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ABSTRAK 
 

Skripsi yang berjudul “Bauran Pemasaran Syariah Pada Usaha Mikro Kecil 

Menengah Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng” merupakan penelitian 

yang dilatar belakangi oleh pertumbuhan UMKM yang ada di Desa Purworejo pada 

tahun 2021. Meskipun banyak masyarakat yang membuka usaha, tetapi masih ada 

sebagian pemilik usaha yang kurang memahami penerapan bauran pemasaran 

syariah. Seperti dalam komponen promosi yang dilakukan, pemilik usaha masih 

menerapkan alat pemasaran langsung (konsumen ke konsumen), dan tenaga kerja 

yang masih kurang terlatih dan terdidik dibidangnya. Sehingga menimbulkan 

rumusan masalah bagaimana penerapan bauran pemasaran syariah pada usaha mikro 

kecil menengah Desa Purworejo Kecamatan Pilankenceng?. 

Metodologi dalam penelitian ini, penulis menggunakan pendekatan penelitian 

kualitatif yang berjenis deskriptif. Dengan menggunakan observasi, wawancara, dan 

dokumentasi terkait teori tersebut, penulis jadikan sebagai sumber primer dan 

sekunder dalam penelitian. Yang kemudian sumber tersebut diolah dijadikan sebagai 

analisis bahan penelitian. 

Berdasarkan latar belakang, rumusan masalah dan metodologi yang digunakan 

dapat dihasilkan bahwa komponen bauran pemasaran syariah yang terdiri dari 7P 

(produk, harga, promosi, tempat, tenaga kerja, proses, dan bukti fisik dilakukan pada 

usaha mikro kecil menengah Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng. 

Sebagaimana ketentuan syariah yang berlaku, seperti produk yang bersifat halal, 

harga yang tidak menghasilkan keuntungan besar, promosi yang tidak dilebih-

lebihkan, tempat yang strategis,  tenaga kerja yang bertanggung jawab, proses 

transaksi penjualan yang semestinya, dan bukti fisik yang memberikan sarana dan 

prasarana yang nyaman dan bersih. 

Saran yang ingin disampaikan oleh penulis, untuk usaha mikro kecil menengah 

khususnya di Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng yaitu untuk usaha yang 

sudah cukup besar di masyarakat mari menambah tenaga kerja dalam membantu 

melayani dan memasarkan produk usaha kepada konsumen, serta berilah harga yang 

sesuai dengan standart pasar tanpa mengambil keuntungan yang berlebihan. 

Kata kunci: Bauran Pemasaran Syariah, Usaha Mikro Kecil Menengah, dan 

Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng. 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

1.1. Latar Belakang 

Perekonomian di Indonesia pada tahun 2021 telah mengalami pertumbuhan 

dan perbaikan dari adanyanya dampak pandemic covid-19. Dalam kuartal III  

tahun 2021, perekonomian di Indonesia mengalami peningkatan sampai 3,51 

persen per tahun. Tumbuhnya perekonomian di dalam negeri disebabkan 

adanya peningkatan produksi, lapangan usaha disektor kesehatan ataupun 

social, dan meningkatnya kegiatan ekspor barang dan jasa dari pelaku usaha. 

Data pertumbuhan ekonomi pertahun dapat dilihat pada gambar 1.1 berikut. 

 

Gambar 1. 1 : Pertumbuhan Ekonomi Indonesia Triwulan III (y-to-y) 2021 

Sumber: Badan Koordinasi Penanaman Modal, 2021 

Sebagaimana data pertumbuhan ekonomi per tahun, PDB (Produk Domestik 

Bruto) di Indonesia bisa mencapai Rp. 4325,4 triliun terhadap harga yang 

berlaku di kuartal III (Badan Koordinasi Penanaman Modal, 2021). Tidak 

berbeda jauh dengan data pertumbuhan per tahun, pertumbuhan ekonomi dari 
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kuartal II sampai kuartal III tahun 2021 juga mengalami pertumbuhan sebesar 

1,55 persen (Badan Pusat Statistik, 2021). Dengan penyebab pertumbuhan yang 

berbeda setiap tahunnya, menjadikan pertumbuhan ekonomi tidak selalu naik 

tetapi juga bisa mengalami penurunan. Seperti pada kuartal III tahun 2020 ke 

kuartal IV tahun 2020. Data pertumbuhan ekonomi di Indonesia disetiap 

kuartalnya selama 4 tahun terakhir dapat dilihat dalam gambar 1.2 berikut. 

 

Gambar 1. 2 : Pertumbuhan Ekonomi Indonesia Triwulan III (q-to-q) – 2021 

Sumber: Badan Pusat Statistik, 2021 

Peningkatan atau penurunan dalam ekonomi di Indonesia juga tidak terlepas 

dari usaha mikro kecil menengah atau bisa disingkat dengan “UMKM”. Usaha 

mikro kecil menengah (UMKM) merupakan usaha yang berperan secara 

signifikan dalam pembangunan ekonomi dengan  tujuan produksi ataupun 

pemasaran produk. Pada awal tahun 2021, berdasarkan berita dari Kementerian 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

http://digilib.uinsby.ac.id/http://digilib.uinsby.ac.id/http://digilib.uinsby.ac.id/ 

 

3 
 

Koperasi dan Usaha Mikro yang dirilis oleh Kementerian Keuangan melalui 

websitenya (Kemenkeu, 2021)  menyatakan bahwa pelaku UMKM di Indonesia 

sudah mencapai 64,2 juta atau mengalami peningkatan sekitar 1,89 persen. 

Dengan kontribusi terhadap PDB (Produk Domestik Bruto) sekitar 61,07 persen 

atau senilai Rp. 8.573,89 triliun, 97 persen penyerapan tenaga kerja, dan 60,42 

persen dapat menghimpun dana investasi di Indonesia.  

Awal 2020 sampai dengan sekarang 69% pelaku UMKM sedang mengalami 

kesulitan permodalan akibat pandemic covid yang terjadi di dalam negeri. 

Kesulitan pelaku UMKM ini bisa bermula juga dari banyaknya pemutusan 

hubungan kerja yang dilakukan oleh perusahaan-perusahaan ataupun pabrik-

pabrik akibat adanya pandemic covid 19. Menjadikan masyarakat membuka 

usaha kecil untuk mendapatkan penghasilan. Namun para pelaku UMKM ini 

tidak memperhatikan pemasaran yang digunakan untuk mempertahankan 

usahanya. 

Usaha yang didirikan oleh individu atau kelompok tidak akan terlepas dari 

bidang pemasaran. Bidang pemasaran dalam usaha memiliki peran penting 

mengingat semakin banyaknya usaha yang ada menyebabkan usaha yang 

didirikan harus menempatkan orientasi pada kepuasan konsumen (Rahim & 

Mohamad, 2021). Melalui perkembangan teknologi, pelaku usaha dapat mudah 

dalam menghadapi pasar dunia untuk melakukan pemasaran secara kompetitif 

dan sesuai dengan perkembangan teknologi atau digital (Salman et al., 2017).  
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Dalam penelitian sebelumnya pemasaran syariah memiliki tempat yang baik 

karena pemasaran syariah menjadi cara untuk memperkenalkan produk usaha 

berdasarkan Al-Quran dan sunnah Rasulullah Saw., cara tersebut mengarah 

pada proses penciptaan, penawaran, dan perubahan nilai dari satu inisiator 

(pemerkasa) kepada stakeholder sesuai dengan akad serta prinsip muamalah 

Islam. Cara yang dilakukan antara lain: pembuatan produk usaha untuk 

menolong masyarakat, harga yang ditawarkan berdasarkan jumlah dan harga 

bahan baku yang digunakan, tempat yang nyaman dan bersih, serta promosi 

produk berdasarkan apa adanya (Jannah & Ashal, 2019). Meskipun demikian 

penelitian terdahulu itu menggunakan empat komponen pemasaran syariah 

sehingga dengan penelitian baru pada UMKM ini diharapkan dapat 

memperbarui kajian ilmu bauran pemasaran syariah. 

Sebagaimana pada penelitian baru-baru ini juga menyebutkan secara umum 

bauran pemasaran syariah menekankan pada strategi penggabungan antar 

komponen yang terdiri dari produk, harga, promosi, tempat/saluran distribusi, 

tenaga kerja, proses, dan bukti fisik. Penggabungan komponen tersebut juga 

disesuaikan dengan keadaan komoditi yang diusahakan. Selain itu, juga 

bergantung pada bagian pemasaran dalam menggunakan penggabungan 

komponen dalam usahanya (Ahmad Saifudin, 2021). 

Penelitian lain juga memaparkan bahwa usaha yang menggunakan bauran 

pemasaran khususnya syariah memiliki beberapa tujuan yang akan dicapai 

dalam jangka pendek ataupun panjang. Dalam jangka pendek, bauran 
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pemasaran syariah dilakukan untuk menarik konsumen terutama untuk produk 

baru yang dikeluarkan, sedangkan jangka panjang dilakukan untuk 

mempertahankan produk-produk yang sudah ada agar tetap diingat dan diminati 

oleh konsumen (Mia Muliyana Petri, 2020). Dengan tujuan tersebut pemilik 

usaha diharuskan menarik perhatian konsumen melalui penerapan komponen 

bauran pemasaran syariah pada usahanya. Mulai dari memperkenalkan 

produknya, menjelaskan rincian harga produk, memasarkan dalam media sosial,  

sampai dengan memberikan kesan yang mudah diingat oleh konsumen. 

Bauran pemasaran syariah adalah suatu strategi bisnis yang mengarah pada 

proses produksi, penawaran dan permintaan, serta perubahan nilai dari satu 

produsen kepada konsumen-nya, yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai 

dengan akad dan prinsip-prinsip syariah serta muamalah dalam Islam (Achmad 

& Agustin, 2021). Sesuai firman Allah dalam dalam surah As-Saf : 10-11 yang 

berbunyi: 

ْٛىٍ ) ٍْ عَزاَةٍ انَِ ْٛكُىْ يِ ُْجِ ُ َْمْ ادَنُُّكُىْ عَهٰٗ رجَِبسَحٍ ر ا  ْٕ ٍَ أٰيَُُ ْٚ ب انَّزِ َٓ ُّ ََٚٓ ب ٰٚٔٓ ّٖ نِ ْٕ سَسُ َٔ ٌَ ثِباللهِ  ْٕ ( رؤُْيُُِ

ُْزىُْ  ٌْ كُ ْٛشٌنَّكُىْ اِ َْفسُِكُىْْۗ رٰنِكُىْ خَ اَ َٔ انِكُىْ  َٕ ْٛمِ اللهِ ثبِيَْ ْٙ سَجِ ٌَ فِ ْٔ ذُ ِْ رجَُب َٔ ( ٌَ ْٕ ًُ ٔرعَْهَ ١ٔ)  

Artinya: “Wahai orang-orang yang beriman! Maukah kamu Aku tunjukkan 
suatu perdagangan yang dapat menyelamatkan kamu dari azab yang pedih? 
(Yaitu) kamu beriman kepada Allah dan Rasul-Nya dan berjihad di jalan Allah 
dengan harta dan jiwamu. Itulah yang lebih baik bagi kamu jika kamu 
mengetahui”. 

 

Menurut Nurhadi (2019) bahwa kata Tijarah tersebut memiliki makna 

khusus yang berartikan pemasaran ataupun jual beli barang atau jasa antar 
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sesama manusia. Dicontohkan oleh Rasulullah saw disaat melakukan usaha 

maka diwajibkan untuk selalu mengingat Allah dan berusaha dengan harta dan 

jiwa yang dimiliki. Hal itu lebih baik jika kita mengetahui dengan tujuan 

menyelamatkan diri dari azab yang pedih akibat perdagangan. 

Dengan pernyataan  tersebut muncul fenomena meningkatnya usaha yang 

berdiri di Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng. Fenomena ini disebabkan 

oleh masyarakat yang tertarik berwirausaha di tengah penghasilan tahun 2021 

yang menurun akibat adanya covid-19. Meskipun banyak masyarakat yang 

membuka usaha, ada beberapa usaha yang tetap bertahan dan tidak terlupakan 

oleh konsumennya seperti usaha rumahan milik Kusuma Dwi Kartika yang 

memiliki produk utama sambel pecel dari hasil produksi pribadi, usaha 

makanan ringan Suharti yang memiliki produk utama tempe, usaha makanan 

ringan keripik tempe milik Siti Setyaningsih, usaha hasil pertanian milik 

Suwarno dengan produk utama sayuran (kangkung, kacang panjang, bunga turi, 

dan lainnya), dan usaha hasil peternakan milik Warsono dengan produk utama 

susu sapi segar siap minum. Usaha tersebut dapat bertahan di tengah 

masyarakat karena adanya penerapan komponen bauran pemasaran khususnya 

syariah didalam usaha, sebagaimana sebagian usaha yang ada di Desa 

Purworejo Kecamatan Pilangkenceng memiliki permasalah sebagai berikut. 

Pertama, berkaitan produk usahanya. Sebagian besar usaha yang ada, produk 

yang ditawarkan oleh pemilik usaha berasal dari agen atau masyarakat sekitar 

yang menitipkan atau menjualkan produk olahannya kepada pemilik usaha 
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tersebut. Sehingga bahan baku dan tata cara pengelolahan kurang diketahui oleh 

pelaku UMKM di desa. 

Kedua, dalam komponen harga. Pelaku UMKM di desa ini sebagian besar 

tidak terlalu memikirkan tentang besar kecilnya keuntungan namun pemilik 

usaha berfikir bagaimana pada hari mereka jualan, modal yang dikeluarkan 

dapat kembali secara penuh. Sehingga dengan permasalahan harga seperti itu 

dapat diketahui apakah harga yang diberikan sesuai syariah atau tidak. 

Ketiga, dalam komponen promosi, pelaku UMKM di Desa Purworejo 

Kecamatan Pilangkenceng masih menerapkan sistem “getok tular”. Getok tular 

ini merupakan sistem pemasaran yang dilakukan antara konsumen yang satu 

dengan konsumen lainnya tanpa menggunakan media teknologi. Mestinya 

promosi produk yang ditawarkan dapat melalui periklanan dan branding produk 

lewat media sosial, website, dan marketplace.  

Keempat dalam komponen tempat. Sebagian besar usaha di Desa Purworejo 

Kecamatan Pilangkenceng memilih tempat penyaluran usaha ditengah-tengah 

target pasar. Namun sebagian usaha lainnya juga memilih lokasi yang cukup 

jauh dari pusat masyarakat dengan tujuan memudahkan masyarakat yang 

tergolong jauh dari pusat daerah untuk memenuhi kebutuhan tanpa 

mengeluarkan tenaga dan biaya yang berlebih. Kelima, dalam komponen 

sumber daya manusia, dalam suatu usaha tenaga kerja/SDM memiliki pengaruh 

yang penting dalam menjalankan usaha yang ada. Tanpa adanya tenaga kerja 

manusia, produk usaha tidak dapat diproduksi dengan baik dan benar. Namun 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

http://digilib.uinsby.ac.id/http://digilib.uinsby.ac.id/http://digilib.uinsby.ac.id/ 

 

8 
 

sebagian usaha yang ada, SDM yang dimiliki kurang tekun dan ulet serta masih 

amatir dalam menjalankan usaha. Sehingga usaha yang dijalankan akan rame 

dan laku dalam hitungan bulan saja. 

Keenam, dalam komponen proses. Dalam suatu usaha proses dijalankan 

menjadi tiga bagian, yaitu produksi, distribusi/penyaluran, dan pembayaran. 

Dengan perkembangan teknologi yang ada proses dapat dilakukan melalui 

digital namun sebagian usaha yang ada di Desa Purworejo masih menggunakan 

cara tradisional dalam proses usaha, hanya beberapa usaha yang bisa dihitung 

yang telah menggunakan teknologi dalam proses kegiatan usahanya. Ketujuh 

bukti fisik pada produk usaha yang dihasilkan. Bukti fisik dalam usaha 

diberikan untuk menarik minat beli konsumen dengan memberikan kepuasan 

terkait produk yang ditawarkan. Kepuasan ini dapat dilakukan dalam pemberian 

label produk, kwitansi, dan kemasan yang unik serta mudah diingat. Namun 

pada UMKM yang ada di Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng, bukti 

fisik kurang diterapkan dalam usahanya baik dalam pengemasan produk, 

pemberian label pada produk usaha, dan kwitansi pembelian produk. 

Dengan demikian, maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian 

mengenai “Bauran Pemasaran Syariah Pada Usaha Mikro Kecil Menengah 

Desa Purworejo, Kecamatan Pilangkenceng”. 
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1.2. Identifikasi dan Batasan Masalah 

Berdasarkan latar belakang tersebut, identifikasi masalah yang terjadi, antara 

lain: 

a) Berdasarkan pemahaman masyarakat, sebagian pelaku UMKM di Desa 

Purworejo, Kecamatan Pilangkenceng kurang memahami bauran pemasaran 

syariah. 

b) Setiap pelaku UMKM di Desa Purworejo, Kecamatan Pilangkenceng 

menawarkan harga yang berbeda-beda dan hanya berpikir untuk bisa 

mendapatkan keuntungan serta balik modal. 

c) Kurangnya aktivitas promosi melalui teknologi menjadikan UMKM Desa 

Purworejo, Kecamatan Pilangkenceng tidak dapat berkembang serta 

bertahan dipangsa pasar. 

d) Tenaga kerja atau pemilik UMKM yang kurang terlatih dan terdidik, 

menjadikan UMKM Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng tidak dapat 

bertahan secara lama di pasaran. 

e) Bukti fisik yang dilakukan oleh UMKM Desa Purworejo Kecamatan 

Pilangkenceng kurang dalam menarik minat beli konsumen, seperti tidak 

tersedianya label produk, kwitansi pembelian, dan pengemasan yang unik. 
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1.3. Rumusan Masalah 

Berdasarkan pemaparan latar belakang tersebut, maka peneliti merumuskan 

masalah dalam penelitian ini, yaitu: 

Bagaimana bauran Pemasaran Syariah pada Usaha Mikro Kecil Menengah 

Desa Purworejo, Kecamatan Pilangkenceng?. 

1.4. Kajian Pustaka 

Penelitian terdahulu merupakan referensi bagi peneliti untuk melakukan 

penelitian ini. Dengan adanya penelitian terdahulu juga bisa digunakan untuk 

membandingkan hasil, persamaan, dan perbedaan penelitian. Adapun penelitian 

terdahulu yang berkaitan dengan bauran pemasaran syariah 7P pada UMKM 

Desa Purworejo, Kecamatan Pilangkenceng antara lain: 

Tabel 1.3.1. Tinjauan pustaka dari penelitian terdahulu 

No. Judul Penelitian Hasil Penelitian 
Persamaan dan Perbedaan 

Penelitian 

1. Analisis Penerapan 

Bauran Pemasaran 

(Marketing Mix) 

Berbasis Syariah 

Dalam 

Meningkatkan Minat 

Beli Konsumen Pada 

Produk Nozy Juice 

Di Kota Banda Aceh 

(Jannah & Ashal, 

2019). 

Penerapan bauran 

pemasaran syariah pada 

Home Industry Nozy Juice 

itu memiliki pengaruh 

positif dan tingkat 

signifikasi terhadap minat 

beli konsumen yang sangat 

baik. 

Persamaan:  

Sama-sama meneliti terkait 

bauran pemasaran syariah 

pada produk usaha mikro 

kecil menengah. 

 

Perbedaan:  

Dalam penelitian terdahulu, 

peneliti menggunakan 4 

komponen bauran 

pemasaran sedangkan pada 

penelitian ini menggunakan 

7 komponen bauran 

pemasaran syariah. 
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2. Analisis Bauan 

Pemasaran Syariah 

Dalam Upaya 

Meningkatkan 

Penjualan Pada The 

Kebab Factory 

Ponorogo (Ahmad 

Saifudin, 2021) 

Pemasaran yang dilakukan 

oleh The Kebab Factory 

Ponorogo sudah 

menerapkan unsur-unsur 

pemasaran syariah, baik 

dalam produk yang dijual, 

harga yang ditawarkan, 

lokasi yang strategis, sampai 

proses yang digunakan 

dalam membuat, dan 

melayani juga baik. 

Persamaan: 

Sama-sama meneliti bauran 

pemasaran syariah pada 

produk usaha mikro kecil 

menengah. 

 

Perbedaan: 

Pada penelitian terdahulu, 

penelitian menggunakan 

bauran pemasaran syariah 

untuk mengetahui dampak 

peningkatan penjualan pada 

salah satu produk yang 

terkenal di Ponorogo, 

sedangkan penelitian ini, 

memiliki tujuan untuk 

mendiskripsikan penerapan 

bauran pemasaran syariah 

pada UMKM Desa 

Purworejo, Kecaatan 

Pilangkenceng. Dimana 

apakah usaha tersebut telah 

menerapkan sesuai syariah 

atau tidak. 

3. Analisis Strategi 

Bauran Pemasaran 

Berdasarkan Prinsip 

Syariah (Studi 

Kasus: Meryva Shop 

Di Kulonprogo, 

Yogyakarta) (Fadah 

et al., 2022). 

Pada Meryva Shop sudah 

menerapkan 4 bauran 

pemasaran syariah (produk, 

haga, tempat/saluran 

distribusi, dan promosi 

sesuai dengan prinsip 

syariah  

Persamaan: 

Sama-sama meneliti tentang 

bauran pemasaran yang 

berdasarkan prinsip syariah 

untuk teori penelitiannya. 

 

Perbedaan: 

Pada penelitian dahulu, 

peneliti menggunakan 4 

bauran pemasaran dalam 

meneliti usaha sedangka 

pada peneliti sekarang, 

penulis menggunakan 7 
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bauran pemasaran syariah 

dalam meneliti UMKM 

Desa Purworejo, Kecamatan 

Pilangkenceng. 

