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ABSTRAK

Nama . Risdayanti Harahap
Nim : 17 402 00019
Judul Skripsi : Strategi Pemasaran Beras di Pasar Aek Godang Padang

Lawas Utara

Beras merupakan bahan pangan pokok bagi lebih dari 95 persen penduduk
Indonesia. Petani padi menyediakan lapangan pekerjaan dan sebagai sumber
pendapatan bagi jutaan rumah tangga pertanian. Pedangan beras di pasar Aek
Godang Palang Lawas Utara merupakan lembaga usaha yang bergerak dalam
bidang produksi beras. Dalam skripsi ini penulis menguraikan rumusan masalah,
yaitu bagaimana strategi pemasaran beras di pasar Aek Godang Padang Lawas
Utara. Penelitian ini bertujuan untuk mendapatkan kejelasan tentang bagaimana
strategi pemasaran beras di pasar Aek Godang Peneliti menggunakan jenis
penelitian studi lapangan (field research) dengan pendekatan kualitatif. Teori
dalam penelitiaan ini adalah strategi pemasaran untuk mencapai sasaran yang
telah ditetapkan harus mengenai target pasar, penempatan produk di pasar, bauran
pemasaran, dan tingkat biaya pemasaran yang diperlukan. Strategi pemasaran
harus mengenali konsumen-konsumen serta mampu mempelajari tekhnik pesaing
dalam menarik minat konsumen dari produk barang, harga barang, saluran
distribusi, dan promosi yang dilakukan oleh para pesaing. Penelitiaan ini
menggunakan data kualitatif, dalam bentuk deskriptif. Jenis dan sumber data yang
digunakan dalam penelitiaan ini adalah data primer san data sekunder. Data
primer terdiri dari hasil wawancara tentang strategi pemasaran beras. Data
sekunder adalah berupa informasi yang berhubungan dengan sterategi pemasaran
beras. Hasil penelitian menunjukkan bahwa dalam melakukan proses jual beli
pedagang beras Pasar Aek Godang menerapkan beberapa strategi pemasaran
yaitu: a) strategi produk dengan menawarkan beberapa macam merek beras, dalam
hal ini adalah menetapkan cara dan penyediaan produk yang tepat bagi pasar yang dituju.
b) strategi penetapan harga yang ditetapkan berdasarkan beberapa pertimbangan,
Secara umum harga merupakan suatu nilai yang dijadikan patokan nilai suatu barang. c)
strategi tempat/distribusi dengan melihat berbagai potensi pasar pada suatu
wilayah. Lokasi sangat menentukan, kelangsungan perusahaan kedepan dan sasaran
konsumen sehingga produk dapat mencapai pasar yang dituju secara efektif dan efisien.
d) strategi promosi adalah tindakan perencanaan, implementasi, dan pengendalian
komunikasi dari organisasi kepada pelanggan.

Kata Kunci: Strategi, Pemasaran, penjualan



ABSTRACT

Name :Risadayanti Harahap

Nim :17 402 00019

Major :Syariah Economics

Thesis title :Rice Marketing Strategy at Aek Godang Northern Padang
Lawas

Rice is staple food for more than 95 percent of indonesia’s population. Ricefarmers
provide employment and a saurce of income for millions of agriculturalhausehols. Rice
traders at the Aek Godang market in North Padang Lawas are business institution
engaged in rice production. In this thesis the researcher describes the problem
formulation, namely how to market rice in the aek godang market in North Padang
Lawas. This researchehr aims to provide clarity about the rice marketing strategy in the
aek godang market in north padang lawas. The researcher uses a fild study typeof
research whit a qualitative approach. The theory in this research is that the marketing
strategy to achieve the targets that have been set must be regarding the target market,
product determination on the market, marketing mix, and the level of marketing costs
reguired. Marketing strategies must study consumers and be able to study competitors’
teccniques in attracting consumer interest in competitors’ products, distribution cannels
and promotion. Study; this uses qualitative data, in descriptive from. The types and
sources of data used in this reseatc are primary data and secondary data. Primary data
consists of interview results regarding rice marketing strategies. secondary data is in the
from of information related to rice marketing strategies. The results of the research show
that in carriing out the buying and selling process of rice of rice trades at the aek
godang market, a marketing strategy is used namely: a) a product strategy by offering
several kindns of rice berands, in this case implementing methods and providing the right
product for the target market. b) marketing strategy, prices are determined based on
several considerations, in general prices is a value that is used as a benchmark for the
value of and item. c) location/ distribution strategy by looking at various market
potentials of the company and target comsumers so that the product can reach the target
market effectively and efficiently. d) promotional strategy is the act of planning
implementing and controlling communication from the organization to customers.

