BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Pemasar.an. merupakan salah satu dari kegiatan-kegiatan poqu yang
dilakukan .oleh pengusaha dalam usahanya untuk mempertahankan kelangsungan
hidupnya untuk berkembang dan mendapat laba. Pemasaran adalah sistem
keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan
harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa kepada pembeli
yang ada maupun pembeli potensial.'

Produk yang dihasilkan oleh perusahaan tidak mungki.n dapat mencari
sendiri pembeli atau peminatnya. Oleh karena itu produsen dalam kegiatan
pemasaran produk harus membutuhkan konsumen mengenai produk yang
dihasilkannya, salah satu cara yang digunakan produsen dalam bidang pemasaran
untuk tujuan meningkatkan hasil produksi yaitu melalui kegiatan promosi. Tidak
dapat dipungkiri lagi bahwa promosi adalah salah satu faktor yang diperlukan bagi
keberhasilan dan strategi pemasaran yang diterapkan suatu perusahaan, terutama
pada saat ini ketika era informasi berkembang pesat. Maka promosi merupakan
salah satu senjata ampuh bagi perusahaan dalam mengembangkan dan

mempertahankan usaha.
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Melihat dari semua itu organisasi atau lembaga dapat menerapkan strategi
pemasaran yang efektif dalam melakukan fungsi pemasaran seperti
mengidentifikasi kebutuhan konsumen mengembangkan produk dengan tepat dan
melaksanakan distribusi dan promosi secara efektif, Setiap perusahaan dalam
menjalankan roda usahanya pasti menggunakan strategi pemasaran, jadi betapa
pentingnya strategi pemasaran pada sebuah perusahaan yang berfungsi untuk
memajukan serta meningkatkan daya saing dalam perusahaan untuk mencapai
tujuan serta menyelesaikan berbagai permasalahan yang tumbuh ke arah dan
sesuai dengén maksud dan tujuan pendirian perusahaan.?

Sebagai kaidah berfikir, agidah dan syareat difungsikan sebagai asas atau
landasan pola pikir dalam berwirausaha. Adapun sebagai kaidah amal, syariat
difungsikan sebagai tolak ukur digunakan untuk memudahkan bisnis atau usaha
yang halal dan haram. Hanya kegiat'fm bisnis yang halal saja yang dilakukan
seorang muslim, sedangkan yang haram akan ditinggalkan semata-mata untuk

menggapai keridhoan Allah SWT.

Islam sebagai agama yang telah disahkan kesempurnaannya oleh Allah

sebagimana yang telah difirmankan dalam Surat al-Maidah ayat 33
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Artinya:

“pada hari ini telah Kusempurnakan untuk kamu agamamu, dan telah Ku-
cukupkan kepadamu nikmat-Ku, dan telah Ku-ridhai Islam itu Jadi agama
bagimu.”

. Ayéit tersebut diatas adalah .panduan keyakinan -dari pemeluknya: untuk
menjalaﬁkan segala ajaran dan menjahui segala yang dilarang, termasuk
didalamnya adalah bidang ekonomi.

Strategi dapat didefinisikan sebagai program untuk menentukan dan mencapai
tujuan perusahaan dan mengimplementasikan misinya. Makna yang terkandung
dari strategi ini adalah bahwa para manajer memainkan peranan yang aktif, sadar
dan rasional dalam merumuskan strategi perusahaan. Menurut Philip Kotler,
pemasaran adalah kegiatan manusia yang diarahkan untuk memuaskan kebutuhan
dan keinginan menusia melalui proses pertukaran harus mengetahui pasar yang

menjadi sasarannya.’

Pemasaran merupakan fungsi yang memiliki kontal.c paling besar dengan
lingkungan eksternal, padahal perusahaan hanya memiliki kendali yang terbatas
terhadap lingkungan exsternal. Oleh karena itu pemasaran memainkan peranan
penting dalam mengembangkan srtrategi. Suatu produk tidak akan dibeli bahkan
dikenal apabila konsumen tidak mengetahui kegunaan dan keunggulannya,
djmana produk dapat diperoleh dan berapa harganya. Untuk itulah konsumen yang

menjadi sasaran produk perusahaan perlu diberikan informasi yang jelas maka

4 Philip Kotler, 1994, Marketing, erlangga, jakarta. Hal. 2



peranan promosi berguna untuk:
I. Memperkenalkan produk serta mutunya pada masyarakat.

2. Memberitahukan kegunaan dari barang tersebut kepada masyarakat serta
kegunaannya.

3. Memperkenalkan produk baru. Menjadi keharusan bagi perusahaan untuk
melaksanakan promosi dengan strategi yang tepat agar dapat memenuhi
sasaran yang efektif. Promosi yang dilakukan harus sesuai dengan keadaan
perusahaan dimana harus diperhitungkan jumlah dana yang tersedia
besarnya manfaat yang diperoleh kegiatan promosi yang dijalankan

perusahaan.

