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ABSTRAK 

Nama :  Annisa Padillah Nasution 
NIM : 17 402 00295  
Judul :  Analisis Strategi Bersaing Dalam Meningkatkan Penjualan Pada 

Marison ndah Swalayan Padangsidimpuan 

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh pesatnya pertumbuhan usaha Marison Indah Swalayan 

Padangsidimpuan menyebabkan tingginya tingkat persaingan seperti yang terjadi pada 

usaha Marison Indah Swalayan Padangsidimpuan. Dengan meninjau aspek pasar dan 

pemasaran, aspek teknis dan teknologi, aspek manajemen dan SDA, dan aspek keuangan. 

Tujuan penelitian ini untuk menganalisis strategi pemasaran dalam meningkatkan 

penjualan usaha Marison Indah Swalayan Padangsidimpuan yang dijalankan atau yang 

dikembangkan Marison Indah Swalayan Padangsidimpuan. Landasan teori penelitian ini 

adalah Studi kelayakan bisnis yang meliputi pengertian studi kelayakan bisnis, 

pentingnya studi kelayakan bisnis, tujuan studi kelayakan bisnis, manfaat studi kelayakan 

bisnis, aspek-aspek studi kelayakan bisnis, bisnis dalam Islam, serta usaha Morison Indah 

Swalayan Padangsidimpuan. Jenis penelitian ini adalah penelitian yang dilakukan di 

Marison Indah Swalayan Padangsidimpuan yang beralamat di Jalan Patrice Lumumba 38 

ab. Sifat dalam penelitian ini adalah metode deskriptif kualitatif. Sumber data dalam 

penelitian ini ada dua yaitu sumber data primer dan sumber data sekunder. Untuk 

mendapatkan data yang valid, peneliti menggunakan metode pengumpulan data yaitu 

obsevasi, wawancara dan dokumentasi. Setelah data-data terkumpul kemudian peneliti 

menganalisis dengan menggunakan metode aspek pasar dan pemasaran, pada aspek teknis 

dan teknologi, aspek manajemen dan SDA, serta aspek keuangan, dengan analisis 

kelayakan bisnis. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang 

digunakan pada Marison Indah Swalayan Setuju adalah: a) Segmentasi pasar, b) Target 

marketing, c) Pemajangan produk, d) Positioning.  

Kata Kunci: Pemajangan, Positioning, Segmentasi Pasar, Target Marketing 
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ABSTRACT 

Name : Annisa Padillah Nasution 
NIM : 17 402 00295  
Title :  Analysis of Competitive Strategies in Increasing Sales on 

Marison Indah Swalayan Padangsidimpuan 

This research was motivated by the rapid growth of Marison Indah Swalayan 

Padangsidimpuan business causing a high level of competition as happened to Morison 

Indah Swalayan Padangsidimpuan. By reviewing market and marketing aspects, technical 

and technological aspects, management and natural resources aspects, and financial 

aspects. The purpose of this study is to analyze marketing strategies in increasing sales of 

Marison Indah Swalayan Padangsidimpuan business run or developed Marison Indah 

Swalayan Padangsidimpuan. The theoretical basis of this research is a business feasibility 

study which includes the understanding of business feasibility studies, the importance of 

business feasibility studies, the purpose of business feasibility studies, the benefits of 

business feasibility studies, aspects of business feasibility studies, business in Islam, and 

the Marison Indah Swalayan Padangsidimpuan. This type of research is research 

conducted at Marison Indah Swalayan Padangsidimpuan which is located at Jalan Patrice 

Lumumba 38 ab. The nature in this study is qualitative descriptive method. There are two 

sources of data in this study, namely primary data sources and secondary data sources. To 

obtain valid data, researchers use data collection methods namely observation, interviews 

and documentation. After the data is collected, researchers analyze using methods of 

market and marketing aspects, technical and technological aspects, management and 

natural resource aspects, and financial aspects, with business feasibility analysis. The 

results showed that the marketing strategies used in Marison Indah Swalayan Agree are a) 

Market segmentation, b) Target marketing, c) Product display, d) Positioning.  

Keywords: Display, Positioning, Market Segmentation, Target Marketing 
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 خلاصت

الاسم  : ألنساء فضیلة ناسوتیون
رقم    : ٥٩٢٠٤٠٠٤٧١ 

العنوان    :  تحلیل الاستراتیجیات التنافسیة في زیادة المبیعات على
 موریسون إنداه سوالیان بادانجسیدمبوان

تظثة فٍ يًا  يىرَظىٌ إَذاِ طىالاَاٌ تاداَزظُذيثىاٌكاٌ انذافغ وراء هذا انثحج هى انًُى انظزَغ لأػًال 

. يٍ خلال يزارؼح انزىاَة يىرَظىٌ إَذاِ طىالاَاٌ تاداَزظُذيثىاٌيظتىي ػال يٍ انًُافظح كًا حذث ل 

انظىلُح وانتظىَمُح، وانزىاَة انفُُح وانتكُىنىرُح، ورىاَة الإدارج وانًىارد انطثُؼُح، وانزىاَة انًانُح. 

يىرَظىٌ إَذاِ طىالاَاٌ سَادج يثُؼاخ  انغزض يٍ هذِ انذراطح هى تحهُم اطتزاتُزُاخ انتظىَك فٍ

. الأطاص انُظزٌ نهذا يىرَظىٌ إَذاِ طىالاَاٌ تاداَزظُذيثىاٌانتٍ تذَزها أو طىرخ  تاداَزظُذيثىاٌ

انثحج هى دراطح رذوي الأػًال انتٍ تشًم فهى دراطاخ رذوي الأػًال ، وأهًُح دراطاخ رذوي الأػًال 

فىائذ دراطاخ رذوي الأػًال ،  ورىاَة دراطاخ رذوي ، وانغزض يٍ دراطاخ رذوي الأػًال ، و

هذا انُىع يٍ الأػًال ، والأػًال انتزارَح فٍ الإطلاو ، ويىرَظىٌ إَذاِ طىانُاٌ تاداَزظُذيثىاٌ. 

رالاٌ تاتزَض نىيىيثا انذٌ َمغ فٍ  يىرَظىٌ إَذاِ طىالاَاٌ تاداَزظُذيثىاٌالأتحاث هى تحج أرزٌ  فٍ 

ِ انذراطح هٍ انًُهذ انىصفٍ انُىػٍ. هُان يصذراٌ نهثُاَاخ فٍ هذِ انذراطح ، . انطثُؼح فٍ هذأب ٨٣

وهًا يصادر انثُاَاخ الأونُح ويصادر انثُاَاخ انخاَىَح. نهحصىل ػهً تُاَاخ صحُحح ، َظتخذو انثاحخىٌ 

تحهُم طزق رًغ انثُاَاخ وهٍ انًلاحظح وانًماتلاخ وانتىحُك. تؼذ رًغ انثُاَاخ ، َمىو انثاحخىٌ تان

تاطتخذاو أطانُة رىاَة انظىق وانتظىَك ، وانزىاَة انفُُح وانتكُىنىرُح ، ورىاَة الإدارج وانًىارد 

اطتزاتُزُاخ انتظىَك انًظتخذيح أظهزخ انُتائذ أٌ  انطثُؼُح ، وانزىاَة انًانُح ، يغ تحهُم رذوي الأػًال ،

ظىق ، ب( انتظىَك انًظتهذف ، د( ػزض انًُتذ ، د( هٍ أ( تزشئح انيىرَظىٌ إَذاِ طىالاَاٌ تاداَزظُذيثىاٌ فٍ 

 .تحذَذ انًىالغ

الكلماث الدالت: العرض ، تحديد المواقع ، تجسئت السوق ، التسويق المستهدف
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Swalayan merupakan salah satu sarana pemasaran produk perusahaan. 

Kegiatan pemasaran yang dilakukan swalayan yaitu dengan beraneka 

macam jenis produk dari berbagai perusahaan (selaku responden). Tetapi, 

swalayan juga disebut sebagai perusahaan, karena melakukan kegiatan 

penjualan produk yang beraneka macam tersebut dan pelayanan terhadap 

konsumen dengan menyediakan kebutuhan konsumen yang bertujuan untuk 

mendapatkan laba dari hasil penjualan produk secara optimal. Menurut 

Triyono swalayan merupakan lokasi jual beli (tempat belanja) para 

konsumen yang menyediakan barang lengkap dengan konsep melayani 

sendiri. Disebabkan karena adanya kebutuhan meningkat seiring dengan 

permintaan yang beragam, baik mengenai kenyamanan, kelengkapan barang 

dan harga yang bersaing maupun kemudahan lain toko atau gerai ini 

berkembang menjadi modern yang dinamakan swalayan yang merupakan 

bagian dari bisnis ritel. 

Bisnis ritel merupakan semua usaha bisnis yang secara langsung 

mengarahkan kemampuan pemasarannya untuk memuaskan  konsumen 

akhir berdasarkan organisasi penjualan barang dan jasa sebagai inti dari 

distribusi. Pada saat ini bisnis ritel telah mengalami perubahan yaitu terjadi 

peralihan dari konsep  toko-toko lokal yang independen atau toko-toko 

dijalan utama menjadi situasi toko berskala nasional dan internasional dalam 
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bentuk pusat-pusat perbelanjaan yang  modern, supermarket, pasar 

swalayan, toko serba ada dan sebagainya. Me llihat pelrtulmbulhan minat bisnis 

ritell selpe lrti: toko kellontong, minimarkelt, Indomarelt, Alfamard, Alfamidi 

dan Swalayan lainnya, me lngharulskan Marison Indah Swalayan 

Padangsidimpu lan selbagai salah satul bisnis ritell belrkonse lp syariah me lmiliki 

stratelgi be lrsaing u lntulk me lmelnangkan ke lulnggu llan dan melningkatkan 

pe lnjulalan dari pelsaingnya, se lpe lrti stratelgi pe lmasaran, stratelgi dan meldia 

promosi, ke llelngkapan dan ku lalitas produlk, strategi harga, pe llayanan prima, 

fasilitas dan te lknologi. Moriso Indah Swalayan merupakan perusahaan 

swasta yang bergerak di bidang penjualan barang-barang kebutuhan dan 

konsumsi sehari-hari. Sebagai salah satu supermarket yang ada di kota 

padangsisdimpuan, marison indah swalayan belum terlalu  lama berdiri,  

ditengah maraknya perkembangan bisnis waralaba yang bergerak dibidang 

supermarket maupun minimarket. 

Pe lrsaingan dalam kelgiatan bisnis me lrulpakan hal yang se lring te lrjadi, 

bahkan dapat dikatakan pe lrsaingan dalam ke lgiatan bisnis itul me lrulpakan 

pe lrsyaratan multlak bagi te lrselle lnggaranya e lkonomi pasar. Walaulpuln diakuli 

banyak ditemulkan pelrsaingan bisnis yang se lhat dan tidak selhat. Pelrsaingan 

bisnis yang se lhat akan melmbelrikan dampak positif bagi pe llakul bisnis, 

karelna dapat melndatangkan se lmangat dan elne lrgi ulntulk melningkatkan 

ke ldayagulnaan, kre lativitas, stratelgi dan kulalitas barang yang dihasilkannya. 

Se llain melngulntu lngkan bagi para pellakul bisnis, pelmbelli julga melmpe lrolelh 

manfaat dari pelrsaingan bisnis yang se lhat telrse lbu lt, yaitu l adanya pe lnulrulnan 
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harga, banyak pilihan dan pe lningkatan ku lalitas produ lk. Pada prinsipnya, 

ke lbelradaan hulkulm pelrsaingan bisnis adalah be lrulsaha selcara optimal 

melnciptakan pelrsaingan bisnis yang se lhat dan elfe lktif pada su latul pasar yang 

melmotivasi pe llakul bisnis me llaku lkan e lfisie lnsi agar mampu l be lrsaing de lngan 

para pelsaingnya.
1
  

Dalam melnghadapi pelrkelmbangan dan pelrsaingan bisnis. Me lnulrult 

syariat,  Allah melmelrintahkan manulsia agar mampul melnge llola sulatul 

ke lgiatan bisnis se lsulai delngan hulkulm Syariah, juljulr dalam melnjalankannya, 

dan melnjaga ke lpelrcayaan orang lain. Stratelgo Rasullulllah SAW, be lrniaga 

dijadikan selbagai peldoman dalam melmelnangkan pelrsaingan bisnis, se lbab 

Rasullulllah SAW julga me llakulkan pe lrniagaan. Se lbellulm diangkat olelh Allah 

SWT, me lnjadi Rasull, Rasullulllah SAW be lrsaing dalam belrniaga de lngan cara 

sangat be lrbelda dari kelbanyakan peldagang. Rasullulllah sangat telrbulka 

telntang barang yang dijulalnya, be lliaul juljulr, adil dan melnghindari riba.
2
  

Be lrdasarkan hasil wawancara pra su lrve ly be lrsama Bapak Pimpinan 

pe lnge llola Marison Indah Swalayan Padangsidimpu lan, Bapak Be lnny Lulbis 

melne lrangkan bahwa pe lnjulalan barang dagangan pada tahuln 2019, pe lnjulalan 

pe lrhari minimal 30 je lnis barang, pe lr minggu l minimal 160 je lnis barang dan 

pe lr bullan minimal 900 jelnis barang. Se ldangkan pada tahuln 2020 pelnjulalan 

melngalami pelnu lrulnan yaitu l pe lrhari minimal 20 jelnis barang, pe lrminggu l 

                                                     
1
Susanti Adi Nugroho, Hukum Persaingan Usaha di Indonesia: Dalam Teori dan 

Praktik Serta Penerapan Hukumnya (Jakarta: Kencana Prenadamedia Group, 2014), hlm. 2-3. 
2
 Wulan Ayudya dan Ending Koswara, 110 Solusi Jadi Pengusaha yang Berkah 

(Jakarta: PT. Elex Media Komputindo, 2014), hlm. 30. 
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minimal 130 jelnis barang dan pe lrbullan minimal 700 je lnis barang. 

Be lrdasarkan keltelrangan telrse lbult dapat disimpullkan bahwa pelnjulalan 

produlk di Marison Indah Swalayan Padangsidimpulan melngalami 

pe lnulrulnan.  