Keywords: strategy, marketing, Seller.
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A. Konsonan

PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN

Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab
dilambangkan dengan huruf dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan
dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda dan sebagian lain
dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus. Berikut ini daftar huruf Arab
dan transliterasinya dengan huruf latin.

Xlrjgg f EZ{?na Huruf Huruf Latin Nama

| Alif Tidak dilambangkan | Tidak dilambangkan

< Ba B Be

< Ta T Te

< sa S Es (dengan titik di atas)

z Jim J Je

z ha h Ha (dengan titik di bawah)
z Kha Kh Ka dan Ha

2 Dal D De

3 zal Z Zet (dengan titik di atas)

J Ra R Er

J Zai Z Zet

o Sin S Es

o Syin Sy Es dan ye

U= sad S Es (dengan titik di bawah)
o= dad d De (dengan titik di bawah)
b ta t Te (dengan titik di bawah)
L za z Zet (dengan titik di bawah)
& ‘ain Koma terbalik di atas

¢ Gain G Ge

= Fa F Ef

3 Qaf Q Ki

4 Kaf K Ka

J Lam L El

N Mim M Em

o Nun N En

S Wau W We

° Ha H Ha

e Hamzah Apostrof

< Ya Y Ye

B. Vokal

Vokal bahasa Arab seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri dari vokal
tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong.



1. Vokal tunggal adalah vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa
tanda atau harkat transliterasinya sebagai berikut:

Tanda Nama Huruf Latin Nama
— fathah A A
—_ Kasrah I [
—
. dommah U U
—_—

2. Vokal rangkap adalah vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa
gabungan antara harkat dan huruf, transliterasinya gabungan huruf, yaitu:

Tanda dan Huruf Nama Gabungan Nama
..... & fathah danya | Al adani
R fathah dan wau | Au adanu

3. Maddah adalah vokal panjang yang lambangnya berupa harkat dan huruf,
transliterasinya berupa huruf dan tanda.

Harkat dan Nama Huruf dan Nama

Huruf Tanda

wod e, | fathah dan alif atau ya a a dan garis atas
S Kasrah dan ya i i dan garis dibawah
e dommah dan wau u u dan garis di atas

C. Ta Mar butah
Transliterasi untuk tamar butah ada dua:

1. Ta Marbutah hidup yaitu Ta Marbutah yang hidup atau mendapat harkat
fathah, kasrah, dan dommah, transliterasinya adalah /t/.

2. Ta Marbutah mati yaitu Ta Marbutah yang mati atau mendapat harkat
sukun, transliterasinya adalah /h/.

Kalau pada suatu kata yang akhir katanya Ta Marbutah diikuti oleh
kata yang menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua kata itu terpisah
maka Ta Marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h).

D. Syaddah (Tasydid)

Syaddah atau tasydid yang dalam system tulisan Arab dilambangkan
dengan sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid. Dalam transliterasi ini
tanda syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama
dengan huruf yang diberi tanda syaddah itu.



E. Kata Sandang
Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf,
yaitudl. Namun dalam tulisan transliterasinya kata sandang itu dibedakan
antara kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah dengan kata sandang
yang diikuti oleh huruf gamariah.

1. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiah adalah kata sandang yang diikuti
oleh huruf syamsiah ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, yaitu huruf
/I/ diganti dengan huruf yang sama dengan huruf yang langsung diikuti kata
sandang itu.

2. Kata sandang yang diikuti huruf gamariahadalah kata sandang yang diikuti
oleh huruf gamariah ditransliterasikan sesuai dengan aturan yang digariskan
didepan dan sesuai dengan bunyinya.