Kepuasan pelangan telah menjadi konsep sentral dalam teori dan praktik
pemasaran, serta merupakan salah satu tujuan esensial bagi aktivitas bisnis.
Kepuasan pelanggan berkontribusi pada sejumlah aspek krusial, séeperti
terciptanya onaiitas pelanggan, meningkatnya reputasi perusahaan berkurangnya
elastisitas harga, berkurangnya biaya transaksi masa depan, dan meningkatnya
efisensi dan produktivitas karyawan. Disamping itu, kepuasan pelanggan juga
dipandang sebagai salah satu indikator terbaik untuk laba masa depan. Fakta
bahwa menarik pelanggan baru jauh lebih mahal dari pada mempertahankan
pelanggan saat ini juga menjadi salah satu pemicu meningkatnya perhatiaan pada
kepuasan pelanggan.’

Disini peneliti mengunakan salah satu fungsi manajemen yaitu jenis

kegiatan manajemennya adalah manajemen strategi dan disini peneliti membahas

5Fandytjiptono. 2004. Pemasaran jasa. bayumedia publishing. Malang. Hal:348



tentang strategi pemasaran ditoko Bu Muzanah. Toko Bu Muzanah adalah toko
yang memproduksi jajanan dan makanan khas kota gresik, maka sehubungan
dengan hal ini upaya yang diharapkan adalah meluaskan daerah pemasaran serta
menjual beberapa produk, dengan demikian strategi pemasaran di toko Bu
Muzanah adalah rencana yang menyeluruh dan terpadu tentang pemasaran agar
strategi tersebut secara rinci dan jelds membuat panduan tentang rangkaian
kegiatan yang lurus dijalankan untuk mencapai tujuan.

Alasan yang tepat bagi péneliti tertarik pada objek tersebut dikarenakan toko
Bu Muzanah sejak awal berdiri tahun 1969 terus mengalami perkembangan dan
kemajuan, terbukti disepanjang jalan Sindujoyo terdapat banyaknya pedagang
yang beljuaian pudak dan bandeng presto, akan tetapi kebanyakan para pembéli.
banyak yang bem-qinat untuk membeli pudak dan bandeng presto ditoko Bu
Muzanah, serta tempat yang strategis dan nyaman untuk di jangkau para pembeli.
keberhasilan toko Bu Muzanah terlihat dari kepuasan para pembeli untuk membeli
pudak dan bandeng presto, oleh karena itu toko Bu Muzanah inj memutuskan
untuk memperluas daerah pemasaran yang bertujuan untuk memberi kepuasan dan

kenyamanan terhadap para pembeli scrta untuk mencapai tujuan yang diinginkan.

. RumusanMasalah

Berdasarkan uraian latar belakang diatas, maka dapat di ambil rumusan

masalah.
1. Bagaimana Strategi pemasaran yang dilakukan di toko Bu Muzanah?

2. Apakah faktor pendorong pengembangan produk di toko Bu Muzanah?



C. TujuanPenelitian
Tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah
I. Untuk menggambarkan strategi pemasaran yang diterapkan di toko Bu

Muzanah.
2. Untuk menggambarkan faktor pendorong péngembangan produk di toko Bu
Muzanah.
D. ManfaatPenelitian
Penelitian ini diharapkan bermanfaat secara teoritis dan praktis.
1. Secara teoritis
Dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat memberikan
tambahan referensi khususnya di bidang jurusan manajemen dakwah. Serta
menambah dan memperkaya hasanah ilmu pengetahuan, khususnya
pengetahuan tentang strategi pemasaran.
2. Secara praktis
a. Bagi toko Bu Muzanah
Hasil penelitian ini mungkin dapat membantu toko Bu Muzanah
dalam menentukan kebijaksanaan bagi distributor pada khususnya,
dan dalam mencapai target penjualan pada umumnya.
b. Bagi peneliti
Penelitian ini merupakan kesempatan bagi penulis untuk

menerapkan teori-teori yang selama ini sudah diperoleh selama



perkuliahan dan akan mempraktekkan pada perusahaan yang nyata.
E. DefinisiKonseptual

Untuk mencegah adanya kesalahan persepsi didalam memahami judul
penelitian, maka perlu dijelaskan konsep siteoritis tentang judul yang diangkat
dalam penelitian ini.

1. Pengertian Strategi
Strategi adalah suatu rencana yang bersekala besar berorentasi kepada
masa depan untuk berinteraksi dengan lingkungan persaingan guna
mencapai sasaran-sasaran perusahaan. strategi dapat didefinisikan sebagai
.program  untuk menentukan dan  menjapai 4 tujuan  organisasian
mengimplementasikan misinya.®
Sedangkan Manajemen Strategi adalah suatu seni dan ilmu dari
pembuatan  (formulating), penerapan (implementing), dan evaluasi
(evaluating) keputusan-keputusan strategi  antar fungsi-ﬁmgsi yang
memungkinkan sebuah organisasi mencapai tujuan-tujuan masa datang.’
2. Pengertian Pemasaran
Secara umum, pemasaran cenderung didefinisikan sebagai proses
distribusi barang atau jasa yang dihasilkan suatu perusahaan atau .koorporat

kepada konsumen.

