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ABSTRAK

Rini Anggraeni: 15.2200.084 Strategi Pemasaran PT. Tunas Dwipa Matra
Parepare pada Peningkatan Konsumen di Parepare (Tinjauan Hukum Ekonomi
Islam). (Dibimbing oleh Ibu Damirah dan ibu Rusnaena).

Sebuah perusahaan selain mampu menghasilkan produk yang berkaulitas,
perusahan juga harus memperhatikan bagaimana cara memesarkan produk agar para
konsumen tertarik dan membeli-produk yang ditawarkan. Oleh karena itu, sangatlah
penting bagi sebuah perusahaan untuk menetapkan strategi pemasaran untuk produk-
produk yang di pasarkan:

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dan termasuk dalam
kategori penelitian lapangan (field research) yang menggunakan pendekatan teologi
normatifpmbDalampemengumpuikan,. data .menggunakanssmetodespobservasi dan
wawancara, adapun teknik analisis data yang digunakan yaitu metode deduktif.

Hasil penelitian dapat dikemukakan bahwa: 1). strategi pemasaran yang di
terapkan oleh PT. Tunas Dwipa Matra Parepare dalam meningkatkan konsumennya
menggunakan bauran Pemasaran yang terdiri dari produk (product), harga (price),
tempat (place), promosi (promotion), orang (people), proses (process), bukti fisik
(physical evidence). kemudian bertujuan untuk meningkatkan konsumen, selain itu
untuk pengenalan produk, serta menarik pelanggan dan menanamkan citra nama baik
perusahaan. Kemudian proses strategi yang di terapkan oleh PT. Tunas Dwipa Matra
Parepare menjadi bentuk penyederhanaan yang beriorentasi pada suatu sistem yang
saling berhubungan yaitu perencanaan, implementasi dan evaluasi. 2). PT. Tunas
Dwipa Matra Parepare dalam melakukan pemasaran selalu berusaha menerapkan
prinsip-prinsip hukum ekonomi Islam serta nilai-nilai dan ketentuan yang telah
ditetapkan oleh Islam, seperti -memberikan penjelasan detail tentang harga setiap
produknya, memberikan kebebasan.kepada konsumen untuk memili produk yang
diinginkan sesuai dengan dana yang mereka miliki, bekerjasama dengan baik antara
konsumen dengan karyawan untuk berusaha mencari solusi di setiap masalah yang
dihadapi agar tidak ada pihak yang merasa dirugikan.

Kata Kunci: Bauran Pemasaran, Proses Strategi, Hukum Ekonomi Islam.
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BAB I
PENDAHULUAN
1.1. Latar Belakang Masalah

Perkembangan ekonomi yang semakin pesat di Indonesia membuat persaingan

antar perusahaan semakin ketat. Din ari berkembangnya kemajuan teknologi,

sistem perdagangan, dan _.n erus bertambah. Hal ini juga
mendorong kemamp ang atau produk semakin

cepat dan tepat. pangan ekonomi ditandal dengan adanya perubahan-

kendala di
biasanya tergantung pemasaran.
, dan fungsi bisnis lain
oduk dan jasa sehingg enghasilkan
organisasi mulai dari pro men hingga
ransi kesehat i irlaba hingga aktur produk

blikasikan p aru di situs

ikan pada or

PAREPARE

ebut sehingga tuk loyalitas

besar yang menggambarkan bagaimana sebuah perusahaan harus beroperasi untuk

'Nurrahmi Hayani, Manajemen Pemasaran Bagi Pendidikan Ekonomi, (Pekanbaru: Suska
Press, 2012), h. 86.

“pusat Bahasa Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia, h. 478.
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mencapai tujuan.® Adapun tujuan dari pemasaran adalah untuk memahami keinginan
dan kebutuhan konsumen agar produk atau jasa sesuai keinginan konsumen sehingga
produk atau jasa tersebut dapat terjual dengan sendirinya. Strategi pemasaran yang

tepat dan baik untuk diterapkan oleh perusahaan dapat dilakukan dengan melihat tiga

faktor yaitu perencanaan strategi entasi strategi, evaluasi strategi. Hal

tersebut penting karena keti tas merupakan salah satu pokok
pertimbangan konsu belian suatu produk. Jika
perusahaan tidak p konsumen, maka dapat
k menjaring
merupakan suatu pros nghantarkan
peluang pasar yang bes
dan me g diharapkan. Strategi j upakan alat
sahaan mampu memena
rupakan suat an, namun

a g agar suatu aan mampu

bangun inova ) efektif dan

a menjadiprhin Epionianggaka

dan pelayanan jasa bagi pemilik kendaraan sepeda motor honda. Suku cadang yang

dijual pada perusahaan bervariasi sesuai dengan kebutuhan konsumen. PT. Tunas

*Nurrahmi Hayani, Manajemen Pemasaran Bagi Pendidikan Ekonomi(Pekanbaru: Suska Press,
2012), h. 86.
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Dwipa Matra menerapkan strategi pemasaran untuk merebut pasar sasaran sebanyak
mungkin dengan mengantisipasi setiap perubahaan yang terjadi dalam lingkungan
pasarannya. Maka strategi yang dilakukan dalam peningkatan minat konsumen, dan

tidak dipungkiri pada kondisi yang sekarang, penjulan motor sudah banyak

melakukan inovasi yang dapat inat konsumen dengan meningkatkan

aktivitas pemasaran sebagai i dapat melihat faktor-faktor apa
yang mempengaruhi k yang di pasarkan oleh

perusahaan.

ini, misalnya melaku

er,Instagram), selain it ran

erta dalam pameran d uka osi di pasar

elakukan strategi keputusa eliaa dap yang di

atra perlu an evaluasi

konsumen. pemasaran

osi, faktor-fa sebut sangat

tahunnya. Penawaran khusus yang ditawarkan setiap bulan tersebut merupakan

pemberian hadiah secara langsung untuk pembelian unit sepeda motor honda.

*Kasmir, Manajemen Perbankan, (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2003), h. 168.

°A. Sonny Keraf, Etika Bisnis Tuntutan dan Relevansinya, (yogyakarta: Kanisius, 1998),
h. 192.
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Sedangkan penawaran khusus setiap tahunnya berupa kopon hadiah untuk pembelian
unit sepada motor honda yang akan diundi setiap akhir tahun.
Melihat kondisi sebagaimana disebutkan diatas, maka salah satu upaya yang

dapat dilakukan adalah perbaikan sistem pemasaran yang lebih efektif, dimana dalam

hal penerapannya bukan hanya dituj k meningkatkan minat konsumen, akan

tetapi juga perlu mem ubahan yang timbul dalam

perusahaan, mengam aku konsum ha perbaikan produk dan

Berdasarkan latar belakang diatas, maka penulis mengambil judul penelitian
yaitu: “Strategi Pemasaran PT. Tunas Dwipa Matra Pada Peningkatkan
Konsumen di Parepare (Tinjauan Hukum Ekonomi Islam)”

1.2. Rumusan Masalah

B an latar bel' m‘umuskan pe han sebagai
berikut:

a bauran anW*IRIETunas D tra pada

PT. Tunas Dwipa Matra?

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



1.3 Tujuan Penelitian

1.3.1 Untuk mengetahui bauran pemasaran yang dilakukan oleh PT. Tunas Dwipa
Matra.

1.3.2 Untuk mengetahui tinjauan hukum ekonomi Islam terhadap strategi pemasaran

pada PT. Tunas Dwipa Matra.

1.4. Manfaat Penelitian
1.4.1 Manfaat Teoriti
diharpkan mampu m sumbangan pemikiran
n Syariah.

itian sejenis
nghasilkn penelitian-pe endalam.

mengembangkan waw bagai sarana
mu pengetahuan yang lis peroleh
adibangku ku

asyarakat: hasil p : an masukan

menentukan mbil dimasa

PAREPARE
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BAB II
TINJAUAN PUSTAKA
2.1. Tinjauan Penelitian Terdahulu

Penelitian yang dilakukan oleh penulis, bukanlah penelitian yang pertama

sebelumnya banyak terdapat peneliti ngenai stategi dalam pemasaran. Adapun

penelitian terdahulu yang te am pemasaran adalah:
Fatihatun Hikn rategi Pemasaran Dalam
Meningkatkan Volu

kan bahwa
lelang dan
atkan volume penjual prateknya
an pada produk hilir i amun sudah
terlihat ume penjualan mengala

ini adalah salah satu pabri 3 lalam segala

jenis ad berupa serb rupa teh cel
hitam, eh hitam di oduksi teh p
banyak bahkan mas i seperti apa

kan pemFAInIEM RE pabrik ligua masih

penjualan dalam analisis manajemen ‘syariah dimana PT. Tunas Dwipa Matra

parepare objek kajiannya adalah strategi pemasaran pada peningkatan konsumen dan

'Fatihatun Hikma, Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume Penjualan (Studi Kasus
Pabrik Teh Kaligua Pandangsari Panguyangan), (Skripsi Sarjana: Jurusan Ekonomi Syariah:
Purwokerto, 2018)
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senantiasa ditinjau dari hukum ekonomi Islam dapat diliahat dari cara memasarkan
produk kepada konsumen yang dijalankan dengan berdasarkan konsep keislaman
yang diajarkan oleh Nabi Muhammad Saw. Lokasi penelitian juga berbeda yakni

penelitian ini dilakukan di Parepare.