F. Hamzah
Dinyatakan didepan Daftar Transliterasi Arab-Latin bahwa hamzah
ditransliterasikan dengan apostrof. Namun, itu hanya terletak di tengah dan
diakhir kata. Bila hamzah itu diletakkan diawal kata, ia tidak dilambangkan,
karena dalam tulisan Arab berupa alif.
G. Penulisan Kata
Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il, isim, maupun huruf, ditulis
terpisah. Bagi kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab yang
sudah lazim dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat yang
dihilangkan maka dalam transliterasi ini penulisan kata tersebut bisa dilakukan
dengan dua cara: bisa dipisah perkata dan bisa pula dirangkaikan.
H. Huruf Kapital
Meskipun dalam sistem kata sandang yang diikuti huruf tulisan Arab
huruf kapital tidak dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan
juga. Penggunaan huruf kapital seperti apa yang berlaku dalam EYD,
diantaranya huruf kapital digunakan untuk menuliskan huruf awal, nama diri
dan permulaan kalimat. Bila nama diri itu dilalui oleh kata sandang, maka yang
ditulis dengan huruf kapital tetap huruf awal nama diri tersebut, bukan huruf
awal kata sandangnya.
Penggunaan huruf awal kapital untuk Allah hanya berlaku dalam tulisan
Arabnya memang lengkap demikian dan kalau penulisan itu disatukan dengan
kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang dihilangkan, huruf kapital tidak
dipergunakan.
I. Tajwid
Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman
transliterasi ini merupakan bagian tak terpisahkan dengan ilmu tajwid. Karena
itu keresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai dengan pedoman tajwid.

Sumber: Tim Puslitbang Lektur Keagamaan. Pedoman Transliterasi Arab-Latin,
Cetakan Kelima, Jakarta: Proyek Pengkajian dan Pengembangan Lektur
Pendidikan Agama, 2003.
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BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

Beras merupakan bahan pangan pokok bagi lebih dari 95%
penduduk Indonesia.Petani padi menyediakan lapangan pekerjaan dan
sebagai sumber pendapatan bagi jutaan rumah tangga pertanian.Selain itu,
beras juga merupakan komoditas politik yang sangat strategis, sehingga
produksi beras dalam negeri menjadi tolak ukur ketersediaan pangan bagi
Indonesia.

Oleh karena itu, tidaklah mengherankan jika campur tangan
pemerintah Indonesia sangat besar dalam upaya peningkatan produksi dan
stabilitas harga beras.

Beras termasuk ke dalam barang inelastis, yaitu berapapun harga
barang yang ditawarkan, permintaan akan barang tersebut tidak akan
banyak berubah. Beras adalah kebutuhan pokok, sehingga kebutuhan akan
beras akan selalu tinggi. Akibat dari kebutuhan beras yang tinggi, maka
usaha di bidang penggilingan padi semakin diminati para pengusaha.*

Laku atau tidaknya suatu produk atau jasa akan sangat dipengaruhi
oleh bidang pemasaran, produksi, keuangan, maupun bidang lainnya serta
bagaimana kemampuan dalam pengelolaan jasa atau produsen dalam

mengkombinasikan unsure-unsur pengelolaan jasa tersebut.

!Novan Yudhistira, “Penentuan Strategi Pemasaran Beras Herbal Forte CV AN-NAHLAH
Jember,” INFERENSI: Jurnal Bisnis dan Manajemen volume 11 no 2 (Mei 2017), him. 248.



Pada umumnya dalam perusahaan mempunyai tujuan mendapatkan
laba tertentu atau semaksimal mungkin, dan mempertahankan atau
bahkanberusaha meningkatkannya untuk jangka panjang. Tujuan tersebut
dapat direalisir apabila penjualan dapat dilaksanakan seperti yang
direncanakan, dengan demikian tidak berarti bahwa barang atau jasa yang
terjual selalu akan menghasilkan laba.?

Adapun, dengan pemasaran produk yang baik maka dapat
dipastikan bahwa seorang pengusaha akan mendapatkan laba yang
maksimal. Sebaliknya, apabila dalam pemasaran produk yang kurang baik
maka akan memberikan dampak penurunan dalam pendapatan pada
seorang pengusaha.