Pengertian Pemasaran Menurut H. Nystrom Pemasaran merupakan suatu

kegiatan penyaluran barang atau jasa dari tangan produsen ke tangan

Fandy tjiptono.2008, strategi pemasaran, CV. ANDI, yogyakarta. H.3
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konsumen. Pengertian Pemasaran Menurut Philip dan Duncan Pemasaran
yaitu “sesuatu yang meliputi scmua langkah yang dipakai atau dibutuhkan
untuk menempatkan barang yang bersifat tangible ke tangan konsumen”.
Pengertian Pemasaran Menurut Asosiasi Pemasaran Amerika Serikat /
American Merketing Association. “Pemasaran adalah pelaksanaan kegiatan
usaha - perdagangan yang diarahkan pada aliran barang dan jasa dari
produsen ke konsumen”. Pemasaran adalah “sebuah sistem dari kegiatan-
kegiatan bisnis yang dirancang untuk merencanakan, memberi harga,
mempromosiskan dan mendistribusikan jasa serta barang-barang pemuas
keinginan pasar”.® ‘

Pemasaran adalah sebuah sistem dari kegiatan-kegiatan bisnis yang
dirancang untuk merencanakan, memberi harga, mempromosikan, dan
mendistribusikan jasa serta barang-barang pemuas keinginan pasar. Atau
suatu proses sosial yang manajerial, yang dengannya individu-individu dan

kelompok-kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan
dan saling mempertukarkan produk-produk dan nilai satu sama lain.’

3. Konsep Pemasaran
Karena begitu pentingnya bidang pemasaran ini, para ahli terus
mengembangkan riset di bidang pemasaran. Dari riset yang dilakukan para
ahli bidang pet;lasaran, dikembangkanlah sebuah pandangan yang benar-
benar baru yang disebut sebagai konsep pemasaran. Menurut Willian
J.Stanson dalam bukunya Prinsip Pemasaran terdapat tiga kunci pokok yang

mendasari konsep pemasaran ini, meliputi :

8 Marius P. Anggora, dasar-dasar pemasaran, 1999, PT. Raja Grafindo Persada, jakarta,
hal. 4-5
? Philip kotler, 1997, prinsip-prinsip pemasaran, erlangga, jakarta. Hal. 3



a. Semua operasi dan perencanaan perusahaan harus berorientasi kepada

konsumen.

b. Sasaran perusahaan harus volume penjualan yang menghasilkan laba.

Jadi,buka volume demi kepentingan volume itu sendiri.

¢. Semua kegiatan pemasaran di sebuah perusahaan harus dikoordinir

secara organisatoris.

Selanjutnya, Willian J.Stanson dalam buku yang sama menyatakan
bahwa dalam maknanya yang utuh, konsep pemasaran adalah sebuah filsafat
bisnis yang mengatakan bahwa kepuasan keinginan dari konsumen adalah
dasar kebenaran sosial dan ekonomi kehidupan sebuah perusahaan. Sudah
sewajarnya jika segala kegiatan perusahaan harus dicurahkan untuk
mengetahui apa yang diinginkan oleh konsumen dan kemudian memuaskan
keinginan-keinginan itu sudah tentu pada akhirnya perusahaan bertujuan
untuk memperoleh laba.'?

Konsep pemasaran menghendaki agar para eksekutif juga melakukan
peninjauan ulang mengenai bisnis sebuah perusahaan. Dengan konsep baru
ini, para eksekutif perusahaan harus merubah cara pandang ~mereka terhadap
bidang usaha koorporat mereka. Jika sebelumnya orientasi para eksekutif
tersebut pada produk, maka kini harus dirombak untuk berorientasi

kepemasaran. Ketika mereka ditanya, “Apa bisnis Anda?” mereka

oM. Agus Sudrajat. 2010. Konsep pemasaran(ruang lingkup, sistem pemasaran, Strategi

pemasaran)diakses pada tanggal 27 maret 2012 dari




seharusnya tidak lagi menjawab “Kami membuat sepatu,” tetapi akan

mengatakan “Kami memasarkan sepatu”,

F. SistematikaPembahasan
Sistematika pembahasan merupakan urutan sekaligus kerangka berpikir
dalam penulisan skripsi, untuk mudah memahafni penulisan skripsi ini, maka
disusun sisitematika pembahasan:

BAB1 :Pendahuluan, berisikan latar belakang inasalah, rumusan
masalah, tuj‘uan penelitian, definisi konsep. Sistematika
pembahasan.

BAB I1 :Perspektif Teoritis, berisikan tentang kajian pustaka, kajian -
teoritik,penelitian terdahulu. |

BAB III :Metode Penelitian, berisikan tentang pendekatan dan jenis
penelitian, subjek penelitian, jenis dan sumber data, teknik
analisis data, teknik keabsahan data.

BAB 1V :Penyajian dan Analisis Data;, berisikan tentang setting penelitian,
penyajian data, analisis data, pembahasan.

BAB YV :Penutup, berisikan tentang simpulan dan saran.
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