4. Analisis Bauran 

Pemasaran Syariah 

Pada Perkembangan 

Nasabah BMT An-

Nur Rewwin Waru, 

Sidoarjo Tahun 2019 

(Asy’Ari, 2020). 

Penerapan bauran 

pemasaran syariah yang 

diimplementasikan oleh 

BMT An-Nur Rewwin 

kurang sempurna. Hal ini 

disebabkan kurang 

efektifnya bauran 

pemasaran syariah pada 

BMT tersebut. 

Persamaan: 

Sama-sama meneliti 

penerapan bauran 

pemasaran syariah. 

 

Perbedaan: 

Peneliti dahulu 

menggunakan lembaga 

keuangan sebagai bahan 

pendataannya sedangkan 

penelitian ini menggunakan 

usaha mikro kecil menengah 

sebagai bahan yang didata. 

5. Analisis Penerapan 

Bauran Pemasaran 

Syariah Pada 

Keputusan 

Pembelian (Studi 

Pada PT Wiyati 

Developer Mandiri 

Pada Perumahan 

Sambibulu Regency 

Di Sidoarjo) (Febrian 

Nurhidayat & Risca 

Fitri Ayuni, n.d.). 

Efektivitas bauran 

pemasaran berbasis syariah 

yang dilakukan oleh PT 

Wiyata Developer Mandiri 

sudah cukup baik karena 

penerapannya dianggap 

tidak terlalu sulit dan sangat 

diterima oleh kalangan 

masyarakat. 

Persamaan: 

Sama-sama menerapkan 

bauran pemasaran syariah 

dalam penelitian. 

 

Perbedaan: 

Penelitian terdahulu hanya 

menggunakan komponen 4p 

(produk, promosi, harga, 

dan tempat/saluran 

distribusi) dan 

menggunakan sebuah PT 

untuk data yang diteliti. 

sedangkan penelitian 

sekarang menerapkan 

bauran pemasaran syariah 

4p dan usaha mikro kecil 

menengah Desa Purworejo 

Kecamatan Pilangkenceng 

sebagai bahan untuk 
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mendata dan bahan yang 

didata. 

 

1.5. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan pertanyaan penelitian tersebut, maka tujuan dari penelitian ini, 

yaitu: mendeskripsikan bauran pemasaran syariah pada usaha mikro kecil 

menengah Desa Purworejo, Kecamatan Pilangkenceng. 

1.6. Manfaat Penelitian 

Manfaat dalam penelitian ini dapat dilihat dari dua segi, yaitu dengan segi 

teoritis dan praktis. 

a) Secara Teoritis Secara teoritis manfaat dari hasil penelitian ini diharapkan 

dapat menambah khazanah ilmu pengetahuan dalam bidang pendidikan dan 

bisa menjadi bahan acuan bagi peneliti lainnya dalam menelaah masalah ini 

secara mendalam. 

b) Secara Praktis Secara praktis, manfaat dari hasil penelitian yaitu dapat 

memberikan kontribusi dalam menambah wawasan serta sebagai salah satu 

rujukan untuk meneliti lebih lanjut dari sisi masalah penelitian yang sama 

dalam konteks yang berbeda kedepannya. 

1.7. Definisi Operasional 

Definisi operasional yang terdapat pada penelitian ini, antara lain: 

1.7.1. Bauran Pemasaran Syariah 

Bauran pemasaran syariah merupakan alat pemasaran yang digunakan 

oleh pemilik usaha dalam mengembangkan dan mempertahankan 
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usahanya. Bauran pemasaran syariah terdiri dari tujuh alat/komponen 

didalamnya, seperti produk, harga, promosi, tempat/saluran distribusi, 

tenaga kerja, proses dan bukti fisik. Ketujuh komponen tersebut juga 

memiliki parameter atau indikator secara syariahnya masing-masing. 

Dengan menerapkan komponen bauran pemasaran syariah pada suatu 

usaha khususnya usaha mikro kecil menengah maka pemilik usaha akan 

merasa nyaman dan tentram. Hal ini dikarenakan adanya rasa tanggung 

jawab yang utama kepada Allah Swt. sebagaimana mayoritas pemilik 

usaha yang ada di Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng yang telah 

menerapkan. 

1.7.2. Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) 

Usaha mikro kecil menengah atau biasa yang disebut dengan UMKM 

merupakan kegiatan berbisnis yang dilakukan oleh individu atau 

kelompok dengan membuat badan usaha kecil. Dalam UMKM ini 

dibedakan menjadi usaha mikro, usaha kecil, dan usaha menengah. 

Namun UMKM yang dimaksudkan oleh penulis, pemilik UMKM 

memiliki modal usaha maksimal Rp.50.000.000,00 tanpa terhitung tanah 

dan bangunan serta memiliki penjualan maksimal Rp.300.000.000,00 per 

tahunnya. Selain itu, dalam usaha yang dilakukan oleh pemilik usaha 

terdapat alat/komponen didalam memasarkan usahanya. 
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1.8. Sistematika Pembahasan 

Berdasarkan panduan penulisan skripsi program studi ekonomi syariah 2021, 

struktur isi di dalam proposal terbagi menjadi tiga bagian utama, yaitu 

Pendahuluan, Tinjauan Pustaka, dan Metode Penelitian. Tiga bagian utama ini 

akan dijabarkan untuk memudahkan dalam memahami dan membantu 

penulisan supaya lebih terstruktur. 

Bagian pertama, yaitu bagian pendahuluan. Pada bagian pendahuluan ini, 

berisikan mengenai latar belakang, identifikasi dan batasan masalah, rumusan 

masalah, tujuan penelitian, dan manfaat penelitian serta sistematika penulisan.  

Selanjutnya, bagian kedua yaitu Tinjauan Pustaka. Tinjauan pustaka dalam 

penulisan proposal berisikan mengenai telaah pustaka, landasan teori, dan 

kerangka konseptual. Terakhir, bagian ketiga yaitu metode penelitian. Didalam 

metode penelitian ini, berisikan mengenai lokasi penelitian, jenis dan 

pendekatan penelitian, populasi dan sampel penelitian, teknik pengumpulan 

data, sumber data, teknik keabsahan data (Tringulasi), teknik pengolahan data, 

dan analisis data. 

Sedangkan pada penulisan skripsi, struktur kepenulisan antara metode yang 

digunakan berbeda. Oleh karena peneliti ini menggunakan metode kuatitatif 

maka struktur kepenulisannya terbagi menjadi lima bagian. Lima bagian dalam 

kepenulisan skripsi dapat dijabarkan sebagai berikut. 
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BAB I: PENDAHULUAN 

Pada bab pendahuluan ini, peneliti akan membahas mengenai latar belakang 

penelitian yang dilakukan dan permasalahan-permasalahan yang ingin diteliti. 

Adapun subbab dalam bab pendahuluan yakni Latar Belakang, Identifikasi dan 

Batasan Masalah, Rumusan Masalah, Kajian Pustaka, Tujuan Penelitian, 

Kegunaan Hasil Penelitian, Definisi Operasional, dan Sistematika Pembahasan. 

BAB II: LANDASAN TEORI 

Pada bab landasan teori ini, penulis akan menjelaskan tentang disiplin ilmu 

berdasarkan bidang penelitian yang digunakan yaitu terkait bauran pemasaran 

syariah dan usaha mikro kecil menengah. Adapun subbab yang diambil untuk 

teori bauran pemasaran syariah antara lain: Konsep bauran pemasaran syariah, 

dasar hukum bauran pemasaran syariah, karakteristik bauran pemasaran 

syariah, fungsi bauran pemasaran syariah, dan komponen bauran pemasaran 

syariah yang berisikan produk, harga, promosi, tempat, tenaga kerja, proses, 

dan bukti fisik. Sedangkan subbab yang diambil untuk teori usaha mikro kecil 

menengah, antara lain: konsep usaha mikro kecil menengah dan syarat dan 

ketentuan usaha mikro kecil menengah.  

BAB III: METODE PENELITIAN 

Pada bab metode penelitian ini, subbab yang dijelaskan oleh penulis yakni 

lokasi penelitian, jenis dan pendekatan penelitian, kerangka konseptual, 

populasi dan sampel penelitian, teknik pengumpulan data, sumber data, teknik 

pengelolahan data, analisis data, dan keabsahan data (tringulasi). 
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BAB IV: USAHA MIKRO KECIL MENENGAH DESA PURWOREJO, 

KECAMATAN PILANGKENCENG 

Pada bab hasil penelitian, penulis akan memberikan gambaran mengenai 

data hasil peneliti dan penulis akan menjelaskan data penelitian secara jelas dan 

lengkap yang sesuai dengan fokus penelitian dan pengumpulan data. Sehingga 

pada bab ini berisikan, antara lain: profil Desa Purworejo Kecamatan 

Pilangkenceng, UMKM Desa Purworejo Kecamatan Pilangkeceng, dan hasil 

wawancara dari narasumber tentang indicator komponen bauran pemasaran 

syariah dalam usaha mikro kecil menengah yang dijalankan oleh masyarakat 

Desa Purworejo, Kecamatan Pilangkenceng.  

BAB V. ANALISIS BAURAN PEMASARAN SYARIAH PADA USAHA 

MIKRO KECIL MENENGAH DESA PURWOREJO KECAMATAN 

PILANGKENCENG 

Pada bab analisis data ini, peneliti akan mendeskripsikan, menganalisis data 

penelitian yang telah didapat untuk menjawab rumusan masalah dalam 

penelitian dan mengintegrasikan pada pengetahuan yang sudah ada. Sehingga 

pada bab ini penulis akan menambahkan sumber dalam membahas hasil 

penelitian berupa teori, hasil penelitian yang sudah ada, dan pemikiran penulis 

sendiri. 

BAB VI: PENUTUP 

Pada bab penutup ini berisi kesimpulan dan saran penulis kepada pembaca 

terkait hasil penelitian. Sehingga pada bab ini, penulis akan menyimpulkan 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

http://digilib.uinsby.ac.id/http://digilib.uinsby.ac.id/http://digilib.uinsby.ac.id/ 

 

18 
 

hasil penelitian yang dilakukan apakah telah sesuai dengan bauran pemasaran 

syariah atau belum memenuhi indikator komponen bauran pemasaran syariah.
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BAB 2 

LANDASAN TEORI 

2.1.Bauran Pemasaran Syariah 

2.1.1. Konsep Bauran Pemasaran Syariah 

Pemasaran syariah merupakan salah satu aktivitas sosial yang dapat 

dilakukan oleh individu atau kelompok baik organisasi ataupun perusahaan 

dengan tujuan memenuhi kebutuhan dan keinginan melalui cara produksi, 

penawaran, dan tukar menukar produk, jasa dan ide kepada pihak lainnya 

berdasarkan hukum dan ketentuan yang ditetapkan oleh Allah Swt kepada 

hamba-Nya. Pemasaan syariah berasal dari dua kata yaitu pemasaran dan 

syariah. Pemasaran menurut Kotler dan Keller dalam buku komunikasi 

pemasaran adalah kegiatan sosial yang dilakukan oleh individu atau 

kelompok dengan tujuan memenuhi kebutuhan atau keinginan dimana hal 

tersebut dapat dipenuhi dengan cara produksi, penawaran, dan tukar 

menukar produk dengan pihak lainnya secara bebas. Sedangkan syariah 

menurut Imam al-Qurthubi adalah agama yang telah ditetapkan oleh Allah 

Swt. kepada hamba-Nya yang berisikan tentang hukum dan ketentuan.  

Dalam pemasaran syariah, pelaku usaha menerapkan bauran pemasaran 

syariah sebagai alat untuk mendukung program produk usahanya demi 

memperoleh respon dari pasar sasarannya. Bauran pemasaran syariah 

adalah  sekelompok komponen atau alat pemasaran yang digunakan oleh 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

http://digilib.uinsby.ac.id/http://digilib.uinsby.ac.id/http://digilib.uinsby.ac.id/ 

 

20 
 

perusahaan untuk mengontrol kepuasan konsumen pada pasar sasaran 

sesuai hukum dan ketentuan yang ditetapkan oleh Allah Swt berdasarkan 

Al-Quran dan hadist. Menurut Ishak dan Abdullah (Nur Asnawi & 

Muhammad Asnan Fanani, 2017) mengidentifikasi komponen bauran 

pemasaran syariah dapat dilakukan dengan produk, tenaga kerja, harga, 

promosi, tempat, proses dan bukti fisik. Namun menurut Sulaiman dan 

Zakaria (Nur Asnawi & Muhammad Asnan Fanani, 2017) konsep 4P yang 

terdiri dari produk, harga, promosi dan tempat/saluran distribusi lebih 

fokus pada strategi memasarkan suatu produk, sedangkan 3P (tenaga kerja, 

proses, dan bukti fisik) tambahan menjadi penyempurna fokus utama usaha 

jasa (pelayanan). Meskipun demikian, menurut Abuznaid (Nur Asnawi & 

Muhammad Asnan Fanani, 2017) penerapan bauran pemasaran syariah 

tetap menggunakan konsep 7P (produk, harga, promosi, tempat/saluran 

distribusi, tenaga kerja, proses, dan bukti fisik) pada praktik usaha barang 

atau jasa. Secara rinci tentang rumusan bauran pemasaran syariah dapat 

sajikan sebagaimana gambar 2.1.1 di bawah. 
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Gambar 2.1.1. Bauran Pemasaran Syariah 

Sumber: (Nur Asnawi & Muhammad Asnan Fanani, 2017) 

2.1.2. Dasar Hukum Bauran Pemasaran 

Dasar hukum bauran pemasaran syariah telah didapatkan dari Al-Quran 

dan hadist sebagaimana berikut. 

a) Al-Quran 

Surah An-Nisa’/4: 29 yang berbunyi: 

ٍْ رَ  ٌَ رجَِبسَحً عَ ْٕ ٌْ ركَُ َٓاَ ُْٛكَُىْ ثِبنْجبَطِمِ اِلََّ انكَُىْ ثَ َٕ ا ايَْ َْٕٓ ا لََ رؤَكُْهُ ْٕ ٍَ اٰيَُُ ْٚ بانَّزِ َٓ َٓبَُّٚ ُْكُىْْۗ ٰٚ شَاضٍ يِّ

ٌَ ثكُِىْ سَ  ٌَّ اللهَ كَب َْفسَُكُىْْۗ اِ ا أَ َْٕٓ لََ رمَْزهُُ ب )َٔ ًً ْٛ (۲ٕحِ  

Artinya: “Hai orang-orang yang beriman! Janganlah engkau 
saling memakan harta sesamamu dengan jalan yang buruk (tidak 
baik), kecuali melalui perdagangan yang berlaku berdasarkan suka 
sama suka di antara kalian. Dan janganlah kamu membunuh dirimu. 
Sungguh, Allah Maha Penyayang kepadamu.”  

 

Surah An-Nisa/4: 29 tersebut dapat ditafsirkan bahwa sebagai 

muslim kita dilarang memakan harta muslim lainnya karena bisa 
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berdampak negative terhadap kehidupanmu atau bisa juga memasukkan 

kita kedalam golongan orang yang berdosa. Namun apabila melalui 

perdagangan secara suka sama suka itu diperbolehkan. Hal ini 

dikarenakan Allah memiliki sifat sayang kepada umat-Nya. 

b) Hadist 

Selain Al-Quran ada pula yang menjadi dasar hokum bauran 

pemasaran syariah ini, yaitu dari Bukhari Muslim No. 4638 yang 

berbunyi (Hadits.id, n.d.): 

ٍُ ٚحََْٛٗ انزُّجِٛ ٍِ حَذَّثُِّٙ حَشْيَهَخِ ثْ ٍْ أََسَِ ثْ بةٍ عَ َٓ ٍِ شِ ٍْ اثْ ْْتٍ أخَْجَشََِٙ َُٕٚسُُ عَ َٔ  ٍُ ِ أخَْجَشَََب اثْ ّٙ جِ

سَهَّىَ َٚ  َٔ  ِّ ْٛ عْذُ سَسُٕلَ اللهِ صَهَّٗ اللهُ عَهَ ًِ ٌْ ُٚ يَبنِكٍ لَمَ: سَ ُِ أَ ٍْ سَشَّ ُْسَؤَ فِٙ مُٕلُ يَ ُٚ ْٔ ِّ سِصْلُُّ أَ ْٛ جْسَظَ عَهَ

ُّ )سٔاِ يسهى ( ًَ ِِ فَهَْٛصِمْ سَحِ  أثَشَِ

Artinya: Telah diceritakan kepadaku dari Harmalah bin Yahya At 
Tujibi dari Ibnu Wahb dari Yunus  dari Ibnu Syihab dari Anas bin Malik 
dia berkata: Aku mendengar Rasulullah saw. bersabda: “Barang siapa 
yang ingin dilapangkan rezekinya, atau ingin dipanjangkan usianya, 
maka hendahlah ia menyambung silaturrahmi.” (H.R. Muslim) 

 
Hadist di atas dapat ditafsirkan bahwa seorang muslim diharuskan 

untuk mencari rezeki yang halal dan dilakukan dengan bersilaturrahmi. 

Dimana diharuskan kepada dua pihak yaitu penjual dan pembeli untuk 

bertemu secara langsung dengan tujuan membantu dan bekerja sama 

dalam meringankan beban antar sesame. Selain itu, dengan bertemu 

antara penjual dan pembeli, Allah akam memberikan rezeki bagi orang-

orang yang menyambung silahturrahmi antar sesama. 
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2.1.3. Karakteristik Bauran Pemasaran Syariah 

Karakteristik dalam pemasaran syariah, antara lain (Fatma et al., 2019) : 

a) Teistis (Rabbaniyyah), yaitu sumber utama dalam melakukan pemasaran 

syariah dengan mempercayai secara keseluruhan dan murni terhadap 

keesaan Allah Swt. 

b) Etis (Akhlaqiyyah), yaitu usaha yang dipasarkan kepada masyarakat 

diharuskan untuk mengedepankan akhlak (moral dan etika) dalam 

seluruh aspek kegiatannya. Hal ini disebabkan karena nilai-nilai moral 

dan etika bersifat umum dan diajarkan oleh semua agama. 

c) Realistis (Al-Waqi’iyyah), dalam pemasaran syariah berkaitan dengan 

pelaku pemasaran. Sehingga pelaku pemasaran syariah diharuskan 

untuk bersikap profesional melalui penampilan bersih dan rapi, serta 

bekerja sesuai nilai-nilai moral dan religious kegiatan pemasaran. 

d) Humanistis (Insaniyyah), dalam pemasaran syariah dimaksudkan untuk 

selalu berorientasi untuk memartabatkan manusia. Humanistis ini juga 

berkaitan dengan pelaku pemasaran syariah dimana pelaku pemasaran 

diharuskan untuk mengontrol dan menyeimbangkan diri tanpa memiliki 

sifat serakah ataupun menghalalkan segala cara untuk memperoleh 

keuntungan. Dengan sifat humanistis ini pula diharapkan seorang 

marketing/sales tidak menghinakan pihak lainnya. 
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2.1.4. Fungsi Bauran Pemasaran Syariah 

Fungsi bauran pemasaran syariah dalam suatu usaha, antara lain 

(Firmansyah, 2020): 

a) Pengenalan produk. Dalam membeli sesuatu baik itu jasa ataupun 

produk seorang konsumen perlu tahu terkait produk yang akan dibeli. 

Pengenalan produk ini biasanya berisi tentang keunggulan dari produk 

yang dimiliki. Selain itu, dalam pengenalan produk bisa juga 

menjabarkan terkait manfaat produk, bahan produk, proses pembuatan 

produk, dan cara penyimpanan produk. Sehingga fungsi pengenalan 

produk menjadi lebih penting untuk melakukan kegiatan pemasaran. 

b) Fungsi pertukaran. Pemasaran pada suatu produk juga berfungsi sebagai 

pertukaran. Pertukaran dalam pemasaran dimaksudkan bahwa seorang 

produsen menukarkan barangnya kepada konsumen untuk mendapatkan 

uang ataupun produk lain yang dibutuhkan. Melalui pertukaran ini juga 

konsumen mendapatkan informasi terkait produk yang dibeli. 

c) Riset. Dengan pemasaran suatu individu ataupun kelompok dapat 

melakukan penelitian. Penelitian yang dilakukan ini akan bertujuan 

supaya perusahaan atau organisasi dapat mengetahui informasi terkait 

posisi, sasaran, dan target pasar. Melalui riset atau penelitian ini juga 

memudahkan perusahaan dalam memproduksi barang atau jasa. 
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d) Distribusi fisik. Fungsi selanjutnya dalam pemasaran yaitu sebagai 

distribusi fisik. Artinya suatu perusahaan dapat dengan mudah 

menyalurkan produk dari tempat produksi ke tangan konsumen.  

e) Layanan purna jual. Dalam pemasaran, layanan purna jual merupakan 

aktivitas yang dilakukan oleh pihak pemasaran untuk memberikan rasa 

aman kepada konsumen setelah pembelian produk. Misalnya, pihak 

pemasar memberikan layanan garansi apabila produk atau jasa yang 

telah digunakan memiliki kerusakan. Meskipun demikian layanan purna 

jual juga perlu adanya pembatasan waktu dalam melakukan layanan 

purna jual.  