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan operasional yang
penting dalam suatu usaha untuk memperoleh dan meningkatkan nilai
penjualan dalam rangka mewujudkan tujuan  penjual, vyaitu
mengembangkan usahanya agar memperoleh laba yang besar dan
mencapai kepuasan dari konsumen sehingga kelangsungan penjualan dapat
terjaga. Karena suatu usaha produksi tanpa pemasaran tidak akan tercapai.®

Adapun, dalam persaingan dunia bisnis khususnya pada sektor
perdagangan, hanya para pedagang yang mempunyai kemampuan dengan
strategi pemasaran yang ahli sehingga mampu bertahan di dunia bisnis
yang sangat beragam.Dalam mencapai strategi pemasaran yang tepat dan

terbaik untuk diterapkan, pedagang seharusnya dapat melihat dari

2Fandi A Munadi, “Analisis Strategis Pemasaran untuk Meningkatkan Penjualan Kendaraan
Motor CV Turangga Mas Motor,” Skripsi, Fakultas Ekonomi UG, Depok, 2015, him.2.
3Ibid, him. 36.



faktorbauran pemasaran. Hal ini sangat penting karena bauran pemasaran
merupakan salah satu pokok pertimbangan konsumen dalam melakukan
keputusan pembelian produk. Pemasaran merupakan salah satu kegiatan
operasional yang penting dalam suatu perusahaan untuk memperoleh dan
meningkatkan nilai penjualan dalam rangka mewujudkan tujuan
perusahaan, yaitu mengembangkan usahanya agar memperoleh laba yang
besar dan mencapai kepuasan dari konsumen sehingga kelangsungan
perusahaan dapat terjaga. Karena suatu usaha produksi tanpa pemasaran

tujuan perusahaan tidak akan tercapai.*

Dalam mencapai strategi pemasaran yang tepat dan terbaik untuk
diterapkan, salah satunya perusahaan dapat melihat dari faktor bauran
pemasaran.Hal tersebut penting karena bauran pemasaran merupakan salah
satu pokok pertimbangan konsumen dalam melakukan keputusan
pembelian produk. Jika, pedagang tidak peka terhadap apa yang
dibutuhkan konsumen, maka dapat dipastikan bahwa perusahaan
akankehilangan banyak kesempatan untuk menjaring konsumen dan

produk yang ditawarkan akan sia-sia.>

Oleh karena itu, dalam menindaklanjuti strategi pemasaran dalam
usaha penjualan beras maka peneliti memilih lokasi penelitian pada
PasarAek Godang di Padang Lawas Utara yang beroperasi satu kali dalam

seminggu pada hari Ahad. Berdasarkan, data yang dilakukan oleh peneliti

*Ibid, hlm. 4.
Nana Herdiana Abdurrahman, Manajemen Strategi Pemasaran (Bandung: CV. PUSTAKA
SETIA, 2015), him.63.



yang melakukan observasi langsung bahwasanya pedagang di Pasar Aek
Godang merupakan tempat terpencil yang lumayan jauh dari kota sehingga
mampu dilihat eksistensi pemasarannya sangatlah kurang dalam

memasarkan suatu produk.

Berdasarkan latar belakang diatas maka peneliti tertarik
mengangkat tema dengan judul “STRATEGI PEMASARAN BERAS DI

PASAR AEK GODANG PADANG LAWAS UTARA”

. Batasan Masalah

Berdasarkan identifikasi masalah di atas maka peneliti membatasi
masalah penelitian ini hanya berfokus pada Strategi Pemasaran Beras di
Pasar Aek Godang Padang Lawas Utara .

. Batasan Istilah

Batasan istilah digunakan untuk memudahkan penelitian dalam
menjelaskan istilah-istilah yang terdapat dalam penelitian tersebut, yaitu
sebagai berikut:

1. Strategi Pemasaran
Menurut  Sofjan  Assauri dalam bukunya yang berjudul
“Manajemen Pemasaran”menjelaskan bahwa setiap perusahaan
mempunyai tujuan hidup untuk berkembang. Tujuan ini hanya dapat
dicapai apabila bagian pemasaran perusahaan melakukan strategi yang
mantap untuk dapat menggunakan kesempatan dan peluang yang

adadalam pemasaran, sehinga posisi perusahan di pasar dapat



dipertahankan dan dapat di tingkatkan.® Adapun menurut Abdul
Manap dan Philip Kotler and Amstrong dalam bukunya yang berjudul
“Revolusi Manajemen Pemasaran”mengatakan bahwa strategi
pemasaran  adalah  kegiatan =~ menganalisis,  merencanakan,
mengimplementasi, dan mengawasi segala kegiatan guna memperoleh
tingkat pertukaran yang menguntungkan dengan pembelian tepat
sasaran dalam rangka mencapai tujuan organisasi.’

