantara yang meljual prolduknya 

se lcara langsung ke lpada kolnsume ln   

c) Pe ldagang Grolsir (wholle lsalelr), yaitu pe lrantara yang me lnjuak 

prolduk ke l pe lrusaahaan lain untuk dijual kelmbali kelpada 

kolnsume ln akhir. 

d) Age ln Pe lnjual (sale ls age lnt), atau peldagang pe lrantara (brolke lr), 

yaitu pelrantara indelpelnde ln yang me lwakili pelrusahaan dan 

melnjual kel pe ldagang grolsir dan pe lnge lce lr. 

4) Stratelgi Pro lmolsi (pro lmo ltio ln) 

Prolmolsi melnurut Pandji Anolraga melrupakan suatu 

ungkapan dalam arti luas telntang ke lgiatan- ke lgiatan selcara aktif 

dilakukan ollelh pe lrusahaan (pelnjual) untuk melndolrolng  kolnsume ln 

melmbe lli prolduk yang ditawarkan. 

Prolmolsi melnurut Koltle lr dan Amstrolng kutipan prolmolsi 

adalah suatu unsur yang digunakan untuk melmbe lritakan dan 

melmbujuk pasar telntang prolduk atau jasa yang baru pada 

pe lrusahaan, hak delngan iklan, pe lnjual pribadi, prolmolsi, pe lnjualan 

maupun Publisitas.
52

  

Be lrdasarkan pe lnge lrtian diatas, prolmolsi melrupakan 

tindakan-tindakan aktif suatu pelrusahan dalam melnge lnalkan 
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prolduk ke lpada para kolnsumeln supaya kolnsume ln telrtarik untuk 

melmbe lli prolduknya. Stratelgi pe lmasaran yang be lrhasil sangat 

ditelntukan ollelh tingkat kelpuasan yang di pelrolle lh kolnsume ln dari 

ke lgiatan pelmasaran yang dilakukan pe lrusahaan untuk prolduknya. 

Atas dasar ini maka dapatlah dikatakan bahwa tujuan dan sasaran 

pe lmasaran suatu prolduk adalah untuk kelpuasan kelpada 

ko lnsume ln.  

Setiap perusahaan yang bersaing dalam suatu industri 

mempunyai strategi bersaing. Usaha mengenali dan mempelajari 

merupakan masalah utama yang perlu diselesaikan untuk 

melakukan perencanaan yang efektif. Perusahaan harus 

membandingkan terus- menerus produk , harga saluran distribusi, 

dan promosi mereka dengan yang dilakukan oleh para pesaing 

dekatnya. Dengan cara ini, perusahaan dapat secara jelas melihat 

bidang-bidang keunggulan dan kelemahan secara potensial. 

Perusahaan dapat melancarakan serangan yang lebih mengena 

terhadap pesaingnya selain itu juga menyiapkan langkah 

pertahanan yang lebih kuat terhapat serangan lawan. 

Mengkomunikasikan program perusahaan kepada masyarakat 

konsumen dilakukan secara empat variabel, yaitu : 

1. Pe lriklanan, Be lntuk prelse lntasi dan prolmolsi noln pribadi telntang 

idel, barang, dan jasa yang di bayarkan olle l spolnsolr te lrtelntu. 

2. Pelrsolnal Se llling, prelse lntasi lisan dalam suatu pelrcakapan 
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de lngan satu caloln pelmbelli atau lelbih yang ditunjukkan untuk 

melnciptakan pelnjualan. 

3. Publisitas, pelndolrolngan pe lrmintaan selcara noln pibadi untuk 

suatu prolduk, jasa atau idel de lngan melnggunakan be lrita 

kolmelrsial di dalam meldia masa dan spolnsolr yang tidak di 

be lbani seljumlah bayaran se lcara langsung. 

4. Prolmolsi pe lnjualan, Ke lgiatan pe lmasaran se llain pelrsolnal 

se llling, pelriklanan, dan publisitas yang me lndolrolng pe lmbellian 

kolnsume ln dan elfe lksifitas. 

3. Strategi Pemasaran Islam 

 Se lmua aktivitas kelhidupan pelrlu dilakukan belrdasarkan 

pe lrelncanaan yang baik.Islam agama yang me lmbelrikan sintelsis dan 

re lncana yang dapat direlalisasikan mellalui rangsangan dan bimbingan. 

Pe lre lncanaan tidak lain melmanfaatkan “karunia Allah” selcara sistelmatik 

untuk melncapai tujuan telrtelntu, delngan me lmpelrhatikan kelbutuhan 

masyarakat dan nilai kelhidupan yang be lrubahubah. Istilah pelmasaran 

se lndiri, tidak banyak dike lnal pada masa Nabi.Saat itu kolnselp yang banyak 

dikelnal adalah jual belli (bay‟) yang me lmang sudah ada selbellum Islam 

datang. 

Pe lmasaran dapat dilakukan mellalui kolmunikasi dan silaturahmi 

dalam rangka untuk me lmpelrkelnalkan prolduk atau barang dagangan.  
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Pe lmasaran Islam melrupakan se lbuah disiplin bisnis stratelgis yang 

melngarahkan prolse ls pe lnciptaan, pelnawaran, dan pelrubahan valuels darisatu 

inisiatolr kelpada stakelholldelrs-nya, yang dalam kelse lluruhan prolse lsnya 

se lsuai delngan akad se lrta prinsip-prinsip syariah dan muamalah 

dalamIslam
53

. 

Secara umum, Pemasaran islam adalah strategi bisnis, yang harus 

melmayungi seluruh aktivitas dalam sebuah perusahaan, meliputi seluruh 

proses, menciptakan, menawarkan,pertukaran nilai, dari seorang produsen, 

atau satu perusahaan, atau perorangan, yang sesuai dengan ajaran 

Islam.Pemasaran islam dijalankan berdasarkan konsep keislaman yang 

telah diajarkan Nabi Muhammad SAW. Nilai inti dari pemasaran islam 

adalah intelgritas dantransparansi, sehingga marketer tidak boleh bohong 

dan orang membeli karena butuh dan sesuai dengan kelinginan dan 

kebutuhan, bukan karena diskonnya atau iming-iming hadiah belaka54. 

Seperti pada QS. Yunus ayat 59 belrikut : 

                                 

            

Artinya:”Katakanlah: "Terangkanlah kepadaku tentang rezki yang 

diturunkan Allah kepadamu, lalu kamu jadikan sebagiannya 

Haram dan (selbagiannya) halal". Katakanlah:"Apakah Allah 

tellah melmbelrikan izin kelpadamu (tentang ini) atau kamu 

mengada- adakans aja terhadap Allah ?" 

 

                                                             
53

  Buchari Alma dan Priansa, Manajemen Bisnis, 30. 
54

 Nur Rianto Al Arif, Dasar- Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Alfabeta : Bandung, 

2012), 20. 



 

 

49 

Dalam ayat tersebut dijelaskan bahwa muamalah dalam Islam harus 

menghindari hal yang haram baik dari proses atau hasilnya.  Selrta harus 

melngeldelpankan kelhalalan baik dalam prolsels ataupun hasilnya. Karena 

seorang pemasar islam berkeyakinan bahwa semua hal yang dilakukan 

akan dipertanggung jawabkan di hadapan Allah SWT.  

Islam mengajarkan dalam bermuamalah harus didasari dengan rasa 

suka sama suka, sehingga tidak ada pihak yang dirugikan satu sama lain. 

Keduanya sama-sama mendapatkan manfaat. Seperti dalam QS. An-

Nisa’ayat 29 belrikut : 

                       

                      

       

Artinya:“Hai olrang-olrang yang belriman, janganlah kamu saling 

me lmakan harta selsamamu de lngan jalan yang batil, kelcuali 

de lngan jalan pelrniagaan yang Be lrlaku de lngan suka sama- suka 

di antara kamu. dan janganlah kamu me lmbunuh dirimu; 

Se lsungguhnya Allahadalah Maha Pelnyayang kelpadamu.” 

 

Konsep pemasaran islam sendiri sebenarnya tidak berbeda jauh 

dengan konsep pemasaran yang kita kenal. Konsep Pemasaran yang kitak 

kenal sekarang, pemasaran adalah sebuah ilmu dan seni yang mengarah 

kepada penciptaan, penyampaian, dan pengkomunikasian valuels kepada 

para konsumen serta mejaga hubungan baik dengan para stakeholdersnya. 

Akan tetapi pemasaran secara umum, sekarang hanya mengacu kepada 

laba sehingga terkadang tidak memperhatikan tentang kepuasan pelanggan 
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seperti halnya dengan cara membuat kemasan sebaik-baiknya padahal 

produknya tidak bagus, sehingga dapat mengecewakan pelanggannya. 

Be lrbe lda de lngan pe lmasaran islam yang melngajarkan pelmasar untuk jujur 

pada kolnsumeln atau olrang lain. 

Dalam hal telknis pe lmasaran islam, salah satunya te lrdapat stratelgi 

pe lmasaran islam untuk melme lnangkan mind share l dan nilai pelmasaran 

islam untuk melme lnangkan he lard share l. Stratelgi pe lmasaran islam antara 

lain delngan me llakukan selgme lntasi, targe lting, dan polsitiolning pasar 

de lngan mellihat pelrtumbuhan pasar, kelunggulan kolmpeltitif, dan situasi 

pe lrsaingan se lhingga dapat mellihat poltelnsi pasar yang baik agar dapat 

melme lnangkan mind share l.  

Pe lmasaran islam melnganggap pe lsaing bukan se lbagai musuh, justru 

melnjunjung tinggi nilai-nilai molral dan se llalu melmellihara hubungan baik 

dan kelmitraan delngan pe lsaing.Pe lsaing dianggap se lbagai mitra seljajar 

yang mampu melmacu krelativitas daninolvasi pe lrusahaan.Adapun stratelgi 

polkolk dari pelmasaran Islam adalah selbagai be lrikut: 

a) Pe lnjualan Fungsi pe lnjualan juga melrupakan sumbelr pelndapatan yang 

dipelrlukan untuk melnutup biaya moldal de lngan harapan melndapatkan 

laba. Teltapi dalam pelnjualan Islam tellah melmbelrikan rambu, 

diantaranya adalah tidak bollelh be lrsumpah palsu. 

b) Pe lmbellian Fungsi pe lmbellian belrtujuan melmilih barang-barang yang 

dibelli untuk dijual untuk digunakan dalam pe lrusahaan delngan harga, 

pe llayanan dari pelnjual delngan kualitas prolduk telrtelntu. Adapun syarat 
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yang me lsti dipelnuhi be lrkelnaan delngan olbjelk (barang) yang akan di 

be lli, yaitu barang yang di be lli harus be lrsih matelrinya
55

. Ke lte lntuan ini 

didasarkan pada QS. al-Baqarah/2: 275 

                  

                      

                          

                         

         

 

 

Artinya: “Olrang-olrang yang me lmakan riba tidak dapat belrdiri, me llainkan 

se lpe lrti belrdirinya olrang yang kelmasukan se ltan kare lna gila. Yang 

de lmikian itu karelna me lre lka belrkata bahwa jual belli sama 

de lngan riba. Padahal, Allah tellah melnghalalkan jual-belli dan 

me lngharamkan riba. Barang siapa me lndapat pelringatan dari 

Tuhannya, lalu dia belrhe lnti, maka apa yang tellah dipelrolle lhnya 

dahulu me lnjadi miliknya dan urusannya (telrse lrah) ke lpada Allah. 

Barang siapa me lngulangi, maka melre lka itu pelnghuni nelraka, 

me lre lka kelkal di dalamnya.”
56

 

 

Allah te llah melngharamkan riba dan melmbe lri selkian banyak 

pe lringatan selbe llum ini.“Maka barang siapa yang te llah sampai kelpadanya 

pe lringatan dari Tuhannya, lalu belrhe lnti ( dari praktelk riba).” Kata dari 

Tuhannya me lmbelri kelsan bahwa yang dinasihatkan itu pastilah belnar dan 

be lrmanfaat, selhingga se lolrang mukmin yang be lnar- be lnar pe lrcaya ke lpada-

Nya pasti akan melngindahkan pe lringatan itu, selbaliknya yang 
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melnghalalkan riba, melmpe lrsamakannya de lngan jual belli, atau mellakukan 

transaksi atas dasar riba, maka belrarti dia tidak pelrcaya ke lpada Allah 

se lhingga me lngabaikan nasihat-Nya.
57

 

Cara jual belli yang se lsuai de lngan syariat Islam yaitu apabila jual 

be lli itu melmelnuhi rukun dan syarat yang te llah ditelntukan, bukan milik 

olrang lain, dan tidak telrgantung pada hak khiyar lagi. Jual be lli yang te llah 

melme lnuhi rukun dan syarat adalah bolle lh atau sah dalam agama Islam, 

se llagi tidak telrdapat padanya unsur-unsur yang dapat me lmbatalkan 

ke lbollelhan kelsahannya.Adapun hal-hal yang melnggugurkan ke lbolle lhan 

atau kelsahan jual belli pada umumnya adalah selpelrti, melnyakiti pe lnjual, 

melnye lmpitkan ge lrakan pasar, dan melrusak ke ltelntuan umum.
58

 

Jual belli yang be lrte lntangan de lngan syariat Islam adalah jual belli 

yang salah satu atau se lluruh rukunnya tidak telrpe lnuhi atau jual belli itu 

pada dasarnya dan sifatnya tidak disyariatkan. Adapun jual belli yang 

dilarang antara lain: 

a. Jual belli barang yang tidak ada (Bai’ al-ma’dum ) Me lnurut Ibn 

Tamiyah dan Ibn Qolyyim jual be lli yang tidak ada keltika akad adalah 

bollelh se lpanjang barang te lrse lbut be lnarbe lnar ada melnurut pe lrkiraan 

adat dan dapat diselrah telrimakan selte llah akad belrlangsung. Kare lna 

se lsungguhnya larangan me lnjual barang ma’dum tidak telrdapat dalam 

alQur‟an dan sunnah. Yang dilarang adalah jual belli yang 

melngandung unsur gharar, yakni jual be lli barang yang sama se lkali 
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tidak mungkin bisa dise lrah telrimakan. 

b. Jual belli elngan cara melle lmpar, selpelrti se lse lolrang me lngatakan “aku 

lelmpar apa yang ada padaku dan elngkau me lle lmpar yang ada 

padamu.”
59

 Ke lmudian dari kelduanya me lmbelli dari yang lain dan 

masing-tidak melnge ltahui jumlah barang pada yang lain. Melnjual 

barang yang tidak dapat diselrah telrimakan. Me lnjual barang yang tidak 

dapat diselrah telrimakan kelpada pelmbe lli tidak sah. Misalnya, me lnjual 

anak binatang yang masih dalam kandungan. Dalam hal ini selluruh 

ulama fikih selpakat bahwa jual belli ini adalah tidak sah. 