2.1.5. Komponen Bauran Pemasaran Syariah 

Komponen bauran pemasaran syariah yang terdiri dari produk, harga, 

promosi, tempat/saluran distribusi, tenaga kerja, proses, dan bukti fisik 

dapat dijelaskan sebagai berikut: 

2.1.5.1.Produk 

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan dipasar dan 

dapat memenuhi kebutuhan konsumen. Kepuasan konsumen tidak 

hanya mengacu pada bentuk fisik produk, melainkan suatu paket 

kepuasan yang didapat dari pembelian produk. Kepuasan tersebut 

merupakan akumulasi kepuasan fisik, psikis, simbolis, dan 

pelayanan yang diberikan oleh produsen (Rahmad Syafe’i, 2001). 
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Dalam pendapat lain, yaitu menurut Kotler dan Keller (Hermawan 

Kertajaya, 2015) mengemukakan bahwa produk adalah segala 

sesuatu baik dalam berbentuk produk atau jasa yang ditawarkan 

kepada pasar untuk dapat dimiliki atau diperhatikan, dan 

dikonsumsi atau difungsikan sebagai pemenuh kebutuhan atau 

keinginan. 

Berdasarkan prespektif syariah, produk dalam suatu usaha 

memiliki batasan tertentu yang lebih spesifik. Menurut Abuznaid 

(Nur Asnawi & Muhammad Asnan Fanani, 2017), produk usaha 

memiliki ketentuan dalam islam, yaitu prinsip sah menurut Islam, 

kesucian, benar adanya, dapat di-delivery-kan, dan ditentukan 

secara tepat. Sesuai dengan prinsip tersebut, maka produk 

diharuskan memenuhi ketentuan sebagai berikut: 

a) Produk yang diperjualbelikan harus bersifat halal. Sesuai dengan 

firman Allah Swt. dalam surah Al-Maidah/5: 88 yang berbunyi: 

( ٌَ ْٕ ّٖ يُؤْ يُُِ َْزىُْ ثِ َْ٘ٓ اَ ا اللهَ انَّزِ ْٕ ارَّمُ َّٔ ِّٛجًبۖ  ب سَصَلكَُىُ اللهُ حَهٰلًًطَ ًَّ ا يِ ْٕ كُهً َٔ٨٨)  

Artinya: “Dan makanlah kalian dari apa yang telah diberikan 
oleh Allah Swt. kepada diri kalian sebagai rezeki yang halal dan 
baik, dan bertakwalah kepada Allah yang engkau beriman 
kepada-Nya.” 

 

Dari surah Al-Maidah/5:88 dapat ditafsirkan bahwa sebagai umat 

muslin diwajibkan kepada kita untuk memakan makanan yang 

halal, seperti: produk yang tidak mengandung unsur babi saat 
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proses produksi, tidak mengandung bahan-bahan yang 

diharamkan seperti khamr (minuman keras), dan barang harang 

lainnya.  

Selain itu, dalam peraturan Lembaga Pengkajian Pangan Obat-

obatan dan Kosmetik Majelis Ulama Indonesia (LPPOM MUI) 

menerangkan bahwa kriteria sistem jaminan halal produk usaha 

telah dituangkan dalam HAS 23000 mencakup: 

1) Penggunaan bahan baru untuk memproduksi usaha, 

2) Pemeriksaan bahan baku yang datang, 

3) Pembuatan produk usaha, 

4) Pencucian alat produksi atau pembuatan usaha, 

5) Penyimpanan bahan dan produk, 

6) Transportasi bahan dan produk, 

b) Produk harus dalam kepemilikan yang sebenarnya atau dibawah 

kekuasaan pemilik. 

c) Produk harus diserahkan karena penjualan produk tidak berlaku 

jika tidak dapat ditunjukkan secara jelas, misalnya penjualan 

buah manga yang ada di kebun. 

d) Produk diharuskan memiliki ketepatan kualitas dan kuantitas 

yang baik, bukan sebaliknya yang meraih keuntungan sebanyak 

mungkin dengan mutu yang tidak sesuai.  Hal ini sesuai dengan 
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hadist Rasulullah yang diriwayatkan oleh Ibnu Majjah yang 

berbunyi: 

نَىْ رضََلْ  َٔ ْٙ يَمْذِ اللهِ  ُُّْ نَىْ َٚضَلْ فِ ْٛجًب نَىْ ٚجَُِّٛ ٍْ ثَبعَ عَ لًَ ئكَِخُ رهَْعَُُُّ )سٔ٘ ح ٳثٍ يجّ (يَ ًَ انْ  

Artinya: “Barang siapa yang menjual barang jelek dan tidak 
menjelaskannya, maka ia senantiasa dalam murka Allah dan 
laknat para malaikat.” (HR. Ibnu Majjah) 

 

Dari hadist diatas dapat ditafsirkan bahwa produk jual beli harus 

sesuai dengan apa yang dijelaskan, tidak boleh melebihi atau 

mengurangi mutu kualitas dan kuantitas standar produknya. 

2.1.5.2.Harga 

Harga merupakan salah satu komponen yang ada dalam 

pemasaran. Harga sendiri memiliki tujuan yang tergolong fleksibel. 

Menurut Singh dalam kutipan (Al Badi, 2018) mendefinisikan 

bahwa harga adalah sejumlah uang yang harus ditukar konsumen 

untuk melakukan tawaran produk. Dengan harga juga seorang 

produsen atau pemilik usaha akan mendapatkan pendapatan. 

Namun, melalui komponen harga juga seorang produsen atau 

pemilik usaha dapat merusak harga jika harga yang ditawarkan 

tidak sesuai pasar sasaran. Sehingga diharapkan seorang pemilik 

usaha mengambil keuntungan tidak boleh berlebihan dan harga 

yang ditawarkan harus sesuai dengan kondisi produk yang akan 

diperjualbelikan. Menurut Abuznaid (Nur Asnawi & Muhammad 
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Asnan Fanani, 2017) kebijakan harga dalam Islam harus sesuai 

dengan  firman Allah dalam surah Al-Baqarah/2 ayat 282 yang 

berbunyi: 

 ٰٚ َ ٍَ اٰ آ ْٚ بانَّزِ َٓ آَ ُّٚ ْٕ ُْزىُْ ثِ  يَُُ ٍٍ انِٰ ارِاَ رذَاََٚ ْٚ ُِْۗ  َٓٗ ذَ ْٕ ٗ فَبكْزجُُ ًًّ سَ ُْٛكَُىْ كَبرتٌِ   اجََمٍ يُّ نْٛكَْزتُْ ثَّ َٔ 

ِّ انْحَكُّ  ثهِْعذَْلِۖ  ْٛ ْ٘ عَهَ هِمِ انَّزِ ًْ نُْٛ َٔ ُّ اللهُ فهَْٛكَْزتُْْۚ  ًَ ب عَهَّ ًَ ٌْ َّٚكْزتَُ كَ لََ َٚؤةَْ كَبرتٌِ اَ َٔ

ئبًْۗ  ْٛ ُُّْ شَ لََ َٚجْخَسْ يِ َٔ  ّٗ َّكِ اللهَ سَثَّ نْٛزَ ْٛفبً  َٔ ْٔ ضَعِ ب اَ ًٓ ْٛ ِّ انْحَكُّ سَفِ ْٛ ْ٘ عَهَ ٌَ انَّزِ ٌْ كَب فبَِ

ْٛعُ  لََ ٚسَْزطَِ ْٔ ّٗ اَ نُِّٛ َٔ هِمْ  ًْ َٕ فهَُْٛ ُْ مَّ  ًِ ُّٚ ٌْ جَبنِكُىْْۚ  ثِبنْعذَْلِْۗ  اَ ٍْ سِّ ٍِ يِ ْٚ ْٛذَ ِٓ ا شَ ْٔ ذُ ِٓ اسْزشَْ َٔ 

ايْشَارَٰ  َّٔ ٍِ فشََجُمٌ  ْٛ َبَ سَجُهَ ْٕ ٌْ نَّىْ ٚكَُ ذآََ فَبِ َٓ ٍَ انشُّ ٌَ يِ ْٕ ٍْ رشَْضَ ًَّ ٌْ رضَِمُّ ٍِ يِ ءِ اَ

شَ احِْذٰ احِْذٰ  ب فَززُكَِّ ًَ ُٓ ب ى ًَ ُٓ لَََٚؤْ  ْٖۗ الَْخُْشٰ ى ذآََ َٔ َٓ ا ْۗةَ انشُّ ْٕ آَ   ءُ ارِاَ يَب دعُُ ْٕ ًُ لََ رسَْئَ َٔ  ٌْ اَ

ْٛشًا انَِٰٓ  ْٔ كَجِ ْٛشًا اَ ُِ صَغِ ْٕ ْۗ  َٓٗ ركَْزجُُ ّٖ َٰ  رٰ  اجََهِ ادَْ َٔ بدحَِ  َٓ وُ نِهشَّ َٕ الَْ َٔ ُْذاَللهِ  الَََّ  ٗ  نِكُىْ الَْسَظُ عِ

  ْٕ ٌَ رجَِبسَ  ا اِلََّ  رشَْربَثُ ْٕ ٌْ ركَُ َ ْٛكُىْ جُُبَحٌ الَََّ ا ْٛسَ عَهَ ُْٛكَُىْ فهََ ب ثَ َٓ ََ ْٔ ْٚشُ حً حَبضِشَحً رذُِ

ب ْۗ َٓ ذُ  ركَْزجُُ ِٓ اشَْ لََ ٚضَُب   ا ارِاَ رجَبَٚعَْزىُْۖ ْٔ  َٔ ْٛذٌْۗ َٔ ِٓ لََشَ َّٔ كَب رتٌِ  ّٗ  سَّ افبَََِّ ْٕ ٌْ رفَْعهَُ اِ قٌ  َٔ ْٕ فشُُ

ارَّمُٕاربلَْۗ  ثكُِىْْۗ  بلُْۗ  َٔ ًُ كُ ًُ ٚعُهَِّ اللهُ  َٔ ْٛىٌ ) َٔ ْٙ ءٍ عَهِ (٨ٕٕثكُِمِّ شَ  

Artinya: “Hai orang-orang yang beriman! Apabila kamu 
melakukan utang-piutang dengan waktu yang ditentukan, 
hendaklah kamu menuliskannya. Dan hendaklah seorang penulis di 
antara kamu menuliskannya dengan benar. Janganlah penulis 
menolak untuk menuliskannya sebagaimana Allah telah 
mengajarkan kepadanya, maka hendaklah dia menuliskan. Dan 
hendaklah orang yang berhutang itu mendiktekan, dan hendaklah 
dia bertaqwa kepada Allah, tuhannya, dan janganlah dia 
mengurangi sedikit pun dari padanya. Jika yang berutang itu orang 
yang kurang akalnya atau lemah (keadaannya), atau tidak mampu 
mendiktekan sendiri, maka hendaklah walinya mendiktekannya 
dengan benar.  Dan persaksikanlah dengan dua orang saksi laki-
laki diantara kamu. Jika tidak ada (saksi) dua orang laki-laki maka 
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(boleh) seorang laki-laki dan dua orang perempuan di antara 
orang-orang yang kamu sukai dari para saksi (yang ada), agar jika 
yang seorang lupa maka yang seorang lagi mengingatkannya. Dan 
janganlah saksi-saksi itu menolak apabila dipanggil. Dan 
janganlah kamu bosan menuliskannya, untuk batas waktunya baik 
(utang itu) kecil maupun besar. Yang demikian itu, lebih adil di sisi 
Allah, lebih dapat menguatkan kesaksian, dan lebih mendekatkan 
kamu kepada ketidakraguan, kecuali jika hal itu merupakan 
perdagangan tunai yang kamu jalankan di antara kamu, maka tidak 
ada dosabagi kamu jika kamu tidak menuliskannya. Dan ambillah 
saksi apabila kamu berjual-beli, dan janganlah penulis dipersulit 
dan begitu juga saksi. Jika kamu lakukan (yang demikian), maka 
sungguh, hal itu suatu kefasikan pada kamu. Dan bertakqalah 
kepada Allah, Allah memberikan pengajaran kepadamu, dan Allah 
Maha Mengetahui segala sesuatu.” 

 
Surah tersebut dapat ditafsirkan bahwa orang yang beriman akan 

melakukan kegiatan mua’amalah (jual beli, utang piutang, sewa-

menyewa dan sebagainya) dengan pembayaran tidak tunai dan 

jangka waktu maka diminta untuk menuliskannya supaya tidak ada 

kesalahan dalam bermuamalah tersebut. Tetapi penulisannya ditulis 

sebagaimana benarnya. Tidak hanya itu penafsiran surah diatas juga 

ditafsirkan oleh Abuznaid bahwa harga yang ditawarkan memiliki 

ketentuan sebagai berikut: 

1) Tidak memberikan tanggapan palsu pada konsumen. 

2) Melarang mendapatkan keuntungan tanpa bekerja. 

3) Mengubah harga harus diikuti perubahan kuantitas dan kualitas 

produk. 

4) Tidak melakukan penipuan kepada konsumen untuk 

mendapatkan keuntungan yang lebih. 
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5) Tidak ada perbedaan harga antar konsumen. 

6) Memiliki control harga untuk menghindari kelangkaan bahan 

baku. 

7) Tidak melakukan penimbunan produk. 

2.1.5.3.Promosi 

Promosi merupakan kegiatan yang dilakukan oleh produsen 

untuk menarik minat beli konsumen dalam transaksi jual beli yang 

dilakukan antara produsen dan konsumen. Promosi bisa dilakukan 

dengan memberi potongan harga, atau membeli dengan 

mendapatkan satu tambahan produk, istilahnya “Buy One, Free 

one”.  

Dalam syariah Islam, melakukan kegiatan promosi untuk suatu 

produk itu diperbolehkan, sebagaimana dalil yang membolehkan 

berbunyi: 

الْْصَْمُ فِٙ انْعمُُٕدِ  َٔ ٌِ ْٛمٌ عَهَٗ انْجطََلًَ  حَخِ حَزَّٗ ٚمَُٕوُ دنَِ عَبيَلًَدِ انصِّ ًُ انْ َٔ

ْٚىِ  انزَّحْشِ َٔ.  

Artinya: “Hukum asal dalam berbagai perjanjian dan muamalat 
adalah sah sampai adanya dalil yang menunjukkan kebatilan dan 
keharamannya.” (kitab I’lamul Muwaqi’in, 1/344) 

 
Dalil di atas dapat ditafsirkan bahwa dalam melakukan berbagai 

muamalah (perdagangan jual beli)  memiliki hukum yang 

diperbolehkan kecuali terdapat hukum yang mengharamkan. Hal 
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tersebut dapat dipahami juga berdasarkan pendapat Abuznaid  (Nur 

Asnawi & Muhammad Asnan Fanani, 2017) yang menyebutkan 

bahwa promosi dalam pemasaran memiliki etika, diantaranya: 

a) Tidak boleh melakukan pelecehan terhadap sara (suku, ras, dan 

agama). 

b) Dilarang memanfaatkan perempuan secara berlebihan dalam 

iklan. 

c) Tidak menggunakan fantasi yang berlebihan (bahasa yang 

hiperbola). 

d) Tidak menggunakan perempuan sebagai bahan pemikat dan 

menarik konsumen.  

Promosi dalam pemasaran syariah menurut Mahmood dan Khan 

juga bisa dilakukan dengan beberapa cara, seperti periklanan, 

penjualan pribadi, promosi penjualan, hubungan masyarakat dan 

alat pemasaran langsung. Dimana masing-masing cara penerapan 

dijabarkan sebagai berikut. 

a) Periklanan, yaitu salah satu cara yang digunakan untuk 

mempromosikan produk dalam bentuk presentasi ide, barang, 

atau layanan umum berbayar dari sponsor yang teridentifikasi. 

b) Penjualan pribadi atau indicator selling, yaitu indicator dalam 

promosi yang menggunakan pendekatan interpersonal atara sales 

dengan calon konsumen untuk membeli produk atau jasa. 
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c) Promosi penjualan, yaitu cara promosi yang dilakukan dengan 

memotivasi konsumen untuk membeli produk atau layanan 

secara langsung. 

d) Hubungan masyarakat, yaitu salah satu cara dalam promosi yang 

dilakukan dalam bentuk presentasi ide, barang atau jasa secara 

umum namun tanpa adanya biaya. 

e) Alat pemasaran langsung, yaitu cara yang dilakukan dengan 

berinteraksi dengan bantuan konsumen terpilih dalam 

memberikan layanan atau promosi. 

2.1.5.4.Tempat 

Tempat didalam pemasaran memiliki tujuan sebagi penunjuk 

lokasi usaha maupun penjualan yang terjadi dalam memenuhi 

kebutuhan konsumen. Tempat ini juga bisa ditujukan sebagai lokasi 

penunjuk dalam pembuatan produk suatu produk tertentu. 

Komponen tempat pada bauran pemasaran dapat didefinisikan oleh 

para ahli sebagai berikut.  

Menurut (Lupiyoadi & Hamdani, 2009), tempat adalah gabungan 

dari lokasi dan keputusan atas saluran distribusi. Tidak berbeda 

juga, ada pendapat (Salman et al., 2017) yang menyebutkan bahwa 

place (tempat) dalam bauran pemasaran ialah cara penyaluran 

produk yang dilakukan oleh produsen atau pemilik bisnis dengan 
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tujuan menyediakan fasilitas menuju pasar untuk dapat memenuhi 

harapan konsumen. Sama dengan kedua tokoh diatas menurut Goi 

dalam kutipan (Al Badi, 2018) menyebutkan bahwa tempat ialah 

alur pemindahan produk barang dan jasa dari produsen/penyedia 

kepada orang yang membutuhkan yaitu konsumen/pelanggan. 

Sehingga dari beberapa pendapat para ahli tersebut dapat 

disimpulkan bahwa tempat dalam bauran pemasaran merupakan 

bagian dari komponen pemasaran yang memiliki tujuan untuk 

mengatur pendistribusia barang atau jasa dari produsen ke 

konsumen. 

Berdasarkan syariah Islam, tempat dalam pemasaran harus sesuai 

dengan target pasar. Apabila tempat pemasaran tidak sesuai atau 

justru pendistribusian dihentikan secara tiba-tiba dengan tujuan 

menaikkan harga pasar maka itu tidak diperbolehkan. Hal tersebut 

sesuai hadist Rasulullah yang berbunyi: 

ْٛعُ حَبضِشٌنِجَبدٍ  لََٚجَِ َٔ  ٌَ كْجبَ اانشُّ ُٕ  لََ رهَمَُّ

Artinya: “Janganlah menyambut para pedagang dari luar 
(talaqqin rukban) dan jangan pula menjadi calo untuk menjualkan 
barang orang desa.” 

 

Hadist tersebut dapat ditafsirkan bahwa Rasulullah saw telah 

melarang penghentian penyaluran perdagangan secara tiba-tiba 

apabila ada mudharat atau keburukan dari barang dan jasa tersebut. 
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Tidak berbeda jauh dengan konsep tersebut, dalam komponen 

tempat pendistribusian atau saluran distribusi Kotler dan Keller 

mengemukakan pendapat terkait strategi yang dapat digunakan pada 

komponen ini, yaitu: 

a) Lokasi yang digunakan dekat dengan kawasan industry 

b) Lokasi dekat dengan lokasi perkantoran 

c) Lokasi dekat dengan pasar 

d) Lokasi dekat dengan pusat pemerintahan 

e) Lokasi dekat dengan perumahan atau masyarakat 

f) Lokasi dapat mempertimbangkan jumlah pesaing yang ada 

disekitar tempat usaha 

g) Tersedianya sarana dan prasarana yang memadai (listrik, jalan 

raya, dan lain sebagainya). 

2.1.5.5.Tenaga Kerja 

Pada bauran pemasaran, orang menjadi salah satu komponen 

penting, baik dalam produksi ataupun penyaluran barang dan jasa. 

Orang dapat didefinisikan sebagai pelaku/subjek yang melayani 

atau merencana pelayanan terhadap konsumen. Dengan adanya 

orang didalam suatu usaha akan memudahkan dalam proses 

pembuatan sampai produk berada ditangan konsumen. Oleh karena 
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itu, dibutuhkan orang-orang yang terlatih, dan memiliki motivasi 

untuk memberikan kepuasan kepada konsumennya kemudian hari. 

Orang dalam pemasaran dapat didefinisi berbeda-beda oleh para 

ahli, diantaranya: 

Menurut Lin dalam kutipan (Salman et al., 2017) menyebutkan 

bahwa people atau orang dalam bauran pemasaran ialah salah satu 

komponen dalam pemasaran yang mencangkup seluruh staf bisnis 

baik jasa atau barang yang berinteraksi dengan calon pelanggan 

ataupun sudah menjadi pelanggan.Tidak berbeda dengan pendapat 

Lupiyoadi dalam kutipan (Tyas & Prasetyo, 2015) yang 

menyebutkan bahwa people dalam pemasaran ialah tenaga kerja 

yang ada dalam perusahaan yang memiliki tugas komunikasi 

langsung kepada konsumen untuk menyampaikan spesifikasi 

produk. Sehingga dapat disimpulkan bahwa people atau orang 

dalam bauran pemasaran merupakan tenaga kerja didalam 

perusahaan yang mencangkup seluruh staff bisnis dengan tugas 

berkomunikasi secara langsung terhadap konsumen. 

Dalam syariah Islam, orang dalam pemasaran harus memiliki 

prinsip jujur dan tidak boleh curang, sebagaimana hadist Rasulullah 

yang berbunyi: 

ٍُ يَعَ  َٙ اللهُ عَُُّ لبَلَ : لَبلَ سَسُٕ لَُلِ صهعى انَزبً جِشُ انصَذُ ٔ قُ الََ يِٛ ٍْ اثَِٗ سَعِٛذٍ سَضِ عَ

انشُٓذاَءِ )ٔساِ انزش يزٖ( َٔ  ٍَ ٍَ ٔانصَذَ ٚمِٛ  انُجَِِٛٛ
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Artinya: “Dari Abu Sa’id Radhiyallahu Anhu, berkata: bahwa 
Rasulullah saw bersabda: pedagang yang bersikap jujur adalah 
pedagang yang dapat dipercaya dan akan bersama para nabi, 
orang-orang yang benar, dan para syuhada.” (HR. Tirmidzi) 
 

Berdasarkan dari hadist diatas dapat ditafsirkan bahwa pelaku 

usaha yang memiliki sifat jujur dalam melakukan jual beli maka 

pelaku usaha tersebut akan dipercaya dan akan dapat bersama para 

nabi, orang benar, dan para syuhada. 