Reny Maulidia Rahmat nembahas mengenai “Analisis Strategi

Pemasaran Pada Pt. Koko 2 Penelitian pada PT. Koko Jaya

Prima. Tujuan peneli dalah untuk da ui kekuatan, kelemahan,
juga untuk mengetahui

adalah PT.

yang digunakan ad (Strength,

reats). Adapun yang di 5is ini adalah

untuk gkungan intern dan e Jalam iklim
ahaan yang bergerak dala yang sama.

rfokus pada

Sedangkan

terdiri dari
yang saling

berhubungan .

’Reny Maulidia Rahmat, Analisis Strategi Pemasaran Pada Pt. Koko Jaya Prima Makassar,
(skripsi Sarjana: Jurusan Manajemen: Makassar, 2012)

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



Hasnia H (2018) membahas mengenai “Strategi Pemasaran Raya Motor
Terhadap Minat Beli Masyarakat Kota Parepare (Tinjauan Manajemen Syariah) ”.
3Hasil dari penelitian hasnia H menunjukkan bahwa penerapan strategi pemasaran

pada Raya Motor di kota Parepare terdiri dari perencanaan strategi, implementasi

strategi, dan evaluasi startegi. Keti i diatas yang akan digunakan oleh Raya

Motor, implementasi strategi trategi yang telah dibuat dalam
perencanaan kemudi i h Raya Motor terdiri atas

Raya Motor. Penerapan

produknya
jaan enelitian terdahulu ya D minat beli
kot re sedangkan penelitia pleh penulis
bau saran yang di lakuka wipa Matra
bert untuk menarik perhatian ene harga yang
ng saling me sahaan denga men.

PAREPARE

*Husnia H, Strategi Pemasaran Raya Motor Terhadap Minat Beli Masyarakat Kota Parepare
(Tinjauan Manajemen Syariah), (Skripsi Sarjana: Jurusan Syariah dan Ekonomi Islam: Parepare. 2018)
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2.2. Tinjauan Teoritis
2.2.1.Strategi
Pada awalnya konsep strategi didefinisikan sebagai berbagai cara untuk

mencapai tujuan. Konsep generik ini terutama sesuai dengan perkembangan awal

penggunaan konsep strategi yang di an didalam dunia militer. Strategi dalam

dunia militer adalah berbag oleh panglima perang untuk

mengalahkan musuh @ cara yang digunakan oleh

U peperangan.
pertempuran disebut ‘dengan istilah taktik. Seseorang
apan dengan
dinamis ini

dengan baik oleh para gga banyak

punya nama bes : ena gagal

strategi

dari sasaran yang berjalan dan yang direncanakan, penyebaran sumber daya dan

interaksi organisasi dengan pasar, pesaing dan faktor-faktor lingkungan.”

“Stephen P. Robins, Mary Coulter, Manajemen, Ed X (Jakarta: Erlangga, 2010), h. 231

*Ali Hasan, Marketing Bank Syariah; Cara Jitu Meningkatkan Pangsa Pasar dan Bank Syariah
(Bogor: Ghalia Indonesia, 2010, h. 29.
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10

Menurut Hamel dan Prahalad pengertian strategi adalah tindakan yang bersifat
incremental (senantiasa meningkat) dan terus-menerus, serta dilakukan berdasarkan

sudut pandang tentang apa yang diharapkan oleh pelanggang dimasa depan.

Terjadinya kecepatan inovasi pasar yang baru dan perubahan pola kunsumen

emanfaatkan

h sehingga
encapai tujuan dan sas diguanakan
ituasi dan kondisi ling
aing serta keinginan d ang disertai
erney mengemukakan defi j adalah suatu
umber day ara bahkan
kinerjanya. Strategi menetralisir

merebut pel an kekuatan

erta menpm RJEMinEnahan-ke

yang masih

angka panjang.

Strategi  bisnis dapat mencakup ekspansi geografis, diversifikasi, akuisisi,

®Kasmir, pemasaran bank (jakarta: prenada media, 2019), cet.I, h.59-60.

" hhtp://www.pengertianahli.com/2013/12/pengertian-strategi-menurut-para-ahli.ntml (25 juni
2019)

8Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta : Andi Press, 2004), Cet. Ke-5, h. 6
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11

pengembangan produk, penetrasi pasar, pengurangan bisnis, divestasi, likuidasi, dan
joint venture. Strategi adalah tindakan potensial yang membutuhkan keputusan
manajemen tingkat atas dan sumberdaya perusahaan dalam jumlah yang besar. ®

Selain itu strategi mempengaruhi kemakmuran perusahaan dalam jangka panjang,

khusunya untuk lima tahun, dan b ntasi ke masa depan. Strategi memiliki

konsekuensi yang multif serta perlu mempertimbangkan
faktor-faktor internal
Keberadaan stratec i emasarkan produk sebaik apapun

segmen an jika tidak

diikuti . ) besar yang
bererie yang jauh serta ditet pa sehingga
memun org erinteraksi secara efek nli nnya dalam
kondisi gan muanya diarahkan pad lisas apain tujuan
dengan jai s organisasi yang bersangk a mengapa

saran dilakuk informasi te produk yang

dijual aan, untuk keputusan beli en, untuk

lai ekonomis

Philip KFAencEPﬂnglah prose

jerial untuk
an, keahlian,
dan su aya : : : asar ya efalu™ berubah. Tujuan
perencanaan strategi adalah unruk membentuk dan menyempurnakan usaha dan

produk perusahaan sehingga memenuhi target laba dan pertumbuhan.® Tujuan

°Fred R David, Manajemen Strategi (Cet.10; Jakarta: Salemba Empat, 2006), h. 17.

Ophilip Kotler, dan Kevin Lane Keller, Manajemen pemasaran, (Jakarta:Erlangga, 2000),
h.98.
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12

subuah perusahaan menerapkan sebuah strategi agar memberikah arah pencapaian
tujuan perusahaan dalam hal ini mampu menunjukkan kepada semua pihak kemana
arah tujuan perusahaan karena arah yang jelas akan dapat dijadikan landasan untuk

mengendalikan dan mengevaluasi keberhasilan. Membantu kepentingan berbagai

pihak perusahaan harus mempertem ebutuhan berbagai pihak, pemasok, pihak

perbangkan, dan masyaraka it dengan perusahaan atau disebut

dengan istilah stake i )a an terhadap sukses atau

tif yang pertama strat t di kan sebagai

ntukan dan  mencapai uan isasi  dan

tasikan misi ndung dari ini adalah
bahwa anajer mem ang aktif, sadar d ional dalam
strategi  orga an yang tu dan selalu

bahan, pPJ*aRﬂE)P)nﬂiEapkan.

rnyata tidak
dapat ena strategi
dalam dunia bisnis. Oleh sebab itu Mintzberg sebagaimana dikutip oleh Ismail

Sholihin  memperluas konsep strategi dan mendefinisikan strategi dengan

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



13

memperhatikan berbagai dimensi dari konsep strategi. Mintzberg menamakannya
“Strategi 5 P”, yaitu: ™
1. Strategi sebagai sebuah rencana (Plan).

Dalam hal ini terdapat dua karakteristik strategi yang sangat penting yakni

pertama, strategi direncanakan terl u secara sadar dan sengaja mendahului

berbagai tindakan yang a strategi yang dibuat tersebut.

Kedua, strategi kemudi sikan agar mencapai suatu

isyarat esaing perusahaan. Mis ) dibuat oleh
pemimg erbesar kapasitas pabri akan strategi
dalam 4 elainkan strategi ini ju ja sehingga
dapat t pendatang baru potens ki industri

arena pendat ya tidak me ala ekonomi

dakan yang
pengamatan
yang akukannya S Ka ena bahwa ategi yang
direncanakan perusahaan melalui proses perencanaan yang diterjemahkan ke dalam
suatu tindakan strategi yang disengaja seringkali berubah menjadi strategi yang tidak

dapat direalisasikan akibat terjadinya perubahan lingkungan perusahaan. Sebaliknya

Sedarmayanti, Manajemen Strategi, (Bandung: Refika Aditama, 2014), h. 4
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strategi yang tidak dimaksudkan sebelumnya dapat muncul menjadi alternatif strategi
yang apabila diimplementasikan perusahaan dapat menjadi strategi yang dapat
direalisasikan.