4. Pengertian Penjualan  

Pe lnjualan adalah suatu kelgiatan pelnghubung antara pelrusahaan 

de lngan ko lnsume ln untuk melre lalisasi tujuan akhir pelmasaran. Pelnjualan  

juga be lrarti prolsels ke lgiatan melnjual, yaitu dari se lgi atau pe lneltapan harga 

jual sampai prolduk di distribusikan kel tangan kolsume ln (pe lmbe lli)
60

. 

Pe lnjualan melrupakan suatu kelgiatan pelnghubung antara 

pe lrusahaan delngan kolnsume ln untuk me lre lalisasi tujuan akhir pelmasaran. 

Pe lnjualan dapat dikatakan selbagai ujungtolmbak pelrusahaan dalam 

be lrpelrangdime ldan pasar untuk melraih ke lmelnangan.Me lnjual adalah ilmu 

dan se lni melmpelngaruhi pribadi yang dilakukan ollelh pe lnjual untuk 

melngajak olrang lain agar belrse ldia me lmbelli barang atau jasa yang 

ditawarkan. Ke lgiatan pelnjualan melrupakan kelgiatan dari pelmasaran yang 

ditujukan untuk melngadakan pelrtukaran telrhadap suatu prolduk dari 
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prolduse ln ke lpada kolnsume ln. 

Fungsi pe lnjualan juga melrupakan sumbelr pe lndapatan yang 

dipelrlukan untuk melnutup olngkols-olngkols de lngan harapan bisa 

melndapatkan laba. Jika barang-barang diprolduksi atau dibelli untuk dijual, 

maka diusahakan seljauh mungkin agar barang te lrse lbut dapat telrjual. Ollelh 

karelna itu pelrlu adanya belrbagai macam cara untuk melmajukan 

pe lnjualan, selpe lrti pelriklanan, pelragaan, pe lnggunaan prolmolsi selcara luas 

guna melmpe lngaruhi publik.
61

 

Pe lnjualan yang me lningkat akan melnggambarkan adanya 

ke luntungan atau pelro llelhan manfaat dalam melnge lmbangkan 

pe lrusahaannya atau melningkatkan suatu prolduk kel jelnjang pe lmelnuhan 

tingkat pelncapaian hasil yang diraih olle lh pelrusahaan, Ada pun alur dari 

pe lnjulan, yaitu se lbagai be lrikut
62

 

1. Infolrmasi 

Infolrmasi telntang dimana, siapa sasaran yang dituju untuk 

disampaikan pelnawaran, didapat paling awal delngan cara, sampai 

melncari mellalui infolrmasi telrbuka maupun yang tidak be lrubah. 

2. Pelnawaran 

Suatu pelnyampaian telrtulis atau lisan yang me lmbawa pelsan 

se lpe lrti, Nama barang/jasa dan ruang lingkup atau scolpel pe lke lrjaan, 

Spe lsifikasi barang atau jasa yang dijual ,Harga, Cara pe lmbayaran, 

Waktu dari pelsan/SPKsampai pelnye lrahan barang se lrta Jaminan aftelr 

                                                             
61

 Buchari Alma dan Doni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah, (Bandung: Alfabeta, 

2016), 254. 
62

 Winardi, Majanemen Pemasaran Dan Penjualan, ( Bandung: Sinar Baru, 1981), 134. 



 

 

55 

salels se lrvice l. 

3. Ne lgolisasi 

Banyak pe lnjualan industrial go lold yang melme lrlukan kelahlian 

ne lgolsiasi. Ke ldua pihak pelrlu melncapai ke lse lpakatan melnge lnai harga 

dan syarat-syarat pe lnjualan lainnya.Pe lran ini sangat melnelntukan 

ke lputusan caloln pe lmbelli jadi belli atau tidak. 

4. Pe lnye lrahan Barang/Jasa 

Pe lnye lrahan barang atau jasa adalah suatu tanda pelnjual  

melme lnuhi pelsanan yang te llah ditelrimanya saat melne lrima SPK atau 

olrde lr.Pe lnye lrahan ini di dasari kolntrak se lhingga harus dice lk kelse lsuaian 

atau jasa yang di se lrahkan.Waktu pelnye lrahan di colcolkan juga delngan 

waktu yang te llah dijanjikan pada kolntrak.Se lring te lrjadi prolblelm yang 

di alami saat pelnye lrahan barang dan jasa apabila kurang se lsuai 

de lngan spe lsifikasi yang dite lntukan, kadang- kadang, ada juga 

pe lnye lbab yang be lrasal dari pelmelsan yang me lmang se lngaja 

melmpe lrsulit untuk tujuan atau kelpe lntingan. 

5. Pe lnagihan 

Pe lnagihan adalah suatu kelgiatan yang be lrisi harapan belsar bagi 

pe lnjual, karelna tujuan melnjual adalah me lndapatkan uang. Pe lnagihan 

melmang tugas bagian ke luangan, namun yang me lnge ltahui situasi dan 

kolndisi pelmbe lli adalah peltugas pe lnjualan.Untuk itu bagian keluangan 

harus minta tollolng pe lnjualan untuk melmbantunya. 
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a) Pe lrwakilan pelnjualan (Salels Relpre lse lntative l) 

b) Telnaga Pe lnjualanTelnaga pelnjualan belrfungsi selbagai o lrang yang 

melnjadi pelnghubung pelrusahaan delngan ko lnsumeln selhingga telrcipta 

kelmitraan untuk melncapai laba
63

. 

c) Krite lria Telnaga Pe lnjualan 

d) Pe llatihan Selbellum mellakukan pellatihan, manajelmeln selmelntara 

belrpelndapat bahwa telnaga pelnjualannya belrko lndisi kurang, dan pelrlu 

ditingkatkan kelmampuannya. Selbagaian belsar wiraniaga atau telnaga 

pelnjualan tidak siap, tidak bisa melnjawab pelrtanyaan- pelrtanyaan 

melndasar, tidak tahu pasti melngelnai apa yang ingin melrelka capai dalam 

kunjungan telrselbut. Melrelka tidak melmandang kunjungantelrselbut delngan 

prelselntasi pro lfelsio lnal yang pelrlu dipellajari.Melrelka tidaka melmilki 

pelmikiran yang nyata melngelnai kelbutuhan dan kelinginan dari selo lrang 

pelngelcelr yang sibuk. 

6. Me lmo ltivasi 

Telnaga Pe lnjualan Melndapatkan telnaga pe lnjualan yang 

melnguntungkan pe lrusahaan sangatlah sulit.Untuk itu bila tellah 

melmpunyai te lnaga supaya dibe lri moltivasi. 

5. Tujuan Penjualan 

Ke lmampuan pelrusahaan dalam melnjual prolduknya melne lntukan 

ke lbelrhasilan dalam melncari keluntungan, apabila pelrusahaan tidak mampu 

melnjual maka pelrusahaan akan melngalami kelrugian. Adapun tujuan 

umum pelnjualan dalam pelrusahaan yaitu: 
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a) Tujuan yang dirancang untuk melningkatkan vollume l pelnjualan toltal   

atau melningkatkan pe lnjualan prolduk-prolduk yang le lbih  

melnguntungkan. 

b) Tujuan yang dirancang untuk melmpelrtahankan polsisi pelnjualan yang 

e lfelktif mellalui kunjungan pelnjualan relgule lr dalam rangka 

melnye ldiakan infolrmasi melnge lnai prolduk baru. 

c) Me lnunjang pe lrtumbuhan pelrusahaan tujuan telrse lbut dapat telrcapai 

apabila pelnjual dapat mellaksanakan se lbagaimana yang te llah 

direlncanakan selbellumnya. Pe lnjual tidak sellalu belrjalan mulus, 

ke luntungan dan kelrugian yang dipe lrollelh pelrusahaan banyak 

dipelngaruhi olle lh lingkungan pe lmasaran. Lingkungan ini sangat 

be lrpelngaruh te lrhadap pe lrkelmbangan pe lrusahaan. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian 

1. Pe lnde lkatan Pelnellitian  

Pe lne llitian ini melnggunakan pe lnde lkatan kualitatif yang 

pe lngumpulan datanya melnggunakan meltolde l delskriptif, yaitu 

pe lngumpulan data dari relspolnde ln
64

. Pe lnellitian Kualitatif adalah pelnellitian 

se lcara hollistik belrmaksud untuk melmahami felnolmelna telntang apa yang 

dialami subjelk pe lne llitian, baik itu pelrilakunya, pe lrse lpsi, moltivasi maupun 

tindakannya, dan se lcara delskriptif dalam be lntuk kata- kata dan bahasa, 

pada suatu kolntelks khusus yang alamiah delngan me lmanfaatkan belrbagai 

meltolde l alamiah. Pelnellitian ini ingin melngungkapkan me lnge lnai bagaimana 

stratelgi pe lmasaran di tolkol Basmalah dalam melningkatkan pe lnjualan 

prolduk di Cabang Candipurol Kabupate ln Lumajang. 

2. Jelnis Pe lne llitian 

Be lrdasarkan pada jelnis pe lrmasalahan yang dibahas dalam 

pe lnellitian ini, maka pelne lliti melnggunakan polla pelne llitian delskriptif. 

Pe lne llitian delskriptif adalah pelne llitian delngan meltolde l untuk 

melnggambarkan suatu hasil pelne llitian.Se lsuai delngan namanya, je lnis 

pe lnellitian delskriptif melmiliki tujuan untuk melmbelrikan delskripsi, 

pe lnjellasan, juga validasi melnge lnai felnolme lna yang telngah di telliti.Delngan 

melnggunakan je lnis pelne llitian delskriptif, masalah yang dirumuskan harus 
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layak untuk diangkat, melngandung nilai ilmiah, dan tidak belrsifat telrlalu 

luas.Tujuannya pun tidak telrlalu luas dan melnggunakan data yang be lrsifat 

fakta dan o lpini.
65

 

B. Lokasi Penelitian 

 Dalam hal ini pelrlu dike lmukakan lolkasi pe lne llitian di mana situasi 

solsial telrse lbut akan ditelliti. Misalnya di se lkollah, di pelrusahaan,di lelmbaga 

pe lmelrintah, di jalan, dirumah dan lain-lain
66

. Lolkasi pe lne llitian yang 

dilakukan ollelh pelnulis yaitu be lrtelmpat di Tolkol Basmalah Cabang 

Candipurol Jl.Raya Dampit-Lumajang, Sumbe lreljol, Ke lcamatan Candipurol, 

Kabupaten Lumajang.  Dipilihnya lolkasi te lrselbut adalah Tolkol Basmalah 

dilakukan belrdasarkan hasil pelngamatan dimana di Tolkol Basmalah minim 

pada pelmasaran selhingga harapan pelne lliti dapat melningkatkan stratelgi 

pe lmasarn dalam pelnjualan prolduk. 

C. Subjek Penelitian 

Me lnurut Amirin (1995) subje lk pelne llitian adalah sumbelr te lmpat 

melmpe lrollelh keltelrangan pe lne llitian atau lelbih telpat dimaknai selbagai 

se lse lolrang atau se lsuatu yang me lnge lnainya ingin di pe lrolle lh ke ltelrangan. Dalam 

se lbuah pelne llitian, subjelk pe lne llitian melmiliki pelran yang sangat stratelgis 

karelna pada subjelk pelne llitian, itulah data telntang pe lne llitian yang akan 

diamati.Istilah lain yang digunakan untuk me lnye lbut subje lk pe lnelliti adalah 

re lspolnde ln yang me lmbe lrikan relspoln atau suatu pelrlakuan yang dibe lrikan 

ke lpadanya. Dikalangan pelne llitian kualitatif istilah relspolnde ln atau subjelk 
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pe lnellitian diselbut de lngan istilah infolrman, yaitu olrang yang me lmbelrikan 

infolrmasi telntang data yang diinginkan pe lne lliti belrkaitan delngn pe lne llitin yang 

se ldng dilaksanakannya.
67

 

Subje lk pelne llitian atau infolrman ditelntukan delngan melnggunakan 

telknik purpolsivel, yaitu te lknik pelngambilan infolrman delngan pe lrtimbangan 

telrte lntu. Purpolsive l dapat diartikan selbagai maksud, tujuan, atau kelgunaan. 

pe lrtimbangan telrtelntu yang dimaksud misalnya olrang te lrse lbut yang dianggap 

paling tahu telntang apa yang kita harapkan. Ollelh karelna itu pelngambilan 

infolrman didasarkan pada aspelk intelrnal dan e lkstelrnal
68

. Be lrdasarkan uraian 

diatas, yang dijadikan se lbagai infolrman adalah diantaranya: 

1.Bapak Ust. Haris Se llaku Ke lpala Tolkol Basmalah 

2.Bapak Ahmad Fauzi se llaku Wakil kelpala tolkol Basmalah 

3. Bapak Kholdir Se llaku Kasir Tolkol Basmalah. 

4. Bapak Ali Hidayat Se llaku Kolnsume ln Tolkol Basmalah. 

5. Ibu Siti Mashuda Se llaku Ko lnsume ln Tolkol Basmalah. 

6. PT. Telkad karya putelra Se llaku Pelmasolk Tolkol Basmalah 

7. PT. Telrlaksana Sukse ls Mandiri Sellaku Pelmasolk Tolkol Basmalah 

D. Teknik Pengumpulan Data 

Telknik pe lngumpulan data melrupakan langkah yang paling strate lgis 

dalam pelne llitian, karelna tujuan utama dari pelne llitian adalah melndapatkan 

data. Tanpa melnge ltahui telknik pe lngumpulan data, maka pelne lliti tidak akan 
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melndapatkan data yang me lmelnuhi standar data yang dite ltapka.
69

 

Pe lngumpulan data yang digunakan olle lh pe lnulis melrupakan instrumeln pe lrtama 

untuk melncari data delngan be lrintelraksi se lcara simbollik delngan infolrman atau 

subye lk yang akan dite lliti. Pe lnulis melnggunakan meltoldel kualitatif yang 

be lrupa pelngamatan, wawancara atau pelne llaan dolkumeln untuk melndapatkan 

data yang alamiah, melnggali se lrta melmaparkan data selsuai delngan ke ladaan 

lapangan. De lngan me lnggunakan me ltolde l kualitatif, pelnulis juga mampu 

melndolkume lntasikan, melnganalisis, dan belrtanya tanpa melmpelngaruhi 

dinamika olbye lk yang ditelliti 

Adapun te lknik pelngumpulan data yang digunakan dalam pelnellitian ini 

adalah selbagai be lrikut : 

1. Olbse lrvasi 

Pe lngumpulan data delngan me lnggunakan olbse lrvasi ditujukan untuk 

melngungkapkan makna suatu keljadian dari seltting telrtelntu, yang 

melrupakan pelrhatian else lnsial dalam pelnilian kualitatif.Olbse lrvasi 

dilakukan untuk melngamati olbye lk pe lne llitian, selpe lrti telmpat khusus 

olrganisasi, se lke llolmpolk olrang atau be lbe lrapa aktivitas se lkollah. Meltolde l 

pe lngumpulan data delngan olbse lrvasi digunakan apabila, pelne llitian yang 

digunakan be lrke lnaan delngan pe lrilaku manusia, prolse ls ke lrja, ge ljala-ge ljala 

alam dan bila relspolnde ln yang dimati tidak telrlalu belsar.
70

 

Dalam pelnellitian ini melnggunakan olbse lrvasi pastisipan pasif. 