Karakter tenaga kerja juga dikemukakan oleh Abuznaid (Nur 

Asnawi & Muhammad Asnan Fanani, 2017) dengan empat 

kategori, antara lain: 

a) Pemilik atau pegawai usaha bersikap tanggung jawab kepada 

Allah Swt. 

b) Pemilik atau pegawai dapat bertanggung jawab kepada 

masyarakat. 

c) Pemilik atau pegawai dapat bertanggung jawab pada 

kesejahteraan sendiri. 

d) Pemilik atau pegawai dapat bertanggung jawab terhadap 

lingkungan. 

2.1.5.6.Proses 

Proses merupakan komponen tambahan dalam pemasaran yang 

juga bersifat penting dalam melakukan aktivitas kegiatan jual beli, 

baik jual beli berupa barang atau jasa. Menurut Kotler dan Keller 
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dalam kutipan (Sumantika & Ardiyanto, 2017) menyebutkan bahwa 

proses adalah teknik dalam memandu perusahaan secara imajinatif 

dengan tujuan menghasilkan pandangan atau terobosan produk, 

jasa, serta kegiatan-kegiatan pemasaran lainnya. Melalui proses ini 

diharapkan suatu perusahaan dapat meminimalkan biaya. Selain itu, 

proses dalam pemasaran juga bisa digunakan sebagai penentu 

jalannya suatu bisnis. Seperti: sistem pembayaran, sistem penjualan, 

sistem distribusi, produksi dan lainnya bisa berjalan secara efektif 

dan efisien atau tidak (M.M, 2020). 

Dalam syariah Islam, proses dalam pemasaran ditekankan pada 

akad yang digunakan saat transaksi jual beli dari produsen ke 

konsumen. Menurut Suhendi dalam kutipan (Tyas & Prasetyo, 

2015), akad adalah kesepakatan antara dua pihak atau lebih didalam 

transaksi jual beli. Untuk meraih kesuksesan tersebut, diharapkan 

perseorang atau lembaga usaha dapat menerapkan kejujuran dan 

keterbukaan dalam melakukan transaksi jual beli. Sebagaimana hal 

ini juga digunakan Rasulullah saat beliau melakukan perdagangan 

di masanya.  

Sehingga pemilik usaha memerlukan indikator dalam komponen 

proses untuk memudahkan pemasaran, dimana indikator tersebut 

antara lain: 
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a) Proses yang dilakukan didasarkan atas suka sama suka, 

sebagaimana surah An-Nisa/4: 29 yang berbunyi: 

ٍَ اٰ ٰٚ   ْٚ ب انَّزِ َٓ ا  بَُّٚ ْٕ ا لََ رؤَكُْهُ ْٕ ُْٛكَُىْ ثِبنْجَبطِمِ اِلََّ   يَُُ انكَُىْ ثَ َٕ ٍْ  ايَْ ٌَ رجَِبسَحً عَ ْٕ ٌْ ركَُ َ ا

كُىْْۗ  ُْ ا   رشََاضٍ يِّ ْٕ لََرمَْزهُُ َْفسَُكُىْْۗ  َٔ ب) اَ ًً ْٛ ٌَ ثكُِىْ سَحِ ٌَّ اللهَ كَب (۲ٕاِ  

Artinya: “Hai orang-orang yang beriman! Janganlah engkau 
saling memakan harta sesamamu dengan jalan yang buruk 
(tidak baik), kecuali melalui perdagangan yang berlaku 
berdasarkan suka sama suka di antara kalian. Dan janganlah 
kamu membunuh dirimu. Sungguh, Allah Maha Penyayang 
kepadamu.” 
 

b) Proses produksi dilakukan sesuai dengan yang semestinya. 

c) Proses transaksi diawali dengan perjanjian atau akad dari kedua 

belah pihak, sebagaimana firman Allah Swt  dalam surah Al-

Maidah/3: 1 yang berbunyi: 

ٍَ أٰ  ب انَّزِٚ َٓ فُٕا ثِبنْعمُُٕدِ َٚب أَُّٚ ْٔ يَُُٕا أَ  

Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, penuhilah aqad-aqad 
itu.” 
 

Dari ayat tersebut dapat ditafsirkan bahwa dalam jual beli pelaku 

transaksi baik penjual atau pembeli diminta untuk memenuhi 

kesepakatan yang ada. Seperti kesepakatan tentang harga, 

spesifikasi barang/jasanya, dan lain sebagainya. 

2.1.5.7.Bukti Fisik 

Physical edvidence atau bukti fisik merupakan salah satu 

komponen tambahan dalam bauran pemasaran. Bukti fisik ini dapat 
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didefinisikan sebagai sarana dan prasarana dalam perusahaan untuk 

mempermudah menjalankan kegiatan usaha bisnis didalamnya. 

Physical edvidence dapat pula didefinisikan oleh beberapa ahli, 

antara lain: 

Menurut (Salman et al., 2017), bukti fisk adalah komponen nyata 

dari penawaran barang dan jasa dengan tujuan mendapatkan nilai 

dari konsumen yang termasuk target pasar. Definisi bukti fisik juga 

diartikan oleh (Djunaid, 2018) sebagai hal nyata yang ada dalam 

produk, dan penyaluran produk yang memiliki pengaruh terhadap 

keputusan konsumen untuk membeli atau menggunakan produk 

yang ditawarkan. Sehingga dapat disimpulkan bahwa bukti fisik 

adalah komponen nyata yang ada pada produk dengan tujuan dapat 

mempengaruhi konsumen untuk membeli atau menggunakan 

produk tersebut. Melalui adanya komponen bukti fisik dalam 

pemasaran jual beli, akan mempermudah konsumen dalam 

memberikan nilai terkait produk usaha tersebut. Biasanya bukti fisik 

ini dilakukan perusahaan melalui branding usaha. 

Meskipun demikian, dalam syariah Islam menerangkan bahwa 

komponen bukti fisik boleh dilakukan dengan cara yang baik seperti 

memberikan kenyamanan, dan memudahkan konsumen dalam 

membeli produk barang atau jasa (Uzlifah, 2019). Namun, apabila 

cara yang dilakukan dalam mempertunjukkan bukti fisik terlalu 
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bermegah-megahan itu tidak diperbolehkan. Sebagaimana firman 

Allah Swt dalam surah At-Takaatsur/102: 1-8 yang berbunyi: 

كُىُ انزَّكَبثشُُ ١) ٰٓ مَبثِشَ ْۗ)( حَزّٰٗ صُسْ رىُُ ٔانَْ ًَ ٌَ ١)ٕانْ ْٕ ًُ فَ رعَْهَ ْٕ ٌَ ٖ( كَلًَّ سَ ْٕ ًُ فَ رعَْهَ ْٕ ( ثىَُّ كَلًَّ سَ

(۴( ٍِْۗ ْٛ ٌَ عِهْىَ انْٛمَِ ْٕ ًُ رعَْهَ ْٕ ْٛىَ ١ )۵( كَلًَّ نَ ٌَّ انْجَحِ ُٔ ٍِ ١ )۶( نزَشََ ْٛ ٍَ انْٛمَِ ْٛ ب عَ َٓ ََّ ُٔ ( ثىَُّ ۷( ثىَُّ نزَشََ

ٍِ انَُّعِْٛ  يَئِزٍ عَ ْٕ َٚ ٍَّ (٨ࣖ )ىِ نزَسُْئهَُ  

Artinya : “Bermewah-mewahan akan melalaikanmu. Sampai 
engkau masuk ke dalam liang lahat. Sekali-kali jangan! Kelak 
engkau akan mengetahui (akibat dari perbuatanmu itu). Kemudian, 
sekali-kali jangan! Esok engkau akan mengetahui. Sekali-kali 
jangan! Sekiranya engkau mengetahui dengan pasti. Niscaya 
engkau akan betul-betul melihat neraka jahim. Kemuadian engkau 
akan betul-betul melihat dengan mata kepalamu sendiri. Kemudian, 
engkau akan ditanya dengan benar-benar pada hari itu tentang 
kenikmatan yang engkau perleh di dunia itu.” 

 

Dari surah tersebut dapat ditafsirkan bahwa bermewah-mewahan 

dalam melakukan kegiatan itu tidak diperbolehkan. Karena hal 

tersebut akan membawa diri sendiri kedalam kemudharatan atau 

kejelekan di akhirat. 

Sehingga pada bukti fisik, seorang pemilik usaha diharapkan 

untuk menunjukkan produk sesuai dengan apa yang ditawarkan. 

Selain itu, produk tidak memiliki kecacatan kualitas ataupun 

kuantitas. 
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2.2. Usaha Mikro Kecil Menengah 

2.2.1. Konsep Usaha Mikro Kecil Menengah 

Dalam Peraturan Pemerintah Republic Indonesia Nomor 20 Tahun 

2008, Usaha Mikro Kecil Menengah dapat didefinisikan sebagai berikut. 

1) Usaha mikro merupakan usaha produktif yang dimiliki secara 

perorangan atau badan usaha perorangan dengan syarat dan ketentuan 

yang telah ditetapkan didalam peraturan pemerintah. 

2) Usaha kecil merupakan salah satu usaha produktif yang dapat berdiri 

sendiri, dibentuk oleh perorangan atau badan usaha tanpa adanya 

hubungan baik sebagai anak perusahaan ataupun cabang perusahaan, 

usaha yang dijalankan juga tidak terlibat secara langsung ataupun tidak 

langsung dengan usaha menengah atau usaha besar, serta usaha 

tersebut dapat memenuhi syarat dan ketentuan sebagai usaha kecil 

yang telah ditetapkan dalam peraturan pemerintah. 

3) Usaha menengah merupakan usaha produktif yang dapat berdiri 

sendiri, dibentuk oleh perorangan atau badan usaha dengan adanya 

hubungan sebagai anak perusahaan atau cabang perusahaan serta dapat 

terlibat secara langsung atapun tidak langsung dengan usaha kecil dan 

usaha besar, serta memenuhi syarat dan ketentuan yang telah 

ditetapkan dalam peraturan pemerintah tersebut.  
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Sehingga dengan definisi usaha tersebut dapat disimpulkan bahwa 

Usaha Mikro Kecil Menengah atau yang biasa disingkat dengan kata 

UMKM adalah kegiatan berbisnis yang dilakukan oleh individu atau 

kelompok dengan membuat badan usaha kecil. Meskipun demikian, tidak 

semua usaha bisa disebut dengan UMKM, ada juga yang disebut dengan 

Usaha Besar. Usaha Besar biasanya memiliki indicator berdasarkan 

omzet atau jumlah kekayaan bersih yang besar.  

2.2.2.Syarat dan Ketentuan Usaha Mikro Kecil Menengah 

Dalam menentukan kategori usaha, usaha mikro kecil menengah dalam 

pasal 6 BAB IV telah dijelaskan syarat dan ketentuannya. Dimana syarat 

dan ketentuan usaha mikro kecil menengah dapat dijelaskan sebagai 

berikut. 

2.2.2.1.Syarat dan Ketentuan Usaha Mikro 

Didalam peraturan pemerintah syarat dan ketentuan usaha mikro 

antara lain: 

a) Usaha mikro memiliki modal usaha maksimal sebesar Rp. 

50.000.000,00 (lima puluh juta rupiah) tanpa terhitungnya tanah 

dan bangunan usaha. 

b) Usaha mikro memiliki penghasilan penjualan maksimal Rp. 

300.000.000 (tiga ratus juta rupiah) per tahunnya.  
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Selain kriteria yang demikian, pada usaha mikro ini 

pengelolahan keuangannya tidak sedikit juga yang bercampur 

dengan keuangan pribadi. Sehingga dapat dikatakan bahwa sistem 

pengelolahan keuangannya belum professional. Contoh usaha mikro 

ini, antara  lain: warung kopi, pedagang keliling, pedagang dipasar, 

dan lain-lainnya. 

2.2.2.2.Syarat dan Ketentuan Usaha Kecil 

Syarat dan ketentuan pada peraturan pemerintah terkait usaha 

kecil, antara lain: 

a) Usaha kecil memiliki modal usaha sekita Rp.50.000.000,00 (lima 

puluh juta rupiah) sampai dengan Rp. 500.000.000,00 (lima ratus 

juta rupiah) tanpa adanya hitungan dari tanah dan bangunan 

tempat usaha tersebut. 

b) Usaha kecil memiliki penghasilan penjualan sebesar Rp. 

300.000.000,00 (tiga ratus juta rupiah) sampai dengan Rp. 

2.500.000.000,00 (dua miliar lima ratus juta rupiah) per tahun. 

Selain kriteria atau syarat dan ketentuan tersebut, pada usaha 

kecil ini sistem pengelolahan keuangannya sudah lebih terorganisir 

dan lebh professional daripada usaha mikro. Contoh dari usaha 

kecil ini antara lain: jasa catering, tempat fotokopian, bengkel, dan 

lain sebagainya. 
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2.2.2.3.Syarat dan Ketentuan Usaha Menengah 

Syarat dan ketentuan usaha menengah yang terdapat dalam 

peraturan pemerintah, antara lain: 

a) Usaha menengah memiliki modal usaha antara Rp. 

500.000.000,00 (lima ratus juta rupiah) sampai dengan Rp. 

10.000.000.000 (sepuluh miliar rupiah) tanpa adanya 

penghitungan dari tanah dan bangunan tempat usaha. 

b) Usaha menengah memiliki penghasilan penjualan sekitar Rp. 

2.500.000.000,00 (dua miliar lima ratus juta rupiah) sampai 

dengan Rp. 50.000.000.000,00 (lima puluh miliar rupiah) per 

tahunnya. 

Selain syarat dan ketentuan yang berdasarkan Undang-undang 

tersebut, pada usaha menengah ini telah lebih professional dalam 

mengelola keuangan perusahaannya. Contoh usaha menengah 

antara lain: restoran besar, toko roti, dan toko bangunan. 
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BAB 3 

METODE PENELITIAN 

Metode penelitian merupakan metode yang dilakukan secara berkelanjutan dengan 

tujuan meningkatkan atau mengembangkan pengamatan pada penelitian (Herlina, 

2019).  Pada penelitian ini, metode yang digunakan sebagai berikut. 

3.1. Lokasi dan Waktu Penelitian 

3.1.1. Lokasi Penelitian  

Lokasi penelitian merupakan tempat berlangsungnya aktivitas objeck 

penelitian yang akan diteliti oleh penulis. Pada penelitian ini, lokasi 

penelitian yang digunakan yaitu Usaha Mikro Kecil Menengah di Desa 

Purworejo, Kecamatan Pilangkenceng, Kabupaten Madiun.  

3.1.2. Waktu penelitian 

Kegiatan penelitian ini dilaksanakan sejak disahkan proposal penelitian 

serta surat ijin penelitian yaitu pada bulan Maret 2022 sampai bulan Juni 

2022.  

3.2. Jenis dan Pendekatan Penelitian 

3.2.1. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan pada penelitian ini yaitu jenis 

penelitian deskriptif yang berdasarkan dari hasil tempat penelitian melalui 

field research (penelitian lapangan). Jenis penelitian deskriptif merupakan 

salah satu peneliti yang memiliki tujuan untuk mengetahui secara 
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menyeluruh gambaran tentang fenomena/gejala yang sedang terjadi. 

Penyajian atau pembuatan deskriptif ini disusun secara sistematis, faktual, 

dan akurat tentang fakta-fakta yang saat ini terjadi. Sehingga pada 

penelitian ini, kesimpulan ataupun hasil yang akan disajikan secara 

sistematis, factual, dan akurat. 

3.2.2. Pendekatan Penelitian 

Pendekatan penelitian yang digunakan pada penelitian ini adalah 

pendekatan kualitatif. Pendekatan penelitian kualitatif diartikan sebagai 

pendekatan penelitian yang berpangkal dari pola fikir induktif, yang 

didasarkan pada pengamatan obyektif partisipatif terhadap suatu gejala 

sosial, baik kejadian saat ini ataupun kemudian hari. Penelitian kualitatif 

memiliki peran untuk memahami dan mendalami gejala/fenomena yang 

masuk pada objek yang diteliti, yang kemudian di interprestasikan atau 

disimpulkan sesuai konteks. Sehingga melalui penelitian kualitatif ini 

akan menghasilkan kesimpulan yang objektif dan alamiah sesuai gejala 

yang terjadi, yaitu bauran pemasaran syariah pada UMKM Desa 

Purworejo, Kecamatan Pilangkenceng berdasarkan hasil pengolahan data 

wawancara, observasi, dan dokumentasi. 

3.3. Kerangka Konseptual 

Penelitian ini disusun atas pemikiran tentang meningkatnya pelaku UMKM 

yang ada di Indonesia khususnya di Desa Purworejo, Kecamatan 

Pilangkenceng. Sebagaimana yang diketahui bahwa pada tahun 2021 ini 
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pertumbuhan pelaku UMKM di desa tersebut berjumlah 265 Mulai dari 

UMKM makanan minuman sampai dengan kerajinan tangan. Walaupun 

UMKM di desa tersebut banyak, tidak memudahkan pula dalam persaingan 

penjualan. Baik berupa harga, promosi, dan tenaga kerja dalam UMKM. 

Pembukaan usaha yang dilakukan oleh masyarakat ini bisa disebabkan oleh 

pemutusan hubungan kerja akibat pandemic covid-19 ataupun pemikiran 

masyarakat yang semakin berkembang untuk meningkatkan pendapatan dalam 

memenuhi kebutuhan hidup. Namun dalam pembukaan usaha tersebut 

terkadang tidak dibarengi dengan pemahaman masyarakat terkait bauran 

pemasaran syariah, kurangnya penerapan komponen harga yang sesuai 

indicator syariah, kurangnya penggunaan teknologi sebagai media promosi, dan 

kurang terdidik dan terlatih tenaga kerja atau pemilik UMKM tersebut. 

Atas dasar kondisi diatas penulis akan melakukan penelitian untuk 

membahas bauran pemasaran syariah 7P  yang terdiri dari harga, produk, 

tempat, promosi, orang, proses, dan bukti fisik pada UMKM. Dengan 

menggunakan bauran pemasaran syariah 7P ini juga bisa mendorong pelaku 

UMKM untuk mempertahankan usahanya dari para pesaing yang kurang dalam 

melakukan pemasaran meskipun pesaing menggunakan teknologi dalam 

memasarkan produknya.  

Pada penelitian ini, kerangka konseptual yang ditulis oleh penulis dapat 

dipaparkan sebagai berikut. 
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Penulis menggunakan teori bauran pemasaran syariah pada penelitiannya 

dengan menerapkan komponen 7p yang terdiri dari produk, harga, promosi, 

tempat/saluran distribusi, tenaga kerja, proses dan bukti fisik. Komponen 

bauran pemasaran syariah yang digunakan nantinya juga terdapat indicator atau 

ketentuan yang perlu diterapkan untuk menentukan apakah usaha tersebut 

menggunakan komponen bauran pemasaran syariah atau tidak. Hasil yang 

ditemukan nantinya berasal dari objek atau data UMKM Desa Purworejo, 

Kecamatan Pilangkenceng. Apabila hasil lebih condong kepada penerapan 

bauran pemasaran syariah maka di UMKM Desa Purworejo Kecamatan 

Pilangkenceng telah menerapkan bauran pemasaran syariah pada usahanya. 

Namun apabila hasil condong terhadap tidak adanya penggunaan komponen 

bauran pemasaran syariah yang tidak sesuai ketentuan maka UMKM di Desa 

Purworejo, Kecamatan Pilangkenceng tidak menerapkan bauran pemasaran 

syariah dalam usahanya. Sebagaimana struktur kerangka konseptual pada 

penelitian ini dapat dilihat pada gambar 3.3.1. di bawah ini. 
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Bauran Pemasaran Syariah 

Produk Harga Promos

i 

Tempat Bukti 

Fisik 

Tenaga 

Kerja 

Proses 

Bersifat halal, 

dibawah 

kepemilikan 

pemilik. 

produk harus 

diserahkan, 

memiliki 

kuantitas dan 

kualitas yang 

baik. 

Harga sesuai 

standart 

pasar, tanpa 

mengambil 

keuntungan 

yang 

berlebihan. 

Tidak boleh 

melakukan 

pelecehan 

terhadap sara. 

dilarang 

memanfaatkan 

perempuan, 

tidak 

menggunakana 

fantasi 

berlebihan. 

Tempat/saluran  

distribusi pemasaran 

syariah dilakukan 

dengan target pasar. 

Bersikap 

tanggung jawab 

kepada Allah 

Swt, 

masyarakat, 

kesejahteraan 

sendiri, dan 

lingkungan. 

Proses dilakukan 

suka sama suka, 

melalui akad 

antara dua pihak, 

dan dilakukan 

sesuai dengan 

apa yang 

ditawarkan. 

Dilarang 

berlebihan 

dan 

bermewah-

mewah. 

Usaha Mikro Kecil Menengah 

Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng 

Sesuai/menggunakan Tidak sesuai/tidak 

menggunakan 

Hal ini dibuktikan dengan penggunaan komponen 

bauran pemasaran syariah  yang sesua konsep 

didalamnya, seperti produk halal, harga yang 

sesuai standart, promosi yang tidak mengandung 

sara, tempat yang sesuai target, tenaga kerja yang 

bertanggung jawab, proses berdasarkan 

akad/kesepakatan, dan bukti fisik yang tidak 

berlebihan. 