Salah satul langkah stratelgi yang dilakulkan olelh pelrulsahaan adalah 

melnyulsuln sulatul re lncana yang kompre lnsif dan melnye llulrulh dise lrtai delngan 

be lrbagai kelbijaksanaan ulntu lk dijadikan se lbagai peldoman dalam 

melngimple lmelntasikan relncana. Pe lnyulsulnan re lncana komprelnsif yang 

dimaksuld ataul corporate l planning belrtuljulan agar se ltiap pelngambilan 

ke lpultulsan tidak didasarkan pada intelrpre lstasi telrse lndiri dari bagian ataul 

de lpartelmelnnya, te ltapi haruls be lrdasarkan pada relncana yang sifatnya 

melnye llulrulh. 

Produlk ke lbultulhan se lhari-hari yang ditawarkan dan dipajang Marison 

Indah Swalayan Padangsidimpulan kulrang le lngkap, tidak sellelngkap dan 

se lbanyak bisnis ritell-ritell lainnya se lpe lrti Indomarelt dan Alfamidi. Selhingga 

pe llanggan ku lrang pulas be llanja di Marison Indah Swalayan 

Padangsidimpu lan. Pe llayanan dan fasilitas Marison Indah Swalayan 

Padangsidimpu lan kulrang me lmulaskan se lpelrti lahan parkelr roda elmpat 

se lmpit, karyawan kulrang me llayani pe llanggan dalam melncari produlk yang 

he lndak dibelli  

Dalam melne ltapkan harga produlk telrmasulk tidak telrlalul mahal dan 

tidak pelrnah melmbulat promo diskon harga se lpe lrti bisnis ritell-rite ll lainnya. 
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Se lbagian produlk tidak melmiliki labell harga se lhingga pe llanggan tidak 

melnge ltahuli harga belbe lrapa produlk telrtelntul. Be lbe lrapa produlk tidak telrse ldia 

se lpe lrti alat kontraselpsi, belbe lrapa melrelk makanan dan minulman yang ada di 

bisnis ritell lain, selhingga pe llanggan le lbih celnde lrulng be llanja pada bisnis 

ritell yang le lbih le lngkap.  

Be lrdasarkan hasil wawancara pelnelliti pada pra sulrve ly de lngan salah 

satul pellanggan Ibul Zahriyah, me lngatakan: 

“Produlk kelbultulhan selhari-hari yang dijulal di Marison Indah Swalayan 

Padangsidimpulan kulrang le lngkap dan kulrang banyak, be lrbe lda delngan 

ritell lainnya. Marison Indah Swalayan Padangsidimpulan tidak pelrnah 

melmbulat diskon harga selbagai pe lnarik konsulme ln belrbellanja. 

Pe llayanan karyawan te lrhadap pe llanggan sama delngan bisnis ritell 

lainnya yang tidak belrkonse lp syariah yaitul kulrang re lspond an ramah 

telrhadap pellanggan yang se ldang me lncari su latul produlk yang dibultulhkan 

konsulme ln”. 

 

Wawancara delngan pe llanggan Marison Indah Swalayan 

Padangsidimpu lan Ibul Hijriyah, me lngatakan: 

“Marison Indah Swalayan kulrang stratelgi dan kulrang lulas se lhingga 

orang tidak mellihat toko, lahan parkirnya se lmpit khulsulsnya parke lr roda 

e lmpat hanya mulat 2 mobil, produlknya masih kulrang le lngkap dan 

Marison Indah Swalayan Padangsidimpulan tidak melnye ldiakan 

se lbagian produlk yang biasa dijulal pada bisnis ritell lainnya se lpe lrti air 

minulm minelral, belras kiloan dan pelrlelngkapan se lhari-hari lainnya, 

pe llayanan karyawan te lrhadap pellanggan kulrang ramah telrmasulk pada 

saat melnulnjulkkan produlk yang ditanyakan pe llanggan”. 

 

Be lrdasarkan wawancara delngan salah karyawati Marison Indah 

Swalayan Padangsidimpulan, Ibul Nulrull Khoiriyah, te lrkait pelnju lalan produlk 

melngatakan:  
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“Pe lningkatan pelnjulalan produlk pada tahu ln yang le lwat alhamdullillah 

se ltiap harinya me lngalami pelningkatan, teltapi mullai tahuln 2022 

pe lnjulalan melngalami pelnulrulnan sampai se lkarang, me lskipuln be llulm 

signifikan. Be lrdasarkan laporan pelmbulku lan pada tahuln-tahuln yang 

lelwat se ltiap minggulnya kita me lmpelrolelh omse lt elnam ratuls ribu l sampai 

de lnga de llapan ratuls se ltiap minggul tapi selkarang melngalami pelnulrulnan. 

Omse lt telrse lbult akan diseltorkan ke lpada Be lndahara Marison Indah 

Swalayan Kota Padangsidimpulan yaitul Bapak Zullhan Taulfik”.  

 

Dan salah satul pelnulnjang ke lbelrhasilan kelulangan se lring telrgantulng 

pada pelmasaran. Hal ini ditandai delngan mulncullnya be lrbagai macam 

pe lrulsahaan yang be lrge lrak dalam pelrdagangan. Baik itul milik swasta 

maulpuln milik pelmelrintah. Dalam melningkatkan hasil pelnjulalan para pellakul 

ulsaha telntulnya haruls me lmiliki stratelgi dalam melningkatkan pe lnjulalan dan 

be lrsaing de lngan pe lrulsahaan lainnya. 

Bidang pe lmasaran belrpe lran pelnting dalam ulsaha melncapai tuljulan yang 

tellah diteltapkan. Olelh karelna itul, dipe lrlulkan stratelgi pe lmasaran yang baik. 

Ulntulk mellakulkan hal ini olelh pihak pelngulsaha me llaluli sifat manage lrnya 

tellah mellakulkan belrbagai cara rasional dan telrarah di seltiap 

tindakan/kelbijakan yang akan diambil. 

Bila pe lrulsahaan ingin te ltap belrhasil dalam artian mampul me lmpelrolelh 

melmpe lrtahankan kellangsulngan hidulpnya, maka pelrulsahaan haruls mampul 

melnye lsulaikan diri delngan me lnciptakan ide l ulntulk pe lrke lmbangannya. 

Stratelgi me lrke lting mix yang tidak lain adalah inti dari pelmasaran itul 

se lndiri mellipulti: produlk, harga, telmpat, dan promosi. Ke le lmpat ulnsulr ini 

sangatlah belrpe lngarulh pada pelnjulalan dan kelulntulngan yang diharapkan dan 
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suldah se lwajarnya produlse ln me lngadakan komu lnikasi baik selcara langsulng 

dan tidak langsulng ke lpada konsulme ln.
3
 

 

Be lrdasarkan hasil obse lrvasi dan wawancara pra sulrve ly di atas, pe lne lliti 

telrtarik ulntulk mellakulkan pe lnellitian lelbih lanjult delngan juldu ll: “Analisis 

Stratelgi Be lrsaing Dalam Melningkatkan Pe lnjulalan Marison Indah Swalayan 

Padangsidimpu lan”.  

B. Batasan Masalah  

Dalam melnjalankan selbulah binsis, melnyulsuln stratelgi bisnis dan belrsaing 

melrulpakan hal yang pelnting dirulmulskan seljal awal selbagai cara bisnis waralaba 

dalam melnelntulkan stratelgi dan pandulan yang melmiliki komitmeln dan tindakan yang 

melnyellulrulh selrta pelrhitulngan yang matang ulntulk melnciptakan kelulnggullan dalam 

pelrsaingan bisnis. Melmelnulhi dan sampai pada tuljulan bisnis yang diinginkan. De lngan 

adanya stratelgi belrsaing, bisnis waralaba dapat me lnelntulkan orielntasi bisnisnya delngan 

melnelntulkan dan melngelnali produlk, harga, telmpat, promosi, pellanggan, pelsaing bisnis 

dan lain selbagainya. Dalam hal ini, pe lnullis melmbatasi pelrmasalahan pelnellitian ini 

yaitul stratelgi belrsaing Marison Indah Swalayan Padangsidimpu lan dalam 

melningkatkan pelnjulalan.  

C. Batasan Istilah  

Belrdasarkan batasan masalah di atas, maka yang me lnjadi batasan istilah 

dalam pelnellitian ini adalah selbagai belrikult: 

                                                     
3
Philip Kotler Kelvin Lane Kaller, Manajemen Pemasaran. (PT. Macana Jaya 

Cemerlang, 2015 ), hlm. 4. 
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1. Stratelgi belrsaing yaitul sulatul cara ataul meltodel yang digulnakan Marison Indah 

Swalayan ulntulk dapat belrtahan, tulmbulh, dikelnal masyarakat dan mampu l belrsaing 

di telngah pelrsaingan bisnis rite ll yang ada baik dari se lgi produlk, harga, pellayanan, 

telmpat dan promosi.  

2. Melningkatkan pelnjulalan yaitul melningkatkan omzelt pelnjulalan selhingga 

melmpelrolelh kelulntulngan mellaluli ulsaha bisnis ritell dan dapat melmbelrikan 

keltelrtarikan dan kelpulasan kelpada pelmbelli, selhingga pelmbelli belrseldia dan seltia 

bellanja di Marison Indah Swalayan.  

D. Rumusan Masalah  

Belrdasarkan batasan istilah di atas, maka ru lmulsan masalah dalam pe lnellitian 

adalah bagaimana stratelgi belrsaing yang ditelrapkan Marison Indah Swalayan ulntulk 

melningkatkan pelnjulalan? 

E. Tujuan Penelitian 

Belrdasarkan rulmulsan masalah di atas, maka tu ljulan pelnellitian adalah selbagai 

belrikult ulntulk melngeltahuli stratelgi belrsaing yang ditelrapkan Marison Indah Swalayan 

ulntulk melningkatkan pelnjulalan. 

F. Kegunaan Penelitian  

Belrdasarkan tuljulan pelnellitian di atas, maka yang me lnjadi kelgulnaan pelnellitian 

ini adalah selbagai belrikult: 

1. Selcara praktis hasil pelnellitian ini diharapkan dapat melmbelrikan sulmbangan 

pelmikiran kelpada Marison Indah Swalayan Kota Padangsidimpulan ulntulk 

melngeltahuli dan melnganalisis pelningkatan pelnjulalan Marison Indah Swalayan 

yang dijalankan ataul yang dikelmbangkan  Marison Indah Swalayan Kota 

Padangsidimpulan.  
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2. Selcara teloritis bahwa hasil pelnellitian ini diharapkan dapat digulnakan selbagai salah 

satul pelngelmbangan ilmul pelngeltahulan khulsulsnya dalam bidang stuldi pelnjulalan 

ulsaha. 

G. Sistematika Pembahasan 

U lntulk melmbelrikan gambaran yang jellas melngelnai pelnellitian yang dilakulkan, 

maka disulsulnlah sulatul sistelmatika pelnullisan yang belrisi informasi melngelnai matelri 

dan hal yang dibahas dalam tiap-tiap bab. Adapuln sistelmatika pelnullisan pelnellitian ini 

adalah selbagai belrikult : 

BAB I Pendahuluan, telrdiri dari latar bellakang masalah, batasan masalah, 

rulmulsan masalah, tuljulan pelnellitian, manfaat pelnellitian, sisitelmatika pelmbahasan. 

BAB II Landasan Teori, telrdiri darikajian telori, pelnellitian telrdahullul. 

Bab III Metode Penelitian, yang telrdiri dari lokasi dan waktul pelnellitian, 

jelnis pelnellitian, sulmbelr data, sulbjelk pelnellitian, telknis pelngulmpullan data, telknik 

pelngolahan data dan analisis data, telknik pelngelcelkan kelansahan data. 

Bab IV Hasil Penelitian, yang telrdiri dari Gambaran U lmulm Obyelk 

Pelnellitian, dan Pelmbahasan Hasil Pelnellitian. 

Bab V Penutup, telrdiri dari Kelsimpullan dan saran.



 

BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

A. Landasan Teori 

1. Pengertian Marketing Mix 

Secara umum Marketing mix adalah semua faktor yang dapat 

dikuasai oleh seseorang manajer pemasaran dalam rangka mempengaruhi 

permintaan konsumen terhadap barang dan jasa.
4
 

Menurut Menurut ririn dan mastuti bauran pemasaran atau marketing 

mix merupakan tools bagi marketer yang berupa program pemasaran yang 

mempertajam segmentasi,targeting, dan positioning agar sukses. 

Menurut Kotler dan Amstrong bauran pemasaran merupakan 

seperangkat alat pemasar yang digunakan perusahaan untuk terus menerus 

mencapai tujuan peusahaannya di pasar sasaran. 

Menurut William J.Stanton pengertian secara umum marketing mix 

adalah istilah yang dipakai untuk menjelaskan kombinasi empat besar 

pembentuk inti marketing mix sebuah organisasi. 

Menurut Sunyoto Bauran pemasaran merupakan kombinasi variabel 

atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaan, variabel yang 

dapat dikendalikan perusahaan untuk mempengaruhi reaksi para pembeli 

atau konsumen.
5
 

                                                     
 4 Arif Fakhrudin,Bauran Pemasaran,(Yogyakarta:CV Budin Utama,2022), Hlm. 1-5 

5
Arum Wahyuni Purbohastuti,  Efektivitas Bauran Pemasaran Pada Keputusan Pembelian 

Konsumen Indomaret, Jurnal Sains Manajemen,  Volume 7 No 1, Juni 2021, hlm. 3 
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Dari definisi diatas penulis dapat disimpulkan bahwa bauran 

pemasaran adalah seperangkat alat pemasaran yang dipakai perusahaan 

untuk mencapai tujuan perusahaan dalam memenuhi kebutuhan dan 

keinginan konsumen. 

Terdapat 7 P yang membentuk bauran pemasaran, dimana akan 

berguna bagi kita untuk mengurangi semua variabel dalam bauran 

pemasaran menjadi empat variabel dasar yaitu:
6
 

a. Produk (product) 

Produk merupakan bagian integral dari bauran pemasaran, sehingga 

produk sangat berperan penting dalam bauran pemasaran. Sebelum 

menentukan strategi bauran pemasaran yang lain maka harus ditemukan 

terlebih dahulu produk apa yang akan dibuat dan dipasarkan. Jadi 

produk itu merupakan sesuatu yang dibuat dan dijual oleh suatu 

perusahaan. 