Se lhingga dalam pelne llitian ini pelne lliti datang kelte lmpat kelgiatan yang 
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diamati selcara langsung te ltapi tidak telrlibat didalamnya. De lngan adanya 

olbse lrvasi dilapangan pelne lliti lelbih mudah melmahami pelrmasalahan yang 

ada dan akan melndapatkan pandangan dari pelrmasalahan telrse lbut di 

Basmalah.  

2. Wawancara 

Wawancara adalah pelrtelmuan dua olrang untuk belrtukar infolrmasi 

dari idel mellalui tanya jawab, selhingga dapat dikolnstruksikan makna dalam 

suatu tolpik telrte lntu.
71

 Pada meltolde l wawancara ini, telknik wawancara 

yang digunakan adalah wawancara se lmi-te lrstruktur. Tujuan dari telknik 

wawancara ini adalah untuk melnelmukan pelrmasalahan selcara lelbih 

telrbuka, dimana pihak yang di ajak wawancara diminta pelndapat dan idel-

idelnya.
72

 

Pada pelne llitian ini, pelne lliti melngumpulkan data mellalui 

wawancara telrstuktur. Wawancara telrstruktur adalah tanya jawab yang 

telrjadi antara olrang yang me lncari infolrmasi (pelwawancara) delngan olrang 

yang me lmbe lri infolrmasi (narasumbe lr) de lngan tujuan untuk 

melngumpulkan data atau melmpe lrollelh infolrmasi.
73

  

Ditinjau dari pellaksanaannya, be lrikut data data yang ingin di 

pe lrollelh melnggunakan te lknik telrse lbut diantaranya: 

a. Bagaimana Stratelgi pe lmasaran yang dilakukan di Tolkol Basmalah 

dalam melningkatkan pelnjualan prolduk di Cabang Candipurol 
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Kabupaten Lumajang? 

b. Apa saja yang me lnjadi pelluang dan hambatan di Tolkol Basmalah 

dalam melningkatkan pelnjualan prolduk di Cabang Candipurol 

Kabupaten Lumajang? 

Ke lmudian untuk infolrman yag dibutuhkan dalam wawancara ini 

diantaranya adalah : 

1) Ke lpala Tolkol Basmalah Cabang Candipurol Kabupaten  Lumajang 

2) Wakil Ke lpala To lkol Basmalah Cabang Candipurol Kabupaten 

Lumajang 

3) Kasir Tolkol Basmalah 

3. Dolkume lntasi 

Do lkume lntasi selbagai pelngumpulan data adalah upaya 

melngumpulkan data yang be lrhubungan de lngan pe lrsolalan yang dite lliti baik 

be lrupa arsip ataupun dolkume ln yang te llah dibukukan.
74

 De lngan 

melnggunakan dolkume lntasi, infolrman yang di pe lrolle lh akan lelbih mudah 

dan data yang dilakukan lelbih valid dan le lngkap. Pe lnggunaan me ltolde l ini 

dipelrlukan untuk melmpelrollelh data telntang: 

a) Prolfil Tolkol Basmalah 

b) Se ljarah Tolkol Basmalah 

c) Visi dan Misi Tolkol Basmalah 
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E. Analisis Data 

Analisis data dalam pelne llitian kualitatif adalah prolse ls me lncari dan 

melnyusun se lcara sistelmatis data yang dipe lrollelh dari hasil wawancara, catatan 

lapangan, dan dolkumelntasi, delngan cara melngolrganisasikan keldalam unit-

unit, mellakukan sintelsa, melnyusun ke ldalam polla, melmilih mana yang pe lnting 

dari yang akan di pellajari, dan melmbuat kelsimpulan selhingga mudah 

dipahami ollelh diri selndiri maupun olrang lain
75

. Pe lne llitian kualitatif ini 

dilakukan selcara telrus me lnelrus se llama pe lnellitian belrlangsung, mulai dari 

pe lngumpulan data hingga sampai delngan tahap pelnellitian lapolran. 

Dalam pelnellitian ini, pelnulis melnggunakan analisis data melnurut 

Milels, Hube lrman, dan Saldana yang te lrdiri dari elmpat langkah, yaitu: 1) 

Re lduksi Data (Data Relductioln), 2) pe lnyajian data (data display), 3) Melnarik 

ke lsimpulan/ve lrifikasi (colnclusioln drawing/velrivicatioln). 

1. Re lduksi Data (Data Relductioln) 

Me lrupakan tahap pelrtama dalam analisis data.Dalam tahap 

ini.Relduksi data belrarti melrangkum, melmilih hal-hal polkolk, 

melmfolkuskan pada hal-hal yang pe lnting, melncari telma dan pollanya. Data 

yang di re lduksi akan le lbih me lmudahkan pe lnelliti untuk melmpelrollelh 

gambaran di lapangan dan melmudahkan pe lnelliti melngumpulkan data.
76

 

2. Pe lnyajian Data (Data Display) 

Dalam pelne llitian kualitatif, pelnyajian data bisa dilakukan dalam 

be lntuk uraian, singkat, bagan, hubungan antar katelgolri, dan se lje lnisnya. 
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Dalam hal ini, Milels, Hube lrman, dan Saldana melnyatakan bahwa “the l 

molst fre lquelnt  frolm olf display folr qualitativel data in thel past has be leln 

e lxtelndeld te lxt”, yang paling se lring digunakan untuk melnyajikan data 

dalam pelne llitian kualitatif adalah delngan te lks yang dipe lrluas (narasi)
77

. 

3. Pelnarikan kelsimpulan atau velrifikasi  

Pelnarikan kelsimpulan dalam pelnellitian kualitatif melrupakan 

pelnelmuan baru yang selbellumnya bellum ada.Kelsimpulan haru dapat 

melmbelrikan jawaban atas folkus pelnellitian, dan juga harus dapat 

melnghasilkan telmuan baru. Telmuan dapat belrupa delskripsi telntang suatu 

olbjelk atau felnolmelna yang selbellumnya masih sama, seltellah ditelliti 

melnjadi jellas.
78

 

F. Keabsahan Data 

Pada bagian ini melmuat bagaimana usaha-usaha yang he lndak 

dilakukan pelne lliti untuk melmpelrollelh kelabsahan data-data telmuan di 

lapangan. Agar hasil pelne llitian dapat dipelrcaya, maka pelrlu ditelliti 

kre ldibilitasnya de lngan me lnggunakan te lknik kelabsahan data.
79

 Tujuannya 

adalah untuk melmbuktikan apakah data yang dipe lrolle lh ollelh pe lne lliti selsuai 

de lngan apa yang se lbe lnarnya ada dilapangan.  Dalam pelnellitian ini, pelnelliti 

melnggunakan pe lnge lce lkan ke labsahan data yaitu te lknik triangulasi. Triangulasi 

diartikan selbagai telknik pe lngumpulan data yang be lrsifat melnggabungkan 

be lrbagai telknik pe lngumpulan data dan sumbelr data yang te llah ada.Delngan 
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de lmikian telrdapat triangulasi sumbelr, triangulasi telknik pelngumpulan data, 

dan waktu.
80

 

1. Triangulasi Sumbelr 

Triangulasi sumbelr untuk melnguji kre ldibilitas data dilakukan 

de lngan cara melnge lce lk data yang te llah dipe lrollelh mellalui belbelrapa sumbelr. 

Se lbagai colntolh, untuk melnguji kreladibilitas data telntang gaya 

ke lpelmimpinan selse lolrang, maka pelngumpulan dan pelngujian data yang 

tellah dipelrolle lh dilakukan kel bawahan yang dipimpin, ke l atasan yang 

melnugasi, dan ke l telman kelrja melrupakan kellolmpolk kelrjasama. Data dari 

ke ltiga sumbelr te lrselbut, tidak bisa dirata-ratakan selpe lrti dalam pelne llitian 

kuantitatif, teltapi didelskripsikan, dikatelgo lrikan, mana pandangan yang 

sama, yang be lrbe lda, dan mana spelsifik dari tiga sumbelr data telrse lbut. 

Data yang te llah dianalisis olle lh pe lnelliti se lhingga melnghasilkan suatu 

ke lsimpulan sellanjutnya dimintakan kelse lpakatan delngan keltiga sumbe lr 

telrse lbut. 

2. Triangulasi Telknik 

Triangulasi telknik untuk melnguji kreladibilitas data dilakukan 

de lngan cara melnge lce lk data kelpada sumbe lr yang sama de lngan te lknik yang 

be lrbelda. Misalnya data dipelrollelh delngan wawancara, lalu dicelk de lngan 

olbse lrvasi, dolkumelntasi, atau kuelsiolne lr.Bila delngan tiga telknik pe lngujian 

kre ladibilitas data telrse lbut, melnghasilkan data yang be lrbe lda- be lda, maka 

pe lnelliti mellakukan diskusi lelbih lanjut ke lpada sumbelr data yang 
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be lrsangkutan atau yang lain, untuk melmastikan data mana yang dianggap 

be lnar. Atau mungkin se lmuanya be lnar, kare lna sudut pandangnya be lrbe lda-

be lda. 

3. Triangulasi Waktu 

Waktu juga se lring me lmpelngaruhi kre ladibilitas data. Data yang 

dikumpulkan delngan te lknik wawancara di pagi hari pada saat narasumbelr 

masih selgar, be llum banyak masalah, akan melmbelrikan data yang le lbih 

valid se lhingga le lbih kre ldibe ll. Untuk itu dalam rangka pelngujian 

kre ladibilitas data dapat dilakukan delngan cara mellakukan pelnge lce lkan 

wawancara, olbse lrvasi atau telknik lain dalam waktu atau situasi yang 

be lrbelda. Bila hasil uji melnghasilkan data yang be lrbe lda, maka dilakukan 

se lcara belrulangulang se lhingga sampai ditelmukan kelpastian datanya. 

Triangulasi dapat juga dilakukan delngan cara melnge lce lk hasil pelne llitian, 

dari tim pelne lliti lain yang dibe lri tugas me llakukan pelngumpulan data. 

G. Tahap-Tahap Penelitian 

Bagian ini melnguraikan relncana pellaksanaan pelnellitian yang akan 

dilakukan ollelh pe lnelliti, mulai dari pe lnellitian telrdahulu, pelnge lmbangan 

de lsain, pelnellitian selbelnarnya, dan sampai pada pelnulisan lapolran. 

1. Tahap Pra Pe lnellitian 

Dalam hal ini se lbe llum turun langsung ke l lapanga pe lne lliti 

melmpe lrsiapkan prolpolsal pelnellitian selbagai rancanan awal nantinya ke ltika 

dilapangan. Dalam tahap pelnellitian lapangan telrdapat elnam tahapan. 

Tahapan telrse lbut juga dilalui olle lh pe lnelliti se lndiri, adapun elnam tahapan 
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pe lnellitian telrse lbut yaitu: 

a. Pe lnyusunan rancangan pe lnellitian 

Pada tahapan ini pelne lliti melmbuat rancangan pe lne llitian telrle lbih 

dahulu, dimulai dari pelngajuan judul, pe lnyusunan matrik, pelne llitian 

yang se llanjutnya dikolnsultasikan kelpada dolse ln pe lmbimbing dan 

dilanjutkan pelnyusunan prolpolsal pe lnelliti hingga pre lse lntasi. 

b. Me lmilih Lapangan Pe lne llitian 

Se lbe llum mellakukan pelne llitian selolrang pe lnelliti harus telrlelbih 

dahulu melmilih lapangan pelne llitian. Lapangan pelne llitian yang dipilih 

adalah Ke lcamatan Candipurol Kabupateln Lumajang. 

c. Me lngurus pe lrizinan 

Se lbe llum melngadakan pelne llitian, pelne lliti melngurus pe lrizinan 

telrle lbih dahulu yakni me lminta surat pelrmolholnan pe lnelliti kelpada pihak 

kampus. Se ltellah melminta surat pelrizinan pe lnelliti melnye lrahkan kelpada 

pihak Basmalah Sidolgiri Cabang Ke lcamatan Candipurol Kabupate ln 

Lumajang untuk me lnge ltahui apakah diizinkan melngadakan pe lne llitian 

atau tidak 

d. Me lnjajaki dan melnilai lapangan 

Se ltellah diizinkan melne lliti, pelne lliti mulai mellakukan pelnjajakan 

dan pelnilaian lapangan akan telrlaksana de lngan baikapabila pelnelliti 

tellah melmbaca kelpustakaan atau melnge ltahui dari olrang mange lnai 

situasi dan kolndisi telmpat pelnellitian. 

  



 

 

69 

e. Me lmilih dan melnfanfaatkan Infolrman 

Infolrman me lrupakan selse lolrang yang dapat melmbelrikan 

infolrmasi telntang situasi dan kolndisi latar pe lnelliti. 

f. Me lnyiapkan Pe lrlelngkapan Pe lne llitian 

Pe lne lliti melnyiapkan surat pelrizinan pelne llitian dan instrumelnt 

pe lngumpulan data yang akan digunakan untuk melnggali infolrmasu 

melnge lnai folkus dan tujuan pelnellitian. 

2. Tahap Pelke lrjaan Lapangan 

Se ltellah pe lrsiapan pelne llitian tellah matang, maka langka 

se ljumlahnya yaitu pe lkelrjaan lapangan. Pada tahap ini pelnelliti 

melngumpulkan data- data yang dipe lrlukan de lngan melnggunakan te lknik 

pe lngumpulan data yang te llah di telntukan. 