Seperti yang kita ketahui strategi pemasaran adalah himpunan asas
yang secara tepat dan layak dilaksanakan oleh perusahaan guna
mencapai sasaran pasar yang dituju dalam jangka panjang, dalam
strategi pemasaran terdapat beberapa acuan pemasaran Yyang
menetapkan komposisi terbaik dari kempat komponen atau variable
pemasaran untuk dapat mencapai sasaran pasar sekaligus mencapai
tujuan sasaran perusahaan. Strategi pemasaran merupakan pernyataan
yang memberi petunjuk tentang arah tujuan dari berbagai usaha yang
penting untuk mencapai sasaran yang dikehendaki.®

Strategi pemasaran yang berhasil sangat ditentukan oleh tingkat
kepuasan konsumen dari kegiatan pemasarannya yang dilakukan.Dapat
dikatakan bahwa tujuan dan sasaran pemasaran  suatu
produkmerupakan suatu kepuasan dari pelanggan tersebut. Usaha

dalam mengenali dan mempelajari pesaing merupakan permasalahan

5Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2010),
him.167-168.

"Abdul Manap, Revolusi Manajemen Pemasaran (Jakarta: Mitra Wacana Media, 2016),
him.79.

8M. Mursid, Manajemen Pemasaran (Jakarta: Bumi Aksara, 2014), him.17-21.



utama yang perlu diselesaikan dalam melakukan perencanaan yang
efektif.®

2. Beras

Beras merupakan sumber utama kalori bagi sebagian besar
penduduk idonesia.pangsa beras pada konsumsi kalori total adalah
54,3% atau dengan kata lain setengah Dari intake kalori masyarakat
indonesia bersimber dari beras. Secara umum mutu beras dapat
dikelompokkan kedalam 4 kategori, yaitu, mutu giling, mutu rasa, dan
mutu tunak, mutu gizi, dan standar spesifik untuk penampakan dan

kemurnian biji (misalnya biras, bentuk kemurniaan beras).

D. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang diatas peneliti membuat rumusan
masalah ialah bagaimana strategi pemasaran beras yang dilakukan oleh
pedagang beras di Pasar Aek Godang ?
E. Tujuan Penelitian
Untuk mengetahui strategi pemasaran beras yang dilakukan oleh
Pedagang Beras di Pasar Aek Godang.
F. Manfaat Penelitian
Adapun manfaat dari penelitian ini yaitu untuk memberikan
pengetahuan kepada masyarakat pada umumnya mengenai Strategi

Pemasaran Beras oleh Pedagang di Pasar Aek Godang Padang Lawa

%Irham Fahmi, Manajemen Strategis (Bandung: Alfabeta, 2014), him.70.



Utara, baik secara teori maupun praktik. Adapun kegunaan penelitian ini,

yaitu:

1.

Penelitian ini dapat memberikan tambahan informasi, referensi,
wawasan dan bahan rujukan mengenai strategi pemasaran beras.
Penelitian ini diharapkan dapat memberi sumbangsi pemikiran dan
masukan terhadap individu dan instansi yang terkait dalam
merumuskan kebijakan pembangunan masyarakat, bangsa, negara dan
agama.

Untuk menerapkan ilmu pengetahuan yang diperoleh oleh peneliti
selama mengikuti perkuliahan di Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam

UIN Syahada Padangsidimpuan.

. Sistematika Pembahasn

Agar kripsi penelitiaan ini terrah dan memudahkan peneliti dalam

menyusun bagiaan skripsi ini terdiri dari lima bab, yaitu:

Bab | merupakan pendahuluan yang akan menguraikan tentanglatar

belakan masalah, batasan masalah, batasan istilah, rumusan masalah,

tujuan penelitiaan, manfaat penelitian dan sitematika pembahasan.

Bab Il menurut tinjauan pustaka, terdiri dari landasan teori, penelitian

terdahulu dan kerangka pikir.

Bab Ilimerupakan metodologi penelitian yang mengemukakan tentang

likasi dan waktu penelitian, jenis data, subjek penelitian, sumber data,

teknik pengumpulan data, analisis data, dan teknik pengecekan data.