Kombinasi produk/jasa juga dipengaruhi oleh luas dan dalam luas 

mencakup seberapa banyak merek berbeda yng ditawarkan, sedangkan 

dalamnya garis produk mengacu pada banyaknya model  yang 

ditawarkan. Semakin banyak menawarkan produk/jasa yang digunakan 

oleh orang-orang di pasar sasaran, semakin tinggi kemungkinan mereka 

akan loyal kepada usaha yang anda miliki.  

Ada 2 macam kelompok product/goods yaitu: 

                                                     
6
Ibid, Hlm. 6-7 
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1) Consumer’s Goods/Organisasi Konsumsi Barang yang digunakan 

secara langsung oleh konsumen dan tidak dijual kembali. 

a) Convenience Goods (kemudahan dalam memperoleh Barang-

barang yang dapat dibeli/dikonsumsi oleh konsumen di mana 

dalam memperoleh barang tersebut konsumen tidak perlu 

mengeluarkan daya upaya yang sulit, karena barang-barang 

tersebut biasanya berada di sekeliling konsumen. Contoh: beras, 

gula, odol, sikat gigi, rental komputer, cuci sepeda motor. 

b) Shopping Goods Barang-barang yang dibutuhkan konsumen di 

mana dalam memperoleh barang tersebut konsumen perlu 

mengadakan penelitian terlebih dahulu atau perbandingan dari 

satu toko/display ke toko yang lain. yang dibandingkan: kualitas, 

jenis, desain, harga. Bisa dibandingkan menjadi 3 macam: 

 (1) Fashion Goods  Pakaian, sepatu, aksesoris. 

(2) Service Goods Alat-alat rumah tangga, tempat tidur. 

(3)Bulk Goods Barang yang dibeli dalam jumlah yang besar 

Contoh: pasir, batu bata tetapi untuk kebutuhan sendiri, jasa 

(dokter, laboratorium, asuransi, travel, rumah sakit) 

c) Speciality Goods Barang-barang yang dibeli konsumen di mana 

saat pembelian para konsumen memerlukan daya upaya khusus 

(menabung dulu, jarak/lokasi jauh). 

2) Industrial Goods/Barang Produsen Barang-barang yang dibeli untuk 
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diperdagangkan lebih lanjut atau barang yang akan dipakai dalam 

proses pengolahan lebih lanjut. 

a)  Raw materials (bahan-bahan mentah) Besi, baja, kapas, kayu. 

b) Fabricating materials (bahan kebutuhan pabrik) Tekstil. 

c) Operating supplies (bahan-bahan kebutuhan operasi) Bensin, 

solar, oli. 

d) Instalasi (peralatan yang vital) Mesin penggiling tebu pada pabrik 

gula, mesin tenun dari pabrik tekstil. 

e) Accessory equipment (peralatan tambahan) Trailer, alat-alat 

pengangkut barang dari darat ke kapal. Jasa: akuntan publik, 

tenaga kerja kontrak, lawyer/pengacara firm. 

Jika ditinjau dari perspektif syariah, Islam memiliki batasan 

tertentu yang lebih spesifik mengenai definisi produk. Ada tiga hal yang 

perlu dipenuhi dalam menawarkan sebuah produk:
7
 

1) produk yang ditawarkan memiliki kejelasan barang, kejelasan 

ukuran/ takaran, kejelasan komposisi, tidak rusak/ kadaluarsa dan 

menggunakan bahan yang baik, 

2) produk yang diperjual-belikan adalah produk yang halal dan 

3) dalam promosi maupun iklan tidak melakukan kebohongan. 

”Jika barang itu rusak katakanlah rusak, jangan engka sembunyikan. 

                                                     
7 Lisnawati, Manajemen Pemasaran Islam, (Jakart: e book, 2012), hal. 4. 
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Jika barang itu murah, jangan engkau katakan mahal. Jika barang ini 

jelek katakanlah jelek, jangan engkau katakan bagus”(HR. Tirmidzi). 

Hadits tersebut juga didukung hadits riwayat Ibn Majah dan Ibnu 

Hambal, “Tidak dihalalkan bagi seorang muslim menjual barang yang 

cacat, kecuali ia memberitahukannya,”. 

Pernyataan lebih tegas disebutkan dalam Al- Qur‟an Surat Al 

Muthaffifiin 1-3: 

ى النَّاسِّ يَسْتَوْفُوْنََۖ 
َ
وْا عَل

ُ
تَال
ْ
ذَا اك يْنَ اِّ ذِّ

َّ
يْنََۙ ال فِّ ِّ

مُطَف 
ْ
ل ِّ
 
 ل
ٌ
وَيْل

رُوْنَ   سِّ
زَنُوْهُمْ يُخْ وْ وَّ

َ
وْهُمْ ا

ُ
ال
َ
ذَا ك  وَاِّ

Artinya: Celakalah orang-orang yang curang (dalam menakar dan 

menimbang). (Mereka adalah) orang-orang yang apabila 

menerima takaran dari orang lain, mereka minta dipenuhi. 

(Sebaliknya,) apabila mereka menakar atau menimbang untuk 

orang lain, mereka kurangi.  

 

Uraian diatas jelas mengatakan bahwa hukum menjual produk 

cacat dan disembunyikan adalah haram.Artinya, produk meliputi barang 

dan jasa yang ditawarkan pada calon pembeli haruslah yang berkualitas 

sesuai dengan yang dijanjikan. Persyaratan mutlak yang juga harus ada 

dalam sebuah produk adalah harus memenuhi kriteria halal.
8
 

هٰذَا   وَّ
ٌ
ل
ٰ
بَ هٰذَا حَل ذِّ

َ
ك
ْ
مُ ال

ُ
نَتُك سِّ

ْ
ل
َ
فُ ا مَا تَصِّ وْا لِّ

ُ
ا تَقُوْل

َ
وَل

 ِّ ى اللّٰه
َ
يْنَ يَفْتَرُوْنَ عَل ذِّ

َّ
نَّ ال بَ  اِّ ذِّ

َ
ك
ْ
ِّ ال ى اللّٰه

َ
تَفْتَرُوْا عَل ِّ

 
حَرَامٌ ل

                                                     
8
 Ibid,Hlm.4 
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حُوْنَ   ا يُفْلِّ
َ
بَ ل ذِّ

َ
ك
ْ
 ال

Artinya: Janganlah kamu mengatakan terhadap apa yang diucapkan 

oleh lidahmu secara bohong, “Ini halal dan ini haram,” 

untuk mengada-adakan kebohongan terhadap Allah. 

Sesungguhnya orang-orang yang mengada-adakan 

kebohongan terhadap Allah tidak akan beruntung. 

b. Harga (price) 

Harga adalah sejumlah nilai yang ditukarkan konsumen dengan 

manfaat memiliki atau menggunakan produk  yang nilainya ditetapkan 

oleh pembeli dan penjual melalui tawar-menawar atau ditetapkan oleh 

penjual untuk satu harga  yang sama terhadap semua pembeli. 

Perusahaan harus menetapkan harga pada saat pertama kali mereka 

mengembangkan produk baru, ketika perusahaan memperkenalkan 

produk regulernya ke saluran distribusi atau wilayah geografis baru, dan 

ketika perusahaan memasukkan penawaran pekerjaan kontrak baru. 

Perusahaan harus memutuskan dimana perusahaan akan memosisikan 

produknya berdasarkan kualitas dan harga. Sebagian besar pasar 

mempunyai tiga sampai lima titik atau kelompok harga. Hotel Marriott 

ahli dalam mengembangkan berbagai merek untuk berbagai titik harga: 

Marriott Vacation Club-Vacation Villas (harga tertinggi), Marriott 

Marquis (harga tinggi), Marriott (harga atas-menengah), Renaissance 

(harga menengah-atas), Courtyard (harga menengah), Towne Place 

Suites (harga menengah ke bawah), dan Fairfield Inn (harga murah). 

Konsumen sering mengurutkan peringkat merek berdasarkan kelompok 
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harga dalam suatu kategori. 

Perusahaan harus mempertimbangkan banyak faktor dalam 

menentukan kebijakan penetapan harganya. Mari kita lihat beberapa 

rincian pada prosedur enam langkah: (1) memilih tujuan penetapan 

harga; (2) menentukan permintaan; (3) memperkirakan biaya; (4) 

menganalisis biaya, harga, dan penawaran pesaing; (5) memilih metode 

penetapan harga dan (6) memilih harga akhir. 

Harga adalah sejumlah uang yang dibebankan untuk sebuah produk 

atau jasa.
9
 Secara lebih luas, harga adalah keseluruhan nilai yang 

ditukarkan konsumen untuk mendapatkan keuntungan dari kepemilikan 

terhadap sebuah produk atau jasa. Price merupakan isu kunci dari 

marketing mix. Dalam proses penentuan harga, Islam juga memandang 

bahwa harga haruslah disesuaikan dengan kondisi barang yang dijual. 

Nabi Muhammad SAW pernah marah saat melihat seorang pedagang 

menyembunyikan jagung basah di bawah jagung kering, kemudian si 

pedagang menjualnya dengan harga tinggi. Dalam sebuah hadits beliau 

mengatakan: 

“Mengapa tidak engkau letakkan yang kebasahan itu diatas bahan 

makanan itu, sehingga orang-orang dapat mengetahui keadaannya. 

Barang siapa menipu, maka ia bukanlah masuk golongan kita”(HR. 

Muslim). 

 

Hadits diatas mengindikasikan jika memang barang itu bagus, 

                                                     
9
 Kotler, Manajemen Pemasaran, Erlangga, Jakarta, 2005, hal. 519. 
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maka wajar jika harganya mahal. Namun jika barang itu jelek 

kualitasnya,sudah sewajarnya dijual dengan harga murah. Nabi 

Muhammad SAW mengajarkan penetapan harga yang baik. Barang 

yang bagus dijual dengan harga bagus. Dan barang dengan kualitas 

lebih rendah dijual dengan harga yang lebih rendah. Tidak selayaknya 

barang yang jelek dijual dengan harga mahal.Rasulullah SAW juga 

melarang perihal najasy (false demand). 

c. Distribusi (place) 

Saluran distribusi yaitu sekelompok organisasi yang saling 

tergantung dalam keterlibatan mereka pada proses yang memungkinkan 

suatu produk tersedia bagi penggunaan atau konsumsi oleh konsumen 

atau pengguna industrial. dalam hal kebijakan distribusi, desain saluran 

perlu ditetapkan. Mendesain sistem saluran memerlukan analisis 

kebutuhan layanan konsumen, penetapan sasaran dan kendala-kendala 

saluran, pengidentifikasian alternatif-alternatif saluran yang utama serta 

mengevaluasinya. 

Selanjutnya perlu ditetapkan sasaran dan kendala saluran. Setelah 

perusahaan menetapkan sasaran yang hendak dicapai oleh salurannya, 

selanjutnya ia harus mengidentifikasikan alternatif- alternatif utama 

salurannya yang berhubungan dengan jenis perantara, jumlah perantara, 

dan tanggung jawab anggota saluran. Jenis perantara: mencari jenis 

perantara yang sesuai dengan produk untuk dapat menjual atau 

mendekatkannya pada konsumen. Jumlah perantara: perusahaan dapat 
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memutuskan banyaknya pedagang perantara dari tiap tingkat yang 

menurutnya paling efektif. Tanggung jawab anggota saluran: produsen 

dan perantara sepakat mengenai syarat dan tanggung jawab masing-

masing anggota saluran mengenai harga, hak wilayah, dan layanan 

khusus. Selanjutnya perusahaan harus mengevaluasi masing-masing 

alternatif berdasarkan kriteria ekonomi, pengendalian, dan adaptif. 

Kriteria ekonomi: memilih alternatif berdasarkan keuntungan bersih 

yang dihasilkan setelah mengurangi pendapatan penjualan yang 

dilakukan oleh saluran dengan semua biaya yang dikeluarkan. 

Pengendalian: pemilihan saluran yang problem pengendalian menjadi 

hal yang utama. Adaptif: perusahaan dapat menyalurkan produknya ke 

saluran-saluran itu dalam waktu yang berjangka lama atau berjangka 

pendek. 

Tahap pertama dengan menganalisa secara keseluruhan sistem 

saluran pemasaran. Langkah berikutnya menganalisa dan memilah-

milah setiap tingkat saluran dan jasa saluran pemasaran (perantara) 

berdasarkan kepentingan atau kesesuaian atas produk yang akan 

dipasarkan. Dalam saluran pemasaran terdapat 4 tingkat saluran, 

masing-masing tingkat tersebut adalah: 

1) Saluran nol tingkat, dapat dikatakan pemasaran langsung, yakni 

produsen menjual langsung produknya ke konsumen akhir. 

2) Saluran satu tingkat, produsen menjuak produknya hanya 

menggunakan satu perantasa (pengecer). 
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3)  Saluran dua tingkat, saluran pemasara terdiri 2 perantara, yaitu 

pedagang besar dan pengecer. 

4) Saluran tiga tingkat, saluran pemasaran terdiri 3 perantara, yaitu 

pedagang besar dan pengecer. 

Beberapa jasa saluran pemasaran (perantara) yang perlu dipeajari 

dalam menetapkan strategi distribusi, yaitu:
10

 

1) Armada penjualan (sales force) merupakan jasa salura pemsaranyang 

dibentuk sendiri oleh perusahaan dala rangka untuk menyalurkan 

atau menjual produk-produknya. 

2) Pedagang (merchant), merupakan perantara pembeli yang 

mempunyai hak atas barang dan menjual kembali barang tersebut. 

3) Pedagang besar (distributor), merupakan suatu perusahaan jasa yang 

menjual produk (barang/jasa) kepada pembeli atau pengecer untuk 

dijual kembali. 

4) Perwakilan produsen (manufacture's representation), merupakan 

sebuah perusahaan yang mewakili dalam menjual produk dari 

beberapa produsen. 

5) Pengecer (retailer), merupakan suatu perusahaan yang menjual 

langsung ke konsumen akhir. 

                                                     
10

Harmaizar Zaharuddin, Menggali Potensi Wirausaha, Bekasi: Dian Anugerah Prakasa, 

2006. h. 86.  
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6) Agen penjualan (sales agent), merupakan perantara yang menjual 

produk atas nama produsen, tetapi tidak memiliki hak atas barang 

tersebut. 