4. Strategi sebagai sebuah posisi (Position)

Dalam hal ini strategi me an berbagai keputusan yang dipilih
perusahaan untuk mempe sahaan didalam lingkungan
perusahaan.
5. Strategi sebagai sebue

D A at keputusan
strategi yang hidup
at keputusan strategis deologi atau
ntuk dijadikan nilai ber
trategi disusun, perlu d hulu apakah
tegi baik strategi baru ma rategi perlu
an apakah s yang akan
n perubahan dili an ataukah

ang sudah a salnya. Dari

tujuan dan
sasaran ‘dala enis kegiatan

yang dibutuhkan.
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a. Penyusunan strategi
Untuk mencapai tujuan organisasi adalah melalui rencana yang dibuat. **
Sebelum kita merumuskan suatu program public relatioans, kita perlu mengetahui

titik awalnya. Seperti yang dilakukan Oka A. Yoeti, “perusahaan harus menyusun

suatu rencana dan strategi agar tuj sahaan dapat tercapai karena merupakan
kunci bagaimana keuntungar
Sedangkan men terpenting adalah dasar

pemikiran kendali rasional, analisis sistematik tentang pesai pasar, tentang

impulakn bahwa strate atif optimal

ujuan dalam kerangka s

rencanaan yang ha : i si juga sama

ahkan strate i ila jemen tidak

bentuk suatu sistem
yang a KESd a d SC ) d dfaan tanpa
pengimplementasian, dan evaluasi akan gagal dan tidak berjalan dengan baik maka

dari itu perusahaan haru menjalankan 3 proses strategi:

2Nembah F. Hartimbul Ginting, Manajemen Pemasaran, Yrama Widya, (Bandung:Erlangga,
2011), h. 293

3Stephen P. Robbins, Mary Coulter, Manajemen, h.214.
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1. Perencanaan Strategi
Perencanaan strategi merupakan tindakan yang tepat guna mencapai tujuan
perusahaan. Perencanaan strategi yang meliputi pada jangkauan masa depan yang

jauh (visi), dan ditetapkan sebagai keputusan pimpinan tertinggi (keputusan yang

bersifat mendasar dan prinsipil) a kingkan organisasi berinteraksi secara

efektif (misi), dan mengid man eksternal serta mengukur
dan menetapkan kele kan tujuan jangka panjang

(analisa swot).

tujuan j kan dan merumuskan : si karyawan
serta m i r daya sehingga strategi asikan dapat
dilaksa i tasikan berarti mengger dan manajer
untuk tegi yang telah direncana jac akan nyata.

i diimbangi

strategi. Pada dasarnya evaluasi strategi mencakup 3 hal yaitu:
a. Mereview faktor internal dan eksternal yang menjadi dasar bagi strategi yang
sedang berlangsung.

b. Mengukur kinerja yang telah dilakukan.
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¢. Mengambil berbagai tindakan perbaikan.
Evaluasi strategi sangat diperlukan sebab keberhasilan perusahaan, tidak menjadi
jaminan keberhasilan perusahaan dimasa yang akan datang.

2.2.2.Pemasaran

Pemasaran berasal dari kata p au dapat di artikan pula dalam konteks

tradisional “tempat orang j adalah proses perencanaan dan

pelaksanaan pemikirar n harga, pro enyaluran gagasan, barang

pertukaran yang uhi sasaran individu dan
saha. Tanpa
g dimaksud
i orang masih merasa ra
menurut Kotler (1997:
individu dan kelompo ang mereka

engan menciptakan, men

pihak lain.*®

American Marketi on (AMA) mendef pemasaran

fungsi org n proses u enciptakan,
mengelola
pemangku

adalah aktivitas

“Kasmir, Pemasan Bank, (Jakarta: Kencana, 2010), h. 51
3Sunarto, Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta: Amus, 2004), h. 4-5

1%philip Kotler dan Gray Amstrong, Dasar-dasar Pemasaran, Penerjemah Alexander Sindoro,
(Jakarta: PT. Indeks, 2004), Edisi ke-9, Jilid 1 h. 7.

YPhilip Kotler dan Kevin Lena Keller, Manajemen Pemasaran, (Edisi Ketiga Belas Jilid1,
Erlangga, 2008), h. 5.
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atau kegiatan yang ditunjukan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen
melalui proses pertukaran.'®

Marketing mix atau yang diserap ke dalam bahasa Indonesia menjadi bauran
pemasaran adalah suatu strategi penjualan atau promosi serta penentuan harga yang
bersifat unik serta dirancang untﬁt menghasilkan pertukaran yang saling
menguntungkan untuk pasar yang dituju. Tujuan dari pemasaran yaitu untuk menarik
perhatian, pemasaran dMnmtuk mengubah citra itu dan

r

membuat orang tertarik pada apa yang akan dijual, pemasaran produk atau jasa belum

pernah dilakukan terutama dengan billboard dan iklan cetak yang sekarang umumnya

dilakukan secara online dan melalui media sosial. Upaya pemasaran, pendekatan dan
I w .

pesan terus tumbuh untuk mengubah produk yang bersaing dengan perubahan zaman
I I

dan selera dapat mengubah pemasaran untuk membuat produk tanpa seolah-olah

tidak ada.

kond rusahaan jasa yang akan sana mun secara

7P (product , people, pr an physical

unakan unt eputusan dalam atan strategi

asaran.®

sonvces P B A\ R

, memenuhi

pelanggan

¥30fjan Assauri, Manajemen Pemasaran Konsep dan Strategi, (Jakarta, PT. Raja Grafindo
Persada, 2007), h. 175.

19 http://www.Kembar.Pro/2015/07/strategi-pemasaran-dan-bauran-pemasaran.html. (15 Juni
2019).
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tidak membeli barang atau jasa, tetapi membeli manfaat dari sesuatu yang
ditawarkan.
2. Price/Harga

Penetapan harga merupakan suatu hal penting. Perusahaan akan melakukan hal
ini dengan penuh pertimbangan karena penetapan harga akan dapat mempengaruhi
pendapatan total dan biaya. Harga merupakan faktor utama penentu posisi dan harus
diputuskan sesuai dengan pasar sasaran, bauran ragam produk, dan pelayanan, serta
persaingan.
3. Place/Lokasi Usaha

Jangkauan tempat menjadi suatu yang harus dipertimbangkan secara matang,
tempat-tempat yang strategis tentu memiliki peluang akses publik yang lebih baik,
namun biaya sewa rental dari tempat tersebut juga harus diperhitungkan sebagai
konsekuensi dari kemudahan akses ke konsumen.
4. Promotion/Strategi Promosi

Promosi merupakan suatu aktivitas dan materi yang dalam aplikasinya
menggunakan teknik, dibawah pengendalian penjual/produsen, yang dapat
mengkomunikasikan informasi persuasif yang menarik tentang produk yang
ditawarkan oleh penjual/produsen, baik secara langsung maupun melalui pihak yang
dapat mempengaruhi pembelian.
5. People/Sumber Daya Manusia (SDM)

People merupakan aset utama dalam industri jasa, terlebih lagi bisnis yang

membutuhkan sumber daya dengan performance tinggi. Kebutuhan konsumen

terhadap karyawan berkinerja tinggi akan menyebabkan konsumen puas dan loyal.


https://autobild.co.id/
https://karinov.co.id/panduan-bisnis/
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Kemampuan knowledge (pengetahuan) yang baik, akan menjadi kompetensi dasar
dalam internal perusahaan dan pencitraan yang baik di luar.
6. Process/Proses atau Aktivitas Bisnis

Layanan jasa ataupun kualitas produk sangat bergantung pada proses
penyampaian jasa kepada konsumen. Mengingat bahwa penggerak perusahaan jasa
adalah karyawan itu sendiri, maka untuk menjamin mutu layanan (quality assurance),
seluruh operasional perusahaan harus dijalankan sesuai dengan sistem dan prosedur
yang terstandarisasi oleh karyawan yang berkompetensi, berkomitmen, dan loyal
terhadap perusahaan tempatnya bekerja.
7. Physical Evidence/Bukti Fisik Perusahaan

Building merupakan bagian dari bukti fisik, karakteristik yang menjadi
persyaratan yang bernilai tambah bagi konsumen dalai perusahaan jasa yang memiliki
karakter. Perhatian terhadap interior, perlengkapan bangunan, termasuk lightning
system, dan tata ruang yang lapang menjadi perhatian penting dan dapat
mempengaruhi mood pengunjung. Bangunan harus dapat menciptakan suasana
dengan memperhatikan ambience sehingga memberikan pengalaman kepada
pengunjung dan dapat membrikan nilai tambah bagi pengunjung, khususnya menjadi
syarat utama perusahaan jasa dengan kelas market khusus.

Suatu kegiatan promosi jika dilaksanakan dengan baik dapat mempegaruhi

konsumen mengenai  dimana dan bagaimana  konsumen  membelanjakan
pendapatannya. Pemasaran berusaha agar demand tidak elastis, pemasaran dapat

membawa keuntungan baik bagi konsumen maupun bagi produsen. %

2william J, Stanton, Prinsip Pemasaran, Edisi VI (Jakarta: Erlangga, 1996), h. 21.
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Pemasaran merupakan faktor penting untuk mencapai sukses bagi perusahaan
akan mengetahui adanya cara dan falsafah yang terlibat didalamnya. Filosofi
pemasaran mengalami evolusi dari orientasi internal (inward looking) menuju

orientasi eksternal (outward looking). Orientasi internal tercermin dalam konsep

produksi, konsep produk dan k jualan. Sedangkan orientasi eksternal

direfleksikan dalam kons pemasaran social. Kendati

demikian, setiap ko eks aplikasinya masing-

masing.”!

1. Kons - sumen akan
men ere urah. Fokus
uta 2p ini distribusi dan harga. Ko i ak di jumpai
di bang, seperti Indone gat berguna
apab 3 dang mengalami krisis

2. - t concept) berpandangan b an menyukai

tidak akan
ep ini akan
berkonsentrasi pada usaha-usaha promosi dan penjualan agresif. Konsep ini

banyak dijumpai pada penjualan unsought goods (seperti asuransi, eksiklopedia,

2! Abdullah Amrin, Strategi Pemasaran Asuransi Syariah (Jakarta: Grasindo, 2007), h.1.