Bab IV merupakan hasil penelitian dan pembahasan terdiri dari

deskripsi hasil penelitian, dan pembahasan hasil penelitian.

Bab V merupakan penutup yang memuat kesimpulan dan saran dari

penelitian.



BAB |1

TINJAUAN PUSTAKA

A. Landasan Teori
1. Strategi Pemasaran

a. Pengertian Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran adalah suatu wujud rencana yang terurai di
bidangan pemasaran .untuk memperoleh hsail yang optimal, strategi
pemasaran ini mempunyai ruang lingkup yang luas di bidang
pemasaraan. Perusaan perlu mengenali kekuasaan dan kelemahan dalam
persaingan,sehingga menerapkan prinsip-prinsip yang unggul dan
perusaan harus meningkatkan kebiasaan-kebiasaan lama yang sudah

tidak berlaku serta terus menerus melakukan inivasi.'®

Strategi pemasaran juga merupakan secara akurat melalui
pemanfaatan peluang dan meningkatkan penjualan sehingga pesisi atau
kedudukan perusaan di pasar dapat ditingkatkan atau di pertahankan
untuk keberhasilan perusaan dalam merupakan strategi pemasaran
adalah mampu memberikan kepuasan kepada pelanggan, semakain

banyak pelanggan yang menerima produk maka strategi yang di

OWiki Sulistyaningsih, “Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Volume Penjualan (Studi
Khasus Pada Shofa Catering).,” https://doi.org/10.26623/slsi.v1814.2908 volume 18 no 4 (16
November 2020).
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jalankan dikatakan sudah berhasil. ! Srtraregi pemasaran
merupakan seperangkat yang dapat digunakan pemasar untuk
menciptajkan keistimewaan barang atau jasa yang ditawarkan terhadap
pelanggan.Salah  satunya dengan melakukan promosi.Promosi
merupakan  kegiatan bauran pemasaran yang mempercepat

penyampaiaan informasi produk pada konsumen.

Menurut Sofjan Assauri dalam bukunya yang berjudul
“Manajemen Pemasaran”menjelaskan bahwa setiap perusahaan

mempunyai tujuan hidup untuk berkembang.

Tujuan ini hanya dapat dicapai apabila bagian pemasaran
perusahaan melakukan strategi yang mantap untuk dapat menggunakan
kesempatan dan peluang yang ada dalam pemasaran, sehinga posisi

perusahan di pasar dapat dipertahankan dan dapat di tingkatkan.?

Kesuksesan pemasaran khususnya pada produk sangat
tergantung padaharga penawaran pada konsumen.Para produsen yang
memperhatikan hargayang ditawarkan oleh pengecer sebelum
menetapkan harga jualnya. Promosimerupakan suatu komunikasi,

mengajak, membujuk, meyakinkan

1Kasmir, kewirausahaan (Jakarta: Erlangga, 2012), him.187.
250fjan Assauri, Manajemen Pemasaran, him.167-168.
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seseorangkonsumen tentang barang atau jasa yang diproduksi

oleh suatu perusahaan.t

Salah satu tujuaan dari promosi adalah untuk menginformasikan
produk atau jasa mulai dari kegunaan dan manfaat produk, harga
produk dan dimana produk tersebut didapatkan.Pinpinan suatu
perusahaan berupaya mencari konsistensi antara internal perusaan dan
kelemahan eksternal suatu pasar.Supaya perusaan dapat meningkatkan
strategi untuk menghindari ancamaan eksternal dan memanfaatkan
peluang yang ada. Adapun menurut Abdul Manap dan Philip Kotler and
Amstrong dalam bukunya yang berjudul “Revolusi Manajemen
Pemasaran”mengatakan bahwa strategi pemasaran adalah kegiatan
menganalisis, merencanakan, mengimplementasi, dan mengawasi
segala kegiatan guna memperoleh tingkat pertukaran yang
menguntungkan dengan pembelian tepat sasaran dalam rangka

mencapai tujuan organisasi.**

Seperti yang kita ketahui strategi pemasaran adalah himpunan
asas yang secara tepat dan layak dilaksanakan oleh perusahaan guna
mencapail sasaran pasar yang dituju dalam jangka panjang, dalam
strategi pemasaran terdapat beberapa acuan pemasaran Yyang

menetapkan komposisi terbaik dari

13 Abdul Manap, Revolusi Manajemen Pemasaran, Jakarta: Mitra Wacana Media,
2016).him.79.
1bid, him.79
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kempat komponen atau variable pemasaran untuk dapat

mencapai sasaran pasar sekaligus mencapai tujuan sasaran perusahaan.