7) Pialang (broker), merupakan perantara yang mempertemukan 

penjual dengan pembeli dan mendapatkan imbalan. 

8) Fasilitator (facilitator), merupakan perantara yang bekerja membantu 

dalam proses penyaluran, tetap tidak memiliki hak atas barang 

tersebut ataupun negoisasi. 

Distribusi adalah berbagai kegiatan yang dilakukan perusahaan 

untuk membuat produknya mudah diperoleh dan tersedia untuk 

konsumen sasaran.
11

 Dalam menentukan place atau saluran distribusi 

perusahaan Islami harus mengutamakan tempat-tempat yang sesuai 

dengan target market, sehingga dapat efektif dan efisien. Sehingga pada 

intinya, dalam menentukan marketing-mix harus didasari pada 

prinsipprinsip keadilan dan kejujuran. Perbedaan antara bisnis Islami 

dan non- Islami terletak pada aturan halal dan haram, sehingga harus 

terdapat kehati-hatian dalam menjalankan strategi. Nabi Muhammad 

SAW melarang pemotongan jalur distribusi dengan maksud agar harga 

naik. Sebagaimana disebutkan dalam sebuah hadits: 

“Rasulullah SAW melarang penghadangan rukban serta melarang pula 

berlomba-lomba menaikkan penawaran,”(HR. Bukhari dan Muslim). 

 

                                                     
11

Kotler, Ibid., hlm. 519.  
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Adapun arti menghadang (talaqi) rukban, dalam hadits tersebut, 

ialah menghadang para penjual yang biasanya (di negeri Arab) dengan 

berkendaraan membawa dagangan dari daerahnya masing-masing, lalu 

meminta supaya barang dagangannya diturunkan disitu dan dibeli 

dengan harga semurah-murahnya. Sebab, si pembeli tersebut akan 

memberikan berita bohong mengenai harga yang sebenarnya saat itu 

kepada penjual-penjual yang dari daerah tadi, tujuan berdustanya itu 

adalah supaya mendapatkan dagangan dengan harga semurah-

murahnya.
12

 

d. Promosi (Promotion) 

Promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat 

untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan 

menciptakan pertukarann dalam pemasaran. 

Promosi hendaknya mencakup siapa, apa, kapan dan di mana 

penentuan usaha dapat memenuhi semua keinginan orang dan tidak 

semua perusahaan memiliki dana tak terbatas untuk keperluan promosi, 

maka itu promosi harus diarahkan ke pasar sasaran. Promosi dapat 

meliputi nama perusahaan, logo teknik personal selling, promosi 

penjualan istimewa, hubungan masyarakat dan publisitasnya. Perlu 

diperhatikan, sebaiknya perusahaan berhubungan dengan media 

sebelum usaha didirikan.  

                                                     
12

Lisnawati, Ibid., hlm. 4.  
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Untuk mengomunikasikan produk perlu disusun suatu strategi yang 

sering disebut dengan strategi Bauran Promosi (Promotion-Mix) yang 

terdiri atas 4 (empat) komponen utama, yaitu periklanan (advertising), 

promosi penjualan (sales promotion), hubungan masyarakat (public 

relations), dan penjualan perorangan (personal selling). Ada pula yang 

berpendapat bahwa bauran komunikasi pemasaran (marketing 

communication mix) atau bauran promosi terdiri dari delapan model 

komunikasi utama: 

1. Iklan 

2. Promosi penjualan 

3. Acara dan pengalaman 

4. Hubungan masyarakat dan publisitas 

5. Pemasaran langsung 

6. Pemasaran interaktif 

7. Pemasaran dari mulut ke mulut 

8. Penjualan personal 

Pelaksanaan strategi promosi dapat dilakukan dalam 2 media, 

yaitu: 

1) Media Tradisional disebut ―Offline‖ merupakan media promosi 

yang tidak menggunakan fasilitas Internet, seperti: media cetak, 

radio, televisi, bilboard  (bus, dipinggirjalan) dan sebagainya. 
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2) Media Baru ―Online‖, merupakan media promosi yang 

menggunakan fasilitas Internet, seperti: Situs Web, E-mail, Portal, 

Vortal (Portal vertical) dan sebagainya. 

Dalam perencanaan dan penentuan strategi promosi pada 

dasarnya dapat diintregasikan dalam suatu bauran promosi atas suatu 

produk. Sebagai contoh, barang konsumsi akan lebih banyak 

menggunakan periklanan, tetapi baran industri lebih banyak 

menggunakan penjualan personal Dalam merencanakan strategi 

promosi dikenal 5 (lima) komponen bauran promosi yang akan 

dijelaskan berikut ini: 

1) Periklanan (Advertising) Merupakan suatu bentuk komunikasi promosi 

satu arah, karena tidak terjadi interaksi secara langsung antara produsen 

dengan kustomer. Periklanan merupakan bentuk promosi yang umum 

digunaka oleh para produsen atau penjual. Di samping itu biaya 

promosinya rendah dan jangkauan promosi yang sangat luas serta isi 

pesan yang konsisten, desain pesan dapat dibuat menarik dan kreatif 

dan sebagainya. 

2) Penjualan Personal (Personal Selling) Merupakan suatu bentuk promosi 

yang berinteraksi langsung dengan satu atau lebih calon pembeli dan 

bertugas melakukan:  

a) Presentasi dan demontrasi  

b) Menjawab pertanyaan dari calon pembeli 
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c) Menerima pesanan dari calon pembeli Bentuk promosi ini umumnya 

digunakan pada segmentasi pasar tertentu, misalnya: barang industri 

tertentu, produk yang unik/luks. Pembentukan struktur organisasi atau 

armada (wiraniaga) penjualan personal akan sangat baik dalam 

pelaksanaannya, namun dalam pembentukan armada tersebut atau  

pelaksanaannya akan membutuhkan biaya yang lebih besar 

dibandingkan dengan periklanan. 

3) Promosi Penjualan (Sales Promotion) Merupakan insentif jangka 

pendek untuk meningkatkan penjualan suatu produk atau merangsang 

pembelian suatu produk yang diharapkan dilakukan dan dibeli pada saat 

sekarang. Strategi promosi pada bentuk promosi penjualan sering 

dilakukan pada peristiwaperistiwa khusus, misalnya: hari raya, 

pameran, kontes penjualan dan sebagainya. Sedangkan bentuk (kiat) 

promosi penjualan adalah:
13

 

a) Potongan harga (diskon) 

b) Sampel 

c)  Paket harga 

d) Percobaan produk (mobil ―Test Driving‖, sampo―cuci gratis‖) 

e) Garansi produk 

f) Hadiah 

                                                     
13

Ibid, Hlm.90  
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g) Pajangan dan poster 

h) Kupon 

i) Promosi silang (melibatkan dua atau lebih merek) 

j) Baranggratis 

k)  Tunjangan dan sebagainy 

Promosi adalah sarana yang digunakan perusahaan dalam upaya 

untuk menginformasikan, membujuk dan mengingatkan konsumen 

langsung atau tidak langsung- tentang produk dan merek yang mereka 

jual. Salah satu tujuan promosi dalam periklanan adalah untuk 

memberitahukan atau mendidik konsumen. Al-Qur‟an tidak melarang 

adanya periklanan dan memang periklanan dapat digunakan untuk 

mempromosikan kebenaran Islam. Namun, periklanan yang berisi 

tentang pernyataan-pernyataan yang dilebih-lebihkan termasuk kedalam 

bentuk penipuan, tidak peduli apakah deskripsi pernyataan tersebut 

sebagai metafor atau sebagai kiasan tentu sudah pasti dilarang. Hal ini 

tersirat dalam hadits-hadits berikut:
14

 

“Pedagang yang jujur dan dapat dipercaya akan bersama para 

nabi, orang-orang yang benar-benar tulus dan para syuhada (HR. 

Tarmidzi dan Ibnu Majah)”. 

 

“Allah akan memberikan rahmat-Nya kepada setiap orang yang 

bersikap baik ketika menjual, membeli, dan membuat suatu pernyataan 

(HR. Bukhari)”. 

 

                                                     
14

 Lisnawati, Ibid, Hlm.4 
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e. Bukti Fisik (Physical evidence) 

Bukti fisik adalah bukti yang dimiliki oleh penyedia jasa yang 

ditujukan kepada konsumen sebagi usulan  nilai tambah konsumen. 

Bukti fisik merupakan wujud nyata yang ditawarkan kepada pelanggan. 

Sebenarnya tidak ada atribut fisik untuk layanan, sehingga konsumen 

cenderung mengandalkan isyarat material. 

Bauran pemasaran terakhir yang masuk dalam konsep 7P adalah 

bukti fisik / physical evidence yaitu semua perangkat yang digunakan 

sebagai pendukung berjalannya sebuah bisnis. Bukti fisik merujuk pada 

tampilan fisik dari  tempat usaha mulai dari bangunan (eksterior), 

hingga desain interior, seperti warna, penataan ruang, pemilihan 

furnitur hingga tampilan pegawai seperti seragam. Untuk bisnis skala 

besar, sudah pasti semakin banyak membutuhkan perangkat. Selain itu, 

semakin kompleks pula fungsi serta penggunaannya. Tampilan fisik 

tempat usaha akan menjelaskan tentang penataan bangunan dari suatu 

perusahaan. 

Biasanya perusahaan menggunakan interior yang unik, sistem 

pencahayaan yang baik, desain ruangan yang menarik, dan penataan 

layout yang nyaman. Perusahaan tentu menyadari bahwa penataan 

bangunan di suatu perusahaan tentu akan memengaruhi mood 

konsumen. Desain interior yang terkesan berantakan tentu akan 

membuat konsumen merasa tidak nyaman dengan keadaan di 

perusahaan tersebut. Bangunan harus dapa menciptakan suasana yang 
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menyenangkan, sehingga memberikan pengalaman yang positif kepada 

pengunjung dan dapat memberikan nilai tambah. Komponen visual 

sangatlah penting dalam strategi marketing mix. Tampilan fisik menjadi 

hal yang harus diperhatikan karena berkaitan langsung dengan persepsi 

pembeli terhadap perusahaan. Pemilihan desain baik eksterior maupun 

interior hingga seragam ini tentunya harus dilakukan dengan tujuan 

untuk menarik perhatian konsumen sehingga mempengaruhi 

keputusannya dalam melakukan pembelian. Tampilan fisik perusahaan 

tentunya berpengaruh terhadap suasana hati pengunjung. Tempat usaha 

dengan desain interior yang menarik dan nyaman tentunya akan 

membuat konsumen merasa betah berada di dalamnya. Perusahaan 

harus bisa menciptakan bukti fisik yang dapat memberikan suasana 

serta pengalaman menyenangkan kepada konsumen.
15

 

Konsep Islam dalam pelayanan yang berkenaan dengan tampilan 

fisik hendaknya tidak menunjukkan kemewahan, tetapi dalam Islam 

harus memberikan rasa nyaman, aman dan memudahkan konsumen 

untuk membeli produk atau jasa, tetapi fasilitas yang membuat 

konsumen merasa nyaman memang penting, namun bukanlah yang 

menonjolkan kemewahan. 

Pernyataan ini sesuai dalam Al-Qur‟an surat At-Takaatsur ayat 

1-5 yang berbunyi: 
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 Nada Arina Romli, dkk. Marketing 4.0: Konsep dan Implementasinya, Bandung, CV. 

Media Sains Indonesia. 2022. h. 26-27. 



28 

 

 

ا
َّ
ل
َ
رَ  ك مَقَابِّ

ْ
ى زُرْتُمُ ال كَاثُرَُۙ حَته مُ التَّ

ُ
هٰىك

ْ
ل
َ
مُوْنََۙ ثُمَّ  ا

َ
سَوْفَ تَعْل

يْنِّ   يَقِّ
ْ
مَ ال

ْ
ل مُوْنَ عِّ

َ
وْ تَعْل

َ
ا ل
َّ
ل
َ
مُوْنَ ك

َ
ا سَوْفَ تَعْل

َّ
ل
َ
 ك

Artinya:Berbangga-bangga dalam memperbanyak (dunia) telah 

melalaikanmu, Maksudnya adalah bersaing memperbanyak 

anak, harta, pengikut, kemuliaan, dan sebagainya telah 

melalaikan manusia dari ketaatan kepada Allah Swt. sampai 

kamu masuk ke dalam kubur. Sekali-kali tidak! Kelak kamu 

akan mengetahui (akibat perbuatanmu itu). Sekali-kali tidak 

(jangan melakukan itu)! Kelak kamu akan mengetahui 

(akibatnya). Sekali-kali tidak (jangan melakukan itu)! 

Sekiranya kamu mengetahui dengan pasti, (niscaya kamu tidak 

akan melakukannya).
16

 

 

Surat At-Takaatsur menjelaskan bahwa, dalam Islam dilarang 

berbuat bermegah-megahan, contohnya dalam hal bangunan, tidak 

boleh keluar dari porsinnya, maksutnya tidak berlebihan, kecuali sesuai 

dengan kebutuhan, begitupun dengan proses pengadaan sarana dan 

prasaranannya tidak boleh melanggar syariat Islam, maksutnya 

bangunan tersebut diperoleh atau dibuat dengan tanpa melanggar 

ketentuan islam. 

 

f.  Partisipan (People)  

People merupakan semua orang yang memainkan peranan 

dalam penyajian layanan yang dapat mempengaruhi persepsi konsumen. 

People yang berinteraksi langsung dengan konsumen dalam 

memberikan jasa, nerupakan bagian penting untuk membangun 

                                                     
16

 Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahannya Surat At-Takaatsur : 1-5 
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loyalitas. Pengetahuan dan kemampuan people yang bekerja sesuai 

dengan tujuan perusahaan merupakan yang sangat penting untuk 

mencapai keberhasilan.
17

 

SDM merupakan komponen penting dalam strategi marketing 

mix 7p. Faktor sumber daya manusia sangat menentukan maju atau 

tidaknya sebuah perusahaan.Tak dapat kita pungkiri bahwa faktor ini 

berperan penting dalam membuat suatu kemajuan atau bahkan 

kemunduran dari suatu perusahaan. Inilah mengapa berbagai 

perusahaan berlomba-lomba untuk mencari kandidat pekerja terbaik, 

mereka bahkan rela membayar lebih untuk menyewa pihak pencari 

kerja independen yang sudah ahli dalam mencarikan kandidat pekerja 

bagi perusahaan. Pertanyaan-pertanyaan terkait, apakah karyawan 

tersebut memiliki performance tinggi atau sebaliknya, apakah karyawan 

tersebut loyal atau sebaliknya, apakah karyawan tersebut mampu 

melayani konsumen dengan baik atau sebaliknya akan ikut membantu 

kesuksesan sebuah perusahaan jasa di pasaran. 