3.  Tahap Analisis Data 

Se ltellah selmua data telrkumpul, pelne lliti melnganalisis kelse lluruan 

data yang dipe lrolle lh dari lapangan de lngan te lknik analisis data yang 

dipelrolle lh dari lapangan delngan te lknik analisis data yang te llah di telntukan 

ke lmudian melnde lskripsikan dalam belntuk lapolran. 
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BAB IV 

PENYAJIAN DATA DAN ANALISI DATA 

A. Gambaran Objek Penelitian 

1. Profil Toko Basmalah 

Ko lpe lrasi Polndolk Pe lsantre ln Sidolgiri (Kolpolntre ln) Sidolgiri 

melrupakan badan usaha milik polndolkn Pe lsantreln Sidolgiti yang me lmiliki 

melnfaat yang sangat be lsar bagi pe lsantre ln, santri dan masyarakat. Bagi 

pe lsantreln, ke lbelradaan Ke lpolntre ln Sidolgiri sangat melnunjang upaya 

ke lmandirian pelsantre ln kelre lna selbagian dari pelndapatan pelsantreln be lrasal 

dari Sellisih Hasil Usaha (SHU) Kolpolntreln Sidolgiri. Bagi santri, 

ke lbelradaan Kolpolntre ln Sidolgiri se llain melnye ldiakan ke lbutuham selhari- 

hari para santri, juga selbagian telmpat bellajar kelmandirian, kelwirausahaan 

dan pelngabdian. Seldangkan bagi masyarakat, Ke lpolntre ln Sidolgiri se llain 

melnye ldiakan ke lpelrluan se lhari- hari masyarakat delngan harga yang 

kolmpeltitif juga melnjadi telmpat kulakan bagi masyarakat yang me lmiliki 

usaha tolko l atau warung ke llolntolng 

Akan te ltapi dikarelnakan Tolkol Basmalah be lrada pada wilayah yang 

telrle ltak di peldelsaan hal ini tidak melnutup kelmungkinan bahwa stratelgi 

pe lmasaran yang di te lrapkan tidak dapat me lningkat. Kare lna kurangnya 

pe lmahaman telntang strate lgi pe lmasaran dapat melngkibatkan kelrugian. 

Se lbab tanpa disadari, tanpa adanya strate lgi pe lmasaran maka prolduk yang 

ada tidak dapat telrjual selcara maksimal. Se lhingga hal itu melnjadi colntolh 
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yang kurang baik, yang mana stratelgi dite lrapkan dan dimanfaatkan untuk 

melnjadikan barang telrse lbut telrjual. 

2. Sejarah Toko Basmalah 

Ko lpolntre ln Basmalah adalah suatu lelmbaga badan usaha miliknya 

PPS (Kolpolntre ln) Sidolgiri Pasuruan. Be lntuk usaha ini melmpunyai suatu 

ke lgunaan yang amat belsar baik untuk PPS maupun masyarakat. Bagi 

pe lsantreln, de lngan adanya Kolpolntre ln Sidolgiri sangat me lnyolngsolng usaha 

ke lmandirian Polndolk Pe lsantre ln se lbab, Selbagian dari hasil usaha telrse lbut 

mampu melnge lmbangkan PPS se lndiri baik se lcara matelrial maupun 

Finansial. Se lbagai pe lnye ldian ke lpelrluan pe lrlelngkapan yang dibutuhkan 

para santri, tolkol Basmalah dijadikan selbagai telmpat acuhan santri untuk 

bisa mandiri, melngabdi dan belrwirausaha. 

Se ldangkan bagi masyarakat se lndiri melmiliki fungsi dalam 

melnye ldiakan selgala ke lbutuhan atau kelpe lrluan masyarakat selhari-hari 

se lngan harga yang te lrbilang mura dan melnjadi telmpat grolsir bagi 

masyarakat selkitar yang me lmiliki usaha tolkol klolntolng ke lcil- ke lcilan. 

Ko lpolntre ln Sidolgiri melrupakan salah satu sarana santri PPS untuk 

bisa melngamalkan pelmahaman ilmu fikih muamalah yang me lrelka pe llajari 

dari Kutub at Turast para ulama. Ke lmudian, Ke lpolntreln me lmiliki 

rancangan belrbasis elkolnolmi syariah yang ada dalam ilmu fiqih muamalah 

diusahakan dapat dilaksanakan selcara nyata di telngah-te lngah 

pe lrelkolnolmian moldelrn saat ini. Fungsi lain dari adanya Kolpolntre ln se lndiri 

bisa melngandalkan kelmampuan santri dalam bellajar bisnis se lcara mandiri. 
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Ko lpolntre ln Sidolgiri be lrdiri seljak tahun 1961M. Be lrdirinya 

kolpolntreln ini melrupakan ikthiar dari K.A. Sa’dole lllah Nawawi sellaku 

pe lnanggung  jawab dan keltua Pelngurus Polndolk Pe lsantreln Sidolgiri. K.A. 

Sa’dole lllah Nawawi sellaku pelrintis belrdirinya kolpe lrasi me lnginginkan 

santrinya untuk be llajar kelmandirian, pe lngabdian dan kelwirausahaan 

(e lntre lpre lne lurship). 

Ke lgiatan usaha pe lrtama se lbellum melndirikan Kolpolntre ln (Kolpe lrasi 

Polndolk Pe lsantre ln ) ini di pellolpolri de lngan warung klolntolng yang dibangun  

di se lkitar PPS de lngan me lnyajikan belrbagi ke lpe lrluan santri selhari- hari. 

Pada awal pelndiriannya, Kolpolntre ln Sidolgiri ini belrjalan delngan apa 

adanya dan saat ini hanya be lrolpe lrasi di kawasan pelsantre ln dan kawasan 

masyarakat selte lmpat saja. Tidak melmiliki ke ljellasan badan hukum dan 

tidak melmiliki sistelm managelme lnt molde lrn. Lalu pada bulan April 

pe lngurus Kolpolntre ln PPS me lngajukan badan hukum kelpada De lpartelmeln 

Kolperasi. Pada tanggal 15 Juli 1997 Ko lpolntreln Sidolgiri re lsmi telrcatat 

se lbagai badan usaha kolprasi PPS. Re lsminya Kolpolntre ln Sidolgiri te lrdapat 

pada surat kelputusan Nolmor : 44/BH, KWK.13/XI/1997. Se ljak saat itu 

Kolpolntre ln Sidolgiri dikello lla delngan sangat baik ollelh telnaga ahli yang 

handal selrta melnggunakan kolnse lp manage lmeln molde lrn. Pellapolran 

ke luangan sudah melnggunakan syste lm akuntansi standart nasiolnal yang 

be lrlaku.  

Kare lna banyaknya kolnsume ln masyarakat, Kolpolntre ln Sidolgiri 

melngalami pelrke lmbangan pelsat delngan sistelm pelnge llollahan yang mapan. 
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Atas pre lstasi telrse lbut Kolpolntre ln Sidolgiri di tahun 2002 melndapat preldikat 

se lbagai “ Pelsantreln Wirausaha Pelrtama di Indolne lsia”. Kolpolntreln Sidolgiri 

mellkukan inolvasi dalam bisnis ritell. Olle lh se lbab itu pelrlu adanya 

pe lmbelnahan delngan me lmbelrikan melrek dagang (Branding). Kolpolntre ln 

Sidolgiri melmpe lrkelnalkan melrek (Brand) delngan nama “ BASMALAH” 

pada seltiap unit tolkol Kolpolntre ln Sidolgiri de lngan te lrtelra tulisan “ TOlKO l 

BASMALAH” se lbagai te lmpat bellanja yang baik. Masyarakat dapat 

be llanja di Tolkol Basmalah baik delngan uang e llolktrolnik maupun uang 

tunai. 

Saat ini Tolkol Basmalah tellah melmpunyai belbelrapa cabang olutlelt 

yang me lnye lbar di be lrbagai pe lnjuru Indolne lsia, telrutama pulau Jawa dan 

Kalimantan. Basmalah belrke lmbang pelsat di pulau Jawa dan Kalimantan. 

Bisnis rite ll ini melmpunyai 165 cabang Tolkol Basmalah. Kantolr pusat 

Basmalah be lrada di Jl. Raya Sidolgiri. Nge lmpit. Kratoln. Pasuruan Jawa 

Timur 67151. 

3. Visi dan Misi Toko Basmalah 

a. Visi Toko Basmalah 

Telrwujudnya  Kolpe lrasi Polndolk Pe lsantre ln yang Amanah dan 

Prolfe lsiolnal dalam melningkatkan kelmandirian dan kelse ljahtelraan umat. 

b. Misi Toko Basmalah 

- Me lnjalankan Usaha selcara Amanah dan Prolfe lsiolnal selsuai delngan 

prinsip syariah 

- Me lningkatkan dan Melmaksimalkan poltelnsi e lkolnolmi anggolta 
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- Me lnjalin sinelrgi be lrsama pellaku usaha mikrol ke lcil dan melnelngah  

( UMKM) 

- Me lnjadi bagian dari upaya ke lmandirian elkolnolmi pelsantreln 

Dari data diatas bahwa pelrlu digaris bawahi adalah untuk belnar- 

be lnar melncapai visi te lrse lbut, salah satunya adalah melningkatkan stratelgi 

pe lmasaran. Hal telrse lbut belrkaitan delngan visi untuk me lningkatkan stratelgi 

pe lmasaran di tolkol Basmalah selcara maksimal. 

4. Struktur Organisasi Toko Basmalah Cabang Candipuro 

Struktur olragnisasi dibuat untuk melmpe lrmudah pelnde llelgasian 

we lwe lnang dan tanggung jawab yang jellas dan sistelmatis. Struktur 

olrganisasi Tolkol Basmalah Cabang Candipurol adalah selbagai belrikut: 

Supe lrvisolr     :  Bahrul Ulum 

Ke lpala To lkol     :  Haris  

Wakil Ke lpala Tolkol I   :  IBNU 

Wakil Ke lpala Tolkol II   :  Ahmad Fauzi 

Kasir I     :  Kho ldir 

Kasir II    :  Andi  

Karyawan Bag. Pramuniaga I  :  Andik Aziz 

Karyawan Bag. Pramuniaga II :  Rolkhim   

Karyawan Bag. Pramuniaga III :  Farhan  

 Adapun tugas- tugas karyawan di Tolkol Basmalah Cabang 

Candipurol adalah 

Se lbagai be lrikut: 
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a. Supe lrvisolr stolre l adalah selolrang atau be lbelrapa olrang yang be ltugas 

melnjadi selpe lrti supelrvisi dari melngawasi selrta melngingatkan 

karyawan untuk telrus belke lrja selsuai e lkspe lktasi pelrusahaan dan 

se lnantiasa melmbe lrikan layanan yang baik bagi kolnsume ln atau 

pe lngunjung tolkol. 

b. Kasir se lse lolrang yang pe lke lrjaannya me lne lrima uang pe lmbayaran saat 

pe lmbellian uang sisa pelmbayaran, se lkaligus me lnye lrahkan proldyk 

barang atau jasa pellanggan di lolke lt kasir. 

c. Pramuniaga adalah selse lolrang yang be lke lrja mellayani pe lmbe lli di suatu 

tolkol atau pasar swalayan. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

76 

Struktur Olrganisasi Tolkol Basmalah  

Adapun struktur Tolkol Basmalah belrdasarkan relkaan pelne lliti dari 

awal wawancara adalah selbagai belrikut 

Gambar 4.1 Struktur Toko Basmalah 

 

 Sumber: Toko Basmalah Cabang Candipuro 

5. Letak Georafis  

Tolkol Basmalah Cabang Candipurol telrleltak di Jl. Lumajang- 

Dampit Sumbelrreljol Ke lcamatan. Candipurol Kabupate ln Lumajang . 

Adapun batas Tolkol Basmalah Cabang Candipurol adalah: 

a. Batas Utara : Te lmpat Pelnukaran uang Asing 

b. Batas Se llatan  : Warung Makan 

c. Batas Timur : Tugu Candipurol 

d. Batas Barat : Pe lmukiman warga Candipurol 

 

SUPERVISIOR 

 Bahrul Ulum 

Kepala Toko  

 HARIS  

Wakil Kepala 
Toko I 

IBNU  

Wakil Kepala 
Toko II 

AHMAD FAUZI 

Kasir 

KHODIR 

ANDI 

PRAMUNIAGA 

ANDIK AZIZ 

ROKHIM 

FARHAN 
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6. Produk yang ditawarkan  

Tolkol Basmalah melmpunyai 2 jelnis prolduk yang ditawarkan 

diantaranya se lbagai be lrikut: 

a. Prolduk Private l Labe ll (Unggulan ) 

Prolduk Private l Labe ll tolkol Basmalah melrupakan suatu prolduk 

yang dijual olle lh tolkol Basmalah yang melrupakan bagian dari kolpe lrasi 

Polndo lk  Pe lsantre ln Sidolgiri. Prive lte l labell adalah istilah yang 

digunakan untuk prolduk yang diolle lh se lbuah tolkol jual atau pelrusahaan 

de lngan me lrelk me lrelka se lndiri, bukan melre lk pabrikan. Delngan 

melnggunakan private l labell, Tolko l Basmalah Sidolgiri dapat 

melningkatkan margin keluntungan melre lka delngan me lnawarka prolduk 

yang sama de lngan harga yang le lbih re lndah di bandingkan delngan 

prolduk de lngan prolduk me lrelk pabrikan. Adapun prolduk private l labell 

se lbagai be lrikut: 

   Tabel 4.1 

Tabel Produk Privat Label 

 

Nol Nama Prolduk Harga Prolduk 

1  AMDK SANTRI Rp 16.000 - 35.000 

2 MINYAK GOlRE lNG SIDOlGIRI Rp 18.500 - 25.000 

3 BUKU- BUKU SIDOlGIRI 

PE lNE lRBIT 

Rp 15.000- 400.000 

4 SARUNG  MISRIS SIDOlGIRI Rp 150.000-300.000 

5 KE lCAP MANIS SIDOlGIRI Rp 7.500 
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6 SAOlS TOlMAT SIDOlGIRI Rp 7.500 

7 SAMBAL PE lDAS SIDOlGIRI Rp 7.500 

8  SARUNG HIJAU SIDOlGIRI Rp 75.000 

9  SARUNG SUTRA SIDOlGIRI Rp 250.000- 600.000 

10   BAJU TAKWA SIDOlGIRI Rp 75.00- 95.000 

    Sumber : Toko Basmalah Cabang Candipuro 

b. Prolduk Nolnprivate l Labe ll  

Prolduk Nolnprivate l labell adalah prolduk yang di jual ollelh tolkol 

telrse lbut delngan me lnggunakan melre lk atau lelbell pabrikkan. Prolduk 

noln-private l labell umumnya me lmiliki relputasi dan kualitas yang sudah 

telruji karelna me lrelka diprolduksi olle lh pabrik yang sudah dike lnal. 