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



22

dan batu nisan); pemasaran nirlaba (seperti penggalangan dana, partai politik, dan
universitas); dan situasi over capacity (penawaran jauh melampaui permintaan)
4. Konsep pemasaran (marketing concept) berpandangan bahwa kunci untuk

mewujudkan tujuan organisasi terletak pada kemampuan organisasi dalam

menciptakan, memberikan, dan - unikasikan nilai pelanggan (customer

value) kepada pasar sa tif dibandingkan nilai pesaing.
pasar sasaran, kebutuhan
profitabilitas.

mencapai

asi bisnis, tujuan utama

ngkan untuk

isasi public, tujuannya dana yang
ktivitas-aktivitas social
2.2.3. S
dan kebijak digunakan
secara ¢ masaran (produk, promosi dan
ektif. Menur dan Kahle

ental yang
gembangkan
asaran yang
digunakan untuk melayani pasar sasaran.

Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang menyeluruh, terpadu

dan menyatu di bidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang kegiatan yang
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akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan. %

Dengan perkataan lain, strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran,
kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan

dari waktu ke waktu, pada masing-masing tingkatan dan acuan serta alokasinya,

terutama sebagai tanggapan perusah menghadapi lingkungan dan keadaan
persaingan yang selalu berub
Dalam hal terse Sa j an didasarkan pada konsep
enentukan strategi pemasaran yang mengarahkan kepada

sasaran perusahaan
timbul faktor yang

dibatasi i perusahaan. Demikian bahan yang

terjadi rsebut tidak dapat dik secara pasti.

Istilah s ahasa Yunani yaitu str ni atau ilmu

junakan dan

dipilih dan

untuk nderal. Konsep strategi mi

lingkungan

mber daya saha suatu

cermat atas

Tujuan produk harus dijadikan pedoman dalam menentukan tipe dasar Strategi

yang dibutuhkan. Sebagai contoh, jika tujuan utama produk adalah meningkatkan

22gyoto, Marketing Strategy Top Brand Indonesia (Yogyakarta: Andi, 2007), h.16.
Fandy Tjiptiono, Pemasaran Strategik, (Yogyakarta: Andi, 2012), h. 230.
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volume penjualan atau pertumbuhan pangsa pasar, maka biasanya alternatif utama
yang dipertimbangkan adalah Strategi permintaan selektif yang berfokus pada upaya
merebut pelanggan dari pesaing atau memperluas pasar yang dilayani.

2. Peluang Pasar

Karakteristik dan besarnya pasar harus ditetapkan secara jelas

berdasarkan analisis pasa ar. Analisis pasar memberikan

informasi mengenai g membeli be

arus memahami jenis

2mas diperlukan untuk me
analisis gan, aan dapat memahami s
tingkat a n yang ada, dan keunggula

Jersaing seca

(dan siapa yang tidak

juga situasi yang tidak

dan tingkat

sar. Melalui

Derapa besar

para pe elas produk : i : da dasarnya

menyeluruh, i bi isaran  yang

Hukum Ekonomi Islam adalah seperangkat aturan atau norma yang menjadi
pedoman, baik oleh perorangan maupun badan hukum dalam melaksanakan kegiatan

ekonomi yang bersifat privat maupun publik berdasarkan prinsip Islam.** Hukum dan

*H. Veithzal Rivai, Islamic Transaction Law in Business Dari Teori ke praktik (Jakarta: PT.
Bumi Aksara 2011), h. 237.
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ekonomi dua hal yang tidak boleh di pisahkan, sebab dua hal ini saling melengkapi
seperti dua sisi mata uang. Hukum ekonomi Islam merupakan kajian tentang hukum
yang berkaitan dengan ekonomi secara interdisipliner dan multidimensional.

Dalam redaksi lain, hukum ekonomi merupakan keseluruhan kaidah hukum

yang mengatur dan mempengaruhi sesuatu yang berkaitan dengan kegiatan

dan kehidupan perekonomian:?

lam adalah keseluruhan

Menurut Rach itro, hukum e

norma-norma yang dibuat c intah atau penguase se

lebih d

entuan yang

membatasi  kepenting du. Dengan

mi, sebagian ada dalam sebagian lagi

ik, dimana keseimbanga dividu dan

: aga untuk me ama dalam ke
dan ber
demikian se uslim memah

teori erAeRtE Mlnidan seqs

N berbangsa

onomi Islam

merugikan orang lain, menekankan pada aspek keadilan daripada efisiensi, tidak

merugikan orang lain, menekankan pada aspek keadilan daripada efisiensi, tidak

“Faturrahman Djamil, Hukum Ekonomi Islam: Sejarah, Teori, dan Konsep (Jakarta: Sinar
Grafika, 2013), h. 6.
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melaksanakan investasi dan transaksi pada produk-produk yang dilarang, dan
berupaya mewujudkan kesejahteraan sosial.
Dalam pandangan Islam, pemasaran juga menjadi sebuah hal yang penting

untuk menunjang keberhasilan usaha. Pemasaran dalam Islam memiliki posisi yang

berbeda dengan pemasaran konven pukan hanya secara konsep tapi juga

implementasi strategi di lape )ada diri Rasulullah saw. sebagai

seorang pedagang se eter handal da dari masa ke masa. Beliau

dalam melakukan a as C isni g kan etika sebagai kunci

miliki konsep market IS Jengan soul
ula yang mampu me gan jangka
customer yang didasar enghormati,
aling menguntungkan. Pa lagi sekedar

alty custome tly customer.”

lah saw. me seperti yan ak saat ini,

Muhammad
kelebihan dan
kekurangan produk yang dijualnya,Islam juga mengajarkan untuk memperhatikan

kualitas produk dan keberadaan produk tersebut. Dan juga melarang untuk menjual

%Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudibyo, Marketing Muhammad. h.102.
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produk yang belum jelas (gharar) bagi pembeli. Pasalnya disini berpotensi terjadinya
penipuan dan ketidakadilan terhadap salah satu pihak.
b. Konsep Promosi

Dimana pada prinsipnya dalam mempromosikan suatu barang diperbolehkan.

Hanya saja dalam berpromosi terseb mengedepankan faktor kejujuran dan

menjauhi penipuan. Disamp dipakai dalam berpromosi tidak
bertentangan dengan

tidak dibungkus denge

promosi yang dilakukan
Kualitas barang sesuai
di berbagai

karena hal

g dalam Islam. Beliau s elebihan dan

a jual dengan baik. S memegang

niagaan beliau. Denga tidak akan

ping karena

sama dengan pembodohan konsumen.?’

?'Aziz Hakim dan Muhammad, Dasar dan Strategi pemasaran Syariah, (Jakarta: Renaisans,
2005), h.23.
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c. Konsep Harga
Dalam penentuannya selalu digunakan pendekatan penawaran dan
permintaan. Namun saat ini banyak terjadi penyimpangan yang berakibat pada

penentuan harga secara berlebihan. Dalam konsep Islam, penentuan harga ditentukan

oleh mekanisme pasar yakni bergar pada kekuatan-kekuatan permintaan dan

penawaran. Dan antara pe permintaan itu harus berlangsung
aniaya dan dizalimi. Dalam
bil posisi tengah, tidak
alam praktik
saw. lebih

kualitas, layanan dan am jual beli,

lai suatu barang.

berdasarkan

a yang digunakan Nab

lam surat An-Nisaa ayat 29:

dengan suka
2sungguhnya

Tidak diperbolehkannya pembatasan harga komoditi dimasa Muhammad
SAW merupakan cerminan pemikiran yang mewakili konsep pricing. Muhammad

SAW dalam (HR. Bhukori, dari Abdullah bin Umar Ra.) bersabda: “Janganlah kamu

%Departemen Agama R, Al Qur’an dan Terjemahannya, hal. 78.

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



29

menjual menyaingi penjualan saudaramu”. Konsep persaingan yang sehat dalam
menentukan harga sudah ditekankan oleh Muhammad SAW. Islam telah memberikan
kebebasan pasar, dan menyerahkannya kepada hukum naluri yang kiranya dapat

melaksanakan fungsinya selaras dengan penawaran dan permintaan.

d. Konsep Pelayanan
Merupakan suatu ha s dimiliki oleh perusahaan yang

itu ada pada pelayanan

29

ing mix Rasulullah s etika/moral

dalam ng s jujur, profesional, ikhlas, hati, ga interaksi
positif konsumen ce excellent konsumen.
Karena begitu kon aya dan loyal ter penjual dan
keuntu kan tidak dengan send Selain itu,

implem n profit saja

Strategi teF)AsEIErP Nmﬂa berorie

melaink ini disebut

sebagai Keting tersebut,

diantaranya:

Aziz Hakim dan Muhammad, Dasar dan Strategi pemasaran Syariah, h.25.
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1. Jujur
Merupakan kunci utama dari kepercayaan pelanggan, kepercayaan bukanlah
sesuatu yang diciptakan, tetapi kepercayaan adalah sesuatu yang dilahirkan.