Faktor penting lainnnya dalam SDM adalah attitude dan motivasi 

dari karyawan dalam industri jasa. Attitude dapat diaplikasikan dalam 

berbagai bentuk, seperti penampilan karyawan, suara dalam bicara, 

body language, ekspres wajah, dan tutur kata. Sedangkan motivasi aka 

menentukan sejauh apa karyawan ingin atau menyukai pekerjaan yang 

                                                     
17

 Ricky Martinjo, Analisa pengaruh bauran pemasaran (7P) terhadap keputusan pembelian 

di rumah makan kakkk,ayam geprek, akultas Ekonomi, Universitas Kristen Petra, Hlm. 485-486. 
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akan dilakukan.
18

 

g. Strategi Process (Proses) 

Aspek proses merupakan gabungan dari keseluruhan aktivitas. 

Mulai dari prosedur, jadwal pekerjaan, aktivitas, mekanisme, serta hal-

hal rutin lainnya. Seluruh aktivitas tersebut berhubungan dengan produk 

yang dihasilkan serta disampaikan kepada konsumen. Perusahaan harus 

mengutamakan aspek proses ini. Hal ini disebabkan karena proses 

berhubungan langsung dengan pihak konsumen. Sementara konsumen 

sendiri merupakan pihak yang menerima produk baik barang maupun 

jasa yang dibuat oleh perusahaan. Dalam aspek proses ini akan terdapat 

aktivitas pelayanan serta proses transaksi. Perusahaan harus terus 

berusaha untuk memberikan pelayanan yang memuaskan kepada 

konsumen dengan beragam strategi agar konsumen merasa puas. Proses 

merujuk pada serangkaian aktivitas perusahaan dalam melayani 

kebutuhan konsumen mulai dari kegiatan produksi hingga akhirnya 

konsumen mendapatkan produk barang atau jasa yang ditawarkan 

tersebut. Serangkaian aktivitas tersebut dapat berupa prosedur, jadwal 

pekerjaan, mekanisme, hingga aktivitas rutin yang dilakukan dalam 

kegiatan pemasaran. Serangkaian aktivitas ini pun disampaikan kepada 

konsumen agar konsumen mengetahui tentang kegiatan yang dilakukan 

perusahaan dalam menawarkan produknya kepada konsumen. Beberapa 

perusahaan memiliki cara tertentu dalam memberikan informasi ini. 

                                                     
18 Ibid, Hlm.91  
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Misalnya di rumah makan dengan fasilitas “open kitchen” yang 

memberikan kesempatan kepada konsumen untuk secara langsung 

menyaksikan tiap proses pembuatan makanan yangmereka pesan. 

Penerapan strategi pemasaran seperti ini tentunya memiliki manfaat 

dalam hal terciptanya kedekatan dan kepercayaan konsumen terhadap 

perusahaan. Semakin tinggi tingkat kepercayaan konsumen terhadap 

suatu perusahaan tentunya akan semakin meningkatkan tingkat 

loyalitasnya.
19

 

2. Starategi Pemasaran  

Strategi pemasaran menurut Kotler and Amstrong adalah logika 

pemasaran dimana perusahaan berharap dapat menciptakan nilai bagi 

customer dan dapat mencapai hubungan yang menguntungkan dengan 

pelanggan.Strategi pemasaran adalah perencanaan awal sebuah aktivitas 

pemasaran yang bertujuan untuk meningkatkan minat beli konsumen 

dengan menawarkan produk kepada konsumen.Selain itu juga dapat 

meyakinkan konsumen bahwa produk yang kita tawarkan adalah produk 

yang bermanfaat bagi konsumen tersebut.Selain itu strategi ritel juga dapat 

dilakukan dengan menerapkan bauran pemasaran (marketing mix). Dimana 

bauran (marketing mix) mempunyai peranan yang sangat penting dalam 

mempengaruhi pelanggan untuk membeli produk atau jasa yang ditawarkan 
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 Sherly, Sri Apriyanti Tarigan, Chusnu Syarifa Diah Kusuma dkk, Service Marketing : 

Pendekatan Teori dan Praktik, Bandung. CV. Media Sains Indonesia. 2022. h. 111. 
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pasar, oleh karena itu bauran pemasaran (marketing mix) dikatakan sebagai 

suatu perangkat yang akan menunjukan tingkat keberhasilan pemasaran.
20

 

Di bawah ini, dijelaskan hanya sebagian kecil mengenai strategi 

pemasaran terhadap produk baik untuk produk baru maupun pengembangan 

produk yang sudah ada, antara lain: 

a. Product Line  

Product Line (lini produk) yaitu kelompok produk yang berhubungan 

dengan erat karena fungsinya serupa, dijual kepada kelompok pelanggan 

yang sama di pasarkan lewat jenis toko yang sama atau masuk dalam 

kisaran harga yang sudah ada. 

Contoh: suatu firm semula ada di ujung atas dari pasar, kemudian 

memperpanjang lininya ke bawah dengan alasan-alasannya: 

1) Mungkin perusahaan itu pertama kali masuk kelas untuk membangun 

citra mutu dan memang bermaksud untuk turun ke bawah. 

2) Mungkin perusahaan mau menanggapi persaingan dengan kelas atas 

dengan menyerbu kelas bawah. 

3) Perusahaan dapat menambah produk kelas bawah untu menutup lubang 

pasar yang kalau dibiarkan akan menarik pesaing baru, mungkin 

perusahaan melihat pertumbuhan lebih cepat di kelas bawah. 

Contoh: Xerox memperpanjang ke segmen mesin foto kopi ke ukuran 

                                                     
20 Arum Wahyuni Purbohastuti, Ibid, Hlm.2 



33 

 

 

kecil dengan semua alas dan di atas yang sebelumnya untuk 

menengah dan besar. 

b. Product Development 

Product Development yaitu suatu usaha yang direncanakan 

dilakukan dengan sadar untuk memperbaiki produk yang ada atau untuk 

menambah banyaknya ragam produk yang dihasilkan dan di pasarkan. 

Partisipasi dalam perencanaan produk, ide-ide dapat muncul dari 

konsumen, distributor, industrial buyer, investor, pabrikan. 

Bentuk-bentuk product development: 

1)  Initial development (penyempurnaan produk) Perusahaan yang 

sedang sengaja memulai men-design suatu produk memiliki 

sifat/karakteristik tertentu dan mampu memberikan kegunaan 

tertentu. 

2)  Product improvement (penyempurnaan produk) Suatu perencanaan 

yang menekankan pada produk atau perubahan isi dengan tujuan agar 

mempunyai sifat baru. Contoh: Colt Pick Up menjadi Colt Station 

Barang yang highly styled, barang-barang yang berhubungan dengan 

mode out of date or up to date. 

3)  New uses and applications (kegunaan baru dan aplikasi). 

c. Product Difersivication 

 Product Difersivication  yaitu suatu perluasan pemilihan barang dan 

jasa yang dijualnya oleh perusahaan, dengan jalan menambah produk baru 
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ataupun memperbaiki tipe, warna, mode, ukuran, jenis dari produk yang 

sudah ada dalam rangka memperoleh laba maksimal. 

Ada 2 jenis product difercivication: 

1) Divisi praktis: peningkatan jumlah, warna, model, ukuran, jenis. 

Contoh: Bentoel Renaja, Bentoel Internasional, Bentoel Export. 

2) Divisi strategi (luas): produk yang sama sekali beda.  

Contoh: percetakan, leasing sepeda motor, rokok. 

d. Product Life Cycle (PLC) 

 Product Life Cycle (PLC) yaitu daur hidup produk yaitu suatu grafik 

yang menggambarkan riwayat suatu produk sejak diperkenalkan ke pasar 

sampai dengan ditarik dari pasar. 

Tahap-tahapan produk: 

1) Tahap pengembangan produk 

2) Tahap pengenalan produk 

3) Tahap pertumbuhan produk tahap kedewasaan produk 

4) Tahap penurunan produk
21

 

B. Penelitian Terdahulu 

Dalam pelnullisan proposal ini, ditelmulkan belbelrapa skripsi yang dapat 

dijadikan kajian telrdahullul, diantaranya selbagai belrikult: 

                                                     
21  Arif Fakhrudin, Ibid, Hlm.11-13 
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Tabel II.1. 

Penelitian Terdahulu 

No Nama Pelnelliti Juldull Pelnellitian Hasil Pelnellitian 

1. Dimas Helndika 

Wibowo, Zainull 

Arifin, Sulnarti 

Sulnarti (Julrnal 

Administrasi 

Bisnis, Volulmel. 

6, Nomor. 2, 

Julni 2021) 

Analisis Stratelgi 

Pelmasaran Ulntulk 

Melningkatkan 

Daya Saing 

UlMKM (Stuldi 

Pada Batik 

Diajelng Solo) 

Hasil analisis elfelktivitas 

stratelgi pelmasaran 

melnulnjulkkan adanya 

pelningkatan total pelnjulalan 

dari tahuln kel tahuln dan 

melnjadi aculan stratelgi 

pelmasaran dalam pelrsaingan 

antar pelrulsahaan Batik. 

2 Fadell Reltzeln 

Lulpi, Nulrdin 

Nulrdin, Julrnal 

Ellelktronik 

Sistelm 

Informasi dan 

Kompultelr, Vol. 

2, No. 1 Tahuln 

2016) 

Analisis Stratelgi 

Pelmasaran Dan 

Pelnjulalan El-

Commelrcel Pada 

Tokopeldia.Com 

Hasil pelnellitian melnulnjulkkan 

bahwa welbsitel Tokopeldia 

melrulpakan mall onlinel yang 

melnyeldiakan bisnis onlinel 

delngan muldah, selkaliguls 

melmbelri pelngalaman bellanja 

onlinel yang aman dan 

nyaman karelna dilelngkapi 

melsin pelncari (selarch elnginel) 

yang melmuldahkan pelncarian 

produlk, direlktori selbagai 

katalog bellanja, dan fitulr-fitulr 

agar pelnggulna muldah 

melnggulnakan Tokopeldia, 

selrta artis selbagai dulta 

welbsitel adalah stratelgi 

pelmasaran ulnik ulntulk 

melnarik minat masyarakat. 

Ulntulk itul, keldelpan 

Tokopeldia pelrlul 

melningkatkan layanan 

konsulmeln delngan pelnjulalan 

yang telrpelrcaya, pelmbayaran 

yang lelbih muldah, relspon 

yang celpat atas pelrmintaan 

maulpuln komplain pelmbelli, 

selrta tampilkan gambar 

produlk yang selsulai delngan 

kondisi produlk selbelnarnya. 

3 Relny Maullidia 

Rahmat, Skripsi 

Hasanulddin 

Makasar, 2015 

Analisis Stratelgi 

Pelmasaran Pada 

PT. Koko  

Jaya Prima 

Makassar 

Hasil pelnellitiam Matrik ini 

dapat melnggambarkan selcara 

jellas bagaimana pellulang dan 

ancaman elkstelrnal yang 

dihadapi pelrulsahaan 

dapatdiselsulaikan delngan 
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kelkulatan dan kellelmahan 

intelrnal yang dimiliki 

pelrulsahaan telrselbult. Matrik 

dapat melnghasilhan elmpat selt 

kelmulngkinan altelrnatif 

stratelgi. Delngan 

melnggulnakan analisa SWOT 

dapat dipelrolelh hasil bahwa 

pelrulsahaan dapat melngambil 

altelrnatif statelgi ST, WT, SO 

dan WO 

4 Relza Faulzi 

Ikhsan, Abrista 

Delvi, 

Ahmad Mullyadi 

Kosim, Julrnal 

Kajian Elkonomi 

dan Bisnis, Vol 

2. No. 1 Tahuln 

2021 

Analisis Stratelgi 

Pelmasaran Dalam 

Melningkatkan 

Pelnjulalan Rulmah 

Makan Pelcak Hj. 

Sadiyah Cilodong 

Delpok 

Hasil pelnellitian melnulnjulkkan 

Lingkulngan elkstelrnal mampul 

melmanfaatkan pellulang dari 

sulmbelr bahan bakul yang 

mellimpah, telknologi yang 

belrkelmbang, buldaya 

masyarakat yang konsulmtif, 

layanan pelngiriman onlinel, 

dan loyalitas konsulmeln yang 

tinggi. Ancaman telrkait 

antara lain harga bahan bakul 

yang tidak stabil, minat 

masyarakat yang tidak stabil, 

belralihnya konsulmeln kel 

kompeltitor, dan 

pelrkelmbangan seljak Covid-

19, selhingga dirulmulskan 

stratelgi pelmasaran yang 

paling telpat ulntulk 

pelngelmbangan Pelcak Hj. 

Relstoran Sadiyah dalam 

melminimalisir kellelmahan 

dan ancaman yang 

melngancam. 

5 Dwi Pultri Farida 

Zelbula, Nov 

Ellhan Gela, 

Ratna Natalia 

Melndrofa 

 

Analisis Stratelgi 

Pelmasaran Dalam 

Melningkatkan 

Pelnjulalan Produlk 

di CV. Bintang 

Kelramik 

Gulnulngsitoli 

Hasil pelnellitian melnulnjulkkan 

bahwa stratelgi pelmasaran 

yang baik dapat 

melningkatkan pelnjulalan 

produlk pada CV. Bintang 

Kelramik Gulnulngsitoli. 

Delngan delmikian stratelgi 

pelmasaran sangat pelrlul 

dipelrhatikan ulntulk 

melngelmbangkan pelrulsahaan 

kel delpan. Sellain itul, CV. 
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Bintang Kelramik 

Gulnulngsitoli mellakulkan 

stratelgi pelmasaran delngan 

cara melnelntulkan selgmelntasi 

pasar yaitul melngidelntifikasi 

wilayah yang akan dijangkaul. 
 