Prolduk Nolnprivate l labell tolkol Basmalah adalah prolduk yang dijual 

de lngan me lnggunakan me lrelk pabrikan yang sudah ada, bukan me lre lk 

tolkol Basmalah sidolgiri se lndiri. Prolduk noln-private l yang dijual ditolkol 

Basmalah ini be lrupa kelbutuhan se lhari-hari yang digunakan olle lh 

masyarakan/ kolnsume ln diantaranya se lbagai belrikut: 

Tabel 4. 2 

Tabel NonPrivate Label 

Nol Nama Prolduk Harga Prolduk 

1 Makanan Ringan  Rp 2000- 25.000 

2 Pe lralatan Ke lbe lrsihan Rp 5000- 50.000 

3 Minuman  Rp 3000- 30.000  

4 Ke lbutuhan Dapur Rp 500- 30.000 

5 Baju takwa Putih Rp 65.000- 85.000 

6 Sandal  Rp 15.000 – 80.000 
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7 Make lup  Rp 15.000- 55.000 

8 Parfum  Rp 10.000- 55.000 

9 Pe lralatan Mandi  Rp 4000 -  35.000 

10 Rolkolk Rp 15.000-  45.000 

Sumber Data: Toko Basmalah Cabang Candipuro 

B. Penyajian Data Dan Analisis Data 

Tujuan pelnyajian data yaitu, me lnyampaikan data yang te llah dipelrollelh 

dari hasil pelne llitian. Yang dibuktikan mellalui subye lk pe lne llitian yaitu Ke lpala 

Tolkol Basmalah dan Pramuniaga. Se llanjutnya dilampirkan dolkumelntasi untuk 

melle lngkapi data pada pelnellitian. Be lbelrapa prolse ls melngalami pelralihan data 

de lngan be lbelrapa stratelgi yng di gunakan mulai dari data umum kel data 

khusus, be lgitu juga se lbaliknya. Olle lh karelna itu selsuai delngan folkus 

pe lnellitian, maka data yang dipe lrolle lh dari lapangann disajikan selbagai be lrikut: 

1. Strategi Pemasaran yang dilakukan di Toko Basmalah dalam 

meningkatkan penjualan produk di Cabang Candipuro 

Pada umumnya masyarakat tidak melnge ltahui pelmasaran, melre lka 

hanya me llihat bahwa pelmasaran hanyalah se lbuah pelnjualan. Padahal 

se lcara delfinisi pelmasaran adalah suatu pro lse ls yang telratur dan jellas untuk 

melmikirkan dan melrelncanakan pasar. Prolse ls pe lmasaran se lndiri dapat 

ditelrapkan tidak hanya se lbatas barang dan jasa saja akan teltapi juga pada 

se lgala se lsuatu yang dapat dipasarkan se lpelrti idel, keljadian, olrganisasi, 

telmpat dan kelpribadian. Namun  pe lnting untuk dike lnakan belntuk 

pe lmasaran tidak dimulai delngan suatu pro lduk atau pelnawaran akan teltapi 

de lngan pe lncarian pelluang pasar. 
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Pe lmasaran dari delfinis telrse lbut melrupakan salah satu aktifitas yang  

dimulai dari prolse ls pelmbuatan dan pelndistribusian suatu prolduk delngan 

tujuan untuk melmbe lrikan kelpuasan telrhadap para kolnsume ln. Agar suatu 

pe lrusahaan atau tolkol mampu belrtahan haruslah melmbuat kelputusan 

bisnis. Salah satu kelputusan pe lnting yaitu dalam bidang pelmasaran. 

Stratelgi Pe lmasaran yang harus diambil telrse lbut haruslah kelputusan dalam 

hal bauran pelmasaran. Ke lputusan yang diambil telrse lbut haruslah 

ke lputusan yang me lnguntungkan bagi pe lrusahaan atau tolkol se lbab 

ke lputusan- ke lputusan telrse lbut melmbawa dampak langsung bagi 

pe lningkatan vollumel pe lnjualan, dimana pelningkatan telrse lbut sangat 

diharapkan bagi pelrusahaan.  

Gambaran pelne lrapan manajelmeln stratelgi pe lmasaran dalam 

melningkatkan pe lndapatan di Tolkol Basmalah dipelrollelh dari hasil tellah 

be lrbagai infolrmasi dari narasumbelr, olbse lrvasi, wawancara dan 

dolkumelntasi. Be lrdasarkan hasil olbse lrvasi dan pe lngalaman pelne lliti sellama 

ini, ditelmukan be lbelrapa itelm stratelgi pe lmasaran yang me lnjadi dimelnsi 

tiap pelrtanyaan folkus pe lne lliti ini yakni, stratelgi pe lmasaran 4P (Prolduct, 

Placel, Pricel, Prolmoltioln) 

Stratelgi pe lmasaran juga melrupakan se lbuah langkah dalam 

melncapai kelsukse lsan suatu pe lrusahaan dimana adanya strate lgi pe lmasaran 

yang dilakukan olle lh selbuah pelrusahaan telrse lbut. Masyarakat awalnya 

tidak tahu akan infolrmasi apa saja yang te lrdapat pada pelrusahaan telrse lbut 

akan melnjadi tahu akibat delngan adanya strate lgi pe lmasaran yang 
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dilakukan olle lh pelrusahaan telrse lbut. Agar usaha yang dijalankan dapat 

be lrjalan olptimal. Hal yang te lrpe lnting adalah stratelgi, de lngan stratelgi yang 

dimiliki ollelh pe lrusahaan maka pelrusahaan te lrse lbut dapat belrjalan delngan 

baik dan mampu melnghadapi pelrsaingan dunia bisnis, se lpelrti dalam 

pe lnellitian ini dimana Tolkol Basmalah harus dapat be lrsaing de lngan usaha 

yang se lmakin maju dan usaha yang te lrke lnal, ollelh se lbab itu untuk dapat 

unggul se lcara kolmpeltitif delngan saingannya se lpe lrti usaha yang lainnya. 

Ke lule ltan dan kolmitmeln yang dimiliki ollelh Tolkol Basmalah yang di 

tuangkan telrhadap seltiap karyawan yang diharapan bisa melmbelrikan 

ke lpuasan yang maksimal kelpada pellanggan. 

Tolkol Basmalah melrupakan  unit usaha dari ko lpelrasi polndolk 

pe lsantreln sidolgiri yang be lrge lrak di bidang ritell, dalam stratelgi prolduk 

tolkol Basmalah melnggunakan stratelgi islami untuk melnjual prolduk. Se llain 

melnye ldiakan ke lbutuhan polkolk dan ke lbutuhan selhari- hari, juga 

melnye ldiakan se lpelrangkat alat shollat dan air zam-zam. Hal ini se lsuai 

de lngan pe lrnyataan Bapak se llaku Ke lpala Tolkol Basmalah Candipurol: 

Me lnurut Bapak Haris se llaku Ke lpala tolkol Basmalah melngatakan : 

“Stratelgi tolkol Basmalah selsuai kolreldolr syariat islam, jadi 

stratelginya me lnjual prolduk halal dan tidak me lnjual barang haram, 

bahkan se lmirpun tidak kami jual apalagi minuman ke lras, jadi 

stratelginya me lnggunakan stratelgi islami. tolkol Basmalah se llalu 

melnawarkan prolduk yang se lsuai de lngan ke lbutuhan kolnsumeln, 

pro lduk yang di jual di tolkol Basmalah se lsuai delngan ke lbutuhan 

masyarakat dan juga melnye ldiakan se lpelrangkat alat shollat, air zam-

zam dll. Yang melnjadi prolduk unggulan kami yaitu prolduk yang di 

pro lduksi ollelh polndolk pelsantreln se lndiri diantaranya AMDK Santri, 
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buku- buku pe lne lrbit sidolgiri, sarung sidolgiri, minyak golre lng, dan 

masih banyak lagi.
81

” 

 

Tolkol Basmalah melrupakan unit usaha kolpe lrasi polndolk pe lsantre ln 

yang ada di Candipurol yang tidak hanya melnjual kelbutuhan selhari- hari 

akan teltapi juga melnye ldiakan be lbe lrapa prolduk unggulan be lrupa AMDK 

santri, buku-buku pe lnelrbit Sidolgiri, sarung Sidolgiri, minyak golre lng dan 

masih banyak lainnya. Sama halnya yang disampaikan ollelh Ahmad Fauzi 

se llaku Wakil Ke lpala Tolko l: 

“ Tolkol Basmalah melnawarkan prolduk de lngan kualitas yang baik 

dan bagus se lpe lrti kelbutuhan masyarakat se lhari- hari dan juga kami 

melnye ldiakan se lpe lrangkat alat shollat selpe lrti sarung, kolpyah, pe lci, 

mukelnnah, kurma dan lain-lain. Namun yang me lnjadi prolduk 

unggulan kami adalah prolduk yang di hasilkan olle lh polndolk 

pe lsantreln sidolgiri se lndiri se lpelrti halnya AMDK santri dan masih 

banyak lainnya. Se llain melnjual Prolduk – prolduk, kami juga ingin 

melngajak masyarakat untuk saellalu ingat ke lpada Allah SWT
82

” 

 

Be lrdasarkan hasil wawancara yang dipe lrkuat mellalui olbse lrvasi 

ke lmudian dibuktikan delngan dolkume lntasi yang di pe lrollelh pe lne lliti di Tolkol 

Basmalah Cabang Kecamatan Candipuro l Kabupaten Lumajang be lrupa 

foltol-foltol je lnis prolduk. 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.1 Prolduk Private l Labe ll Tolkol Basmalah 

Sumber : Toko Basmalah Cabang Candipuro 
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Gambar 4.2 Prolduk Noln Private l labell Tolkol Basmalah 

Sumber: Toko Basmalah Cabang Candipuro 

Harga me lrupakan elle lmeln marke ltig mix yang me lmiliki pelran 

pe lnting bagi suatu pelrusahaan, karelna harga melne lmpati polsisi khusus 

dalam markelting mix, se lrta belrhubungan e lrat delngan e lle lme ln lainnya. 

Be lbe lrapa faktolr yang pe lrlu di pe lrtimbangkan dalam mellaksanakan 

ke lbijakan harga adalah melne ltapkan harga dasar prolduk, me lne lntukan 

poltolngan harga dan lain- lain yang be lrhubungan de lngan harga. 

Agar suatu prolduk dapat belrsaing dipasaran maka pelngusaha dapat 

mellakukan pelne ltapan harga dalam hubungan pasar yaitu apakah me lngikuti 

harga di bawa pasaran atau di atas pasaran. 

Pada Tolkol Basmalah harga jual prolduknya be lrbe lda de lngan harga 

jual delngan tolkol yang lain, justru harga prolduk yang di jual di tolkol 

Basmalah lelbih murah de lngan tolkol yang lain. Dan harga te lrse lbut se lsuai 

de lngan ke lbutuhan masyarakat. De lngan melne ltapkan harga selpe lrti ini, 

Tolkol Basmalah belrharap kolnsumeln me lnge ltahui pelrbe ldaan harga jual belli 

pada Tolko l Basmalah delngan tolkol yang lainnya, se lhingga me lningkatkan 

kolnsume ln yang me lmbe lli prolduk pada Tolko l Basmlah. 
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Be lrdasarkan hasil wawancara delngan Bapak Haris sellaku kelpala 

tolkol Basmalah melngatakan: 

“ Dalam stratelgi harga, harga yang kami be lrikan sudah melrupakan 

harga pas, tidak ada kata tawar-melnawar. Kami sudah 

melnye lsuaikan antara harga dan kualitas barang yang kami jual 

mbak. Dalam pelmbelrian harga ada tingkatan yaitu 1,2,3 di mana 

jika pelmbellian tunggal tidak ada poltolngan dan jika pelmbe llian 

grolsir akan kami belri poltolngan. Dalam mellakukan pelmbayaran, 

Basmalah juga melnye ldiakan kartu el- mall yang bisa dilakukan 

transaksi di seltiap Tolkol Basmalah. 

Harga di Tolkol Basmalah di telntukan dari cabang telrse lbut yaitu 

harga tolkol Basmalah selsuai delngan pasar, Harga tolkol Basmalah 

flelksibe ll, bukan harga se lmua basmalah selmua rata atau di telntukan 

ollelh pusat. Maka dari itu masyarakat se lnang ke ltika ada Basmalah 

karelna harganya se lsuai de lngan masyarakat sini
83

.” 

 

Se llanjutnya Didukung Olle lh pe lrnyataan Ahmad Fauzi se llaku wakil 

ke lpala Tolkol Basmalah 

“Basmalah itu ada dua kolnsume ln yaitu kolnsume ln ritail dan 

kolnsume ln grolsir. Jadi kalau ada kolnsumeln grolsir itu ada kartu 

khusus yang bisa di pakelk dicabang mana saja, jadi harganya harga 

grolsir bukan harga poltolngan. Kalau Kolnsume ln ritell sama harga 

biasa, cuman keltika melrelka melmbelli diatas maksimal maka 

melre lka melndapatkan poltolngan mbak
84

” 

 

Stratelgi Harga yang mana harga yang di tawarkan di Basmalah 

Candipurol adalah flelksibell yaitu melnye lsuaikan lolkasi Tolkol atau 

melnye lsuaikan de lngan ke ladaan lingkungan. Harga di Basmalah telrdapat 

tingkatan 1,2,3 atau bisa di selbut harga untuk kolnsume ln ritail dan 

kolnsume ln grolsir. 

Harga untuk kolnsume ln ritail akan dibelrikan poltolngan jika 

be lrbellanja diatas batas maksimal dan untuk kolnsumeln grolsir, basmalah 
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melnye ldiakan kartu el- mall agar melndapat harga grolsir, harga pe lmbuatan 

kartu el- mall hanya melnge lluarkan 10.000. Jika dilihat dari pelrnyataan 

diatas bahwa dalam me lne ltapkan harga tidak bollelh me lneltapkan delngan 

harga se ltinggi- tingginya yang itu dapat melrugikan satu sama lainnya. 

Yang mana to lkol Basmalah Candipuro l me lneltapkan harga de lngan 

melnsurve li keladaan masyarakat dise lkitarnya agar masyarakat dalam 

be lrbellanja tidak melrasa di rugikan o llelh Tolkol Basmalah.  

Bapak Haris selaku Kepala Toko Basmalah menyatakan: 

“Jadi mbak kalau untuk omset Toko Basmalah ini terkait penjualan 

perbulannya berapa ya mungkin perkiraan pertahunnya itu bisa di 

jumlahkan mbak dari bulan Januari  sampek Desember ya kurang 

lebih 300 juta mbak”. 

 

Telrkait dalam kolnte lks telmpat, ini lelbih di titik belratkan pada 

stratelgi dan salurannya. Siste lm pelnyalura atau distribusi prolduk bisa 

melnciptakan kelunggulan be lrsaing dari selolrang bisnis. Se lolrang 

wirausahawan yang ce lrdas akan melnge ltahui bahwa selmakin kuat jaringan 

distribusi dari selbuah prolduk maka kelunggulan be lrsaing yang dibangun 

melningkat. 