Gambar 3.3.1. Kerangka konseptual penelitian 
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3.4. Populasi dan Sampel 

3.4.1. Populasi 

Populasi merupakan semua sasaran atau objek yang dijadikan data 

dalam penelitian dengan adanya kriteria yang ditentukan oleh peneliti. 

Menurut Saebani, populasi adalah jumlah keseluruhan dari sampel. Tidak 

berbeda jauh, menurut Nazir populasi adalah segala sesuatu yang terkait 

dengan data, tetapi bukan berbentuk orang ataupun benda. Sedangkan 

menurut Bailey, populasi ialah seluruh gejala atau suatu kelompok 

permasalahan yang ingin diteliti. Sehingga dapat disimpulkan bahwa 

populasi merupakan data keseluruhan dari sampel yang ingin diteliti dan 

bukan berbentuk orang atau benda. 

Dalam penelitian ini, populasi datanya adalah seluruh warga atau 

masyarakat Desa Purworejo, Kecamatan Pilangkenceng yang memiliki 

mata pencaharian sebagai pelaku Usaha Mikro Kecil Menengah. 

3.4.2. Sampel  

Sampel merupakan bagian kecil dari populasi yang dijadikan data 

dalam penelitian (Sithole et al., 2018). Apabila dalam penelitian tersebut 

memiliki jumlah populasi maka peneliti akan mempelajari atau 

mengambil data dari sampel yang diambil dari jumlah populasi. Dalam 

penelitian ini, peneliti menggunakan sampel jenis purposive sampling, 

yaitu sampel yang diambil melalui kriteria tertentu. Sampel jenis ini 

sering digunakan dalam penelitian karena memiliki kelogisan dalam 
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mewakili populasi dan sampel yang diambil oleh peneliti berdasarkan 

penilaian peneliti. Adapun kriteria sampel dalam penelitian ini 

disesuaikan dengan UMKM Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng 

yang telah dikurangi oleh beberapa kriteria  sampel. Berikut kriteria 

sampel yang digunakan, antara lain: 

a) Berdomisili di Desa Purworejo, Kecamatan Pilangkenceng, 

b) Telah membuka usaha minimal 1 tahun, 

c) Memiliki modal usaha maksimal sebesar Rp. 50.000.000,00 (lima 

puluh juta rupiah) tanpa terhitungnya tanah dan bangunan usaha, 

d) Usaha memiliki penghasilan penjualan maksimal Rp.300.000.000,00 

(tiga ratus juta rupiah) per tahunnya, 

e) Menerapkan komponen pemasaran, yaitu produk, harga, promosi, 

tempat, tenaga kerja, proses, dan bukti fisik, 

f) Kesediaan dalam memberikan data yang diperlukan oleh peneliti 

Berdasarkan kriteria tersebut didapatkan kelima narasumber yang sesuai 

dengan kriteria penilaian, khususnya kelima narasumber tersebut bersedia 

dimintai keterangan terkait usaha yang dilakukan. Kelima narasumber 

tersebut juga memiliki produk utama yang diproduksi di dalam usahanya. 

Kelima narasumber dapat dilihat pada tabel 3.4.2.1 di bawah ini: 
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Tabel 3.4.2.1. Sampel Narasumber 

No. 
Nama 

Lengkap 
Domisili 

Lama 

Usaha 

Modal 

Usaha 

Penghasilan 

pertahun 

Penerapan 

Komponen 

Pemasaran 

Kesediaan 

Wawancara 

1 Kusuma Dwi 

K. 
√ √ √ √ √ √ 

2 Suharti √ √ √ √ √ √ 

3 Siti 

Setyaningsih 
√ √ √ √ √ √ 

4 Suwarno √ √ √ √ √ √ 

5 Warsono √ √ √ √ √ √ 

Keterangan: 

√   = Sesuai penilaian 

Ⅹ = Tidak sesuai penilaian 

3.5. Teknik Pengumpulan Data 

Pengumpulan data merupakan kegiatan untuk mencari data yang dibutuhkan 

dalam rangka mencapai tujuan penelitian. Pengumpulan data dalam penelitian 

ini melalui:  

3.5.1. Observasi 

Observasi (Pengamatan), yaitu pengamatan lapangan dengan tujuan 

pengecekan validitas data yang diperoleh dengan cara mengamati objek 

yang diteliti. Observasi biasa dilakukan oleh peneliti dengan cara 

mengamati objek atau data secara terus terang kepada sumber data bahwa 

ia sedang melakukan penelitian. Namun apabila dalam suatu penelitian 

tersebut memerlukan data yang masih dirahasiakan maka peneliti tidak 
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akan berterus terang atau tersamarkan. Hal ini dikarenakan tidak adanya 

ijin untuk melakukan observasi. 

Sehingga pada penelitian ini, penulis mendatangi pemilik usaha yang 

ada di Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng dengan syarat dan 

ketentuan dari sampel yang digunakan untuk melakukan pengamatan 

secara langsung jalannya bauran pemasaran syariah yang terjadi pada 

usahanya. Hal tersebut dapat diamati dari perilaku pemilik usaha dalam 

mewarkan produknya kepada konsumen, pemilik usaha dalam 

memberikan harga disetiap produknya,  pemilik usaha yang melakukan 

promosi kepada konsumennya, kondisi tempat yang disediakan untuk 

penyaluran produk usahanya kepada konsumen, sifat pemilik usaha dalam 

melakukan penjualan, tahapan/proses yang dilakukan oleh pemilik usaha 

terhadap konsumennya, dan sarana dan prasarana yang tersedia untuk 

kenyamanan konsumen. 

3.5.2. Wawancara 

Wawancara, yaitu metode tanya jawab yang dilakukan oleh peneliti 

kepada narasumber untuk memperoleh informasi. Menurut Esterberg 

(Sugiyono, 2013), wawancara merupakan pertemuan antara dua orang 

atau lebih dengan tujuan mendapatkan informasi atau jawaban dari 

pertanyaan yang diajukan, yang kemudian akan mendapatkan hasil 

tanggapan dari narasumber terkait suatu hal yang dipertanyakan. Dalam 
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wawancara ini biasanya peneliti juga melakukan observasi terhadap objek 

yang diteliti. 

Wawancara pada penelitian ini sendiri, peneliti menggunakan teknik 

wawancara terstruktur. Artinya, peneliti atau pengumpul data telah 

menyiapkan beberapa pertanyaan terkait data yang dibutuhkan sebelum 

melakukan wawancara secara langsung kepada narasumber. Sehingga 

pada penelitian ini, penulis membuat pertanyaan terkait komponen bauran 

pemasaran syariah 7P (produk, harga, promosi, tempat/saluran distribusi, 

tenaga kerja, proses, dan bukti fisik) usaha yang dijalankan.  

3.5.3. Dokumentasi/arsip 

Dokumen/arsip, yaitu informasi yang didapatkan oleh peneliti dalam 

bentuk buku, jurnal, dokumen, tulisan, angka, dan gambar yang berupa 

laporan dan keterangan yang dapat mendukung penelitian. Dokumen 

dalam penelitian menjadi sumber sekunder yang digunakan untuk 

menelaah data penelitian. Sehingga pada penelitian ini, penulis 

menggunakan dokumen wawancara yang dilakukan secara langsung 

dalam bentuk catatan hasil wawancara, rekaman dan media social 

perpesanan antara pewawancara dengan narasumber.   

3.6. Sumber Data 

Sumber data penelitian merupakan subyek atau bukti dari mana asal data 

diperoleh. Sumber data dalam penelitian biasanya ada dua, yaitu sumber primer 

dan sumber sekunder. 
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3.6.1. Sumber Primer 

Sumber primer dalam penelitian yaitu data yang pertama kali 

dikumpulkan oleh peneliti melalui upaya pengambilan data di lapangan 

secara langsung. Sumber primer ini meliputi: hasil wawancara dari 

narasumber, dan hasil observasi lapangan. Pada penelitian ini, 

narasumber wawancara dan observasi dapat dijelaskan sebagai berikut. 

a) Narasumber wawancara, yaitu orang yang siap untuk memberikan 

respon/tanggapan/jawaban terkait pertanyaan yang diajukan oleh 

peneliti. Pada penelitian ini, narasumber penelitian antara lain: 

1) Kusuma Dwi Kartika (25 tahun) sebagai pelaku UMKM jenis 

pedagang makanan ringan. 

2) Suharti (51 tahun) sebagai pelaku UMKM jenis pedagang makan 

ringan. 

3) Siti Setyaningsih (40 tahun) sebagai pelaku UMKM jenis pedagang 

makan ringan. 

4) Suwarno (53 tahun) sebagai pelaku UMKM jenis pedagang hasil 

pertanian. 

5) Warsono (47 tahun) sebagai pelaku UMKM jenis pedagang hasil 

peternakan. 

b) Hasil observasi lapangan, yaitu data yang dihasilkan dari pengamatan 

transaksi penjualan bauran pemasaran syariah pada UMKM Desa 

Purworejo, Kecamatan Pilangkenceng. Data observasi ini diambil 
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dalam bentuk foto UMKM Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng, 

foto transaksi penjualan produk usaha, dan foto proses produksi usaha. 

3.6.2. Sumber Sekunder 

Sumber Sekunder adalah sumber data yang dikumpulkan dari tangan 

kedua atau dari sumber-sumber lain yang telah tersedia sebelum 

penelitian dilakukan. Maksudnya data-data yang sudah diolah oleh pihak 

kedua. Bisa dikatakan bahwa sumber sekunder merupakan sumber primer 

yang telah diolah lebih lanjut dan disajikan baik oleh pihak pengumpul 

sumber primer atau pihak lain. 

Pada penelitian ini, sumber sekunder berasal dari literatur nasional 

ataupun internasional baik dalam bentuk jurnal, buku, ataupun artikel dan 

berita. Dengan data base scholar cendekiawan, elsevier, sage dan lain-

lain. berdasarkan kata kunci: teori bauran pemasaran syariah, usaha mikro 

kecil menengah, profil Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng, dan 

daftar data UMKM yang ada di Desa Purworejo Kecamatan 

Pilangkenceng. 

3.7. Teknik Pengolahan Data 

Teknik pengolahan data merupakan salah satu cara dalam penelitian untuk 

menyederhanakan seluruh data yang terkumpul dengan susunan yang baik dan 

rapi. Pada penelitian kualitatif, teknik pengelolahan datanya melalui teknik non 

statistik. Teknik non statistic dilakukan dengan cara induktif (pengambilan 
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kesimpulan umum berdasarkan hasil observasi khusus). Sehingga tahapan 

dalam pengelolahan data penelitian ini sebagai berikut. 

3.7.1. Editing 

Menurut Tanzeh (Suyitno, 2021), editing dalam pengolahan data 

merupakan upaya merapikan jawaban narasumber dengan tujuan 

memudahkan pengolahan data selanjutnya. Pengeditan ini biasa dilakukan 

karena adanya kemungkinan data yang masuk tidak memenuhi syarat atau 

tidak sesuai kebutuhan. Sehingga editing memiliki tujuan penggunaan, 

yaitu: melihat lengkap atau tidaknya jawaban narasumber, melihat 

kelogisan jawaban yang disampaikan oleh narasumber, dan melihat 

konsistensi pertanyaan. 

Pada penelitian ini editing yang dilakukan yaitu mengelolah hasil 

jawaban yang diberikan oleh narasumber, diantaranya: 

a) Penggunaan bahasa yang digunakan oleh narasumber. 

b) Memperbaiki penyusunan jawaban narasumber supaya menjadi 

kalimat yang tepat.  

3.7.2. Organizing 

Pengorganisasian data dalam penelitian merupakan proses pengaturan 

dan penyusuna data-data yang ada menjadi sedemikian rupa, yang 

selanjutnya dapat menghasilkan dasar-dasar pemikiran yang runtut dan 

tertata guna dalam penyusunan skripsi. Pada penelitian ini, 

pengorganisasian yang dilakukan, yaitu mengelompokkan hasil jawaban 
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sesuai kelompoknya. Jawaban narasumber terkait produk dikelompokkan 

ke dalam produk, jawaban harga dikelompokkan ke dalam harga, 

begitupun kelima hasil jawaban berdasarkan komponennya masing-

masing.  

3.7.3. Analizing 

Analizing dalam pengolahan data merupakan proses penganalisisan 

data yang telah di dapat dalam penelitian dengan tujuan untuk 

menghindari interprestasi dalam konteks situasi penelitinya. Pada 

penelitian ini, penulis menganalis data melalui pendekatan kualitatif. 

Analisis ini dilakukan pada penelitian dengan membandingkan antara 

teori bauran pemasaran syariah dengan objek UMKM Desa Purworejo 

Kecamatan Pilangkenceng. 

3.7.4. Penemuan Hasil 

Setelah menganalisis data, langkah terakhir adalah menarik 

kesimpulan mengenai kebenaran fakta dari analisis tersebut, yang 

akhirnya digunakan sebagai jawaban dari rumusan masalah penelitian. 

Pada penelitian ini, setelah melalui proses perbaikan/editing, lalu 

organizing, dan analizing tahap terakhir dalam penelitian yaitu 

menyimpulkan hasil penelitian. Penyimpulan ini didapatkan dari hasil 

analisis yang dilakukan oleh penulis antara teori bauran pemasaran 

syariah pada usaha mikro kecil menengah Desa Purworejo Kecamatan 

Pilangkenceng. 
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3.8. Alat Analisis Data 

Teknik analisis data merupakan proses mencari dan menyusun secara 

sistematis data yang diperoleh menggunakan berbagai teknik pengumpulan data 

seperti observasi, wawancara, dan dokumentasi. Analisis data ini juga bisa 

diartikan sebagai suatu cara dalam mengelompokan informasi atau keputusan-

keputusan khusus yang kemudian ditarik kesimpulan dari data yang diperoleh. 

Sehingga kesimpulan akan menjadi hasil akhir dari penenlitian. Analisis data 

sendiri dapat dilakukan dengan dua strategi, yaitu: model analisis strategi 

deskripsi dan model analisis strategi verifikasi. Dimana kedua strategi tersebut 

digunakan secara bersama-sama atau berjalan secara sendiri-sendiri, namun 

dalam penelitian ini dilakukan secara bersama-sama sebagaimana pemaparan 

analisis yang digunakan adalah teknik analisis interaktif. 

Menurut Huberman dan Miles (Suyitno, 2021) , menyebutkan bahwa analisis 

interaktif adalah suatu kegiatan pengurutan data, pengorganisasian data, 

interprestasi penelitian, dan penilaian data dengan tujuan menemukan 

kesimpulan yang baik, tepat, dan signifikan. Dengan langkah analisis penelitian 

sebagai berikut. 

a) Data yang dibutuhkan penulis yang bersumber dari observasi, wawancara, 

dan dokumentasi akan dikelompokkan untuk di proses. 

b) Selanjutnya, data yang diperoleh akan dimasukkan ke dalam komponen 

bauran pemasaran yaitu produk, harga, promosi, tempat, tenaga kerja, proses 

dan bukti fisik. 
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c) Lalu, data yang sudah dikelompokkan dapat dijelaskan secara rinci sesuai 

informasi yang ada di dalamnya. Seperti produk usaha yang ada pada 

UMKM seperti apa saja, harga yang ditawarkan berapa, promosi yang 

dilakukan bagaimana saja, tempat yang dilakukan sebagai saluran distribusi 

sudah strategis atau masih kurang, tenaga kerja yang diperlukan itu seperti 

apa, proses produksi yang dilakukan bagaimana, dan bukti fisik produk 

bagaimana. 

d) Kemudian, data yang sudah dijelaskan secara rinci dapat dianalisis sesuai 

teori yang digunakan penulis dalam penelitian. Dimana komponen yang ada 

pada UMKM Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng sudah sesuai 

dengan teori bauran pemasaran syariah atau belum. Jika sudah itu seperti apa 

dan jika belum itu bagaimana. Sehingga dapat dijelaskan pada analisis data 

penelitian. 

e) Setelah itu, tahap terakhir dalam penelitian penulis dapat menyimpulkan 

hasil penelitian yang dilakukan dan memberikan saran yang mendukung 

untuk membantu membangun UMKM Desa Purworejo Kecamatan 

Pilangkenceng lebih baik kedepannya serta bisa membantu memperbaiki 

bauran pemasaran khususnya syariah yang diterapkan pada UMKM. 

3.9. Teknik Keabsahan Data 

Uji keabsahan data dalam penelitian kualitatif ditekankan pada uji validitas 

dan reliabilitas yang menghasilkan data penelitian dengan kriteria valid, 

reliable, dan obyektif. Validitas pada penelitian kualitatif merupakan derajat 
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ketepatan data antara data yang terjadi pada obyek data penelitian dengan daya 

yang dapat dilaporkan oleh peneliti. Data yang valid akan menghasilkan data 

yang “tidak berbeda” antara data yang dilaporkan dengan data yang 

sesungguhnya terjadi di obyek penelitian. Sedangkan reliabilitas merupakan 

pengujian data yang berkenaan dengan derajat konsistensi dan stabilitas data 

atau temuan. Menurut Heraclites, penelitian kualitatif itu menghasilkan data 

yang bersifat majemuk/ganda, dinamis/selalu berubah sehingga tidak ada yang 

konsisten, dan berulang seperti semula. Hal tersebut dapat dicontohkan seperti 

ketika kita dua kali masuk kedalam sungai yang sama. Air sungai dapat 

mengalir dengan terus, waktu terus berubah, situasi yang senantiasa berubah, 

dan perilaku manusia yang terlibat dalam situasi sosial tidak konsisten. 

Pada penelitian ini, penulis menggunakan uji keabsahan data dengan 

triangulasi. Triangulasi merupakan pemeriksaan keabsahan data dengan 

memanfaatkan sesuatu yang lain diluar data penelitian itu untuk 

membandingkan data. Menurut Wiliam Wiersma (Sugiyono, 2013) 

menyebutkan bahwa triangulasi adalah pengujian data kredibilitas penelitian 

kualitatif dengan cara validasi silang. Artinya, uji data ini dilakukan dengan 

menilai kecukupan data sesuai dengan konvergensi beberapa sumber data, 

pengumpulan data dan waktu. 

3.9.1. Triangulasi Sumber 

Merupakan keabsahan data dari jenis sumber penelitian ini dilakukan 

dengan cara membandingkan antara keadaan dan prespektif seseorang 
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dengan berbagai pendapat dan pandangan orang dari berbagai tingkatan. 

Pada penelitian ini, sumber yang digunakan dibandingkan antara 

pengamatan yang dilakukan oleh penulis dengan narasumber sebagai 

pelaku UMKM di Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng sebagai 

objek penelitian. Selain itu, juga dilakukan perbandingan sumber teori 

dari arsip penelitian terdahulu, dan jurnal serta buku teori bauran 

pemasaran syariah dengan objek UMKM Desa Purworejo Kecamatan 

Pilangkenceng. 

3.9.2. Triangulasi Metode 

Merupakan keabsahan data dari membandingkan beberapa informasi 

dan data dengan cara yang berbeda. Dalam penelitian ini kebenaran 

informasi diperoleh dengan metode wawancara dan pengamatan 

penjualan yang dilakukan oleh pemilik usaha. Cara yang dilakukan yaitu 

mengecek kebenaran antara data penelitian dengan transkrip wawancara 

dan foto pengamatan pemilik usaha melakukan transaksi penjualan 

produk. 
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BAB 4 

BAURAN PEMASARAN SYARIAH PADA USAHA MIKRO 

KECIL MENENGAH DESA PURWOREJO KECAMATAN 

PILANGKENCENG 

4.1. Profil Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng 

Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng terletak di Provinsi Jawa Timur 

bagian barat tepatnya di Kabupaten Madiun yang memiliki perbatasan dengan 

Kabupaten Ponorogo, Kabupaten Ngawi, Kabupaten Nganjuk, dan Kabupaten 

Bojonegoro. Berdasarkan perhitungan melalui geo tagging, Desa purworejo 

memiliki letak geografis garis lintang -7.52229 dan garis bujur 115.6386, 

sebagaimana gambar 4.1 dibawah ini. 

 

Gambar 4.1.1. Geotagging wilayah 

Sumber: https://satudata.kemenkopukm.go.id 

Dengan luas wilayah 278Ha, Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng 

seperti gambar 4.2. memiliki daerah perbatasan sebagai berikut: 

https://satudata.kemenkopukm.go.id/
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1. Bagian Utara berbatasan dengan Desa Begasem Kecamatan Pilangkenceng 

2. Bagian Selatan berbatasan dengan Desa Buduran Kecamatan Wonoasri 

3. Bagian Barat berbatasan dengan Desa Kuwu Kecamatan Balerejo 

4. Bagian Timur berbatasan dengan Desa Wonoayu dan Desa Kedungrejo 

Kecamatan Pilangkenceng. 

 

Gambar 4.1.2. Lokasi Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng 

Sumber: https://googlemaps.com 

4.2. UMKM Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceg 

Usaha mikro kecil menengah merupakan kegiatan berbisnis yang dilakukan 

oleh perorangan ataupun kelompok untuk membuat badan usaha kecil. UMKM 

sendiri pada tahun 2021 ini sudah mencapai 64,1 juta dengan 265 pelaku umkm 

berasal dari Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng. Dengan kategori usaha 

dan jenis usaha yang bebeda-beda. Dimana jenis UMKM yang ada di desa 

tersebut, dapat dilihat pada gambar 4.2.1 diagram berikut. 