Berdasarkan penelitian diatas perbedaan dan persamaan penelitian ini adalah 

sebagai berikut: 

1. Perbedaan penelitian ini dengan penelitian Dimas Helndika Wibowo, Zainull 

Arifin, dan Sulnarti Sulnarti adalah terletak pada tempat penelitiannya, dalam 

penelitian ini tempat menelitinya di Marison indah swalayan sedangkan 

penelitian Dimas Helndika Wibowo, Zainull Arifin, Sulnarti Sulnarti tempat 

menelitinya pada UMKM (studi pada batik diajeng solo). Sedangkan 

persamaannya antara penelitian ini dengan penelitian Dimas Helndika Wibowo, 

Zainull Arifin, Sulnarti Sulnarti adalah terletak pada variable peningkatkan daya 

saing. 

2. Perbedaan penelitian ini dengan penelitian Fadell Reltzeln Lulpi dan Nulrdin 

Nulrdin adalah terletak pada tempat penelitiannya, dalam penelitian ini tempat 

menelitinya di Marison indah swalayan sedangkan penelitian Fadell Reltzeln 

Lulpi dan Nulrdin Nulrdin tempat menelitinya pada Tokopedia.com. Sedangkan 

persamaannya antara penelitian ini dengan penelitian Fadell Reltzeln Lulpi dan 

Nulrdin Nulrdin adalah terletak pada variabel penjualan. 

3. Perbedaan penelitian ini dengan penelitian Reny Maulidia Rahmat adalah 

terletak pada tempat penelitiannya, dalam penelitian ini tempat menelitinya di 

Marison indah swalayan sedangkan penelitian Reny Maulidia Rahmat tempat 

menelitinya pada PT Koko Jaya Prima Makassa. Sedangkan persamaannya 
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antara penelitian ini dengan penelitian Reny Maulidia Rahmat adalah terletak 

pada variabel pemasaran. 

4. Perbedaan penelitian ini dengan penelitian Relza Faulzi Ikhsan, Abrista Delvi, 

dan Ahmad Mullyadi Kosim adalah terletak pada tempat penelitiannya, dalam 

penelitian ini tempat menelitinya di Marison indah swalayan sedangkan 

penelitian Relza Faulzi Ikhsan, Abrista Delvi, dan Ahmad Mullyadi Kosim tempat 

menelitinya pada Rumah Pecak Hj.Sadiyah Cilodong Depok. Sedangkan 

persamaannya antara penelitian ini dengan penelitian Relza Faulzi Ikhsan, 

Abrista Delvi, dan Ahmad Mullyadi Kosim adalah terletak pada variabel 

peningkatan penjualan. 

5. Perbedaan penelitian ini dengan penelitian Dwi Pultri Farida Zelbula, Nov Ellhan 

Gela, dan Ratna Natalia Melndro adalah terletak pada tempat penelitiannya, 

dalam penelitian ini tempat menelitinya di Marison indah swalayan sedangkan 

penelitian Dwi Pultri Farida Zelbula, Nov Ellhan Gela, dan Ratna Natalia Melndro 

tempat menelitinya pada CV Bintang Keramik Gunungsitoli. Sedangkan 

persamaannya antara penelitian ini dengan penelitian Dwi Pultri Farida Zelbula, 

Nov Ellhan Gela, dan Ratna Natalia Melndro adalah terletak pada variabel 

peningkatan penjualan. 



 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Lokasi dan Waktu Penelitian 

Pelnellitian ini akan dilaksanakan pada Marioson Indah Swalayan Kota 

Padangsidimpulan yang telrleltak di Jalan Patricel Lulmulmba 38 ab, 

Padangsidimpulan 22719. Waktul pelnellitian ini akan dilaksanakan dari bullan 

Oktobelr 2022 sampai delngan bullan Selptelmbelr 2023. 

B. Jenis Penelitian 

Pe lne llitian ini ditinjaul dari telmpat adalah pelnellitian lapangan (fielld 

re lse larch) de lngan melnggulnakan me ltode l pelne llitian kulalitatif. Jelnis pelne llitian 

llapangan (fielld re lse larch) pada prinsipnya ulntulk me lmpelrolelh data pelne lliti haruls 

telrjuln langsulng ke l lapangan. Telrlihat langsulng de lngan informan telrlibat delngan 

partisipan ulntulk me lndapatkan gambar dan tellah komprelhe lnsif telntang stratelgi 

be lrsaing yang diimplelmelntasikan Marison Indah Swalayan Kota 

Padangsidimpulan ulntulk me lningkatkan pelnjulalan produlk. 

Pe lne llitian lapangan (fielld relse larch) julga dise lbult pelnellitian alamiah karelna 

melne lkankan pelntingnya pe lmahaman telntang situlasi alamiah, partisipan, 

lingkulngan dan te lmpatnya. Data ataul informasi sulnggulh be lrtulmpul pada apa yang 

telrjadi di lapangan dan se lsulai de lngan fakta, bulkan asulmsi pradulga ataul konse lp 

pe lnelliti. Meltodel pe lne llitian kulalitatif melrulpakan pelne llitian yang be lrtuljulan ulntulk 
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melnde lskripsikan dan melnganalisis fe lnomelna aktivitas, sikap dan pe lrse lpsi se lcara 

individulal dan kellompok. Meltodel kulalitatif belrsifat delskriptif dan.Elksplanatori.
22

 

C. Subjek Penelitian 

Sulbje lk pelne llitian adalah orang yang akan melmbe lrikan informasi telntang 

data yang diinginkan pe lnelliti belrkaitan delngan pe lne llitian yang se ldang 

dilaksanakan. Sulbjelk pe lne llitian julga dise lbult de lngan re lsponde ln dan informan. 

Su lbje lk pe lnellitian pada dasarnya adalah yang akan dike lnai kelsimpullan hasil 

pe lnellitian baik belrulpa pelrilakul motivasi, tindakan dan lain lain selcara holistik 

de lngan cara delskripsi dalam belntulk kata kata dan bahasa dalam sulatul kontelks 

khulsuls yang alamiah selrta delngan me lmanfaatkan belrbagai meltodel alamiah. 

Adapuln sulbje lk pelne llitian ini 30 orang, yaitul telrdiri dari 3 orang pelnge llola, 2 

orang karyawan dan 25 orang pe llanggan Marison Indah Swalayan Kota 

Padangsidimpulan. 

D. Sumber Data 

Sulmbe lr data adalah sulbje lk yang dapat melmbe lrikan data ataul informasi 

be lrulpa jawaban mellaluli wawancra. Informasi belrulpa aktivitas kinelrja dan relspon 

mellaluli obse lrvasi informasi be lrulpa tullisan, gambar dan dokulmeln. Sulmbe lr data 

pe lnellitian telrdiri dari dula sulmbelr, yaitul.Sulmbe lr data prima dan sulmbelr data 

se lkulnde lr.
23

 

 

                                                     
22

Suryani dan Hendryani, Metode Riset Kuantitatif Teori dan Aplikasi Pada 

Penelitian Bidang Manajemen dan Ekonomi Islam (Jakarta: Kencana, 2015), hlm. 109.   
23

Siregar, B. G., & Hardana, H. A. (2022). Metode Penelitian EKonomi dan Bisnis. 

Merdeka Kreasi Group. 
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1. Sulmbe lr Data Primelr 

Sulmbe lr data primelr adalah data yang dipelrole lh selcara langsulng ole lh 

pe lnelliti dari informan ulntulk me lnjawab masalah dan tuljulan pe lne llitian dilakulkan 

de lngan me lnggulnakan telknik pe lngulmpullan data belrulpa wawancara obselrvasi. 

Adapuln data primelr pada pelne llitian ini yaitul pe lnge llola karyawan dan pe llanggan 

Marison Indah Swalayan Kota Padangsidimpulan. 

2. Sulmbe lr Data Selkulnde lr 

Sulmbe lr data selkulnde lr melrulpakan strulktulr data historis melnge lnai variabell 

variabe ll yang te llah dikulmpullkan dan dihimpuln se lbellulmnya ole lh pihak lain. 

Su lmbe lr data selku lnde lr dipelrole lh dari catatan bulkul laporan dan bisnis pelmbulkulan 

bisnis. Data yang dipe lrole lh tidak pelrlul diolah lagi. Adapuln sulmbe lr data se lkulndelr 

pada pelne llitian yaitul laporan bisnis dan pelmbulkulan Marison Indah Swalayan 

Kota Padangsidimpulan. 

E. Teknik Pengumpulan Data 

Telknik pelngulmpullan data adalah cara ulntulk melmpelrolelh informasi ataul 

data mellaluli alat bantul yang digulnakan dalam selbulah pelne llitian delngan maksuld 

melngulmpullkan belrbagai informasi yang disulsuln dan diolah selcara sistelmatis. 

Telknik pe lngulmpullan data yang pe lne lliti pe lrgulnakan se lbagai belrikult: 

1. Obse lrvasi. 

Obse lrvasi adalah kelgiatan pelngulmpullan data yang mellibatkan intelraksi 

pe lnelliti kel dalam aktivitas sulatul ke llompok orang ataul individul, se lhingga pe lne lliti 

dapat melmpe llajari aspelk yang tampak maulpu ln te lrse lmbulnyi dari rultinitas 
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pe lkelrjaan sulbjelk pe lnellitian telrse lbult. Pada kelgiatan obselrvasi ini, pelnelliti 

melngamati stratelgi be lrsaing yang diimplelmelntasikan pelnge llola dan karyawan.  

Dalam melnjalankan bisnisnya dan melngamati stratelgi karyawannya dalam 

mellayani pe llanggan.
24

 

2. Wawancara  

Wawancara adalah kelgiatan melngulmpu llkan data delngan be lrtanya 

langsulng ke lpada relsponde ln ataul informan. Informan dalam kelgiatan wawancara 

melrulpakan sulmbelr data yang dapat melmbe lrikan informasi telntang stratelgi 

pe lmikiran dan kelte lrangan lainnya, dan wawancara belrfulngsi se lbagai prose ls 

intelraksi dan komulnikasi. Pada kelgiatan wawancara pelnelliti akan melnanyakan 

telrkait stratelgi be lrsaing yang diimple lmelntasikan Marison Indah Swalayan Kota 

Padangsidimpu lan u lntulk me lningkatkan pelnjulalan. Melnanyakan ke lpada pellanggan 

telrkait kelnapa bellanja di Marison Indah Swalayan Kota Padangsidimpu lan dan 

re lsponnya se lte llah bellanja.
25

 

3. Dokulme lntasi 

Dokulme lntasi adalah kelgiatan pe lngulmpullan data ataul informasi yang 

be lrsulmbelr dari dokulmeln, bulkul, julrnal, sulrat kabar, laporan bisnis, pelmbulkulan dan 

lain lain. Kulmpullan data data pelrbankan belrbe lntulk tullisan melrulpakan dokulme ln 

dalam arti selmpit, seldangkan dalam arti lulas mellipulti foto, relkaman vide lo dan 

monulmeln. Dokulme lntasi melnjadi sulmbelr data pada pelne llitian ini yaitul visi misi 

                                                     
24

Beni Ahmad Saebani, Pedoman Aplikatif Metode Penelitian Dalam Penyusunan Karya 

Ilmiah, Skripsi, dan Disertasi (Jakarta Barat: CV Pustaka Setia, 2017), hlm. 218. 
25

Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R & D (Bandung: Alfabeta, 2011), 

Cet. Ke-12, hlm. 137. 
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Marison Indah Swalayan Kota Padangsidimpu lan. pe lmbulkulan dan laporan 

pe lnjulalan toko telrse lbult.
26

 

F. Teknik Pengolahan Dan Analisis Data. 

1. Telknik Pe lngolahan Data 

Telknik pelngolahan data adalah cara ataul melkanismel ulntulk melnelrima dan 

melngkomulnikasikan data yang masih melntah ke lpada belrbagai pihak yang 

be lrkelpe lntingan, me lnyimpan, melmprose ls dan me lnyajikannya dalam be lntulk 

laporan selte llah data diolah, langkah se llanjultnya adalah melnganalisis data.pada 

pe lnellitian ini data akan diolah selcara delskriptif yaitul melnyulsuln data dipelrolelh di 

lapangan belrdasarkan hasil obselrvasi wawancara dan dokulmelntasi data yang 

dipelrole lh akan dipaparkan ataul digambarkan dalam belntulk kata kata selsulai fakta 

2. Telknik Analisis Data 

Telknik analisis data adalah cara ulntulk melngulmpullkan, melnge llola, melnilai 

dan melngulngkapkan ataul melnafsirkan makna dari data pelne llitian yang dipe lrolelh 

dari sulmbelr informasi belrdasarkan obselrvasi, wawancara dan dokulmelntasi selsulai 

de lngan klasifikasi telrtelntul, kelmuldian melrulmulskan ke lsimpullan ataul 

melmve lrifikasi. Analisis data yang digulnakan pada pelnellitian ini selcara indulktif, 

yaitul pelne lliti telrjuln ke l lapangan se lcara langsulng be lrintelraksi dan belrkomulnikasi 

de lngan informan ulntulk melngulmpullkan informasi ataul data, melmpe llajari data, 

melngakse ls data, me lnafsirkan dan melnarik ke lsimpullan ataul melmve lrifikasi se lcara 

                                                     
2626

Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Prakti (Jakarta: PT Renika 

Cipta, 2010), hlm. 206. 
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e lmpiris. Adapuln prose ldulr analisis data pada pelne llitian ini melnggulnakan te lknik 

milels dan hulbelrman yaitul modell selbagai be lrikult: 

a) Data Collelction (Pelngulmpullan Data) 

Data collelction (pelngulmpullan data) adalah prose ls ke lgiatan melngulmpullkan 

data ataul informasi di lapangan yang dipelrole lh dari sulmbe lr data belrdasarkan 

instrulmeln obse lrvasi wawancara dan dokulmelntasi. 

b) Data Reldulction (Reldulksi Data) 

Re ldulksi data adalah melrangkulm data melmilih hal hal yang pokok, mampul 

fokulskan pada masalah dan tuljulan pelne llitian melmbulat katelgori dan pola telrtelntul 

melmbulang data yang tidak belrkaitan delngan pe lne llitian selhingga me lmiliki makna. 