Rasulullah saw. menyadari bahwa pelanggan tidak hanya butuh sebuah service atau

produk dengan kualitas tinggi, tetap ebuah nilai tambah secara emosi yang

terkandung didalamnya. iki beliau adalah nilai tambah

sekaligus pengalamar ebaik apapun nilai yang

kan ang akan menjaga

ri si er promise under deliver

alah satu sikap

profesional yang  dimiliki  Rasulullah  saw. Sebab, jika seorang
pimpinan menempatkan anggota diposisi yang salah maka dia harus bersiap-siap
menunggu kehancuran. Orang yang tidak berkompeten dalam menjalankan tugasnya

hanya akan memperburuk keadaan.
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4. Silaturahim
Pada dasarnya silaturahim adalah rumus untuk menjaga hubungan baik antar
sesama manusia dan lingkungan.Rasulullah saw. menjadikan silaturahim sebagai

salah satu seni dalam berdagang untuk mengetahui customerinsight juga secara tidak

langsung akan menaikan omzet pe an. Silaturahim memiliki arti yang jauh

lebih dalam daripada hanya is dan merupakan formula untuk
gan dan makhluk hidup
berbisnis karena akan

pemahaman

onsep marketing yang lullah saw.
Namun endapatkan kesetiaan nakal suka
gan produk-produk yang endapatkan

konsumen.
ngan dalam
tinggi serta
| yang tidak
pat elemen
tersebut yang berkesinambungan akan 'membentuk sebuah pola pikir yang ideal,
sebuah paradigma baru yang berpusat pada sikap murah hati. Ini adalah the real

solution dalam  marketing yang dilakukan oleh Rasulullah saw. Formula

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



32

sederhananya ini telah menyentuh hati jiwa setiap yang berinteraksi dengannya
dengan efek yang luar biasa.
2.2.5. Peningkatan Konsumen

Perilaku minat konsumen merupakan hasil dari evaluasi terhadap merek atau

jasa. Tahap terakhir dari proses adalah pengambilan keputusan secara
kompleks termasuk penggu diinginkan.
tuk melakukan tindakan

Minat (intenti suatu kecen

men tumbuh karena su fasi berdasarkan atribut-

akan suatu

i dalam diri
as dapat disimpulkan men adalah
nunjukkan sejauh man melakukan

elian egiatan penggunaan suatu ja

inat beli me ai berikut:

t Mehta, minat beli enderungan konsu uk membeli

sesuatu atau menga bungan deng belian yang

diukur ¢

Uatu produk,
berdasarkan pengalaman dalam memilih, menggunakan dan mengkonsumsi atau

bahkan menginginkan suatu produk.

%M. Susilo Aditya laksono, pengertian Minat Beli dan Faktor-faktor yang mempengaruhi
menurut ahli, Adityolaksono26.blogspot.com/2015/03pengertian-minat-beli-dan-faktor-faktor.html?m.
(28 juni 2019)
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Menurut mowen, minat beli adalah suatu yang diperoleh dari proses
pemikiran yang membentuk suatu persepsi. Minat beli ini menciptakan suatu
motivasi yang terus terekam dalam benaknya dan menjadi suatu keinginan yang

sangat kuat dan pada akhirnya ketika seorang konsumen harus memenuhi

kebutuhannya akan mengaktualisasi ng ada didalam benaknya itu.

Menurut howard, atu yang berhubungan dengan

ikatakan bahwa minat beli

gunakan variabel minat an perilaku
datang.

engaruhi minat beli kon

1. n, artinya dengan adanya n seseorang
dicapainya,
sebagainya.

2.

3.

waktu senggangnya.

4. Perbedaan jenis kelamin, artinya minat wanita akan berbeda dengan minat pria.
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5. Perbedaan usia, artinya usia anak-anak, remaja, dewasa, dan orang tua akan
berbeda minatnya terhadap suatu barang, aktivitas benda dan seseorang.®
c. Indikator Minat Beli

Menurut Ferdinand, minat beli dapat diidentifikasi melalui indikator-indikator

sebagai berikut:

1. Minat Transaksional orang untuk membeli produk.
2. Minat Refrensi tuk merefensikan produk
eorang yang
Japat diganti
ngan produk preferensin

inat ini menggambarka yang selalu

ngenai produk yang di ari informasi

ifat-sifat positif dan produk

merupaka i tau rancangan is ngka yang

dari topik vy

a pikir pFAsRyEtPﬁeRIE atau id

-ide atau gag ang terdapat

han topik.*?

melandasi
endasar dan
menjadi pondasi bagi setiap pemikiran atau suatu bentuk proses dari keseluruhan dari

penelitian yang akan dilakukan.

*1jurnal Manajemen, membangun Minat Beli, sdm.blogspot.com/2011/10/membangun-minat-
beli-definisi-faktor.html. (28 juni 2019)

$2Manshur Muslich, Bagaimana Menulis Sripsi, (Jakarta: Bumi Aksara, 2009), h.24.
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Dalam komunikasi pemasaran yang diperlukan oleh perusahan PT. Tunas
Dwipa Matra agar mudah dan fleksibel yang terdapat pada bauran pemasaran
(marketing mix). Bauran pemasaran adalah strategi produk, promosi dan penentuan

harga yang bersifat unik serta diranjang untuk menghasilkan pertukaran yang saling

menguntungkan dengan pasar yang di onsep 7p yang terdiri dari product, price,

promotion, place, people, pr 2. Kemudian proses strategi yang

di kemukakan oleh . Robbins da oulter yang terdiri dari

PAREPARE
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Bagan Kerangka Pikir

PT. Tunas Dwipa Matra

A 4 4

Bauran Pemasaran Proses Strategi

No ok owhe

36

Product Menurut Stepen P. Robbins dan
Price Mary Coulter

Promotion 1. Perencanaan Strategi

Place 2. Implementasi Strategi

People . .

Process 3. Evaluasi Strategi
Physical/Evidence

| 2= &

eonhinll
Peningkatan Konsumen

Hukum Ekonomi Islam
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BAB Il
METODE PENELITIAN
3.1 Jenis Penelitian

Merujuk pada permasalahan yang dikaji, maka penelitian ini termasuk dalam

kategori penelitian lapangan (field re akni meneliti peristiwa-peristiwa yang

ada dilapangan sebagai masalahnya, penelitian ini

digolongkan sebagai deskriptif kua inya penelitian ini berupa

enganalisis dan menginterprestasikan apa yang diteliti,

ipa Matra Pada Peni Di  Parepare

Islam).

tidak dimaksudkan u sis tertentu,

ambarkan apa adanya tent gejala atau
memberikan
suatu  yang
adian, aspek

enan dengan

paran Secara

deskriptif suatu obyek dalam konteks waktu dan situasi tertentu, yaitu bagaimana

"Mardalis, Metode Penelitian: Suatu Pendekatan Proposal, (Jakarta: Bumi Aksara, 2004), h.
26.

%Suharsimi Arikunto, Manajemen Penelitian, (Jakarta: Rineka Cipta. 2000), h. 310.
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Strategi Pemasaran PT. Tunas Dwipa Matra Pada Peningkatan Konsumsi Di Parepare
(Tinjauan Hukum Ekonomi Islam).
3.2 Lokasi Penenlitian

Lokasi penelitian di lakukan pada PT. Tunas Dwipa Matra di JI. Bau

Massepe No. 46-48, TiroSompe, kiki Barat Parepare. Pemilihan lokasi
tersebut dikarenakan lokasi oleh peneliti.

3.3 Fokus Penelitian
ajian tentang Strategi

Di  Parepare

keterangan Seseorang y an maupun

n-dokumen baik dalam ben alam bentuk

3

an penelitia ang dipakai enganalisis

atas data pri
rimer adalah data pada
gat penting,
asi, sebagai
ang diperoleh dari

dokumen-dokumen resmi, buku-buku yang berhubungan dengan objek penelitian,

®p Joko Subagyo, Metode Penelitian dalam Teori dan Praktek, (Cet. 1V; Jakarta: Rineka Cipta,
2004), h.87.

*Sugiyono, Memahami Penelitian Kualitatif, (Bandung: Alfabeta, 2010, h. 62.
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hasil penelitian dalam bentuk laporan, jurnal, skripsi, dan lain-lain.’ Data Sekunder
adalah sumber data penelitian yang diperoleh secara tidak langsung serta melalui
media perantara (diperoleh atau dicatat oleh pihak lain).

Berdasarkan kepada fokus dan tujuan serta kegunaan penelitian, maka sumber

data dalam penelitian ini menggunak mber data yaitu:

a. Data Primer

Data primer elakukan observasi dan

wawancara langsung Dade pa Matra Parepare.