 

 

https://googlemaps.com/
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Sumber: Hasil penelitian UMKM 

a) Pedagang Toko kelontong atau merancang, yaitu salah satu umkm terbanyak 

yang ada di masyarakat.  Hal ini didasarkan pada pendirian yang cukup 

mudah, modal awal usaha yang diperlukan tidak terlalu besar, dan lokasi 

kebanyakan menyatu dengan rumah. Di desa Purworejo Kecamatan 

Pilangkenceng ini, masyarakat yang membuka usaha toko kelontong sekitar 

20% dari keseluruhan jumlah Umkm atau sejumlah 53 masyarakat yang 

membuka usaha toko kelontong. 

b) Pedagang gerabah, yaitu salah satu umkm yang melakukan penjualan 

barang-barang yang terbuat dari tanah liat, keramik, pasir, bambu, dan 

semen warna serta plastik. Namun di desa ini gerabah yang dijual 

kebanyakan berbahan dasar tanah liat dan plastik. Pada desa Purworejo ini 

pelaku umkm yang berdagang gerabah sebesar 3% atau 8 masyarakat. 

Gambar 4.2.1. Diagram presentase jenis UMKM 
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c) Warung/tempat makan, yaitu umkm yang berkegiatan menjual makanan siap 

jadi yang berawalan makanan tersebut diolah terlebih dahulu oleh pemilik 

dan pengelolah usaha. Biasanya warung/tempat makan ini menyediakan 

berbagai jenis makanan ataupun hanya makanan tertentu dengan lokasi yang 

bercampur dengan tempat tinggal ataupun lokasi yang memang digunakan 

untuk tempat usaha. Di Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng, pelaku 

umkm yang berkegiatan di bidang warung/tempat makan sebesar 29% atau 

77 masyarakat. Umkm jenis warung/tempat makan, diantaranya: penjual mie 

ayam, rumah masakan padang, penjual gorengan, penjual nasi dan mie 

goreng, dan lain sebagainya. 

d) Pedagang keliling, yaitu umkm yang berkegiatan menjual makanan ringan 

secara berkeliling ke rumah-rumah, baik antar desa, ataupun kecamatan. 

Makanan ringan ini biasanya dibuat ditempat pembeli (seperti: arum manis, 

papeda, puthu, sosis), namun makanan ringan yang diperdagangkan juga 

bisa dibuat dari rumah dan dihangatkan ketika berkeliling (seperti: pentol, 

corah, gethuk, donat, dan lain sebagainya). Di Desa Purworejo Kecamatan 

Pilangkenceng ini, pedagang keliling berjumlah sekitar 21% atau 56 

masyarakat. 

e) Jasa pelayanan masyarakat, yaitu umkm yang berkegiatan dalam melayani 

konsumen untuk memperbaiki, membuat, dan membantu masyarakat sekitar 

apabila membutuhkan bantuannya. Jasa pelayanan masyarakat ini, seperti: 

penjahit, bengkel, penenun, dan salon serta jasa lainnya. Di Desa Purworejo 
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Kecamatan Pilangkenceng, masyarakat yang menawarkan jasanya berjumlah 

sekitar 10% atau 26 masyarakat.  

f) Hasil pertanian, yaitu salah satu umkm yang berkegiatan di bidang pertanian 

melalui jual beli hasil pertanian. Jual beli hasil pertanian di Desa Purworejo 

Kecamatan Pilangkenceng berupa sayuran, umbi-umbian, dan bahan pokok. 

Contoh dari umkm hasil pertanian antara lain: jual beli  gabah, penjual 

ketela, dan penjual sayuran. Di desa ini, masyarakat yang ber-umkm di hasil 

pertanian sekitar 14% atau 37 masyarakat. 

g) Hasil peternakan, yaitu umkm yang berkegiatan dalam jual beli ataupun 

memproduksi produk dari hasil hewan ternak. Produk dari peternakan ini 

biasanya berupa daging (ayam ataupun sapi), susu, dan telur. Pada Desa 

Purworejo Kecamatan Pilangkenceng ini, umkm hasil peternakan berjumlah 

3% atau 8 masyarakat. 

4.3. Pemasaran Pada Usaha Mikro Kecil Menengah Desa Purworejo 

Kecamatan Pilangkenceng 

Bauran pemasaran syariah merupakan komponen terpenting dalam suatu 

usaha. Dengan adanya produk, harga, promosi, tempat, orang yang menjual, 

proses, dan bukti fisik menjadikan suatu usaha dapat berkembang serta dapat 

mempertahankan usahanya ditengah persaingan pasar yang semakin besar. Pada 

penelitian ini, penulis menemukan beberapa hal terkait bauran pemasaran 

syariah pada UMKM yang ada di Desa Purworejo. Sebelumnya, perlu diketahui 

bahwa penelitian ini menggunakan 8 sampel, dimana masing-masing sampel 
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mewakili 1 jenis UMKM.  Sebagaimana data sampel narasumber tersajikan 

dalam tabel 4.1 berikut. 

Tabel 4.3.1. Daftar narasumber wawancara 

No. Nama Pemilik 

Usaha 

Usia 

(thn) 

Lamanya 

usaha 

Jenis usaha 

1. Kusuma Dwi Kartika 25 1 Tahun Pedagang sambel pecel 

2. Siti Setyaningsih 40 5 Tahun Pedagang keripik 

3. Suharti 51 24 Tahun Pedagang tempe 

4. Suwarno 53 25 Tahun Pedagang hasil pertanian 

5. Warsono 47 27 Tahun Pedagang hasil peternakan 

 

Hasil wawancara penelitian, dapat penulis paparkan sesuai komponen bauran 

pemasaran syariah yang digunakan antara lain: 

4.3.1. Produk 

Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng menyediakan berbagai 

macam produk yang diproduksi oleh pemilik usaha ataupun dari agen 

produk yang menawarkan produknya.  Namun mayoritas usaha yang ada 

di Desa ini dapat memproduksi produknya secara pribadi. Seperti pada 

produk sambel pecel, produk tempe, produk keripik tempe, produk 

sayuran segar dan produk susu sapi siap minum. Sebagaimana produk 

dapat dilihat pada gambar 4.3.1.1 di bawah. 
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Gambar 4.3.1.1. Produk UMKM Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng 

Pertama, pada produk utama sambel pecel milik Kusuma (25 tahun) 

atau biasa disebut sambel pecel “Dapur Dhe Ma”. Sambel ini diproduksi 

oleh pemiliknya sendiri. Sehingga produk dapat diketahui secara lengkap 

prosesnya, dari mulai pembuatan produk sampai produk ke konsumen. 

Sebagaimana rincian indikator produk sambel pecel Dapur Dhe Ma dapat 

dilihat pada tabel 4.3.1.1. berikut. 
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Tabel 4.3.1.1. Rincian produk sambel pecel 

Produk Bahan 

baku 

Kehalalan 

bahan baku 

Transaksi 

penjualan 

Kuantitas/isi 

produk 

Sambel 

pecel 

Kacang 

tanah 

kering 

Cabai  

Bawang  

Gula 

Garam 

Daun jeruk 

Bahan baku 

halal semua 

 

Diserahkan 

ke 

konsumen 

secara 

langsung 

dan melalui 

pengiriman 

1 ons 

1/4 kg 

1/2 kg 

1 kg 

 

“Bahan baku utama yang digunakan itu kacang tanah sedangkan 
tambahannya itu cabe, bawang, gula, garam dan daun jeruk. Dari bahan-
bahan yang digunakan ini belum ada logo kehalalannya. Namun saya 
yakin bahan baku yang saya beli itu bersifat halal karena dijual oleh 
petani ke tengkulak ataupun pasar secara langsung. Serta dalam 
menanamnya pun menggunakan air dari sumur sawah bersama seperti 
masyarakat sini yang menanam kacang di sawah pribadi dengan 
penyiraman membeli dari sumur bersama di sawah. Sedangkan kalau 
daun jeruknya yang mesti dari masyarakat sekitar yang memiliki 
tanaman jeruk purut lalu dijual ke pedagang untuk mendapatkan 
penghasilan juga, dan untuk menanamnya seperti kebanyakan yang 
menanam disekitar rumah dengan penyiraman menggunakan air sumur 
pemilik tanaman jeruk tersebut.” 

Kedua produk makanan ringan keripik tempe milik Siti Setyaningsih 

(40 tahun). Produk keripik tempe ini diolah oleh Siti sendiri tanpa 

bantuan orang lain, baik mulai pengelolahan sampai dengan ke tangan 

konsumen. Sehingga rincian indikator produk keripik tempe dapat dilihat 

pada tabel 4.3.1.2. di bawah ini. 
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Tabel 4.3.1.2. Rincian indikator produk keripik tempe 

Produk 
Bahan 

baku 

Kehalalan 

bahan baku 

Transaksi 

penjualan 

Kuantitas/isi 

produk 

Keripik 

tempe 

Tempe 

Tepung 

Minyak 

goreng 

Halal semua Diserahkan 

secara langsung 

ke konsumen 

dan melalui toko 

dan warung 

1 ons 

1 kg 

 

 

“Bahan utama kerpik tempe ini yang jelas tempe tapi yang masih 
belum jadi kalau istilah jawanya tempe cemendil dan tepung. Untuk 
kehalalannya, insyaa Allah sudah halal karena bahan baku saya membeli 
dari toko dan produsen tempe sekitar sehigga tahu proses 
pembuatannya.” 

Ketiga, produk makanan ringan dari bahan baku kedelai yaitu tempe. 

Pembuatan tempe dapat dilakukan oleh semua orang. Namun tanpa 

ketekunan dan kesabaran, produk tempe tidak dapat jadi. Produk tempe 

pada penelitian ini dilakukan oleh Suharti (51 tahun). Dengan lamanya 

berusaha produk tempe Bu Suharti sudah dikenal oleh masyarakat sekitar. 

Rincian indikator produk pada usaha tempe dapat dilihat pada tabel 

4.3.1.3. di bawah. 

Tabel 4.3.1.3. Rincian indikator produk tempe 

Produk 
Bahan 

baku 

Kehalalan 

bahan 

baku 

Transaksi 

penjualan 

Kuantitas/isi 

produk 

Tempe Kedelai 

Ragi  

Halal semua Ke konsumen 

langsung dan 

melalui toko 

dan warung 

1,5 ons 
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“Bahan utama memproduksi tempe itu kedelai dan bahan lainnya 
cuma ragi. Semua bahan insyaa Allah halal karena kebanyakan saya 
membeli kedelai dari toko palawija yang dipasok dari petani sekitar. 
Selain itu, mayoritas petani membeli air dari sumur pd2t desa. 
Sedangkan beratnya tempe saya memakai gelas untuk mengukurnya, satu 
buah tempe sama dengan 1 gelas atau 1,5 ons.” 

Keempat, produk sayuran segar. Produk sayuran segar milik Suwarno 

(53 tahun) ini berasal dari hasil tanam sayuran masyarakat sekitar dan 

tengkulak luar daerah yang dipasok dari daerah tersebut. Sayuran segar 

yang diproduksi seperti kangkung, bayam, kacang panjang, mentimun, 

dan lain sebagainya. Rincian indikator produk sayuran dapat dilihat pada 

tabel 4.3.1.4. di bawah ini: 

Tabel 4.3.1.4. Rincian indikator produk sayuran 

Produk Jenis sayur Kehalalan 

jenis sayur 

Transaksi 

penjualan 

Kuantitas/isi 

produk 

Sayuran  Kangkung 

Kacang 

panjang 

Mentimun 

Cabai, dan 

lain-lain 

Semua jenis 

sayur yang 

ada halal 

Diserahkan 

langsug ke 

konsumen dan 

melalui 

pedagang 

sayur keliling 

1 ikat 

1 ons 

1/4 kg 

1/2 kg 

1 kg 

 

“Saya menjual sayuran mulai dari tahun 1998 dengan berbagai 
macam jenis, seperti kangkung, kacang panjang, mentimun, cabai, dan 
lainnya. Sayuran-sayuran ini saya pasok dari masyarakat sekitar yang 
menanam sayuran, sehingga kehalalan sayuran dapat diketahui dari cara 
menanam menggunakan tanah yang disewa atau milik pribadi 
masyarakat sendiri dan merawatnya dengan membeli air apabila tidak 
ada hujan dari sumur PD2T desa.untuk ukuran per produk itu 
bermacam-macam ada yang ikatan aaupun ons (1 ons) dan kilogram 
(1/4kg, 1/2kg, dan 1kg).” 
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Kelima, produk susu sapi segar siap minum. Produk susu ini 

diproduksi oleh Warsono (47 tahun). Dengan menawarkan berbagai 

varian rasa dan kemasan menjadikan usaha ini mudah dikenal 

masyarakat. Selain itu, bahan produksi yaitu susu sapi segar berasal dari 

hewan peliharaannya. Sehingga mudah diketahui rincian indikator 

produknya, dimana rincian tersebut dapat dilihat pada tabel 4.3.1.5. di 

bawah ini. 

Tabel 4.3.1.5. Rincian indikator produk susu sapi siap minum 

Produk 
Bahan 

baku 

Kehalalan 

bahan baku 

Transaksi 

penjualan 

Kuantitas/isi 

produk 

Susu sapi 

segar siap 

minum 

Susu sapi 

Gula 

Pewarna 

makanan 

Semua bahan 

baku halal 

Diserahkan 

secara 

langsung dari 

pemilik ke 

konsumen 

150ml 

250 ml 

500 ml 

1 liter 

 

“Produk saya ini belum memiliki sertifikat halal, sebenarnya saya itu 
pengin mencarinya namun karena terkendala syarat jadi belum 
terlaksana. Meskipun demikian, produk yang saya jual ini insyaa Allah 
sudah termasuk halal baik dari segi bahan yang digunakan yaitu susu 
sapi yang diperah dari hewan ternak sendiri dan bahan tambahan gula 
pasir yang dibeli dari toko. Dimana tidak dimungkinkan pakan ternak 
berasal dari bahan yang diharamkan dan toko yang berlaku curang. 
Apabila ada itu, saya tidak mengetahui dan berharap yang berjualan bisa 
lebih baik lagi dalam berdagang.” 

Sebagaimana banyaknya UMKM Desa Purworejo Kecamatan 

pilangkenceng, kelima produk diatas merupakan produk utama mayoritas 

yang diproduksi di desa tersebut. Meskipun sertifikat kehalalan belum 
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didapatkan oleh kelima produk namun indikator kehalalan menurut 

peraturan LPPOM MUI telah diterapkan di masing-masing produk. 

Berikut rincian produk yang sesuai dengan kriteria sistem jaminan halal 

produk usaha dapat diliat pada tabel 4.3.1.6. di bawah ini. 

Tabel 4.3.1.6. Rincian kehalalan produk UMKM Desa Purworejo 

Kecamatan Pilangkenceng 

Produk Bahan 

baku 

baru 

Pemeriksaan 

bahan baku 

Pembuatan 

produk 

Pencucian 

alat 

pembuatan 

produk 

Penyimpanan 

bahan dan 

produk 

Transportasi 

bahan dan 

produk 

Sambel 

pecel 

√ √ √ √ √ √ 

Keripik 

tempe 

√ √ √ √ √ √ 

Tempe √ √ √ √ √ √ 

Sayuran √ √ √ √ √ √ 

Susu 

sapi 

siap 

minum 

√ √ √ √ √ √ 

Keterangan: 

√ = sesuai dengan kriteria sistem jaminan halal 

Ⅹ = tidak sesuai dengan kriteria system jaminan halal 

4.3.2. Harga 

Harga produk yang ditawarkan oleh usaha mikro kecil menengah Desa 

Purworejo Kecamatan Pilangkenceng ini sangat bermacam-macam. Mulai 

dari Rp.1.000,00 sampai Rp.60.000 sesuai dengan produk yang 
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ditawarkan. Rincian harga kelima produk UMKM Desa Purworejo 

Kecamatan Pilangkenceng dapat dilihat pada tabel 4.3.2.1. di bawah ini. 

Tabel 4.3.2.1. Daftar harga produk UMKM Desa Purworejo 

Kecamatan Pilangkenceng 

No. Produk Kuantitas/isi 

produk 

Harga untuk 

konsumen 

pribadi 

Harga untuk 

reseller 

Keuntungan 

bersih 

keterangan 

1. Sambel 

pecel 

1/4 kg 

1/2 kg 

1 kg 

Rp.15.000,00 

Rp.30.000,00 

Rp.60.000,00 

Rp.14.000,00 

Rp.27.000,00 

Rp.55.000,00 

Rp.1.000,00 

Rp.3.000,00 

Rp.5.000,00 

Kemasan 

kotak makan  

2. Keripik 

tempe 

1 ons 

1 kg 

Rp.6.000,00 

Rp.60.000,00 

Rp.5.000,00 

Rp.50.000,00 

Rp.1.000,00 

Rp.10.000,00 

Kemasan 

plastik 

3. Tempe 1,5 kg Rp.2.000,00 Rp.1.800,00 Rp.200,00 Kemasan 

plastik 

4. Sayuran 

Kacang 

panjang 

1 kg Rp.5.000,00 Rp.4.000,00 Rp.1.000,00 Diikat karet 

5. Susu 

sapi 

siap 

minum 

150 ml 

250 ml 

 

Rp.3.000,00 

Rp.7.000,00 

Rp.2.500,00 

Rp.6.500,00 

Rp.500,00 

Rp.500,00 

Kemasan 

botol 

 

Pertama, produk sambel pecel milik Kusuma menawarkan harga yang 

beragam. Harga ini didasarkan pada kuantitas atau berat produk yang 

ditawarkan. Pada usaha milik Kusuma produk sambel pecel memiliki 3 

jenis ukuran, dari 1/4 kg, 1/2 kg, dan 1 kg dengan harga yang ditawarkan 

mulai dari Rp.15.000,00; Rp.30.000,00; dan Rp.60.000,00. Harga tersebut 

juga berbeda untuk konsumen yang dijual kembali atau istilahnya untuk 

reseller. Harga yang ditawarkan untuk reseller mulai dari Rp.14.000,00; 
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Rp.27.000,00; dan Rp.55.000,00. Sehingga dari harga yang ditawarkan 

dapat diketahui bahwa pemilik usaha mendapatkan keuntungan 

Rp.1.000,00 sampai Rp.5.000,00. 

“Harga yang saya tawarkan itu beragam mulai dari Rp.15.000,00 
sampai Rp.60.000,00 tergantung beratnya. Selain itu, harga produk yang 
saya berikan ke reseller juga berbeda dimana saya memberikan harga 
potongan dari Rp.1000,00 sampai Rp.5000,00 tergantung beratnya 
sambal.” 

Kedua, produk keripik tempe. Usaha keripik tempe yang dimiliki oleh 

Siti ini menawarkan harga produk sesuai dengan kuantitasnya juga. 

Kuantitas produk yang ditawarkan yaitu 1ons dan 1 kg saja. Dengan 

masing-masing ukuran memiliki harga Rp.6.000,00 dan Rp.60.000,00. 

Harga tersebut juga berbeda untuk reseller dimana reseller diberikan 

harga Rp.5.000,00 per 1 onsnya dan Rp.50.000,00 per 1 kg. Sehingga 

keuntungan yang diperoleh sekitar Rp.1000,00 sampai Rp.10.000,00. 

“Harga untuk konsumen sendiri itu Rp.60.000 per kilogramnya dan 
Rp.6.000,00 per 1 onsnya. Sedangkan apabila dijual lagi seperti toko dan 
warung saya memotong harga mulai dari Rp.1.000,00 per onsnya dan 
Rp.5.000,00 per kilogramnya supaya tidak merusak harga produk yang 
saya tawarkan langsung dan melalui toko dan warung.” 

Ketiga, produk olahan kedelai atau biasa yang disebut dengan produk 

tempe. Produk tempe milik Suharti hanya menawarkan 1 kuantitas saja, 

yaitu 1,5 ons dengan harga Rp.2.000,00 per bungkusnya. Meskipun 

demikian pemilik juga memberikan potongan harga untuk reseller atau 

konsumen yang menjual kembali dengan harga Rp.1.800,00 per 
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bungkusnya atau per 1,5 onsnya. Dengan harga yang ditawarkan tersebut 

pemilik usaha telah mendapatkan keuntungan sekitar Rp.200,00 untuk 

satu bungkusnya. 

“Harga tempe yang saya tawarkan ini relative sama dengan pedagang 
lainnya yaitu sekitar Rp.2.000,00 untuk dikonsumsi pribadi dan harga 
Rp.1.800,00 untuk dijual kembali seperti toko. Pemberian harga ini yang 
berbeda ini saya berikan supaya sama-sama mendapatkan penghasilan 
yang seimbang dengan keuntungan sekitar Rp.200,00 per bungkusnya 
atau setara 1,5 onsnya.” 

Keempat, produk sayuran segar seperti kacang panjang. Pada produk 

usaha sayuran milik Suwarno ini sebenarnya bukan hanya kacang panjang 

saja yang ditawarkan namun semua jenis sayur ada karena keterbatasan 

waktu akibat kesibukan pemilik penulis hanya dapat mengetahui secara 

jelas tetang kacang panjang ini. Pemilik menawarkan harga kacang 

panjang dengan kuantitas 1kg sebesar Rp.5.000,00. Sedangkan untuk 

konsumen pedagang/reseller, pemilik memberikan harga Rp.4000,00 per 

1 kg-nya. Sehingga pemilik usaha mendapatkan keuntungan bersih sekitar 

Rp.1.000,00. 

“Harga sayuran itu relative berubah setiap harinya, tergantung 
situasi. Kalau musim panen kadang sayuran lebih murah namun apabila 
tidak musimnya sayuran akan mengalami kenaikan harga. Seperti kacang 
panjang, saat ini saya menjual dengan harga Rp.5.000,00 untuk konsumsi 
pribadi dan Rp.4.000,00 untuk dijual kembali.” 