De lngan de lmikian, data akan melmbelrikan gambaran yang le lbih jellas dan 

melmpe lrmuldah pe lnelliti ulntulk me lnyajikan data. 

c) Data Display (Pelnyajian Data) 

Data display (pelnyajian data) pelnyajian data adalah melnyajikan data 

se lcara sistelmatis dalam belntulk ikhtisar hulbulngan antar katelgori dan se ljelnisnya 

be lrulpa telks yang be lrsifat naratif belrdasarkan kritelria telrtelntul selpe lrti ulraian 

konse lp katelgori te lrsulsuln dalam pola hulbulngan se lhingga le lbih muldah dipahami 

olelh pe lne lliti dan pelmbaca. 

d) Conclulsions Drawing/Ve lrification (Pelnarikan Ke lsimpullan/Ve lrifikasi) 

Langkah se llanjultnya dalam analisis data yaitul me lnarik kelsimpullan dan 

ve lrifikasi. Ke lsimpullan awal yang diambil masih belrsifat selme lntara teltapi apa belda 

ke lsimpullan tellah diambil didulkulng de lngan bulkti bulkti sahih dan konsisteln saat 
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pe lnelliti kelmbali kel lapangan melngulmpullkan data, maka kelsimpullan yang diambil 

be lrsifat kreldibell. 

G. Teknik Pengecekan Keabsahan Data 

Telknik pelnge lce lkan kelabsahan data adalah cara melmelriksa kelmbali tingkat 

ke lmbali dan data yang te llah dianalisis delngan tuljulan ulntulk 

melnghindari.Ke lke llirulan dan kelsalahan data yang te llah telrkulmpull pelrlul dilakulkan 

pe lnge lce lkan kelabsahan data kelabsahan data didasarkan pada kritelria kreldibilitas, 

kapastian, kelbe lrgantulngan dan kelpastian. Adapuln te lknik pelnge lce lkan kelabsahan 

data pada pelne llitian ini yaitul melnggulnakan telknik Le lxy J. Mole lang se lbagai 

be lrikult:
27

 

1. Pe lrpanjangan Ke likultse lrtaan 

Pe lrpanjangan kelikultse lrtaan belrarti pelne lliti tinggal di lapangan, pelne llitian 

sampai kelje lnulhan pelngulmpullan data telrcapai delngan tuljulan melmbatasi ganggulan 

dari dampak pelnelliti pada kontelks me lmbatasi kelke llirulan dan 

melngkompe lnsasi.me lski kan pe lngarulh dari ke ljadian keljadian yang tidak biasa ataul 

pe lngarulh se lsaat. 

2. Ke lte lkulnan Pe lngamatan  

Ke lte lkulnan pelngamatan adalah pelne lliti melncari selcara konsisteln 

intelrpre lstasi delngan be lrbagai cara dalam kaitan delngan prose ls analisis yang 

konstan ataul telntatif.Melmbatasi belrbagai pelngarulh melncari apa yang dapat 

dipelrhitulngkan dan tidak dapat dipelrhitulngkan. Ke lte lkulnan pelngamatan belrtuljulan 

                                                     
2727

Lexy J, Metode Penelitian Kualitati, (Bandung: PT Remaja Rosdakarya, 2016), hlm. 103. 
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melne lmulkan ciri-ciri dan ulnsulr ulnsulr dalam situlasi yang sangat re llelvan de lngan 

masalah pelne llitian yang se ldang dicari dan pokuls pada masalah pelne llitian selcara 

rinci. 

3. Triangullasi  

Triangullasi adalah pelmelriksaan kelabsahan data yang me lmanfaatkan 

se lsulatul yang lain. Pada pelne llitian ini, triangullasi yang digulnakan adalah 

pe lmelriksaan mellaluli sulmbe lr lainnya, yaitul pe lne lliti, melmbandingkan dan 

melnge lce lk kelmbali tingkat kelpe lrcayaan data yang dipelrole lh delngan cara: 

1)Me lmbandingkan data hasil obselrvasi delngan data hasil wawancara, 

2)Me lmbandingkan apa yang dikatakan informan di delpan ulmulm delngan apa yang 

dikatakan informan selcara pribadi, 3)Me lmbandingkan apa yang dikatakan 

informal telntang situlasi pelne llitian delngan apa yang dikatakan informan selpanjang 

waktul, 4)Melmbandingkan ke ladaan dan pelrspe lktif informan delngan be lrbagai 

pe lndapat dan pandanga, 5)Me lmbandingkan hasil wawancara delngan isi dokulmeln 

yang be lrkaitan delngan pe lne llitian. 

4. Pe lnge lce lkan Se ljawat  

Pe lnge lce lkan seljawat dilakulkan cara pelne lliti melnge lkspos hasil pe lnellitian 

se lmelntara ataul hasil akhir yang dipe lrolelh dalam belntulk diskulsi de lngan re lkan 

se ljawat yang be lrtuljulan pe lne llitian teltap melmpe lrtahankan sikap telrbulka dan 

ke ljuljulran pelne lliti melnjajaki dan melngulji hipotelsis ke lrja yang mulncull dari 

pe lmikiran pelne lliti. 
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5. Kajian Kasuls Ne lgatif 

Kajian kasuls ne lgatif yaitul pe lne lliti melngulmpullkan contoh dan kasuls yang 

tidak selsulai de lngan pola dan ke lcelnde lrulngan informasi yang te llah dikulmpullkan 

dan digulnakan se lbagai bahan pelmbanding. 

6. Pe lnge lce lkan Anggota 

Pe lnge lce lkan anggota yaitul pe lnelliti melminta anggota yang te lrlibat dalam pelne llitian 

melmbe lrikan relaksi ataul pandangan telrhadap data yang te llah diorganisasikan olelh 

pe lnelliti. 

7. Ulraian Rinci. 

Ulraian rinci yaitul pelne lliti mellaporkan hasil pelnellitian hingga ulraian hasil 

pe lnellitian dilakulkan delngan ce lrmat yang me lnggambarkan kontelks te lmpat 

pe lnellitian disellelnggarakan, ulraian diulngkapkan selcara khulsuls agar pe lne lliti dan 

pe lmbaca muldah melmahami telmulan pelne llitian yang dipe lrole lh. 



 

BAB IV 

HASIL PENELITIAN 

 

A. Gambaran Umum Perusahaan Marison Indah Swalayan 

1. Sejarah dan Perkembangan Usaha Marison Indah Swalayan 

Marison indah swalayan melrulpakan badan ulsaha yang belrgelrak di 

bidang jasa julalan barang dagangan selpelrti selmbako maulpuln makanan ringan. 

Marison indah swalayan melrulpakan ulnit ulsaha yang dirintis di delkat Pasar 

Sangkulmpal Bonang Padangsidimpulan Sellatan telpatnya di Jalan  pada tahuln 2007 

olelh Bapak Belnny Lulbis. Marison indah swalayan ini adalah satul-satulnya ulsaha 

toko julalan barang dagangan yang belropelrasi di Jalan Patricel Lulmulmba No 38 A 

Padangsidimpulan.  

Marison indah swalayan ini didirikan ulntulk masyarakat, karelna pelmilik 

ulsaha Marison indah swalayan selmasa kullihnya belliaul kulliah sambil kelrja, jadi 

niat sellain ulntulk bisnis ataul melnjadi pelngulsaha pelmilik ulsaha Marison indah 

swalayan ini ingin melmbantul masyarakat ulntulk melmelnulhi kelbultulhan dalam hal 

julalan barang dagangan. 

Bapak Belnny Lulbis adalah orang yang melmpulnyai selmangat wiraulsaha 

yang tinggi yang telrtarik ulntulk melrintis bisnis jasa julal barang dagangan. 

Belrbelkal komitmeln dan pellayanan yang profelssional. Banyaknya pelrulsahaan 

barang dagangan baik franchisel maulpuln ageln yang marak saat ini melmbulktikan 

ulsaha layanan jasa ini dibultulhkan olelh masyarakat baik pelrorangan, pelrulsahaan, 

maulpuln pelrhotellan. 

Marison Indah Swalayan sangat melngultamakan kulalitas, Marison Indah 
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Swalayan dalam melnjalankan ulsaha julalan barang dagangan selcara konsisteln 

belrulpaya melmbelrikan yang telrbaik ulntulk melmelnulhi kelbultulhan pellanggan. Bagi 

Marison Indah Swalayan, pellanggan melrulpakan raja dan kami sellalul melmbelrikan 

yang telrbaik. Dimasa pelrtama pelndirian Marison indah swalayan sistelm 

opelrasional kasir melnggulnakan transaksi seldelrhana, delngan dula orang karyawan 

dan telmpat ulsaha suldah dimiliki selndiri.  

Pelrkelmbangan Marison indah swalayan telrjadi di tahuln 2018, dimana 

pellanggan mullai melmpelrcayakan Marison indah swalayan selbagai ulsaha teltap 

bagi melrelka. Di tahuln 2018  ini Marison indah swalayan mellakulkan pelrulbahan 

yang di mullai delngan pelnambahan julmlah karyawan, dan pelnambahan telmpat 

ulsaha lainnya (cabang dari Marison Indah Swalayan). Karyawan yang biasanya 

hanya 2 orang melnjadi 5 orang, pellayanan yang baik julga melnjadi kelwajiban 

ultama karelna Marison Indah Swalayan melngelmbangkan dan melningkatkan 

kulalitas layanan delmi melncapai kelpulasan pellanggan selhingga sellalul belrulsaha 

melmbelrikan pellayanan selbaik mulngkin kelpada pellanggan delngan sellalul ramah, 

sigap, dan sellalul melmbelrikan informasi yang dibultulhkan pellanggan. Hingga saat 

ini Marison Indah Swalayan masih telruls mellalulkan opelrasinya selrta inovasi yang 

telruls dilakulkan ulntulk melmulaskan pellanggannya.
28

 

 

 

                                                     
28

Benny Lubis,  Pemilik Usaha Marison Indah Swalayan, Wawanancara di Marison Indah 

Swalayan Padangsidimpuan Jalan Patrice Lumumba Padangsidimpuan, tanggal 24 Juni 2023, 

pukul 09.50 WIB. 
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B. Pembahasan Hasil Penelitian  

1. Aspek Pasar dan Pemasaran 

a. Pangsa Pasar 

Dihimpuln dari Badan Pulsat Statistik Kota Padangsidimpulan, 

julmlah pelnduldulk melncapai 827.000 jiwa, dimana dari kelsellulrulhan 

julmlah pelnduldulk telrselbult, seljaulh ini pangsa pasar yang mampul diselrap 

olelh ulsaha Marison Indah Swalayan yaitul pelnduldulk yang belrada di 

selkitar lokasi ulsaha yang belrada di Jalan Patricel Lulmulmba No. 38 ab 

delkat delngan pasar Sangkulmpal Bonang ataul pasar belsar Kota 

Padangsidimpulan. Para pellanggan Marison Indah Swalayan belrasal dari 

belbelrapa ulsaha masyarakat baik masyarakat kota maulpuln masyarakat 

kabulpateln di tabagsell khulsulsnya dan ulmulmnya masyarakat ulmulm 

lainnya. 

b. Analisis Pesaing 

Telrdapat banyak ulsaha yang sama delngan Marison Indah 

Swalayan selkarang yang melnjadi pelsaing ultama bagi ulsahanya. 

Diantaranya ada Alfamidi, Indomarelt sama-sama belropelrasi di kawasan 

pasar sangkulmpal Bonang. Seltellah dilakulkan idelntifikasi pelsaing, 

kelulnggullan ulsaha Marison Indah Swalayan dibandingkan pelsaing 

telrselbult yakni pellayanan yang ramah, tarif dagangan Marison Indah 

Swalayan yang telrjangkaul, dan melnyeldiakan belrbagai varian 

dagangannya. 
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c. Strategi Pemasaran 

1) Produlk (Produlct) 

Produlk yang ada dalam Marison Indah Swalayan telrbagi 

melnjadi 2 macam pakelt antara lain: jasa antar dan jasa sistelm melmbelr 

ataul anggota. Ulsaha jasa Marison Indah Swalayan julga melmbeldakan 

bisa melndaftar melnjadi melmbelr ataul anggota teltap pelmbelli dan 

anggota pelmbelli tidak teltap. 

Belbelrapa kelulnggullan yang dimiliki olelh Marison Indah 

Swalayan, harga yang telrjangkaul. Telrseldia arela parkir, selhingga tidak 

melngganggul prosels pelmbellian, pelmilihan dagangan yang belrkulalitas 

baguls dan belrmultul baik. 

2) Harga (Pricel) 

Dalam melnelntulkan harga salah satulnya yang kami 

pelrtimbangkan adalah harga yang melruljulk pada targelt pasar dan 

pelsaing. Targelt pasar kami adalah masyarakat selrta peldagang barang 

dagangan yang melmiliki ulang sakul yang telrbatas. Adapuln julmlah 

pelsaing dalam bisnis yang selrulpa di selkitar lokasi ulsaha kami culkulp 

banyak, selhingga dalam pelneltapan harga Marison Indah Swalayan 

tidak melnelntulkan pada harga yang tinggi.  
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3) Promosi (Promotion)  

Promosi yang dilakulkan olelh Marison Indah Swalayan 

melnggulnakan meldia promosi belrulpa pelmasangan papan nama ulsaha 

dan sistelm dari mullult kel mullult (word of moulth). Jadi ulsaha Marison 

Indah Swalayan bellulm mellakulkan meltodel stratelgi promosi jeljaring 

sosial belrulpa Instagram, Facelbook, Groulp WA dan julga blog welbsitel 

selbagai meldia promosi ulntulk melningkatkan kelsadaran melrelk bagi 

pellanggan. Selhingga masih banyak pellanggan dari lular yang bellulm 

melngeltahuli telntang ulsaha Marison Indah Swalayan dan dan produlk 

yang ditawarkan olelh Marison Indah Swalayan. 