Tolkol Basmalah telrle ltak di Jawa Timur Kabupate ln Lumajang 

Ke lcamatan Candipurol Jl. Raya Lumajang-Dampit, Sumbe lrreljol Ke lcamatan 

Candipurol. De lngan lolkasi tolkol yang stratelgis se lhingga me lmudahkan 

kolnsume ln. 

Bapak Haris se llaku kelpala Tolkol melngatakan : 

“ Saya rasa untuk stratelgi te lmpat tolkol Basmalah melmiliki lolkasi 

yang sangat te lpat dan stratelgis ya mbak, karelna belrada di pinggir 

jalan raya de lkat delngan pasar dan be lrada di telngah ke lramaian 
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masyarakat, untuk akselspun mudah selhingga me lmudahkan kami 

dalam melndistribusikan prolduk. Sellain itu kami juga sangat 

melnjaga ke lbelrsihan Tolkol kami delngan se lbaik mungkin. Selrta 

untuk telmpat parkir, kami selbagai karyawan harus ditata delngan 

rapi agar tidak kellihatan pelnuh, karelna kolnsume ln akan elnggan jika 

melmasuki tolkol dalam keladaan pelnuh.
85

” 

 

Pe lrnyataan Bapak se llaku Ke lpala Tolkol Basmalah dipelrkuat ollelh 

Ahmad Fauzi se llaku Wakil Ke lpala Tolkol Basmalah. 

“ Alhamdulilah basmalah sudah melmpunyai re lspoln banyak dari 

masyarakat solalnya me lre lka me lrasa tidak di molnolpolli melskipun 

melre lka punya tolkol, de lngan adanya Basmalah melre lka melrasa 

se lnang, kare lna me lrelka tidak melrasa tolkolnya akan mati keltika ada 

Basmalah, Justru melrelka kulakan bisa de lkat, jadi tujuannya 

Basmalah ini melngge lndolng tolkol- tolkol ke lcil karelna bisa grolsir dan 

harga jualnya tidak jauh dari tolkol Basmalah.
86

” 

 

Be lrdasarkan hasil wawancara yang dipe lrkuat mellalui olbse lrvasi 

ke lmudian dibuktikan delngan dolkume lntasi yang di pe lrollelh pe lne lliti di Tolkol 

Basmalah Cabang Candipurol Kabupaten Lumajang be lrupa Foltol- foltol. 

 

 

 

 

Gambar. 4.3 Lolkasi To lkol Basmalah Candipuro 

Sumber Data : Toko Basmalah Cabang Candipurol 

S 

Stratelgi prolmolsi yang digunakan To lkol Basmalah Candipurol adalah 

bisa melne lrima kolnsumeln re ltail dan gro lsir. Dalam hal ini pelngusaha 

melmprolmolsikan selluruh prolduk yang dimilikinya, baik langsung maupun 
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tidak langsung. Tanpa prolmolsi pe llanggan tidak dapat melnge lnal prolduk 

atau jasa yang ditawarkan. Ollelh karelna itu, prolmolsi melrupakan sarana 

yang paling ampuh untuk melnarik dan melmpelrtahankan kolnsumelnnya. 

Be lrkaitan delngan itu maka ajaran islam sangat melne lkankan agar 

melnghindari unsur pe lnipuan agar melnghindari atau melmbelrikan infolrmasi 

tidak belnar bagi caloln kolnsume ln atau pe llanggan. Strate lgi prolmolsi yang 

digunakan di Tolkol Basmalah dalam me lnarik pelmbelli adalah bisa 

melne lrima kolnsume ln re ltail dan grolsir, se lsuai delngan pe lrnyataan Bapak  

Haris se llaku Ke lpala Tolkol Basmalah : 

“ Ke ltika ada prolduk yang di prolmo lsikan, kami melle ltakkan prolduk 

telrse lbut didelpan kasir delngan me lndisplay prolduk, yang 

melnggunakan ke lrtas print dipakai untuk libelling harga. Se llain itu 

kami juga melnggunakan kelgiatan pe lnye lbaran brolsur yang 

be lrbelntuk iklan kelpada masyarakat, kami juga me llakukan 

pe lndelkatan yang me lnggunakan meldia solsial untuk melnyampaikan 

infolrmasi selpe lrti Facelbololk, Instagram, dan Whatsapp. Se lhingga 

siapapun dapat melngakse ls dan me lndapatkan infolrmasi prolduk 

de lngan mudah. Di tolkol Basmalah juga me lnelrapkan siste lm prolmolsi 

se ltiap minggu mbak.
87

” 

 

Se llanjutnya dipelrkuat olle lh bapak Ahmad Fauzi se llaku wakil kelpala 

Tolkol Basmalah melngatakan 

“ Se lkalipun Basmalah tidak ada prolmolsi masyarakat sudah 

melnge ltahui bahwasannya basmalah sudah bisa grolsir kare lna 

pro lmolsinya ke ltika cabang mau dibuka di delpan sudah ada, bisa 

melne lrima tolkol re ltail dan bisa melnelrima tolkol grolsir. Me lskipun 

tidak ada prolmolsi melre lka sudah paham kalau tolkol basmalah lelbih 

murah dari minimarkelt lainnya, kare lna harganya sudah be lrsaing 

ke ltika melre lka grolsiran
88

.” 
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Be lrdasarkan hasil wawancara yang dipe lrkuat mellalui olbse lrvasi 

ke lmudian di buktikan delngan dolkume lntasi yang dipe lrolle lh pe lnelliti di Tolkol 

Basmalah Cabang Candipurol Kabupaten Lumajang be lrupa foltol- foltol. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.4 Brolsur Prolmo lsi Pelrminggu 

Sumber Data  : Toko Basmalah Cabang Candipuro 

Tolkol Basmalah Cabang Candipurol juga me lnelrapkan stratelgi 

prolmolsi. Dalam Islam melmaknai pelmasaran adalah selbagai Dakwa, 

dimana Dakwa selndiri pada dasarnya adalah melmprolmolsikan nilai Islam 

yang kita yakini ke lbelradaanya, Tolko l Basmalah be lrdakwa atau 

melne lrapkan Dakwa delngan Marke lting yakni me lnjual prolduk. Dimana 

dalam melnjual prolduk te lrdapat suatu pro lmolsi, yang mana prolmolsinya 

disini melnggunakan jargo ln Tolkol Basmalah adalah tolkol reltail dan tolkol 

grolsir. Ini melmbuat keltelrtarikan telrhadap masyarakat untuk ingin 

be lrbellanja di Tolkol Basmalah karelna delngan harganya be lrbe lda delngan 

minimarkelt lainnya. De lngan adanya jargoln te lrse lbut Tolkol Basmalah 

amanah dan melnjalankannya. Yakni me lmbeldakan antara kolnsume ln re ltail 
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de lngan ko lnsume ln grolsir  yang ini me lmbuktikan bahwa Tolkol Basmalah 

Candipurol ingin me lnse ljahtelrakan masyarakan mellalui belrbellanja ditolkol 

Basmalah.  

2. Peluang dan Hambatan ditoko Basmalah dalam meningkatkan 

Penjualan produk di Cabang Candipuro 

Pe lluang di Tolkol Basamalah dalam melningkatkan pelnjualan prolduk 

telrjamin kualitasnya se llain itu juga harganya sangan mudah di jangkau hal 

ini se lsuai delngan dari Hasil Wawancara de lngan Bapak Haris me lngatakan 

bahwa: 

“ Kami disini melnjual barang delngan murah dan melnjamin kualitas 

barang yang kami jual, dan yang paling pe lnting kami se llalu 

melngutamakan, telrlelbih lagi kami mellihat bahwa masyarakat  

melnyukai harga yang murah de lngan kualitas yang bagus
89

.” 

 

Me lnurut pelne lliti, pelne lrapan stratelgi pe lmasaran mellalui stratelgi 

harga pada Tolkol Basmalah sangat belrpe lngaruh pada kolnsume ln baik 

kolnsume ln dari kalangan melne lngah ke latas maupun melne lngah ke l bawah. 

Hal ini dapat dilihat bahwa Tolkol Basmalah dapat melnawarkan harga yang 

sangat murah akan teltapi kualitas bagus. Tolkol Basmalah juga 

melnye ldiakan be lrbagai pilihan prolduk yang be lragam, dan harganya sangat 

mudah dijangkau. Tolkol Basmalah telrleltak di Jl. Lumajang- Dampit, Delsa 

Sumbe lrreljol Ke lcamatan Candipurol Kabupateln Lumajang Prolvinsi Jawa 

Timur. Lo lkasi Tolkol Basmalah ini sangat stratelgis , dan belrada di pinggir 

jalan raya se lhingga dapat melmudahkan pe llanggan me lnjangkaunya.Dari 

pe lmaparan diatas dijellaskan bahwasannya pe lluang yang didapatkan di 
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tolkol Basmalah dalam melnelrapkan stratelgi pe lmasaran yaitu: lolkasi 

pe lrusahaan yang dapat dijangkau atau stratelgis, pe llayanan yang baik 

telrhadap kolnsumeln, se lrta pelmanfaatan meldia solsial 

Ke lndala atau Hambatan dari pellaksanaan Stratelgi Pe lmasaran Tolkol 

Basmalah dalam melningkatkan pelnjualan prolduk. Disisi kelsukse lsan yang 

tellah dirai olle lh seltiap usaha dan belrjalan de lngan baik dan telpat sasaran 

namun selme lstinya akan melne lmukan titik be lrat dalam pellaksanaanya yaitu 

ke lndala atau hambatan dalam usaha. 

Pe lrusahaan pastinya me lngalami selbuah kelndala atau hambatan baik 

ke lcil maupun belsar. Hal ini bisa dise lle lsaikan de lngan manajelmeln yang ada 

di pelrusahaan telrse lbut. Jika hambatan- hambatan yang dihadapi tidak 

dise llelsaikan delngan baik, maka akan be lrdampak systelmic telrhadap 

pe lrtumbuhan dan kellangsungan hidup pelrusahaan yang tidak 

telrke lcualikan. Tolkol Basmalah seldikit halangan dan rintangan me lnghadang 

yang siap untuk melnumbuhkan pelrusahan yang te llah belrdiri dan melnge ljar 

visi. Banyak faktolr yang dapat melnjadi hambatan dan dapat melnjadikan 

kita kalah dalam melncapai tujuan. 

Bapak Haris se llaku Ke lpala Tolkol Basmalah melngatakan : 

“ Kalau untuk masalah kelndala melmang banyak se lkali yang kami 

telmukan diantaranya te lnaga ke lrja yang mumpuni,stolk barang 

yang te lrbatas dan bellum lagi keltika cuaca yang tidak dapat di 

pre ldiksi selpe lrti halnya bulan- bulan ini mbak itu sangat 

melmpe lngaruhi telrhadap keluangan / me lnurunnya o lmse lt mbak”
90

 

 

Kholdir se llaku Kasir Tolkol Basmalah juga melngatakan : 
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“ Kalau dari sisi keluangan  itu sangat kami rasakan selkali mbak 

pe lnurunan olmse lt keltika dimusim hujan ini”
91

 

 

Dari pelnjellasan Ke lpala Tolkol Basmalah dalam usaha ini saat ini 

banyak ke lndala yang dihadapi selpe lrti kurangnya pe lmbe lli dan  Financial 

juga yang kurang me lndukung akan te ltapi usaha ini telrus dijalankan karelna 

yakin akan dapat melnge lmbangkan usahanya. Dari pe lmaparan Bapka Haris 

dijellaskan bahwa hambatan yang dialami Tolkol Basmalah dalam 

melne lrapkan stratelgi pe lmasaran yaitu: pe lnurunan pe lrmintaan dan 

pe lmbellian prolduk, ke lte lrbatasan sumbe lr daya, se lrta  ke lte lrbatasan 

pe lnge llollaan dan pelrse ldiaan lolgistik.  

Jadi untuk melngatasi hambatan- hambatan telrse lbut, Tolkol 

Basmalah dapat melngambil stratelgi pe lmasaran yang te lpat dalam 

manajelme ln stolk barang misalnya me lningkatkan akurasi pelrhitungan stolk, 

melnggunakan siste lm manajelme ln gudang yang baik dan mampu 

melmpe lrtimbangkan kelrjasama delngan mitra yang dapat melmbantu  dalam 

pe lnge llollaan pelrse ldiaan dan lolgistik, se lrta folkus pada pelnge lmbangan 

hubungan pe llanggan yang kuat. Delngan melngide lntifikasi pelluang dan 

melngatasi hambatan- hambatan, Tolkol Basmalah dapat melningkatkan 

pe lnjualan prolduk di cabang Candipurol. 

C. Pembahasan Temuan  

Be lrdasarkan hasil pelmaparan data dari pelne llitian delngan me ltolde l 

olbse lrvasi, wawancara dan dolkumelntasi de lngan melnjabarkan analisis  pada 
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folkus masalah pelne llitian, sellanjutnya data telrse lbut akan dikaitkan delngan 

telolri –telolri yang me lnjadi rujukan dalam pe lnelliti. 

1. Strategi Pemasaran di toko Basmalah dalam meningkatkan penjualan 

produk di Cabang Kecamatan Candipuro Kabupaten Lumajang 

Dalam telolri Philip Koltlelr stratelgi pe lmasaran adalah suatu mindselt 

pe lmasaran yang akan digunakan untuk me lncapai tujuan pelmasaran. Pada 

dasarnya pe lrusahan melmpunyai tujuan yang sama yaitu melningkatkan 

pe lnjualan prolduk dan agar  dapat belrtahan di pasaran selrta dapat belrsaing 

se lcara elko lnimis. Stratelgi pe lmasaran yang di pakai dalam telolri ini bauran 

pe lmasaran (marke lting mix) yang te lrdiri dari 1) Stratelgi Prolduk 2) Stratelgi 

harga 3) Stratelgi te lmpat 4) Stratelgi Prolmolsi.
92

 

 Se lsuai delngan hasil pe lnellitian di lapangan me lngatakan Tolkol 

Basmalah yang ada di Candipurol melne lrapkan belbelrapa stratelgi untuk 

melningkatkan pe lnjualan prolduk diantaranya se lbagai be lrikut: 

a. Stratelgi Prolduk (Product) 

Se lcara umum prolduk adalah suatu kelbutuhan pellanggan yang 

harus di pe lnuhi. Prolduk adalah se lsuatu yang dapat di tawarkan kel 

pasar untuk di pelrhatikan, dapat dibelli, dikolnsumsi, atau digunakan 

se lsuai kelinginan dan kelbutuhan.
93

Pada stratelgi prolduk hal yang harus 

di pe lrhatikan adalah mellihat prolduk se lcara utuh atau masa prolduk, 

be lntuk isi dan pelmbungkus prolduk. Be lrdasarkan telolri Philip Koltle lr 

dimana pelnyusunan stratelgi me lnge lnai prolduk, tidak hanya de lngan 
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melmpe lrtimbangkan sollusi ke lpada pellanggan akan teltapi melnawarkan 

Flelxsibell belne lfit selrta melnciptakan inolvasi yang kre latif. Prolduse ln 

tidak lagi belrpe lran se lbagai pe lmuas ke linginan dan ke lbutuhan 

pe llanggan, akan teltapi sudah belrpelran se lbagai pe lncipta kelinginan dan 

ke lbutuhan pellanggan. 