Kelima, produk susu sapi segar siap minum. Produk yang dimiliki oleh 

Warsono ini menawarkan harga Rp.3.000,00 per ukuran 150 ml, 

sedangkan produk dengan ukuran 250ml ditawarkan dengan harga 
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Rp.7.000,00. Harga tersebut ditawarkan untuk konsumen yang digunakan 

pribadi. Untuk konsumen yang dijual kembali pemilik menawarkan harga 

Rp.2.500,00 per 150ml dan Rp.6.500,00 per 250ml untuk satu produknya. 

Sehingga keuntungan yang didapatkan tetap sama antara produk ukuran 

150ml dan 250ml. 

“Harga susu sapi siap minum ini berbeda-beda tergantung ukurannya. 
Namun harga yang saya tawarkan sekitar Rp.3.000,00 sampai 
Rp.7.000,00. Dengan harga konsumen yang dijual kembali sekitar 
Rp.2500,00 sampai Rp.6.500,00. Harga berbeda ini saya berikan supaya 
mendapatkan keuntungan bersih yang sama dan tidak merusak pasar 
produk yang sama-sama ditawarkan.” 

4.3.3. Promosi 

           

Gambar 4.3.3.1. Promosi produk susu sapi siap minum melalui media 

digital 

Dalam usaha mikro kecil menengah Desa Purworejo Kecamatan 

Pilangkenceng, promosi yang dilakukan di pemasaran bermacam-macam.  
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Mulai dari rumah ke rumah sampai promosi melalui digital seperti 

whatsapp, instagram, dan facebook. Dalam mempermudah penjelasan, 

promosi yang dilakukan oleh kelima UMKM dapat dilihat pada tabel 

4.3.3.1 di bawah. 

Tabel 4.3.3.1. Rincian indikator promosi produk UMKM Desa Purworejo 

Kecamatan Pilangkenceng 

Produk Promosi 

digital 

Promosi 

elektronik 

Potongan 

harga 

(kecuali 

reseller) 

Penambahan 

produk 

Menggunakan 

perempuan 

dalam 

promosi 

Bahasa 

promosi 

Sambel 

pecel 

√ Ⅹ Ⅹ √ √ √ 

Keripik 

tempe 

√ Ⅹ Ⅹ √ √ √ 

Tempe Ⅹ Ⅹ Ⅹ √ √ √ 

Sayuran Ⅹ Ⅹ Ⅹ √ √ √ 

Susu sapi √ Ⅹ Ⅹ √ √ √ 

 

Keterangan: 

√ = sesuai atau menggunakan dalam usahanya 

Ⅹ = tidak menggunakan 

Dari data diatas dapat disimpulkan bahwa mayoritas usaha yang ada di 

Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng telah menerapkan promosi 

atau perkenalan produk melalui media digital namun tidak pada media 
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elektronik (iklan tv dan radio). Promosi ini dilakukan oleh produk sambel 

pecel, keripik tempe dan susu sapi segar. 

“Usaha sambel pecel ini saya promosikan menggunakan teknologi 
digital, mulai dari FB, Ig, wa. Alasannya karena media sosial bisa 
menjangkau banyak sasaran, mulai dari lokal dan luar kota.” 

Sedangkan untuk produk tempe dan sayuran segar tidak menggunakan 

media digital dan elektronik untuk promosinya. 

“Usaha produk tempe yang saya jalankan ini tidak melakukan 
promosi melalui digital. Hanya menggunakan promosi biasa dari rumah 
ke rumah. Namun sekarang kebanyakan saya tinggal menitipkan produk 
tempe ke toko dan warung untuk dijual kembali tanpa saya berkeliling 
jualan.” 

Promosi yang dilakukan juga dengan menambahkan produk apabila 

konsumen membeli dengan jumlah minimal 10 buah/biji/bungkus tanpa 

adanya pengurangan harga. Penggunaan tenaga perempuan dalam 

promosi memang ada namun pengunaan tersebut cukup terbatas tanpa 

berlebihan. Sedangkan untuk bahasa yang digunakan mayoritas usaha 

khususnya kelima usaha tersebut menggunakan bahasa Indonesia namun 

terkadang bahasa yang digunakan sesuai dengan pemahaman konsumen 

saat itu. 
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4.3.4. Tempat/Saluran Distribusi 

 

Gambar 4.3.4.1. Tempat usaha susu sapi 

Dalam usaha mikro kecil menengah Desa Purworejo Kecamatan 

Pilangkenceng, tempat/saluran distribusi yang dilakukan pemilik usaha di 

desa ini sangat bermacam-macam. Mulai dari pasar tradisional, tempat 

COD, sampai rumah pribadi pemilik. Sebagaimana rincian tempat usaha 

yang dilakukan oleh kelima UMKM dapat dilihat pada tabel 4.3.4.1 di 

bawah ini.  
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Tabel 4.3.4.1. Saluran distribusi produk UMKM 

Produk Lokasi 

Sambel pecel Rumah, 

COD 

Keripik tempe Rumah, 

Antar sampai tempat konsumen 

Tempe Antar ke tempat konsumen 

Sayuran Pasar tradisional,  

Rumah 

Susu sapi Rumah, antar, COD 

 

Sebagaimana data tabel diatas dapat dijelaskan bahwa Mayoritas 

UMKM Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng melakukan 

pendistribusian produk hanya di rumah. Sehingga konsumen berminat 

dan membutuhkan produk tersebut dapat langsung ke rumah pemilik 

usaha. Seperti halnya usaha produk sambel pecel, keripik tempe, tempe, 

dan susu sapi. 

“Penjualan susu sapi ini hanya saya lakukan di rumah namun apabila 
ada konsumen yang meminta untuk diantar maka akan saya antarkan. 
Biasanya apabila ingin diantar saya akan meminta biaya tambahan untuk 
tenaga serta transportasi yang digunakan, dengan biaya tergantung jarak 
tempuh.” 

Namun sebagian UMKM juga menerapkan sistem COD (Cash On 

Delivery) di tempat tertentu atau diantarkan langsung ke alamat 

konsumen dan sebagian lainnya ada yang melakukan penyaluran 

distribusi di pasar tradisional seperti usaha produk sayuran segar. Hal ini 
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dikarenakan target yang diinginkan oleh penjual sangat banyak. Sehingga 

dari semua UMKM yang ada di desa memiliki penyaluran produk 

UMKM tergantung dengan target pasar produk usaha. 

“Saya menjual sayuran di pasar tradisional itu karena sesuai dengan 
target konsumen. Kalau hanya mengandalkan di rumah, target konsumen 
saya akan sedikit. Sehingga untuk memperoleh target konsumen yang 
cukup banyak saya melakukan penjualan produk di pasar tradisional.” 

4.3.5. Tenaga Kerja 

 

Gambar 4.3.5.1. Tenaga kerja dalam pemasaran produk 

Dalam usaha mikro kecil menengah Desa Purworejo Kecamatan 

Pilangkenceng, karakter tenaga kerja yang dimiliki bermacam-macam 

mulai yang masih belajar sampai yang sudah proesional dalam melayani 

konsumen. Meskipun demikian, kelima pemilik usaha ini memiliki tenaga 
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kerja yang cukup terampil. Hal ini disebabkan tenaga kerja yang 

membuat sampai memasarkan usahanya hanya pemilik usaha dan anggota 

keluarga saja. Sedangkan untuk rincian indikator tenaga kerja yang ada 

pada kelima usaha dapat dilihat pada tabel 4.3.5.1. di bawah ini. 

Tabel 4.3.5.1. Rincian indikator tenaga kerja UMKM Desa 

Purworejo Kecamatan Pilangkenceng 

Produk Sambel pecel Keripik 

tempe 

Tempe  Sayuran Susu sapi 

Pembeda  

Penjual  Pribadi dan 

reseller 

Pribadi dan 

reseller 

Pribadi dan 

reseller 

Pribadi dan 

reseller 

Pribadi  

Pembuat 

produk 

Pemilik   Pemilik  Pemilik  Pemilik  Pemilik  

Sifat Ramah, ulet Ramah, tekun Ramah, tekun Ramah, tekun Ramah, tekun 

Kewajiban  Dilaksanakan  Dilaksanakan  Dilaksanakan  dilaksanakan dilaksanakan 

Tampilan  Sopan, bersih Sopan, bersih Sopan, bersih Sopan, bersih Sopan, bersih 

Ijin  Ada  Ada  Ada  Ada  Ada  

Manfaat  Membantu 

memenuhi 

kebutuhan 

makanan 

konsumen 

Membantu 

memenuhi 

kebutuhan 

makanan 

ringan 

konsumen 

Membantu 

memenuhi 

kebutuhan 

lauk 

konsumen 

Membantu 

menyediakan 

protein 

konsumen 

Membantu 

menyehatkan 

konsumen 

Dampak 

negatif 

Tidak ada Tidak ada Tidak ada Tidak ada Tidak ada 

Pembuang-

an sampah 

Dibedakan  Jadi satu 

dengan 

dibakar 

Sebagai 

pakan ternak 

Jadi satu di 

tempat 

pembuangan 

Sebagai pakan 

ternak 

Keahlian 

dalam 

membuat 

Professional  Professional  Professional  Professional  Professional  

 

Dari data tabel diatas dapat disimpulkan bahwa tenaga kerja yang 

digunakan dalam pembuatan produk mayoritas tenaga pribadi tanpa 
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bantuan orang lain namun dalam proses pemasaran keempat usaha 

memiliki bantuan orang lain untuk menjual produk atau bisa diistilahkan 

seorang reseller. Hal itu dilakukan oleh 4 usaha, yaitu produk sambel 

pecel, keripik tempe, tempe, dan sayuran. 

“Untuk saat ini, tenaganya diri sendiri tapi kadang-kadang juga 
dibantu oleh suami dan anak apabila tinggal proses pengemasan. Oh iya, 
untuk penjualannya sendiri terkadang kita  dibantu oleh toko kelontong 
atau warung sekitar untu memasarkan produk keripik tempe.” 

 

Sedangkan untuk usaha produk susu sapi siap minum, pemilik belum 

memiliki reseller untuk membantu pemasaran. Selama ini pemasaran dan 

pembuatan produk masih dilakukan oleh anggota keluarga saja. Hal ini 

biasanya disebabkan oleh keuntungan yang sedikit. 

“Susu sapi siap minum ini belum memiliki reseller. Aslinya cukup 
banyak yang ingin menjual susu sapi. Namun karena terkendala harga 
bahan baku dan proses pembuatan yang cukup ribet menjadi calon 
reseller tidak jadi menjual.” 

 

Sebagaimana hasil indikator tersebut, tenaga kerja dalam usaha 

memiliki karakter yang ramah, berpenampilan sopan dan bersih, dan 

sudah tergolong professional karena membuka usaha sudah diatas 1 

tahun. Bukan hanya itu, tenaga kerja yang digunakan selalu menjaga 

lingkungan usahanya, melalui ijin usaha terlebih dahulu lalu pembuangan 

sampah yang sesuai dengan semestinya, dan adanya manfaat dari produk 

yang ditawarkan untuk konsumen tanpa ada dampak negatifnya menjadi 

nilai tambah terhadap produknya. Selain itu, tenaga kerja juga 

melaksanakan kewajiban yang diperintahkan oleh Allah Swt. 
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4.3.6.Proses  

 

Gambar 4.3.6.1. Proses pembuatan tempe 

Dalam usaha mikro kecil menengah Desa Purworejo Kecamatan 

Pilangkenceng, proses yang dilakukan pada usaha yang ada di desa ini 

terbagi menjadi tiga yaitu proses produksi/pembuatan produk usaha, 

proses penyaluran produk, dan proses pembayaran. Sebagaimana ketiga 

proses yang terjadi pada kelima UMKM tersebut dapat dilihat pada tabel 

4.3.6.1. di bawah ini. 
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Tabel 4.3.6.1. Proses penjualan produk UMKM Desa Purworejo Kecamatan 

Pilangkenceng 

Produk Proses 

Sambel pecel Kegiatan penjualan atas dasar suka sama suka dan 

kesepakatan terkait produknya. Apabila produk mengalami 

kerusakan maka produk akan diganti oleh pemilik usaha 

dengan menyertakan bukti.  

Keripik tempe Kegiatan penjualan dilakukan sesuai kesepakatan. Apabila 

produk mengalami tekstur yang berbeda maka produk akan 

diganti. 

Tempe Kegiatan penjualan dilakukan atas dasar suka sama suka 

namun tidak ada pergantian produk jika terjadi kerusakan 

karena sangat jarang ditemukan kerusakan ataupun 

menurunnya kualitas.  

Sayuran  Kegiatan dilakukan atas dasar suka sama suka dan adanya 

kesepakatan terkait produknya. Apabila terjadi kerusakan 

produk maka pemilik tidak dapat mengganti karena saat 

penawaran produk yang dibeli dapat dilihat dan diamati secara 

keseluruhan. 

Susu sapi Kegiatan penjualan dilakukan atas dasar suka sama suka. 

Pemilik sebagai penyedia produk dan konsumen sebagai 

pembeli untuk memenuhi kebutuhan. Apabila terjadi 

kerusakan atau produk busuk akibat kesalahan pembeli maka 

produk tidak dapat diganti namun apabila produk rusak dari 

penjual maka produk akan diganti. 
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Dari proses penjualan yang dilakukan oleh kelima UMKM di Desa 

Purworejo Kecamatan Pilangkenceng tersebut dapat diketahui bahwa 

sebagian besar pemilik akan mengganti produknya apabila terjadi 

kerusakan. Pergantian produk dapat dilakukan apabila konsumen 

memiliki bukti atau perjanjian sebelum selesai dari pertemuan antara 

penjual dan pembeli. Seperti halnya usaha sambel pecel, susu siap 

minum, dan keripik tempe. 

“Ada kesepakatan kalau misal produk yang saya tawarkan itu sudah 
kondisi busuk dari saya nya, namun apabila produk menjadi busuk akibat 
kesalahan pembeli bisa ditukarkan dengan syarat pembeli tadi membeli 
dengan jumlah yang banyak. Nanti setengahnya akan kami ganti karena 
tidak semua produk yang saya tawarkan bisa dalam kondisi rusak secara 
bersamaan.” 

 
Berbeda dengan kedua usaha, yaitu produk tempe, dan produk sayuran. 

Kedua produk tersebut tidak memiliki kesepakatan pengembalian produk. 

Karena setiap harinya produk diproduksi ataupun di panen.  

“Di produk sayuran ini, tidak ada kesepakatan atau perjanjian terkait 
produk yang diperjual. Jadi apabila mengalami kerusakan tidak dapat 
dikomplainkan. Karena saat saya jualan, semua sayur saya tunjukkan 
dan konsumen tinggal memilih. Apabila sesuai maka ya Alhamdulillah 
tapi jika tidak juga tidak apa-apa.” 

 
Selain itu, dalam penjualan yang terjadi didasarkan juga atas suka 

sama suka. Apabila pembeli suka akan produknya dan pemilik/penjual 

suka atas penawaran harganya maka produk dapat ditransaksikan. Namun 

apabila tidak ada kesepakatan yang diperoleh maka produk tidak dapat 

diperjualbelikan. 
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4.3.7. Bukti Fisik 

 

Gambar 4.3.7.1. Bukti fisik produk usaha 

Dalam usaha mikro kecil menengah Desa Purworejo Kecamatan 

Pilangkenceng, bukti fisik yang dilakukan oleh pemilik usaha itu 

bermacam-macam, seperti menyediakan label produk, memberikan bukti 

pembayaran, dan kemasan yang unik. Penyediaan bukti fisik ditujukan 

untuk menarik konsumen dalam membeli produk. Selain itu, bukti fisik 

juga digunakan memperkenalkan serta menambah nilai dalam usahanya. 

Sebagaimana rincian indikator bukti fisik usaha mikro kccil menengah 

Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng dapat dilihat dalam tabel 

4.3.7.1. dibawah ini.  
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Tabel 4.3.7.1. Rincian bukti fisik produk UMKM Desa Purworejo Kecamatan 

Pilangkenceng 

Produk Kemasan Label produk Bukti pembayaran 

Sambel pecel Menggunakan 

kotak makan 

Diberikan label 

produk dengan nama 

sambel pecel “dapur 
Dhe Ma” 

Ada bukti pembayaran 

untuk pengiriman 

produk ke luar kota. 

Keripik 

tempe 

Menggunakan 

plastik makanan 

Belum menyediakan 

label produk 

Tidak menyediakan 

bukti pembayaran 

Tempe  Menggunakan 

plastik makanan 

Belum menyediakan 

label produk 

Tidak menyediakan 

bukti pembayaran 

Sayuran Tergantung 

sayurannya, apabila 

kacang panjang 

diikat sedangkan 

untuk tomat, timun 

menggunakan 

plastik makanan 

Tidak menyediakan 

label produk 

Tidak menyediakan 

bukti pembayaran 

Susu sapi Dikemas 

menggunakan botol 

dan plastik 

makanan. 

Menyediakan label 

produk dengan nama 

“Milk Moo” 

Menyediakan bukti 

pembayaran apabila 

konsumen 

menginginkan 

 

Dari rincian tersebut dapat diketahui bahwa kelima usaha memiliki 

bentuk fisik yang bermacam-macam. Pertama, usaha produk sambel pecel 

Dhe Ma. Pada produk sambel tersebut, bukti fisik dapat dilihat dari 

kemasan yang menggunakan kotak makan supaya tidak mudah pecah, 

tebal, dan menarik; label yang digunakan pada kemasan dan bukti 

pembayaran untuk konsumen luar kota.  
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“Kemasan usaha yang saya gunakan itu kemasan kotak makan. 
Alasannya karena dengan kotak makan produk akan terlihat menarik, 
memiliki kemasan yang tebal, dan tidak mudah pecah. Lalu untuk label 
produknya, saya sudah menyediakan karena untuk branding. Meskipun 
belum bisa daftar PIRT dan logo halal dari MUI tapi insyaa Allah bahan 
baku produk saya dijamin halal. Serta terkait bukti pembayaran, saya 
menyediakan apabila konsumen membeli dengan jumlah banyak dan 
berada di luar kota. Namun apabila di dalam wilayah sekitar, saya tidak 
memberikan.” 

 
Kedua, pada produk susu sapi siap minum. Pada produk ini pemilik 

menggunakan kemasan botolan ukuran 250ml. Penggunaan kemasan 

botolan dimaksudkan supaya produk terlihat sopan, unik, dan tidak 

mudah pecah. Selain itu, dengan kemasan botol juga memudahkan dalam 

pemberian label produk dan menentukan jumlah produk di dalam bukti 

pembayaran. 

“Produk saya memiliki label produk untuk memperindah kemasan dan 
menarik minat konsumen serta memberikan informasi sekilas terkait 
produk yang saya tawarkan. Lalu, saya juga menyediakan kwitansi 
pembayaran apabila konsumen tersebut meminta. Namun kebanyakan 
konsumen tidak meminta kwitansi. Kemudian, terkait kemasan saya 
menyediakan kemasan plastik dan botl sehingga konsumen dapat memilih 
kemasan yang sepeti apa. Namun apabila ingin terlihat sopan, menarik, 
dan tidak mudah pecah atau rusak disarankan untuk memakai botol.” 

 
Ketiga, kemasan plastik makanan yang terlihat sopan, dan rapi. 

Kemasan plastik ini digunakan oleh produk keripik tempe, produk tempe, 

dan sayuran sejenis tomat, mentimun,dan lainnya yang membutuhkan 

kantong kemasan. Kantong plastik banyak digunakan oleh para UMKM 

karena memiliki harga beli yang murah dan berisi banyak apabila 
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membeli satu bungkusnya. Selain itu, ketiga usaha tersebut juga belum 

memiliki label dan bukti pembayaran pada produk usahanya. 

“Saya membungkusi tempe cuma menggunakan plastik, selain mudah 
juga bisa hemat dalam melakukan pengemasan produk. saya juga tidak 
menyediakan label produk karena produk hanya dijual kepada pelanggan 
tetap dan pelanggan sekitar yang sudah sangat membutuhkan tempe 
untuk lauk makan. Saat penjualan saya juga tidak menggunakan bukti 
pembayaran untuk pembeli.” 
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BAB 5 

ANALISIS BAURAN PEMASARAN SYARIAH PADA USAHA 

MIKRO KECIL MENENGAH DESA PURWOREJO 

KECAMATAN PILANGKENCENG 

 

Terkait dengan bauran pemasaran syariah pada usaha mikro kecil menengah 

Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng yang telah dipaparkan, maka didapatkan 

suatu analisis sebagai berikut. 

Dalam usaha mikro kecil menengah desa purworejo ini, usaha yang dilakukan 

oleh pemilik memiliki beberapa karakter yang sesuai dengan bauran pemasaran 

syariah, antara lain: 

a) Pemilik usaha telah meyakini akan keesaan Allah Swt, pernyataan ini 

dibuktikan dengan pemilik usaha yang melakukan transaksi penjualan 

menggunakan niat untuk mendapatkan penghasilan yang diridhoi Allah Swt 

tanpa melakukan kegiatan penjualan yang dilarang oleh-Nya. Selain itu dapat 

dibuktikan dengan pemilik usaha yang melakukan perintah Allah seperti sholat 

5 waktu. 

b) Pemilik usaha dalam menjalankan usahanya selalu mengedepankan moral dan 

etika dalam melakukan transaksi penjualan. Melalui etika pelayanan yang baik 

terhadap konsumen, menjadikan usaha tersebut mendapatkan nilai yang bagus 

untuk menarik konsumen lainnya. 
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c) Pemilik usaha dalam usaha ini mayoritas memiliki sifat yang profesional, baik 

dalam pelayanan ataupun penampilan. Selain pelayanan, usaha dapat 

berkembang dengan adanya tenaga pemasar yang dapat tampil dengan 

semangat dan rapi. Sehingga dapat menarik konsumen dalam membeli produk 

yang ditawarkan. 

d) Pemilik usaha yang ada di desa ini selalu memperhatikan masyarakat sekitar 

khususnya konsumen dalam melakukan penjualan. Pemilik akan selalu 

memuliakan pembelinya karena pemilik beranggapan bahwa pembeli yang ada 

dalam usaha ini merupakan seorang raja. 