PT. Tunas Dwipa Mat . kunder yang

buku, jurnal, artikel, s nternet yang

dengan cara

ilih dengan

5zainuddin Ali, Metode Penelitian Hukum, (Jakarta: Sinar Grafika, 2011), h. 106.
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3.5 Teknik Pengumpulan Data
Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling strategis dalam
penelitian, karena tujuan utama penelitan adalah mendapatkan data-data yang

kongkrit yang ada hubungannya dengan penelitian yang dilakukan. Adapun teknik

yang digunakan dalam mengumpul ntara lain:
3.5.1 Teknik Library Rese

Tehnik librar digunakan ole i dengan mengumpulkan
-tulisan ilmiah yang
eneliti akan

I serta yang sesuai

dan ber an permasalahan yang a enelitian ini.
3.5.2 i h

h dilakukan dengan ca ke lapangan
ian dan memperoleh data-d gkre berhubungan
akan untuk oleh data di

teknis, yakni sebag kut:

s terjadinya
is dari sudut

erlukan dalam
penelitian. Teknik ini dilakukan untuk meniadakan keragu-raguan peneliti pada data

yang dikumpulkan karena diamati berdasarkan kondisi nyata dilapangan.
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b. Wawancara
Wawancara adalah percakapan dengan maksud tertentu. Percakapan itu
dilakukan oleh dua pihak, yaitu pewawancara (interviewer) yang mengajukan

pertanyaan dan terwawancara (interviewe) yang memberikan jawaban atas

pertanyaan itu.® Maksud digunakann vancara dalam penelitian ini ialah untuk

mendapatkan data yang be terdapat dari data dokumentasi.

Jenis wawancara yar sun gunakan 3 ancara terstruktur vyaitu

wawancara yang pewawe Senc asalahdan pertanyaan-

coustumer,

akan suatu cara pengu enghasilkan

g berhubungan dengan yan ti, sehingga

akan di data engkap, sah dan bukan ber n pe 8 Dalam hal

ini, an mengam i iatan dan re yang terkait
dengan alahan pada liti
3.6 Tek alisis Data

analisis F*aREJP(A(RrE)eneIitian alah metode

analisis
premis penelitiannya

(penelitian hukum klinis) tidak dapat didageneralis (membangun teori) tetapi

®Lexy j. Moleong, Metode Penelitian Kualitatif, edisi revisi (Cet. 8; Bandung: PT Remaja
Rosdakarya, 2010), h. 186.

"Lexy j. Moleong, Metode Penelitian Kualitatif, h. 190.
®Basrowi dan Suwandi, Memahami Penelitian Kualitatif, (Jakarta: Rineka Cipta, 2008), h. 158.
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sebaliknya, yakni menguji teori yang ada bagi suatu situasi konkrit tertentu. Hal
pertama yang penulis lakukan adalah menganalisa terlebih dahulu Strategi promosi
yang dilakukan oleh pemilik toko PT. Tunas Dwipa Matra Parepare, kemudian
menganalisa kasus tersebut selanjutnya akan disimpulkan dengan cara menguji teori

yang sudah ada.

13l

PAREPARE
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BAB IV
PEMBAHASAN DAN HASIL PENELITIAN
4.1 Strategi Pemasaran PT. Tunas Dwipa Matra Parepare Pada Peningkatan

Konsumen

Pemasaran merupakan salaf . satu ilmu ekonomi ang telah lama

berkembang sampai saat ini pengaruhi keberhasilan suatu
usaha jasa untuk bisa : ena itu dibutuhkan strategi

k menentukan berha a dalam memasarkan

asa tidak peka terhad uhkan oleh
tikan bahwa usaha jasa gan banyak
g konsumen dan produ i akan sia-sia.

embuhkan kepercayaan ma produk yang

us memperh Salah satu
Proses ¢ pemasaran adalah plementasi,
manajemen

kompleks ini selalu berubah-ubah sebagai konsekuensi dari perubahan sosial. Bagi
perusahaan perubahan lingkungan dapat menjadi tantangan yang baru bagi pemasaran

usaha, sehingga hal ini memerlukan tanggapan dan cara penyelesaian yang baru pula

'Zainul Arifin, Dasar-dasar Manajemen Bank Syariah (Jakarta: Alvabet, 2005) h. 97.
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atau sebaliknya dapat berubah menjadi peluang atau kesempatan mengembangkan
usaha.
4.1.1.Variabel-variabel Bauran Pemasaran

Kemudian strategi pemasaran PT. Tunas Dwipa Matra Parepare dianalisa

Product adala ‘ ilai di pasar sasaran dan

dalam bentuk barang produk  yang

a konsumen.
kan dengan
gantisipasi agar produk rhasil sesuai
kan maka peluncuran p tegi-strategi

ginannya. P oroduk yang

PT. Tunas bagai beriku:
ang ditawarkan, yai t k Honda ¢ sport, matic,
berbagaﬁr‘ﬂi xﬁl awarkan rvice .

Wahyudi selaku Pimpinan Cabang PT. Tunas Dwipa Matra Parepare tentang jenis

produk/jasa yang ditawarkan antara lain sepada motor merek Honda dan service.

Wahyudi, Pimpinan Cabang PT. Tunas Dwipa Matra Parepare, Wawancara oleh Penulis di
PT. Tunas Dwipa Matra Parepare, 13 Maret 2020.
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2. Price (Harga)

Harga merupakan satu-satunya unsur marketing mix yang menghasilkan
penerima penjualan, sedangkan unsur lainnya hanya unsur biaya saja. Penetapan
harga merupakan persoalan penting masih banyak perusahaan yang kurang bijak

dalam hal menangani permasalahan ersebut. Penetapan harga selalu menjadi

masalah bagi setiap perusah arga ini bukanlah kekuasaan atau

s.* Konsep
pasar, yaitu
penawaran. Kesepaka i intaan dan
terjadi secara sukarel ada ang merasa

ansaksi pada tingkat ha ut. al ini semua

ingkat produksi maupun pro rang t bersumber
e pasar terse ini harga telah o bagai harga
ajar (harga 'y

hasil wawa ang ditawark PT. Tunas

otor Honda,
at atau tidak.
masyarakat,
kami menyesuaikan harga penjualan dengan perekonomian masyarakat dan

kualitas barang yang ditawarkan kepada mereka”.’

®Kasmir, Manajemen Perbankan, h.135.
“Sofyan Assauri, Manajemen Pemasaran, Dasar, Konsep dan Strategi, h. 223.

*Indka, Sales Counter PT. Tunas Dwipa Matra, Wawancara oleh Penulis di PT. Tunas Dwipa
Matra Parepare , 13 Maret 2020.
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Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan penulis dengan Indka selaku
karyawan PT. Tunas Dwipa Matra Parepare mengenai harga yang ditawarkan. PT.
Tunas Dwipa Matra Parepare selalu memahami keinginan costumernya salah satunya

adalah dengan cara menjelaskan secara detail harga setiap produk dan memberikan

keluasan kepada costumer untuk nilih - produk sesuai dengan keadaan

perekonomiannya. Selain Matra Parepare juga sering

memberikan potonga A emberikan pelayanan yang

ostumer PT.

k akal dan
i yang tidak

n oleh kantor ini kepa
ng, apalagi sag/a hanya
1ap bulannya”.

an motor yang banyak akat dengan
ma dan harga yang di ole unas Dwipa
uai dengan kualitas produknya”.

MI y

dan me oduk yanPiAvna IFDATREWipa Mat

dapat menyu pemasaran y: 2rapkan oleh

ipa Matra Pa baik sehinnge mer percaya

nendistribusikan

barang atau jasa kepada konsumen. Pemilihan lokasi sangat penting mengingat

®Suprihatin, custumer PT. Tunas Dwipa Matra Parepare, Wawancara Oleh Penulis di PT.
Tunas Dwipa Matra Parepare, 17 Maret 2020.

"Fandi, costumer PT. Tunas Dwipa Matra Parepare, Wawancara Oleh Penulis di PT.Tunas
Dwipa Matra Parepare, 18 Maret 2020.
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apabila salah dalam menganalisis akan berakibat mengikatnya biaya yang akan
dikeluarkan nantinya. Tempat atau lokasi yang strategis akan menjadi salah satu
keuntungan bagi perusahaan karena mudah terjangkau oleh komsumen, namun

sekaligus menjadikan biaya sewa atau investasi tempat menjadi semakin mahal.

Pemilihan lokasi PT. Tunas Dwipa ] arepare yaitu di JI. Bau Massepe No. 46-

48, TiroSompe, Kec. Bacuki genai fasilitas layanan PT. Tunas

api menyediakan service

unas Dwipa

atan dengan

erta fasilitas
otika service

8A. Hasmidah, Marketing PT. Tunas Dwipa Matra Parepare, Wawancara Oleh Penulis di PT.
Tunas Dwipa Matra Parepare, 17 Maret 2020.

°Suprihatin, Custumer PT. Tunas Dwipa Matra Parepare, Wawancara Oleh Penulis di PT.
Tunas Dwipa Matra Parepare, 17 Maret 2020.

Erwin Albert, Contumer PT. Tunas dwipa Matra Parepare, Wawancara Oleh Penulis di PT.
Tunas Dwipa Matra Parepare, 18 Maret 2020.
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Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat dilihat bahwa PT. Tunas Dwipa
Matra Parepare memiliki tempat yang strategis dan mudah dijangkau oleh konsumen
dikarenakan lokasi tersebut berdekatan dengan pusat perbelanjaan. PT. Tunas Dwipa

Matra Parepare juga menawarkan berbagai fasilitas yang di berikan kepada costumer

kombinasi

pelaksanaan
rusahaan tersebut. K
| dengan apa yang dis omosi. Oleh
mosi adalah kombinas
aka untuk dapat efektifnya
lu ditentuka )Si apa yang

unakan unruk b inasi sebut, agar

memelihara keadaan atau sikap kesadaran mengenai produk atau merek yang akan
menimbulkan efek pada periode tertentu sehingga lebih bertujuan jangka panjang.