Be lrdasarkan data lapangan bahwa Stratelgi Tolkol Basmalah 

melnggunakan siste lm stratelgi pe lmasaran melnurut syariat islam yang 

mana di Tolkol Basmalah ini melnjual prolduk yang be lrkualitas yang 

baik, dilihat dari selgi stratelgi ini je llas akan melnyediakan prolduk yang 

be lrkualitas. Prolduk me lrujuk kelpada selgala hal yang ditawarkan kelpada 

pasar delngan tujuan untuk melnarik pelrhatian, dibelli, digunakan, dan 

melme lnuhi kelbutuhan selrta permintaan kolnsume ln. Kualitas prolduk 

melnjadi faktolr pelne lntu minat belli kolnsumeln ke ltika melre lka melmilih 

prolduk untuk melme lnuhi kelbutuhan melre lka. Dalam pelne llitian ini, 

stratelgi prolduk yang digunakan adalah me lnjual prolduk atau kelbutuhan 

se lhari-hari yang me lmelnuhi standar halal. Kolnsume ln melmbutuhkan 

telmpat belrbe llanja yang me lnye ldiakan de lngan le lngkap barang-barang 

atau kelbutuhan yang halal. Adapun Toko Basmalah disini menjual 

produk-produk sebagai berikut: 
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Tabel 4.3 

Produk Toko Basmalah di Cabang Candipuro 

No Nama Produk  Harga 

1  AMDK SANTRI RP 16.000 – 35.000 

2 MINYAK GORENG  RP 18.500 – 25.000 

3 BUKU- BUKU 

PENERBIT SIDOGIRI 

RP 15.000 – 400.000 

4 SARUNG  

SIDOGIRI 

RP 150. 000 – 300.000 

5 KECAP MANIS  RP 7. 500 

6 SAOS TOMAT 

SIDOGIRI 

RP 7.500 

7 SAMBAL PEDAS 

SIDOGIRI 

RP 7. 500 

8 SARUNG HIJAU 

SIDOGIRI 

RP 75.000 

9 SARUNG SUTRA 

SIDOGIRI 

RP 250. 000 – 600.000 

10 BAJU TAKWA 

SIDOGIRI 

RP 75.000 – 95.000 

11 MAKANAN RINGAN  RP 2000 – 25. 000 

12 PERALATAN 

KEBERSIHAN  

RP 5000 – 50. 000 

13 MINUMAN  RP 3000 – 30. 000 

14 KEBUTUHAN DAPUR  RP 5000 – 30. 000 

15 BAJU TAKWA PUTIH RP 65.000 – 85.000 

16 SANDAL  RP 15. 000 – 80. 000 

17 MAKEUP RP 15.000 – 55.000 

18 PARFUM RP 10.000 – 55.000 

19 PERALATAN MANDI RP 4000 – 35. 000 

20 ROKOK  RP 15.000 – 45.000 

Sumber : Toko Basmalah Cabang Candipuro 

b. Stratelgi Harga ( Price l) 

Harga yaitu se ljumlah uang yang ditagihkan, atas suatu prolduk 

atau jasa, atau jumlah dan nilai yang ditukarkan para pellanggan untuk 

melmpe lrollelh manfaat dan melmiliki atau melnggunakan suatu prolduk 
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atau jasa.
94

Harga melrupakan satuan financial yang mana harus 

dibayarkan olle lh kolnsume ln kelpada prolduse ln untuk melmpelrolle lh barang 

yang di inginkan.  

Harga juga te lrmasuk salah satu bagian dari markelting mix, yang 

nolminalnya tidak teltap, Harga juga dapat belrubah- ubah melngikuti 

naik turunnya biaya bahan baku di pasar dan juga me lnelntukan 

pe lnghasilan utama dalam melmpelrolle lh keluntungan. 

Pe lne ltapan harga dalam pelrspe lktif syariah tidaklah rumit, dasar 

pe lneltapan harga telrtumpu pada belsaran nilai harga suatu prolduk yang 

tidak di teltapkan delngan be lrlipat-lipat belsarnya se lte llah dikurangi biaya 

prolduksi. Me lnunjukkan bahwa kolnse lp harga dalam pelrspe lktif syariah 

bukan be lrlandaskan pada folkus ke luntungan se lmata akan teltapi juga 

be lrdasarkan pada aspelk daya be lli masyarakat, dan kelmaslahatan umat 

se lhingga kolnse lp ke luntungan se lmata akan te ltapi juga didasarkan pada 

aspe lk daya be lli masyarakat, dan ke lmaslahatan umat se lhingga kolnse lp 

ke luntungan yang be lrlipat-lipat dari pelneltapan harga yang mahal tidak 

dibelnarkan. 

Be lrdasarkan data lapangan yang di pe lrollelh Harga me lrupakan 

jumlah uang yang harus dibayarkan ollelh pe llanggan untuk 

melndapatkan prolduk, telrmasuk daftar harga, diskoln, pe lrioldel 

pe lmbayaran, dan pe lrsyaratan kreldit. Stratelgi harga yang digunakan 

adalah flelksibell, yaitu melnye lsuaikan harga de lngan kolndisi pasar. 
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Harga yang dite ltapkan lelbih murah dari pada tolkol-tolkol Basmalah di 

Kabupate ln Lumajang karelna mayolritas pe lnduduk di sana melmiliki 

tingkat elkolnolmi melnelngah ke l bawah. Seltiap kolnsume ln melnginginkan 

be lrbellanja delngan harga yang te lrjangkau. Tidak dapat dipastikan 

bahwa kolnsume ln sangat se lnang ke ltika ada tolkol yang me lnjual barang 

de lngan harga murah dan berkualitas. Karena kebutuhan konsumen 

sangatlah berbeda antara konsumen yang satu dengan konsumen yang 

lainnya. Dari beberapa hasil wawancara diperkuat dengan data 

observasi kemudian dibuktikan melalui data berupa tabel dari rekap 

omset Toko Basmalah di Cabang Candipuro Kabupaten Lumajang.  

Tabel. 4.4 

Rekap Omset Toko Basmalah Cabang Candipuro 

(Jan-Okt 2022) 

No. Bulan Nominal 

1 Januari Rp. 201.677.109,- 

2 Februari Rp. 200.077.396,- 

3 Maret Rp. 218.167.034,- 

4 April Rp.226.891.987,- 

5 Mei Rp. 217.054.210,- 

6 Juni Rp.192.552.782,- 

7 Juli Rp.274.846.367,- 

8 Agustus Rp.262.099.312,- 

9 Sepember Rp.278.326.357,- 

10 Oktober Rp.318.190.690,- 

Sumber: Toko Basmalah Cabang Candipuro 

Tabel  4.5 

Rekap Omset Toko Basmalah Cabang Candipuro 

(Jan- Apr 2023) 

No. Bulan Nominal 

1 Januari Rp 215.168.038,- 

2 Februari Rp 202.385.188,- 

3 Maret Rp 268.077.316,- 

4 April Rp 321.198.625,- 

Sumber Data: Toko Basmalah Cabang Candipuro 
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Berdasarkan data diatas dapat di ketahui bahwa omset Toko 

Basmalah di Cabang Candipuro Kabupaten Lumajang selama 10 bulan 

terakhir pada tahun 2022 dan 4 bulan terakhir pada tahun 2023 

mengalami kenaikan yang cukup signifikan. Pada bulan Oktober 2022 

omset Toko Basmalah Rp 318.190.609,- Sedangkan pada bulan April 

2023 omset Toko Basmalah hingga Rp 321.198.625,-. Hal ini 

menandakan bahwa pada Toko Basmalah di Cabang Candipuro selalu 

mengalami kenaikan omset setiap bulannya. 

c. Stratelgi Te lmpat ( Placel) 

Stratelgi te lmpat melliputi kelgiatan pelrusahaan untuk melmbuat 

prolduk telrse ldia bagi ko lnsumeln untuk melndapatkatkan prolduk. 

Telmpat atau yang biasa di se lbut saluran distribusi melrupakan 

salah satu bagian yang harus di pelrhatikan dalam prolse ls melmprolduksi 

prolduk, telmpat juga melnjadi sarana yang me lnarik pelrhatian 

kolnsume ln, telrutama kolnsume ln yang tinggal di be lrselbrangan de lngan 

telmpat prolduksi. Telmpat/lolkasi biasa di selbut delngan saluran 

distribusi dimana banyak pihak yang akan telrlibat pada prolse ls 

pe lndistribusian prolduk yang siap di pasarkan dan di kolnsumsi ollelh 

kolnsume ln. Saluran distribusi selpe lrti halnya age ln, se lle ls, tolkol dan 

kolnsume ln. 

Dalam pelrspe lktif syariah saluran pelmasaran atau lolkasi 

pe lrusahaan bisa dimana saja asalkan telmpat telrse lbut bukan telmpat 
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yang di pe lrse lngke ltakan kelbe lradaannya. Namun telrsirat, islam lelbih 

melne lkankan pada kelde lkatan pelrusahaan de lngan pasar. 

Be lrdasarkan data lapangan yang di pe lrollelh Te lmpat melrujuk 

pada lolkasi di mana prolduk diseldiakan delngan nyaman bagi pe llanggan 

untuk melmpelrolle lhnya. Stratelgi te lmpat yang digunakan olle lh Tolkol 

Basmalah Candipurol adalah delngan me lmilih lolkasi yang stratelgis, 

yaitu belrada di telngah ke lramaian, belrada di pinggir jalan delkat delngan 

pasar, dan melmungkinkan Tolkol Basmalah Candipurol untuk me lmbantu 

tolkol-to lkol ke lcil. Lolkasi juga me lmiliki pe lngaruh telrhadap kelputusan 

pe lmbellian prolduk ollelh kolnsume ln. 

d. Stratelgi Prolmolsi ( Prolmoltioln) 

Prolmolsi me lrupakan suatu ungkapan dalam arti luas telntang 

ke lgiatan- ke lgiatan selcara aktif yang dilakukan ole lh pelrusahaan 

(pe lnjual) untuk melndolrolng kolnsume ln melmbelli prolduk yang di 

tawarkan. Prolmolsi adalah  suatu unsur yang di gunakan untuk 

melmbe lrikan dan melmbujuk pasar telntang prolduk atau jasa yang baru 

pada pelrusahaan. Pelmasaran telrdiri dari: Pe lriklanan, Prolmolsi 

Pe lnjualan, Publisitas,se lrta Pelnjualan pribadi. 

Be lrdasarkan data lapangan yang di pe lrolle lh Prolmolsi me lrupakan 

ke lgiatan pelmasaran yang be lrtujuan untuk melnye lbarkan infolrmasi, 

melmpe lngaruhi, dan melningkatkan pasar sasaran telrhadap pelrusahaan 

dan prolduk, agar masyarakat be lrseldia me lnelrima, melmbe lli, dan seltia 

telrhadap prolduk yang ditawarkan. Pro lmolsi juga me lrupakan kelgiatan 
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pe lmasaran yang be lrtujuan untuk melndolrolng pe lrmintaan. Stratelgi 

prolmo lsi yang digunakan adalah delngan melnarge ltkan kolnsume ln re ltail 

dan ko lnsumeln grolsir. Se llain itu, keltika ada prolduk yang se ldang 

diprolmolsikan, akan dibelrikan labell harga khusus yang te lrlihat di delpan 

kasir. 

Berdasarkan beberapa strategi pemasaran di Toko Basmalah dalam 

meningkatkan penjualan produk yang di terapkan telah selaras dengan 

teori yang di sampaikan oleh Philip Kotler dalam bukunya “ Manajemen 

Pemasaran”  yaitu menerapkan strategi pemasaran dengan menggunakan 

4P yang di rencanakan dengan sedemikian rupa untuk meningkatkan 

penjualan produk sehingga pada setiap bulannya pendapatan Toko 

Basmalah mengalami peningkatan secara signifikan. 

2. Peluang dan Hambatan di Toko Basmalah dalam meningkatkan 

penjualan produk di cabang Kec. Candipuro. 

a. Pe lluang di tolkol Basmalah dalam melningkatkan pelnjualan prolduk  

Pe lluang me lrupakan harga angka yang melnunjukkan se lbelrapa 

be lsar kelmungkinan pe lristiwa atau keljadian akan telrjadi. Pelluang 

adalah faktolr atau treln yang me lnguntungkan pada lingkungan 

e lkstelrnal yang dapat digunakan pe lrusahaan untuk melmpelrolle lh 

ke luntungan.
95

 

Be lrdasarkan data lapangan yang di pe lrollelh Pe lluang di tolkol 

basmalah dalam melningkatkan pe lnjualan prolduk ini me lrupakan suatu 
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lingkungan e lkste lrnal yang dapat be lrpoltelnsi me lnguntungkan 

pe lrusahaan untuk melraih sasaran stratelgisnya. Adapun pe lluang di tolko l 

basmalah dalam melningkatkan pe lnjualan prolduk diantaranya adalah:  

1. Lo lkasi Stratelgis artinya lolkasi tolkol basmalah cabang kelcamatan 

candipurol ini sangatlah mudah di jangkau ollelh masyarakat selkitar 

se lhingga pe lluang untuk melnarik pellanggan sangatlah mudah. 

2. Pe llayanan yang baik telrhadap kolnsumeln artinya pe llayanan yang 

baik telrhadap kolnsumeln melrupakan faktol pe lnting dalam 

melmbangun hubungan yang baik dan melmpelrtahankan pellanggan. 

De lngan me lmbe lrikan pellayanan yang baik tolkol Basmalah cabang 

Candipurol dapat melningkatkan ke lpuasan pe llanggan dan 

melmpe lrollelh relkolme lndasi dari melre lka kelpada olrang lain. 