Tidak hanya karakter yang terdapat dalam UMKM pada Desa tersebut tetapi 

juga terdapat fungsi dari bauran pemasaran yang digunakan, antara lain: 

a) Pengenalan produk. Melalui pemasaran khususnya syariah, produk usaha yang 

dimiliki dapat diperkenalkan kepada masyarakat luas. Perkenalan produk 

dilakukan untuk menarik minat konsumen terhadap produk yang ditawarkan. 

Perkenalan produk usaha di desa ini dikenalkan berdasarkan hubungan 

masyarakat yaitu pembicaraan dari konsumen satu ke konsumen lainnya. Selain 

itu, pengenalan produk juga dilakukan dengan menampilkan usaha di media 

digital seperti whatsapp dan instagram serta website. Pengenalan digital yang 

dilakukan juga memudahkan pemilik usaha untuk mempromosikan produk 

usahanya. 
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b) Adanya pertukaran. Dalam UMKM Desa Purworejo kecamatan pilangkenceng 

ini, pemilik usaha dan konsumen juga melakukan pertukaran, yaitu pertukaran 

produk dengan uang. Dimana penjual mempertukarkan produk usahanya 

dengan uang milik konsumen untuk mendapatkan produk tersebut. Sehingga 

mayoritas usaha yang ada baik itu usaha barang ataupun jasa tetap melakukan 

pertukaran dari barang atau jasa menjadi uang, begitupun sebaliknya. 

c) Penelitian. Dalam UMKM desa ini, penjual menggunakan penelitian terlebih 

dahulu untuk menentukan target, sasaran dan posisi usaha. Mayoritas usaha 

yang ada sudah memperhatikan atau melakukan penelitian sebelum memulai 

berdagang akan mudah dalam mengembangkan bisnis. Hal ini dikarenakan 

pemilik usaha sudah lebih dulu menentukan target konsumennya. 

d) Distribusi fisik. UMKM yang ada di Desa Purworejo Kecamatan 

pilangkenceng, pemilik usaha telah melakukan penyaluran usaha dengan baik. 

Penyaluran produk dilakukan secara langsung oleh dua pihak yaitu penjual dan 

pembeli. Hal ini dikarenakan sebagian UMKM yang ada merupakan pedagang 

keliling, dimana produk dapat diantarkan secara langsung oleh pemilik dan 

diterima oleh pedagang. 

e) Layanan purna jual. Umkm desa purworejo kecamatan pilangkenceng dalam 

melakukan penjualan produknya juga memberikan layanan purna jual. Namun 

bisa dikatakan bahwa mayoritas usaha yang ada tetap memberikan layanan 

purna jual. Layanan purna jual diberikan oleh beberapa jenis usaha seperti toko 

kelontong, pedagang gerabah, jasa pelayanan masyarakat (jasa penjahit 
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pakaian), dan usaha hasil peternakan dengan beberapa syarat tertentu. Seperti 

produk usaha, yang masih dalam bentuk kemasan tanpa dibuka kemasannya. 

5.1. Komponen Bauran Pemasaran Syariah Pada UMKM Desa Purworejo 

Kecamatan Pilangkenceng 

Pada UMKM Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng, analisis 

komponen bauran pemasaran yang digunakan sebagai berikut. 

5.1.1.Produk 

Dalam bauran pemasaran, komponen produk memiliki beberapa 

indikator. Indikator ini pun dibedakan antara produk yang berindikator 

konvensional dan indikator syariah. Sebagaimana indikator produk dapat 

dilihat pada tabel 5.1.1.1. di bawah ini: 

Tabel 5.1.1.1. Perbedaan indikator produk dalam konvensional dan 

syariah 

Indikator Produk Konvensional Indikator Produk Syariah 

1. Memiliki kualitas produk yang 

baik. 

2. Memiliki nilai kebermanfaatan 

dari produk usaha. 

1. Produk yang diperjualbelikan 

harus bersifat halal sebagaimana 

sesuai dalam HAS 230000. 

2. Produk harus dalam 

kepemilikan yang sebenarnya 

atau dibawah kekuasaan 

pemilik. 

3. Produk harus diserahkan karena 

penjualan produk tidak berlaku 

jika tidak dapat ditunjukkan 

secara jelas. 

4. Produk diharuskan memiliki 

ketepatan kualitas dan kuantitas 
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yang baik, bukan sebaliknya. 

Berdasarkan indikator tersebut, produk yang ditawarkan pada UMKM 

Desa purworejo Kecamatan pilangkenceng memiliki sifat bahan baku 

yang tidak mengandung keharaman, barang yang dijual ataupun 

diproduksi memiliki kualitas dan kuantitas yang bagus, serta barang yang 

ditawarkan merupakan barang yang dimiliki oleh penjual atau pemilik 

usaha. Hal tersebut dapat dibuktikan, antara lain:  

a) Kehalalan produk, dapat dilihat dalam bahan baku yang digunakan 

selalu baru, peralatan setelah pembuatan produk akan dicuci yang 

keesokan harinya bisa digunakan kembali untuk membuat, transportasi 

yang digunakan mayoritas milik pribadi, dan pembuatan produk 

dilakukan setiap hari atau sesuai dengan pesanan konsumen. 

b) Produk yang diserahkan ke konsumen dilakukan oleh pemilik usaha 

secara langsung. Meskipun produk juga dijual kembali oleh reseller 

tetapi reseller mendapatkan produknya dari tangan pemilik usaha 

sendiri. 

c) Kualitas dan kuantitas produk yang ditawarkan dalam keadaan baik, 

hal ini dapat dilihat dari bahan baku yang selalu digunakan selalu baru 

atau jika menggunakan bahan baku kemarin, maka bahan baku atau 

produk disimpan pada tempat yang sesuai seperti lemari ataupun 

kulkas. 
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Dengan demikian, dapat dikatakan bahwa UMKM Desa Purworejo 

Kecamatan Pilangkenceng telah menerapkan produk yang ditawarkan 

kepada konsumen telah sesuai dengan bauran pemasaran syariah. 

5.1.2. Harga 

Pada bauran pemasaran syariah komponen harga memiliki indikator 

yang berbeda dengan indikator harga dalam bauran pemasaran 

konvensional. Sebagaimana indikator komponen harga dapat dilihat pada 

tabel 5.1.2.1 di bawah ini: 

Tabel 5.1.2.1. Perbedaan indikator harga antara konvensional dan 

syariah 

Indikator Harga Konvensional Indikator Harga Syariah 

1. Kesusaian harga atau biaya 

dengan kualitas produk. 

2. Keterjangkauan harga 

berdasarkan administrasi dan 

potongan harga yang tidak 

terlalu tinggi. 

3. Memiliki daya saing harga 

terhadap kualitas penawaran 

pesaing. 

4. Kesesuaian harga dengan 

manfaat. 

1) Tidak memberikan tanggapan 

palsu pada konsumen. 

2) Melarang mendapatkan 

keuntungan tanpa bekerja. 

3) Mengubah harga harus diikuti 

perubahan kuantitas dan kualitas 

produk. 

4) Tidak melakukan penipuan 

kepada konsumen untuk 

mendapatkan keuntungan yang 

lebih. 

5) Tidak ada perbedaan harga antar 

konsumen. 

6) Memiliki control harga untuk 

menghindari kelangkaan bahan 

baku. 

7) Tidak melakukan penimbunan 

produk. 
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Berdasarkan indikator tersebut, harga yang ditawarkan dalam UMKM 

Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng mayoritas sesuai dengan 

standar harga pasar. Namun ada sebagian usaha yang memberikan harga 

di atas rata-rata atau pasar. Hal ini dikarenakan sistem pembayaran yang 

digunakan tidak adanya batas waktu pembayaran dan tidak adanya 

jaminan dalam pembelian barang secara angsuran. Meskipun demikian, 

dapat dikatakan bahwa UMKM yang ada di Desa tersebut telah 

menetapkan harga sesuai bauran pemasaran syariah secara tidak 

mengambil keuntungan secara berlebihan. 

5.1.3. Promosi 

Dalam bauran pemasaran, komponen promosi memiliki beberapa 

indikator. Indikator ini pun dibedakan antara promosi yang berindikator 

konvensional dan indikator syariah. Sebagaimana indikator promosi dapat 

dilihat pada tabel 5.1.3.1. di bawah ini:  
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Tabel 5.1.3.1. Perbedaan indikator promosi antara konvensional dan 

syariah 

Indikator Promosi Konvensional Indikator Promosi Syariah 

1. Adanya pemasangan iklan 

melalui media (surat kabar, 

elektronik, social media). 

2. Memberikan tambahan produk. 

3. Memberikan potongan harga. 

1. Tidak boleh melakukan 

pelecehan terhadap sara (suku, 

ras, dan agama). 

2. Dilarang memanfaatkan 

perempuan secara berlebihan 

dalam iklan. 

3. Tidak menggunakan fantasi 

yang berlebihan (bahasa yang 

hiperbola). 

4. Tidak menggunakan perempuan 

sebagai bahan pemikat dan 

menarik konsumen. 

 

Berdasarkan indikator tersebut, promosi yang dilakukan UMKM Desa 

Purworejo Kecamatan Pilangkenceng melalui hubungan pemasaran, 

pemasaran langsung, dan pemasaran digital. Namun bahasa serta daya 

tarik yang digunakan pada promosi tidak mengandung sara yang dapat 

menimbulkan perpecahan, serta meskipun kebanyakan dalam pemasaran 

dilakukan oleh kaum perempuan tetapi mereka tidak menggunakan 

bahasa dan ekspresi yang berlebihan dalam mempromosikan usahanya. 

Sehingga dapat dikatakan bahwa promosi yang digunakan oleh UMKM 

Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng telah sesuai dengan promosi 

dalam bauran pemasaran syariah. 
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5.1.4. Tempat/Saluran Distribusi 

Pada bauran pemasaran syariah komponen harga memiliki indikator 

yang berbeda dengan indikator harga dalam bauran pemasaran 

konvensional. Sebagaimana indikator komponen harga dapat dilihat pada 

tabel 5.1.4.1 di bawah ini: 

Tabel 5.1.4.1. Perbedaan indikator tempat/saluran distribusi antara 

konvensional dan syariah 

Indikator tempat/saluran distribusi 

konvensional 

Indikator tempat/saluran distribusi 

syariah 

1. Lokasi dekat dengan pasar. 

2. Lokasi dekat dengan jalan raya. 

3. Lokasi dekat dengan perumahan 

masyarakat. 

4. Lokasi dekat dengan kawasan 

industry. 

5. Lokasi dekat dengan perkatoran 

dan pemerintahan. 

1. Tempat/saluran distribusi 

diharuskan dekat dengan target 

pasar. 

2. Apabila melakukan pembelian 

maka produk dapat dibeli di 

tempat yang seharusnya, bukan 

di sembarang tempat seperti di 

jalan. 

 

Berdasarkan indikator tersebut, tempat/saluran distribusi UMKM Desa 

Purworejo Kecamatan Pilangkenceng ini, pemilik usaha memiliki tempat 

atau lokasi penyaluran yang berbeda-beda tergantu target konsumennya. 

Apabila usaha memiliki target masyarakat golongan ibu-ibu dengan 

wilayah yang berbeda maka usaha bisa dilakukan di pasar untuk 

mencapai target tersebut. Namun apabila target usaha adalah anak-anak 

maka pemilik usaha akan memilih tempat yang sering dikunjungi oleh 

konsumen seperti taman, sekolahan ataupun TPA. Meskipun demikian, 

pemilik usaha yang ada kebanyakan membuka usaha di dekat rumah 
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karena keterjangkauan dalam melakukan sehari-hari. Sehingga walaupun 

mayoritas lokasi berada di dekat rumah target konsumen tetap terpenuhi. 

Oleh karena itu, tempat/saluran distribusi dalam UMKM ini telah sesuai 

dengan bauran pemasaran syariah yaitu sesuai target pasar. 

5.1.5. Tenaga Kerja 

Dalam bauran pemasaran, komponen tenaga kerja memiliki beberapa 

indikator. Indikator ini pun dibedakan antara tenaga kerja yang 

berindikator konvensional dan indikator syariah. Sebagaimana indikator 

tenaga kerja dapat dilihat pada tabel 5.1.5.1. di bawah ini: 

Tabel 5.1.5. 1. Perbedaan indikator tenaga kerja antara konvensional 

dan syariah 

Indikator Tenaga Kerja 

Konvensional 

Indikator Tenaga Kerja Syariah 

1. Memilik perilaku yang ramah, 

jujur, dan bertanggung jawab. 

2. Memiliki pengalaman terdidik, 

terlatih ataupun terdidik dan 

terlatih dalam bidang usaha 

yang dijalankan. 

1. Bertanggung jawab kepada 

Allah Swt. 

2. Bertanggung jawab kepada 

masyarakat. 

3. Bertanggung jawab kepada 

kesejahteraan individu/pribadi. 

4. Bertanggung jawab kepada 

lingkungan. 

 

Berdasarkan indikator tersebut, dalam UMKM Desa Purworejo 

Kecamatan Pilangkenceng, pemilik usaha memiliki karakter yang 

tanggung jawab baik itu terhadap Allah Swt., masyarakat, diri sendiri, dan 

lingkungan. Hal ini dibuktikan dengan usaha yang dilakukan tidak 
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berdampak pada lingkungan (pencemaran tanah, air, ataupun udara). 

Selain itu, dapat dilihat juga dengan tanggung jawabnya terhadap 

konsumen sesuai dengan apa yang ditawarkan baik untuk harga 

produknya ataupun kualitas dan kuantitas produknya serta dapat 

bertanggung jawab terhadap diri sendiri dengan mengerjakan apa yang 

diniatkan diawal sebelum membuka usaha. Namun dalam usaha ini, 

pemilik usaha selalu bertanggung jawab terhadap Allah Swt., untuk 

keridhoan-Nya dalam mendapatkan penghasilan. Sehingga usaha yang 

terjadi di dalam UMKM Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng telah 

sesuai dengan bauran pemasaran syariah yang bertanggung jawab 

terhadap Allah, diri sendiri, masyarakat, dan lingkungan.  

5.1.6. Proses 

Pada bauran pemasaran syariah komponen proses memiliki indikator 

yang berbeda dengan indikator proses dalam bauran pemasaran 

konvensional. Sebagaimana indikator komponen proses dapat dilihat pada 

tabel 5.1.6.1 di bawah ini:  
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Tabel 5.1.6.1. Perbedaan indikator proses antara konvensional dan 

syariah 

Indikator Proses Konvensional Indikator Proses Syariah 

1. Melakukan proses pembuatan 

produk. 

2. Melakukan proses penyaluran 

produk dari produsen ke 

konsumen baik secara langsung 

ataupun melalui distributor. 

3. Melakukan proses pembayaran. 

1. Proses yang dilakukan 

didasarkan atas suka sama 

suka. 

2. Proses produksi dilakukan 

sesuai dengan yang 

semestinya. 

3. Proses transaksi diawali 

dengan perjanjian atau akad 

dari kedua belah pihak. 

 

Berdasarkan indikator tersebut, proses yang dilakukan oleh UMKM 

Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng melalui dasar suka sama suka. 

Pembeli suka akan produk yang ditawarkan dan penjual suka atas harga 

disepakati. Selain itu, pada proses transaksi diantara kedua pihak 

memiliki kesepakatan dimana apabila produk yang dibeli oleh konsumen 

mengalami kerusakan atau produk tidak layak konsumen yang 

diakibatkan oleh kelalaian penjual dalam menawarkan maka produk akan 

diganti oleh pemilik usaha. Namun apabila produk rusak atau tidak layak 

untuk dikonsumsi akibat kesalahan penyimpanan konsumen maka produk 

tidak dapat diganti oleh pemilik usaha. Meskipun produk dapat diganti 

tetapi konsumen diharuskan membawa bukti produk yang mengalami 

kerusakan. Sehingga dalam UMKM Desa Purworejo Kecamatan 

Pilangkenceng ini, proses usaha yang dilakukan sudah sesuai dengan 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

http://digilib.uinsby.ac.id/http://digilib.uinsby.ac.id/http://digilib.uinsby.ac.id/ 

 

106 
 

bauran pemasaran syariah dikarenakan adanya kesepakatan antara dua 

pihak (penjual dan pembeli). 

5.1.7. Bukti Fisik 

Dalam bauran pemasaran, komponen bukti fisik memiliki beberapa 

indikator. Indikator ini pun dibedakan antara bukti fisik yang berindikator 

konvensional dan indikator syariah. Sebagaimana indikator bukti fisik 

dapat dilihat pada tabel 5.1.7.1. di bawah ini: 

Tabel 5.1.7.1. Perbedaan indikator bukti fisik antara konvensional 

dan syariah 

Indikator Bukti Fisik Konvensional Indikator Bukti Fisik Syariah 

Menyediakan sarana dan prasarana 

yang memadai, seperti: brosur, 

kemasan, kartu nama, dan lainnya. 

 

1. Menyediakan kemasan produk. 

2. Menyediakan label produk. 

3. Menyediakan bukti 

pembayaran. 

 

Berdasarkan indikator tersebut, dalam UMKM Desa Purworejo 

Kecamatan Pilangkenceng, pemilik usaha menerapkan komponen bukti 

fisik bauran pemasaran dengan menyediakan sarana dan prasarana yang 

dapat menarik konsumen untuk datang kembali. Kenyamanan ini bisa 

diberikan dengan fasilitas yang memadai seperti adanya label produk 

untuk memudahkan konsumen dalam mengingat produk yang ditawarkan 

ataupun yang telah dibeli. Kedua memberikan bukti pembayaran untuk 

meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap penjualan yang 

dilakukan. Dengan bukti pembayaran konsumen dapat mengetahui secara 
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pasti harga yang ditawarkan. Ketiga, sebagian UMKM juga memberikan 

kemasan yang unik untuk menarik target pasar untuk datang kembali atau 

membeli produk yang ditawarkan. Sehingga dengan bukti fisik yang 

tersedia menjadikan UMKM Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng 

dapat sesuai dengan bauran pemasaran syariah.  
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BAB 6 

PENUTUP 

6.1. Kesimpulan 

Berdasarkan penelitian dan analisis pada pembahasan yang dipaparkan oleh 

penulis pada bab sebelumnya, sebagai penutup penulis menyimpulkan bahwa 

usaha mikro kecil menengah Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng telah 

menerapkan bauran pemasaran syariah didalam usahanya. Penerapan bauran 

pemasaran syariah di desa ini, sudah dilakukan sejak pemilik usaha membuka 

usahanya, baik itu usaha jenis toko kelontong sampai dengan usaha hasil 

peternakan. Ketujuh komponen tidak selalu tertinggal dalam memasarkan 

usahanya. hal ini dapat dibuktikan sebagai berikut. 

a) Produk yang dijual dalam UMKM Desa Purworejo Kecamatan 

Pilangkenceng selalu dalam keadaan bagus, memiliki bahan baku yang tidak 

diharamkan serta produk diserahkan saat terjadinya kesepakatan antara 

penjual dan pembeli. 

b) Harga yang ditawarkan dalam UMKM Desa Purworejo Kecamatan 

Pilangkenceng sesuai dengan harga standart, serta keuntungan yang 

didapatkan sebesar kurang lebih 20% (tanpa mengambil keuntungan yang 

banyak) tanpa memberikan jaminan serta waktu pembayaran yang tidak 

tetap/bebas.  
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c) Promosi yang dilakukan oleh UMKM Desa Purworejo Kecamatan 

Pilangkenceng dilakukan melalui hubungan masyarakat yang berasal dari 

konsumen ke konsumen (mayoritas perempuan) untuk saling membantu 

memperkenalkan usaha yang dilakukan oleh pemilik usaha tanpa berlebihan. 

d) Tempat usaha yang dilakukan oleh UMKM Desa Purworejo Kecamatan 

Pilangkenceng sesuai dengan target pasar usaha.  

e) Tenaga kerja yang ada dalam UMKM Desa Purworejo Kecamatan 

Pilangkenceng berkarakter tanggung jawabnya terhadap Allah, masyarakat, 

diri sendiri, dan lingkungan sekitar tempat usaha. 

f) Proses dalam UMKM Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng dilakukan 

sesuai kesepakatan antara dua pihak, baik dalam proses produksi sampai 

pembayaran. 

g) Bukti fisik dalam UMKM Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng telah 

menyiapkan sarana dan prasarana terkait usaha seperti proses dan tempat 

usaha dengan keadaan yang nyaman dan bersih serta tidak berlebihan. 

6.2. Saran 

Berdasarkan kesimpulan penelitian di atas, penulis memberikan saran 

sebagai berikut. 

Kepada pelaku UMKM Desa Purworejo Kecamatan Pilangkenceng, penulis 

menyarankan untuk bisa membuka lowongan pekerjaan bagi usaha yang sudah 

cukup besar di masyarakat. Meskipun butuh ketekunan dan kejujuran, para 

pekerja juga bisa dilatih sebelum melayani konsumen atau pembeli. Lalu dalam 
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harga produknya, disarankan tidak perlu mengambil keuntungan yang banyak, 

cukup menghargai produk dengan standart jenis usaha yang dilakukan. 
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