Periklanan sangat efektif dalam mengenalkan produk baru karena mempunyai

50fyan Assuri, Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep Dan Strategi, h. 265-269

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



49

jangkauan luas, pesan yang dimuat oleh sebuah iklan juga digunakan mengangkal
serangan-serangan dari para pesaing. Pesaing PT. Tunas Dwipa Matra Parepare
adalah perusahaan yang bergerak di bidang penjual sepeda motor.

Periklanan mempunyai kelemahan karena periklanan mempunyai bentuk

komunikasi satu arah sehingga ti berinteraksi secara langsung dengan

konsumen. Kegiatan peri leh PT. Tunas Dwipa Matra
Parepare menggunak ngan spanduk, poster dan
osial seperti Facebook,

aryawan PT.

sing seperti
produk baru,
ahui bahwa

ram karyawan ketika k
itnya kepada costumer
awaran yang menarik”.!

Dwipa Matra

sosial untuk

an informasi
yang lebih
cepat daripada anan yaitu tino g an. uk da glatan promosi
penjualan adalah mengadakan pameran. Bagi PT. Tunas Dwipa Matra Parepare,

promosi penjualan yang berupa pameran bertujuan untuk memperkenalkan produk

2’Hamdana, Pegawai PT. Tunas Dwipa Matra Parepare, Wawancara Oleh Penulis di PT. Tunas
Dwipa Matra Parepare, 17 Meret 2020.
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barunya kepada masyarakat sehinnga mampu menciptakan keinginan yang kuat dari
konsumen untuk membeli motor Honda.
Perusahaan melakukan pemeran dengan tujuan untuk meningkatkan

penjualan, baik melalui pamern tunggal maupun pameran bersama. Promosi

penjualan ini digunakan oleh PT. vipa Matra Parepare sebagai alat jangka

pendek untuk merangsang secepatnya, sehingga dapat
mencapai targer pa: ( i men. Sebagainama hasil

Wwawancara

eting khusus
erti pameran

alan kita ada memang jualan diatur
dah ditarget 50 unit da ngkan kalau
sanya ditarget 25 unit s ' n marketing

et maka dari itu gajiny >nj

cara penulis dengan . ipa Matra

la ar lapangan.
ahaan PT. )wipa Matra

jan pemeran

Personal selling merupakan interaksi antar individu, saling bertatap muka

yang dirujukkan untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai atau mempertahankan

¥Hamdiah, Sales Counter PT. Tunas Dwipa Matra, Wawancara oleh Penulis di PT. Tunas
Dwipa Matra Parepare , 13 Maret 2020.

YA, Jena Adriana, Marketing PT. Tunas Dwipa Matra Parepare, Wawancara Oleh Penulis di
PT. Tunas Dwipa Matra Parepare, 19 Maret 2020.
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hubungan pertukaran yang saling menguntungkan dengan pihak lain. Kegiatan
personal selling Pt. Tunas Dwipa Matra Parepare dititik beratkan pada salesman
melalui kegiatan door to door dengan tujuan memperkenalkan produk varian motor
Honda dengan istilah canvasing. Penggunaan metode ini memiliki segi pertimbangan

biaya gaji tenaga penjual, karena daerah yang dituju oleh para salesman

tersebut akan dapat diatasi.

konsumen.
depan calon
engarahkan dan meneu S an mencoba
ntuk membeli dan me j Sebagaimana

gan sales counter PT. T

miliki oleh PT. Tunas pare seperti
j gjan berbagai
a pada hari
perusahaan

produk tetapi kekurangannya yaitu tidak dapat memproses berkasnya pada hari

minggu pembelian produk sehigga dilakukan pada hari kerja kantor.

YIndka, Sales Counter PT. Tunas Dwipa Matra, Wawancara oleh Penulis di PT. Tunas Dwipa
Matra Parepare , 13 Maret 2020.

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



52

d. Publisitas (Publicity)
Publisitas adalah penyebaran wawasan atau informai kepada masyarakat
melalui media tanpa dipungut biaya, atau tanpa pengwasan dari sponsor. Program

promosi ini mendukung program promosi yang lain dengan berhubungan dengan

komunikasi dengan pihak luar perus baik masyarakat luas maupun lembaga-

lembaga pemerintah maup egiatan publisitas yang sering

digunakan adalah me or dalam getie arakat. PT. Tunas Dwipa

Matra Parepare menggunakan publisitas untuk mendukunc promosi lainnya

pelaku yang memperm enyedia jasa

hi persepsi pelanggan. E eople adalah

Matra Parepare, kons lain dalam

hubungan dengan pemas asa, orang yang

gai penyedia hi kualitas j g diberikan,
genai orang ini an dengan , pelatihan,

anajemen su .

=) PAREPA

disampaikan pada konsumen. Proses tersebut terdiri dari: Komleksitas (complexity)
berhubungan dengan langkah-langkah dan tahapan proses, keragaman (divergence)
berhubungan dengan adanya perubahan dalam langkah-langkah atau tahapan proses,

layanan konsumen.
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7. Physical Evindence (Bukti Fisik)
Physical Evindence (Bukti Fisik) adalah lingkungan tempat jasa disampaikan
dan tempat penyedia jasa dengan konsumen berinteraksi. Beserta dengan semua

komponen lainnya yang mendukung terwujudnya atau terkomunikasinya jasa.

Elemen dari Physical Evindence term seluruh aspek fasilitas fisik dari organisasi

jasa terdiri dari atribut eksteri erwujud lainnya.*®

Sebagainama h ancara penulis © awan PT. Tunas Dwipa

Matra Parepare sebage

PT. Tunas
perusahaan

wancara di atas pada k Dwipa Matra

iven dengan costumer 2li produk di

rospek lebih lanjut lagi.

perenanaan,

strategi

mengevalia

®Erancios Vellas dan lionel Becherel. Pemasaran Pariwisata Internasional h. 143.

"Hamdana, Pegawai PT. Tunas Dwipa Matra Parepare, Wawancara Oleh Penulis di PT. Tunas
Dwipa Matra Parepare, 17 Meret 2020.

'8Stephen P. Robbins, Mery Coulter, Manajemen Teth Edition, terj. Bob Sabran dan Devri
Barnadi Putera, Manajemen Edisi Kesepuluh, h. 214.
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Proses strategi menjadi bentuk penyederhanaan situasi nyata, proses strategi
beorientasi pada suatu sistem yang satu kesatuan yang saling berhubungan,
perencanaan tanpa pengimplementasian dan evaliasi akan gagal dan tidak berjalan

dengan baik.

1. Perencanaan Strategi Pemasaran

Perencanaan strategi tindakan yang tepat guna
mencapai tujuan per ncanaan yan us sesuai dengan visi dan
misi yang i PT. Tunas Dwipa M pare terdapat penjelasan
an tersebut

Dwipa Matra

aksimal mungkin me
berikan kualiatas prod
enuhi keinginan kon
gn produk yang kami ta

ang nyaman
kami punya
k perhatian

unas Dwipa
Matra F n yang akan
dicapai seperti saat
ini.
2. Impl
skan tujuan
perusahan, memikirkan dan merumuskan kebijakan, memotivasi karyawan serta
mngalokasikan sumber daya sehingga strategi yang telah diformulasikan dapat

dijalankan. Kepala cabang PT. Tunas Dwipa Matra Parepare sebagai orang yang telah

Wahyudi, Pimpinan Cabang PT. Tunas Dwipa Matra Parepare, Wawancara oleh Penulis di
PT. Tunas Dwipa Matra Parepare, 13 Maret 2020.

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



55

mengatur segala kegiatan yang terjadi, selalu berusah dan mengupayakan agar para
karyawan bekerja semaksimal mungkin dan tidak mengecewaka konsumen.
Selain itu kendala-kendala yang ditemukan kita temukan berusaha mencari

solusi tang tepat sehingga konsumen tidak merasa keweca. Sebagaiamana dapat

dilihat dari hasil wawancara den atu karyawan PT. Tunas Dwipa Matra

Parepare:
“Kendala yang ka
dengan apa yang t
mereka tidak tert

idak pernah merasa puas,
saja banyak alasan ketika

unas Dwipa
Matra F : ka melakukan
tugasn al mungkin dengan n dan cara
beretika rhadapan dengan konsu

3. Eval ategi

1 da alam proses

dapat d a unas Dwipa
Matra P
“Fa A1 A I ana engahadapl

bermacam-macam Watak dan 5|fat onsumen yang mem|I|k| keinginan yang
berbeda-beda. Kemudian faktor internal yang kami hadapi yaitu berusaha bekerja
sama dengan baik sesuai tugas dari masing-masing karyawan”.*

?Desi, Sales Counter PT. Tunas Dwipa Matra Parepare, Wawancara oleh Penulis di PT. Tunas
Dwipa Matra Parepare, 17 Maret 2020.