3. Pe lmanfaatan meldia solsial yang artinya dalam meldia solsial ini 

dapat melnjadi alat yang e lfe lktif dalam melmprolmolsikan prolduk dan 

melnjangkau pe llanggan polte lnsial. De lngan mellakukan prolmolsi yang 

e lfelktif tolkol Basmalah juga dapat melningkatkan ke lsadaran 

masyarakat telrhadap kelbelradaanya. Tolkol Basmalah cabang 

Candipurol dapat melmanfaatkan meldia solsial untuk melningkatkan 

visibilitas dan pelnjualan prolduk se lrta dapat melnarik pelrhatian dan 

minat dari selgme ln pasar yang le lbih luas. 

b. Hambatan di tolkol Basmalah dalam melningkatkan pe lnjualan prolduk 

Dalam melmasarkan prolduk ke lpada masyarakat bukanlah hal 

yang mudah. Hal ini telrbukti bahwa masih ada hambatan atau kelndala 
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yang dialami tolkol Basmalah cabang Candipurol Kabupate ln Lumajang. 

Kolmunikasi pe lmasaran adalah salah satu yang me lnjadi hambatan 

dalam melningkatkan pelnjualan prolduk yang mana kolmunikasi 

pe lmasaran melrupakan pelran pelnting dalam melmbelntuk elkuitas melre lk 

dan melndolrolng e lfe lktivitas dan e lfisielnsi pe lnjualan suatu prolduk. 

Kolmunikasi pe lmasaran dapat melnciptakan kelsadaran telntang me lrelk, 

pe lnilaian polsitif telrhadap melrelk dan melmfasilitasi kolne lksi yang le lbih 

kuat antara melre lk dan kolnsume ln. 

Be lrdasarkan data lapangan yang di pe lrolle lh hambatan yang ada 

di tolko l Basmalah di antaranya adalah: 

1. Pe lnurunan pelrmintaan dan Pelmbellian Prolduk  

Pe lnurunan pelrmintaan dan pelmbellian prolduk salah satu 

hambatan yang mungkin dihadapi ollelh tolkol Basmalah adalah 

pe lnurunan pelrmintaan dan pelmbellian prolduk. Faktolr- faktolr 

se lpe lrti pelrubahan treln kolnsume ln, pelsaing delngan to lkol se lrupa, atau 

pe lrubahan prelfe lrelnsi pellanggan dapat melnye lbabkan pelnurunan 

pe lrmintaan prolduk yang di tawarkan. 

2. Ke lte lrbatasan Sumbelr Daya  

Ke lte lrbatasan sumbelr daya baik dalam hal ke luangan te lnaga 

ke lrja atau infrastruktur dapat melnjadi hambatan dalam 

melningkatkan pe lnjualan prolduk, misalnya: jika di tolkol Basmalah 

melmiliki keltelrbatasan dana untuk melmpelrluas inve lstasi atau 

mellakukan pelmasaran yang e lfe lktif, hal ini dapat melmpelngaruhi 
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ke lmampuan tolkol untuk melmelnuhi pelrmintaan pellanggan dan 

melningkatkan pe lnjualan. 

3. Ke lte lrbatasan Pelnge llollaan dan Pelrse ldiaan Lo lgistik 

Pe lnge llollaan yang tidak elfe lsieln dalam hal pe lrse ldiaan prolduk 

dan lolgistik dapat melnjadi hambatan dalam melningkatkan 

pe lnjualan. Jika tolkol Basmalah melngalami kelsulitan dalam 

melnge llollah pelrse ldiaan delngan baik, se lpe lrti kelsulitan dalam 

melmpre ldiksi pelrmintaan/ melngatur pe lngiriman prolduk se lcara 

telpat waktu, hal ini dapat melnye lbabkan ke ltelrse ldiaan prolduk atau 

ke lrlambatan pelngiriman yang pada  

4. Pe lrsaingan Pasar 

Pe lrsaingan pasar yang ke ltat di pasar dapat melnjadi 

hambatan dalam melningktkan pelnjualan prolduk telrkait melre lk di 

tolkol Basmalah. Pelsaing yang kuat dari tolkol- tolkol se lje lnis atau 

melre lk- me lrelk lain dapat melmbuat sulit bagi tolkol Basmalah untuk 

melnarik pellanggan dan melningkatkan pelnjualan. 

Tabel 4.6 

Pemetaan Hasil Temuan Lapangan 

 

No Fokus Penelitian Temuan 
Kajian 

Teori 

Penelitian 

Terdahulu 

1.  Bagaimana 

Strategi 

Pemasaran yang 

dilakukan Toko 

Basmalah dalam 

meningkatkan 

penjualan produk 

di cabang 

Kecamatan 

Candipuro 

Strategi pemasaran yang 

dilakukan di Toko Basmalah 

dalam meningkatkan 

penjualan produk di Cabang 

Candipuro Kabupaten 

Lumajang dengan 

menggunakan Strategi 4P: 

a. Strategi Produk 

(Product) 

 Strategi produk di Toko 

Penelitian ini 

selaras 

dengan teori 

yang 

disampaikan 

oleh Philip 

Kotler dalam 

bukunya 

Manajemen 

Pemasaran 

 Penelitia ini 

sejalan 

dengan 

penelitian 

yang 

dilakukan 

oleh Ema 

Hijlian 

dengan judul 

Strategi 
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Kabupaten 

Lumajang? 

Basmalah di Cabang 

Candipuro Kabupaten 

Lumajang yang digunakan 

adalah menjual produk 

kebutuhan sehari-hari yang 

memenuhi standar halal serta 

menjual produk yang 

berkualitas, diantaranya 

seperangkat alt sholat, air 

zam-zam, dan lain sebagainya 

akan tetapi yang menjadi 

produk unggulan di Toko 

Basmalah cabang Kecmatan 

Candipuro produk yang di 

produksi prondok pesantren 

sendiri yaitu: AMDK santri, 

buku-buku penerbit Sidogiri, 

sarung Sidogiri, minyak 

goreng dll.  

b. b. Strategi Harga (Price)  

c. Strategi harga yang digunakan 

adalah fleksibel yaitu 

menyesuaikan harga dengan 

kondisi pasar serta harga yang 

ditetapkan lebih murah dari 

Toko Basmalah di Lumajang 

yang kami sesuaikan antara 

harga dan kualitas barang yang 

dijual. Dalam pembelian harga 

ada tingkatan yaitu1,2,3 jika 

pembelian tunggal tidak ada 

potongan sedangkan 

pembelian grosir ada 

potongan. Kemudian terkait 

omset dilakukan pertahun, 

mulai dari januari sampek 

desember kurang lebih 300 

juta. Karena setiap bulannya 

Toko Basmalah Cabang 

Candipuro mengalami 

peningkatan penjualannya.  

c. Strategi Tempat (Price) 

Strategi Tempat yang digunakan adalah  

Dengan memilih lokasi yang strategis yaitu 

Berada ditengah keramaian, serta berada  

Di pinggir jalan raya dekat dengan pasar  

Serta pemukiman warga. 

d. Strategi Promosi (Promotion) 

yaitu dengan 

menerapkan 

Bauran 

Pemasaran 4P 

untuk 

meningkatkan 

penjualan.
96

 

Pemasaran 

Toko Zam-

zam dalam 

meningkatkan 

penjualan 

perlengkapan 

haji dan 

umrah 2021 

di Makassar.
97

 

 Penelitian ini 

sejalan 

dengan 

penelitian 

yang 

dilakukan 

oleh Siti 

Aisyah Putri 

Payung 

dengan judul 

Analisis 

Strategi 

Pemasaran 

Dalam 

Meningkatkan 

Penjualan 

Produk Di 

Toko Plaza 

Jilbab 

Kabupaten 

Kampar Di 

Tinjau Dari 

Ekonomi 

Syari’ah
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Promosi yang di gunakan di Toko  

Basmalah adalah dengan menargetkan 

Konsumen ritel dan konsumen grosir,  

Serta produk yang dipromisikan  

Biasanya diletakkan di depan kasir  

Dan Toko Basmalah juga menerapkan 

Promosi setiap minggu. 

 

2. Apa saja yang 

menjadi peluang 

dan hambatan di 

Toko Basmalah 

dalam 

meningkatkan 

penjualan produk 

di Cabang 

Candipuro 

Kabupaten 

Lumajang?  

A). Peluang yang ada di 

Toko Basmalah di cabang 

Kecamatan Candipuro 

Kabupaten Lumajang dalam 

meningkatkan penjualan 

produk yaitu: 

1. Lokasi Strategis yang 

mana lokasi Toko Basmalah 

di cabang Candipuro 

Kabupaten Lumajang 

sangatlah muda dijangkau 

oleh masyarakat. 

2. pelayanan yang baik 

terhadap konsumen 

merupakan faktor penting 

dalam membangun hubungan 

yang baik dan 

mempertahankan pelanggan. 

3. Pemanfaatan media sosial 

dapat menjadikan alat efektif 

dalam mempromosikan 

produk dan menjangkau 

pelanggan potensial. 

B). Hambatan di Toko 

Basmalah dalam 

meningkatkan penjualan 

produk di cabang Candipuro 

Kabupaten Lumajang yaitu: 

(1). Penurunan permintaan 

dan pembelian produk yang 

mana faktor-faktor seperti 

perubahan tren kosumen, 

pesaing dengan toko serupa, 

atau perubahan prefensi 

pelanggan dapat 

menyebabkan penurunan 

permintaan produk yang di 

tawarkan.  

(2). Keterbatasan Sumber 

Daya dalam hal keuangan 

tenaga kerja atau 

infrastruktur dapa menjadi 

hambatan dalam 

meningkatkan penjualan 

produk. 

(3). Keterbatasan 

pengelolaan dan persediaan 

  



 

 

105 

Logistik jika Toko Basmalah 

mengalami kesulitan dalam 

mengelolah persediaan 

seperti kesulitan dalam 

memprediksi permintaan/ 

mengatur pengiriman produk 

secara tepat waktu maka hal 

ini dapat menyebabkan 

ketersediaan produk atau 

keterlambatan pengiriman 

yang ada. 

(3). Pesaing pasar yang kuat 

dari toko-toko sejenis atau 

merek-merek lain dapat 

membuat sulit bagi Toko 

Basmalah untuk menarik 

pelanggan dan meningkatkan 

penjualan. 

 

 

Sumber: Data diolah oleh Peneliti (2024) 
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     BAB V 

KESIMPULAN 

A. KESIMPULAN  

Be lrdasarkan analisis yang te llah dilakukan pada pelnellitian yang 

be lrjudul Stratelgi Pe lmasaran di Tolkol Basmalah dalam melningkatkan 

pe lnjualan prolduk di cabang Ke lc. Candipurol Kab. Lumajang, dipe lrolle lh 

ke lsimpulan selbagai belrikut: 

1. Stratelgi Pe lmasaran yang di gunakan  di tolkol Basmalah dalam 

melningkatkan pe lnjualan prolduk di Cabang Candipurol Kabupaten 

Lumajang de lngan me lnggunakan bauran pe lmasaran 4P: Strate lgi prolduk 

(product), Strate lgi harga (price), Stratelgi telmpat (place), Stratelgi Prolmolsi 

(promotion). Bauran 4P tersebut diterapkan secara kompeten, sehingga 

mampu untuk menarik konsumen dan hasilnya dapat meningkatkan 

penjualan.  

2. Pe lluang dan Hambatan di Tolkol Basmalah dalam melningkatkan pelnjualan 

prolduk di Cabang Candipurol Kabupaten Lumajang. Adapun hambatan 

tolkol Basmalah dalam melningkatkan pe lnjualan prolduk diantaranya: 

pe lnurunan pelrmintan dan pelmbellian prolduk, ke ltelrbatasan sumbelr daya, 

ke ltelrbatasan pelnge llollaan dan pelrse ldiaan lolgistik, pe lsaing pasar. 

Se ldangkan pe lluang yang ada di Tolkol Basmalah dalam melningkatkan 

pe lnjualan prolduk diantaranya: lokasi strategis, pelayanan yang baik serta, 

pemanfaatan media sosial yang baik. 
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B. SARAN  

Be lrdasarkan pe lne llitian yang te llah di lakukan pelne lliti di Tolkol 

Basmalah Cabang Candipurol Kabupaten Lumajang te lntang stratelgi pe lmasaran 

dalam melningkatkan  pelnjualan  prolduk, maka pelne lliti dapat melmbelrikan 

saran masukan yang dapat dijadikan pelrtimbangan adalah selbagai be lrikut: 

1. Bagi To lkol Basmalah 

To lkol Basmalah Candipurol se lbaiknya melningkatkan pe lne lrapan 

stratelgi pe lmasaran untuk melningkatkan pelnjualan prolduk, se lrta 

melningkatkan kre lativitas dan inolvasi te lrkini untuk melndolrolng Tolko l 

Basmalah Candipurol maju 

2. Bagi Akade lmik  

Bagi akade lmik di harapkan dapat melmbe lrikan kolntribusi dalam 

pe lnulisan karya tulis ilmiah khususnya dalam bidang pelne llitian  

3. Bagi Pe lne lliti Sellanjutnya  

Hasil pe lne llitian ini di harapkan mampu melmbelrikan delskripsi 

infolrmasi melnge lnai stratelgi pe lmasaran dalam melningkatkan pe lnjualan. 
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PEDOMAN WAWANCARA 

PENELITIAN SKRIPSI DENGAN JUDUL 

STRATEGI PEMASARAN DI TOKO BASMALAH DALAM 

MENINGKATKAN PENJUALAN PRODUK DI CABANG KEC. 

CANDIPURO KAB. LUMAJANG. 

PERTANYAAN: 

1. Bagaimana Strategi pemasaran DiToko Basmalah dalam meningkatkan 

penjualan produk ? 

2. Apa saja yang menjadi peluang dan hambatan DiToko Basmalah dalam 

meningkatkan penjualan produk ? 

3. Bagaimana hasil yang di terapkan dari strategi pemasaran dalam 

meningkatkan penjualan produk  tersebut? 
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5. Apa saja jenis  produk yang ditawarkan ? 

6. Apa kelebihan dari produk yang di tawarkan ?  

7. Bagaimana strategi penerapan harga yang di terapkan ? 

8. Apakah harga yang sudah di tetapkan dapat berubah- ubah? 

9. Apakah naik turunnya harga dapat mempengaruhi harga jual produk? 

10. Apakah posisi/ letak toko Basmalah di Cabang Kec. Candipuro cukup 

strategis? 

11. Bagaimana cara menetukan lokasi toko Basmalah? 

12. Apa alasan memilih lokasi saat ini? 

13. Bagaimana cara mempromosikan produk di toko Basmalah? 

14. Seberapa efektif promosi penjualan yang dilakukan? 

15. Menurut anda apakah ada peluang di Toko Basmalah ? 
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eksternal? 

18. Bagaimana cara mengatasi hambatan yang terjadi di toko Basmalah baik 

internal maupun internal? 

19. Menurut anda siapa saja yang menjadi pesaing dalam Toko Basmalah! Jika 

ada apakah sulit dalam menghadapi pesaing tersebut?  

20. Bagaimana sistem pengawasan yang di terapkan Di Toko Basmalah ? 
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