4) Telmpat (Placel) 

Melnelntulkan telmpat ataul lokasi dalam prosels kelgiatan pelmasaran 

sangat pelnting, karelna delngan telmpat ataul lokasi yang stratelgis yang 

muldah dilihat dan di jangkaul masyarakat banyak, bisa melmbantul 

dalam prosels pelmasaran telrselbult, selhingga tuljulan dari pelmasaran 

telrselbult bisa telrcapai. Lokasi Marison Indah Swalayan culkulp stratelgis 

karelna telrleltak di kelramaian, dipinggir jalan dan delkat delngan arela 

pasar Sangkulmpal Bonang selhingga para konsulmeln dapat delngan 

muldah melnuljul Marison Indah Swalayan, tapi masih ada kelkulrangan 

yang melmbulat konsulmeln kulrang nyaman delngan ulsaha Morison 

Indah Swalayan telrselbult. Karelna Marison Indah Swalayan bellulm 

melnyeldiakan arela parkir ulntulk para konsulmeln dan julga bellulm 

melnyeldiakan kulrsi tulnggul ulntulk para konsulmeln.  
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5) Orang (Peloplel) 

 Dalam kelgiatan opelrasionalnya Marison Indah Swalayan 

melmpulnyai SDM selbanyak 5 orang yang telrdiri dari 2 orang yang 

bagian melngawasi selrta melmbantul kelpelrlulan yang kulrang dan 

melmbelli selgala kelbultulhan yang dibultulhkan olelh ulsaha Marison Indah 

Swalayan ini, selbagai opelrasional yang mellayani kelgiatan pelndataan 

barang dagangan yang suldah dipelsan dan  melngopelrasionalkan selcara 

sistelm selrta administrasi kelulangan, dan 3 orang yang mellayani 

pelmbellian dan packaging dagangan pellanggan yang tellah sellelsai 

dipelsan. 

6) Prosels (Procelss) 

Marison Indah Swalayan ini telrdapat belbelrapa prosels mullai dari 

prosels produlksi, pelngelmasan hingga kelmbali kelpada konsulmeln, 

dimana porsels ini melngultamakan kulalitas, kelcelpatan dan kelpulasan. 

Kelmuldian ulsaha Marison Indah Swalayan ini belropelrasi seltiap hari 

kelculali hari raya kelagamaan. Pellanggan Marison Indah Swalayan bisa 

melnyelrahkan pelsanannya yang akan dibelli agar dibulngkuls ataul 

dipakeltkan ulntulk dibawa pullang olelng pellanggannya.
29

 

 

 

                                                     
29

Resti Rambe, Karyawan Usaha  Marison Indah Swalayan, Wawanancara melalui telpon, 

tanggal 20 Juni 2023, pukul  19.00 WIB. 
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7) Bulkti Fisik (physical elvidelncel) 

Yang melnjadi bulkti fisik selhingga Marison Indah Swalayan 

muldah dikelnali yakni di bagian delpan toko dipasang papan nama 

belrulkulran belsar yang telrtelra nama ulsaha Marison Indah Swalayan 

selrta logo nama ulsaha yang telrdapat pada nota Marison Indah 

Swalayan. 

2. Aspek Teknis 

a. Lokasi Usaha 

Pelmilihan lokasi ulsaha Marison Indah Swalayan, atas pelrtimbangan 

belbelrapa faktor yaitul : 

1) Leltak Pasar Yang Dituljul 

Lokasi ulsaha Marison Indah Swalayan delkat delngan pelmulkiman pelnduldulk 

2) Keltelrseldiaan Bahan Bakul  

Bahan bakul Marison Indah Swalayan culkulp muldah dipelrolelh diselkitar lokasi 

ulsaha 

3) Keltelrseldiaan Pelmbangkit Listrik dan Air  

Keltelrseldiaan pelmbangkit listrik suldah melmadai di selkitar lokasi ulsaha. Ulntulk 

melmelnulhi kelbultulhan air pelmilik Marison Indah Swalayan melndirikan 

fasilitas sulmulr bor. 

4) Fasilitas Transportasi 

Aksels jalan melnuljul lokasi ulsaha belrulpa aspal yang dapat dilaluli kelndaraan 

roda dula dan roda elmpat. Lokasi Marison Indah Swalayan belrada dipinggir 
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jalan selhingga muldah dijangkaul. 

5) Keltelrseldian Telnaga Kelrja 

Pelmilik ulsaha Marison Indah Swalayan melnyatakan bahwa tidak melnelmuli 

kelsullitan melnyelrap telnaga kelrja telrampil diselkitar lokasi ulsaha. 

Melnulrult salah selorang karyawan Marison Indah Swalayan Seltuljul yang 

belrnama Wahyulni melnyatakan bahwa: “Se lbellulm mellaksanakan stratelgi 

pelmasaran, Marison Indah Swalayan seltuljul telrlelbih dahullul melmpelrhatikan 

belrapa julmlah targelt yang haruls dicapai. Dalam melmasarkan produlk Marison 

Indah Swalayan seltuljul suldah melneltapkan sasaran pelnjulalan agar nantinya lelbih 

melmpelrmuldah melncapai targelt yang suldah ditelntulkan. Dalam melmelnulhi targelt 

Marison Indah Swalayan seltuljul melnggulnakan sistelm pinjam dalam jangka 1-2 

bullan delngan alasan konsulmeln ataul pellanggan melmiliki proyelk dan julmlah 

pellanggan barang dagangan Marison Indah Swalayan seltuljul selkitar kulrang lelbih 

50 pellanggan tiap harinya. Dan rata-rata pellanggan Marison Indah Swalayan 

seltuljul belrada di daelrah sellatan dan selbagian di daelrah ultara dan ada pellanggan 

yang melmbelli selcara kreldit dan tulnai”. 

Jadi konsulmeln yang akan melmbelli bahan bangulnan delngan cara kreldit 

haruls melmelnulhi belbelrapa kritelria yang melmang suldah diteltapkan olelh Marison 

Indah Swalayan seltuljul. Dalam hal mellayani konsulmeln telrselbult haruls delngan 

tultulr kata yang sopan dan baik agar konsulmeln melmbelli telrasa nyaman. 

Ulntulk melncapai targelt yang suldah ditelntulkan para karyawan haruls 

belkelrja elkstra pelnulh ulntulk melncapai targelt telrselbult. Delngan adanya pelmasaran 
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yang baik, akan melncamin kellancaran selrta kelmuldahan ulntulk melmasarkan 

produlk. Dalam melmelnulhi targelt pelnjulalan Marison Indah Swalayan seltuljul 

melnggulnakan belbelrapa stratelgi pelmasaran diantaranya yaitul: 

a. Selgmelntasi pasar (pelmbangian pasar) 

 

Selgmeln pasar adalah sulb kellompok orang-orang ataul organisasi yang 

melmiliki satul ataul lelbih karaktelristik yang sama melnyelbabkan melrelka melmiliki 

produlk yang selrulpa. Selgmelntasi pasar adalah prosels melmbagi selbulah pasar kel 

selgmeln ataul kellompok-kellompok yang belrmakna, rellatif sama dan dapat di 

idelntifikasikan. 

Pelmasaran yang dilakulkan Marison Indah Swalayan seltuljul melmiliki 

wilayah telrselndiri, tapi tidak melnulntult kelmulngkinan ada yang suldah telrlanjulr 

fanatik delngan Marison Indah Swalayan seltuljul walaulpuln konsulman dari daelrah 

lain teltapi konsulmeln telrselbult hanya melmiliki produlk pada Marison Indah 

Swalayan seltuljul. 

b. Targelt markelting 

 

Targelting adalah stratelgi melngalokasikan sulmbelr daya pelrulsahaan 

selcara elfelktif. Tiga kritelria dalam melngelvalulasi dan melnelntulkan selgmeln yang 

akan ditargelt, yaitul: 

1. Melmastikan bahwa selgmeln pasar yang dipilih culkulp belsar dan akan culkulp 

melngulntulngkan bagi pelrulsahaan. 

2. Stratelgi targelting itul haruls didasarkan pada kelulnggullan kompeltitif 
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pelrulsahaan yang belrsangkultan. Kelulnggullan kompeltitif melrulpakan cara ulntulk 

melngulkulr apakah pelrulsahaan itul melmiliki kelkulatan ulntulk melndominasi 

selgmeln pasar yang dipilih. 

3. Selgmeln pasar yang dibidik itul haruls didasarkan pada situlasi pelrsaingannya 

yang selcara langsulng ataul tidak langsulng melmpelngarulhi daya tarik targelt 

selgmeln. 

Melnulrult salah selorang karyawan Marison Indah Swalayan Seltuljul Yang 

belrnama Nia Marsulri melnyarakan bahwa: “Targe lting ataul sasaran pasar adalah 

melngelvalulasi kelaktifan seltiap selgmeln kelmuldian melmilih salah satul dari 

selgmeln pasar ataul lelbih dilayani. Jika konsulmeln suldah mellakulkan pelmbellian 

pada Marison Indah Swalayan seltuljul dan suldah mellulnasi produlk yang dibelli 

maka karyawan dari Marison Indah Swalayan seltuljul akan melmbelrikan ulcapan 

telrima kasih karna pellulnasannya suldah sellelsai”. 

Belrdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpullkan bahwa salah satul 

stratelgi pelmasaran yang digulnakan olelh Marison Indah Swalayan Seltuljul adalah 

targelt markelting. 

c. Pelmajangan produlk 

 

Pelmanjangan produlk adalah sulatul cara pelmajangan produlk ataul tata leltak 

barang yang ditelrapkan olelh pelrulsahaan delngan tuljulan ulntulk melnarik minat 

pellanggan agar mellihat dan melmbelli produlk yang ditawarkan. tuljulan pelmajangan 

produlk adalah melmbulat orang telrtarik melmbelli, melmuldahkan konsulmeln melncari 

barang, melmbelrikan kelnyamanan pada konsulmeln, agar telrlihat rapi selrasi dan 
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melnarik, melnimbullkan minat belli, melndorong pellanggan ulntulk melmbelli. 

Selpelrti yang di ulngkapkan olelh Nia Marsulri yang melrulpakan karyawan 

Marison indah swalayan seltuljul adalah “Marison indah swalayan setujul, 

melmajang selcara langsulng produlk yang dimiliki Marison Indah Swalayan seltuljul 

agar lelbih melmpelrmuldah konsulmeln ulntulk mellihat lelbih jellas produlk yang 

disulkainya, Sellain itul Marison n Indah Swalayan seltuljul akan mellayani konsulmeln 

selmaksimal mulngkin maka karyawan ditulntult haruls melmbulat konsulmeln melrasa 

nyaman dan beltah”. 

Ada 3 hal pelnting yang dipelrtahankan olelh Marison Indah Swalayan 

seltuljul yaitul: 

1. Skill : kelmampulan karyawan belrkomulnikasi delngan calon pelmbelli ataul 

konsulmeln. 

2. Pelngulasaan produlk olelh karyawan, telntulnya karyawan haruls melngulasai 

banyak telntang produlk dibandingkan delngan konsulmeln, dan 

3. Pellayanan : dalam mellayani konsulmeln karyawan Morison Indah Swalayan 

seltuljul haruls selnyulm, sopan, salam dan ramah telrhadap konsulmeln. 

Belrdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpullkan bahwa salah satul 

stratelgi yang julga dilakulkan olelh Marison Indah Swalayan Seltuljul sellain 

selgmelntasi pasar dan targelt markelting adalah pelmajangan produlk. 

d. Positioning 

 

Positioning adalah sulatul tindakan ataul langkah-langkah dari produlseln 
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ulntulk melndelsain citra pelrulsahaan dan pelnawaran nilai dimana konsulmeln 

didalam sulatul selgmeln telrtelntul melngelrti dan melnghargai apa yang dilakulkan sulatul 

selgmeln telrtelntul, melngelrti dan melnghargai apa yang dilakulkan sulatul pelrulsahaan, 

dibandingkan delngan pelsaingnya. 

Ulngkapan selrulpa julga dikatakan olelh Wahyulni yang melrulpakan salah 

satul karyawan Marison Indah Swalayan seltuljul bahwa: “Marison Indah Swalayan 

Seltuljul melmposisikan diri selbagai toko bangulnan yang melmbelrikan barang 

belrkulalitas delngan harga telrjangkaul”.
49

 Delngan melnggulnakan staratelgi 

Positionig Marison Indah Swalayan Seltuljul dapat melnelntulkan posisinya mellaluli 

pelrselpsi pellanggan telrhadap produlknya dan produlk pelsaingnya selhingga akan 

melndapatkan hasil yang lelbih baik. 



 

BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Seltellah pelnelliti melngulraikan pelmbahasan-pelmbahasan telrselbult di atas 

melngelnai stratelgi pelmasaran pada Marison Indah Swalayan, maka dapat pelnelliti 

simpullkan selbagai belrikult: Stratelgi pelmasaran yang digulnakan pada Marison 

Indah Swalayan Seltuljul adalah: a) Selgmelntasi pasar, b) Targelt markelting, 

c)Pelmajangan produlk, d) Positioning. 

B. Saran  

Delngan adanya belbelrapa ulraian di atas maka pelnelliti melmbelrikan saran-

saran ulntulk melnjadi bahan pelrtimbangan yaitul selbagai belrikult: 

1. Disarankan kelpada pelngellola Marison Indah Swalayan seltuljul ulntulk telruls 

melningkatkan pelnjulalan delngan melnggulnakan stratelgi pelmasaran yang lelbih 

elfisieln dan selsellelktif mulngkin. 

2. Disarankan kelpada Marison Indah Swalayan Padangsidimpulan seltuljul ulntulk 

melmbelrikan sistelm kreldit bulkan hanya kelpada orang yang dikelnal ataul 

kellularga saja teltapi kelpada orang yang melmbultulhkan delngan modal yang tidak 

culkulp teltapi melmpulnyai pelkelrjaan dan pelndapatan yang jellas dan bisa selsulai 

delngan pelrsyaratan yang suldah ditelntulkan. 

3. Disarankan kelpada karyawan haruls belnar-belnar telliti dalam melnsulrveli 

konsulmeln dan jangan langsulng pelrcaya delngan data yang dibelrikan Karelna 

telrkadang konsulmeln pada saat disulrveli akan melmbelrikan data yang tidak 

selsulai delngan kelnyataan haruls belnar-belnar telliti dalam melnsulrveli konsulmeln 
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dan jangan langsulng pelrcaya delngan data yang dibelrikan. 
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