ZWahyudi, Pimpinan Cabang PT. Tunas Dwipa Matra Parepare, Wawancara Oleh Penulis di
PT. Tunas Dwipa Matra Parepare, 13 Maret 2020.
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Berdasarkan hasil wawancara di atas kepala cabang dan karyawan PT. Tunas
Dwipa Matra Parepare saling bekerjasama dan selalu berusaha melakukan pelayanan
terbaik bagi konsumen agar mereka merasa puas atas pelayanan yang diberikan.

4.2 Tinjauan Hukum Ekonomi Islam terhadap Strategi Pemasaran PT Tunas

Dwipa Matra Parepare
Dalam syariah idak hanya berorientasi pada
keuntungan semata, n an lain yaitu keberkahan.

Perpaduan konsep keuntungan dan keberkahan ini mele : maslahah yaitu

kan secara ilmiah, na konsep inti

pada s g menjadi landasan pa berorientasi

syariah. h adalah penerapan su trategi yang

sasuai rinsip syariah. Jadi pemasa i kan dengan
berdasa i i leh Nabi Mu
an Ekonomi ebagai suatu
atau ke I usaha yang

i kebutuhan

walaupun PT.
Tunas Dwipa Matra Parepare menerapkan strategi pemasaran konvensional, namun

ternyata juga menerapkan prinsip-prinsip Hukum Ekonomi Islami, menurut Sjaechul

22M. Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, hal. 19.

“Mustafa Edwin Nasution, Pengenalan Eksklusif Ekonomi islam, Jakarta: kencana Pranada
Media Group, 2013, Cet-2, hal. 110.
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Hadi Poernomo sebagaimana dikutip oleh Abd. Shomad, menuturkan terdapat
beberapa prinsip-prinsip Hukum Ekonomi Islam, sebagai berikut:**
4.2.1.Prinsip keadilan

Prinsip keadilan mencakup seluruh aspek kehidupan manusia, sebagaimana

Allah SWT memerintahkan u uat adil diantara sesama manusia.

Sebagaimana hasil wawan tu karwayan PT. Tunas Dwipa

Matra Parepare sebag

“Jika ada costum

kan kami tawarkan pr
W A

i tidak akan membeda-
k memiliki

awanca pada PT. S D tra Parepare

a setiap costumernya. dapa pertahankan

I-1hsé

an ad buat kebaikan, memberi kepe

lain. Sebagaimana. wawancara.dengan salah satu k

arepare sebagai ber

1 kami berusa ‘d kan layanan yang terba
sumen dan kami sa ekerjasama supaya memp

at untuk membeli produk I.'.n 1 kembali”

-

¢F..'b.ul-—| . Ry,

A hacil wawA aY&-" 1 0

kami be saha bekerja

dengan baik untuk menghasilkan pelayanan yang memuaskan bagi konsumen.

*Mardani, Hukum Ekonomi Islam, Jakarta: PT. Raja Gaf Indo Persada, 2015, hal. 18-19.

®Indka, Sales Costumer PT. Tunas Dwipa Matra Parepare, Wawancara oleh Penulis di PT.
Tunas Dwipa Matra Parepare, 13 Maret 2020.

%Hamdiah, Sales Counter PT. Tunas Dwipa Matra, Wawancara oleh Penulis di PT. Tunas
Dwipa Matra Parepare , 13 Maret 2020.
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4.2.3.Prinsip Al- Mas 'uliyah
Al- Mas ulivah adalah prinsip pertanggungjawaban yang meliputi beragam
aspek, seperti pertanggungjawaban antara individu dengan individu dan

pertanggungjawaban dalam masyarakat. Sebagaimana wawancara penilis dengan

salah satu karyawan PT. Tunas Dwip a Parepare sebagai berikut:

“Perusahaan kami akan .t
nyamanan yang kar
kerusakan pada :
bertanggungjawab produk kami”.?

hadap kelalaian ataupun ketidak
costumer. Serta apabila ada
costumer kami akan

42.4.P I- Ki

ayah ecukupan. Tujuan pok ip ini membasmi

men kebutuhan primer selu ota masyarakat.

wancara penulis dengan pimpinan caba T. )wipa Matra

ai berikut:

kami itu ber lain dalam konsumen.

an dari PT pare ini me n pelayanan
yang kami

2"Wahyudi, Pimpinan Cabang PT. Tunas Dwipa Matra Parepare, Wawancara oleh Penulis di
PT. Tunas Dwipa Matra Parepare, 13 Mater 2020.

%Wahyudi, Pimpinan Cabang PT. Tunas Dwipa Matra Parepare, Wawancara oleh Penulis di
PT. Tunas Dwipa Matra Parepare, 13 Maret 2020.
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serta melayani konsumen dengan sebaik-baiknya agar konsumen merasa puas atas
apa yang kami tawarkan kepada mereka.
4.2.5.Prinsip Wasathiyah/I 'tidal

Prinsip Wasathiyah adalah prinsip yang mengungkapkan bahwa syariat Islam

mengakui hak pribadi dengan batas- entu. Syariat menentukan keseimbangan

a. Prins pasti. Baik
cara penulis

r PT. Tunas Dwipa M S berikut:
milih produk pada per ini menjelaskan
produk dengan harga m i

awancara di atas PT. if ra Parepare

arga produk

rugikan diri
} wawancara

pare sebagai

[ g umer sesuali
dengan keinginan costumer agar. tidak ada yang dirugikan kemudian sesuai

dengan keinginannya.”

2gyprihatin, Custumer PT. Tunas Dwipa Matra Parepare, Wawancara Oleh Penulis di PT.
Tunas Dwipa Matra Parepare, 17 Maret 2020.

**Hamdiah, Sales Counter PT. Tunas Dwipa Matra, Wawancara oleh Penulis di PT. Tunas
Dwipa Matra Parepare , 13 Maret 2020.
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Berdasarkan hasil wawancara di atas PT. Tunas Dwipa Matra Parepare tidak
akan menawarkan produk yang akan merugikan costumernya.
c. Prinsip mengutamakan kepentingan sosial. Prinsip ini menekankan pentingnya

kepentingan bersama harus didahulukan tanpa menyebabkan kerugian indivudu.

Berdasarkan wawancara penuli alah satu karyawan PT. Tunas Dwipa

Matra Parepare sebagai

“Perusahan kami
lainnya untuk

kegiatan-kegiatan sosial
e r.’931

patkan  oleh
nya apabila

tra Parepare

cara penulis

berikut:

ngsung oleh
ganya sesiau

*'Desi, Sales Counter PT. Tunas Dwipa Matra Parepare, Wawancara oleh Penulis di PT. Tunas
Dwipa Matra Parepare, 17 Maret 2020.

*’Hamdana, Pegawai PT. Tunas Dwipa Matra Parepare, Wawancara Oleh Penulis di PT. Tunas
Dwipa Matra Parepare, 17 Meret 2020.

%3A. Jena Adriana, Marketing PT. Tunas Dwipa Matra Parepare, Wawancara Oleh Penulis di
PT. Tunas Dwipa Matra Parepare, 19 Maret 2020.

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



61

Berdasarkan hasil wawancara di atas pada PT. Tunas Dwipa Matra Parepare
kami akan menawarkan produk sesuai dengan harga yang di tetapkan oleh
perusahaan agar tidak mengandung riba di dalamnya.

f. Prinsip suka sama suka. Berdasarkan wawancara penulis dengan salah satu

karwayan PT. Tunas Dwipa Ma are sebagai berikut:

“Prod%l4< yang kami tawa stumer adalah produk yang mereka
suka.”

Berdasarkan has : nas Dwipa Matra Parepare

kami menawarka

arkan produ
nnya, tidak ada paksa

wancara di atas pada P a Parepare

uk memilih suatu produ mi.

13l

PAREPARE

**Hamdiah, Sales Counter PT. Tunas Dwipa Matra, Wawancara oleh Penulis di PT. Tunas
Dwipa Matra Parepare , 13 Maret 2020.

*A. Hasmidah, Marketing PT. Tunas Dwipa Matra Parepare, Wawancara Oleh Penulis di PT.
Tunas Dwipa Matra Parepare, 17 Maret 2020.
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BAB V

PENUTUP

5.1. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian mengenai strategi pemasaran PT. Tunas Dwipa

Matra Parepare pada peningkatn k: di parepare (tinjauan hukum ekonomi
Islam), maka dapat diambil
5.1.1 Strategi pemasa wipa Matra Parepare yaitu

memberikan

omotion), manusia (|
(process). Sehingga aan kepada
ilih produknya.

ekonomi Islam PT. Tuna epare dalam

men untuk

produk yp AnnkEIPﬂﬂil dengan ang mereka
ika mereka
arena strategi
pemasaran yang terapkan tidak ada yang menyimpang dari nilai-nilai dan

ketentuan yang telah ditetapkan oleh Islam.
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5.2. Saran
Berdasarkan uraian-uraian pada bab-bab sebelumnya, maka penulis dapat
menberikan beberapa saran sebagai bahan pertimbangan, yaitu:

5.2.1 Kepada PT. Tunas Dwipa Matra Parepare dalam menjalankan startegi

pemasarannya harus lebih bai edepannya agar konsumen merasa puas

dengan pelayanan kepercayaan masyarakat dan
konsumen meni Dwipa Matra Parepare

pesat kedepannya.

wipa Matra Parepare tugas dan

dengan baik sesuai Islam dan

-prinsiphukum ekono

13l

PAREPARE
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