Strategi pemasaran merupakan pernyataan yang memberi
petunjuk tentang arah tujuan dari berbagai usaha yang penting untuk

mencapai sasaran yang dikehendaki.'®

Pengertian strategi pemasaran menurut Badri Sutrisno adalah
pendekatan pokok yang akan digunakan oleh unit bisnis dalam
mencapai sasaran yang telah ditetapkan terlebih dahulu di dalamnya
tercantum  keputusankeputusan pokok mengenai target pasar,
penempatan produk di pasar, bauran pemasaran dan tingkat biaya
pemasaran yang diperlukan.'® Strategi pemasaran yang berhasil sangat
ditentukan oleh tingkat kepuasan konsumen dari kegiatan
pemasarannya yang dilakukan.Dapat dikatakan bahwa tujuan dan
sasaran pemasaran suatu produk merupakan suatu kepuasan dari
pelanggan tersebut.Usaha dalam mengenali dan mempelajari pesaing
merupakan permasalahan utama yang perlu diselesaikan dalam

melakukan perencanaan yang efektif.

Perusahaan seharusnya membandingkan terus-menerus produk,

harga,saluran distribusi, dan promosi mereka dengan

15M. Mursid, Ibid,him. 17-21.
16Badri, Sutrisno dkk, “Jurnal Manajemen dan Bisnis,” Program Pasca Sarjana Program
Studi MM Universitas Sriwijaya 1, No. 1, Juli (2011), him. 26.
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yang dilakukan oleh parapesaing dekatnya. Dengan cara ini,
perusahaan dapat secara jelas melihatbidang-bidang keunggulan dan
kelemahan pesaing potensial. Perusahaandapat melancarkan serangan
yang lebih mengena terhadap pesaingnya selainitu juga menyiapkan
langkah pertahanan yang lebih kuatterhadap seranganlawan. Dalam
aplikasi manajemen strategi pemasaran ada suatu sisi yang perlu
diperhatikan yaitu budaya.Bahwa perusahaan-perusahaan besar
ternyatatelah menjadikan budayasebagai catatan penting dalam
penciptaan danpemasaran produk mereka. Dalam persoalan warna saja
itu telah menjadi salahsatu faktor yang mempengaruhi keputusan

perilaku pembelian konsumen.’
2. Definisi Dan Dinamika Strategi Pemasaran

Literature strategi bisnis dan strategi pemasaran diinpirasi dan
diadaotasi dari konteks militer pada mulanya strategi di artikan sebagai
seni atau ilmu untuk menjadi seseorang jendral yang diharapkan

mampu meminpin angkatan perang dan memenangkan pertempuran.

Strategi dalam konteks militer didasarkan pada pemahaman atau
kekuatan dan penetapan posisi lawan, karakteristik medan perang,

kekuatan dan karakter sumber daya yang tersedia, sikap

Irham Fahmi, Ibid, him. 70.
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personil yang menempati wilayah tertentu. Serta antisipasi
terhadap setiap perubahan yang mungkin terjadi belakangan ini buku-
buku strategi bisnis yang didasari pemikiran ahli strategi militer klasik
(seperti sun tzu, Hannibal dan carl von Clausewitz) membanjiri pasar.
Tentu saja wawsan manajerial yang bisa dipetik hasus diadaptasikan

dengan konteks bisnis yang dihadapi.

a. Definisi pemasaran

Dalam konteks bisnis, strategi merupakan arah bisnis yang
mengikuti lingkungan yang dipilih merupakan pedoman untuk
mengalokasikan sumber daya dan udsaha sebuah organisasi, setiap

organisasi membutuhkan strategi manakala menghadapi situasi berikut:

1. Sumber daya yang dimiliki terbatas

2. Ada ketidak pastiaan mengenai kekuatan dan perilaku konpetitik

3. Komitmen terhadap sumber daya tidak dapat diubah lagi

4. Keputusan-keputusan harus dikoordinasikan antara bagiaan
sepanjang waktu

5. Ada ketidak pastiaan mengenai pengendaliaan inisiatif.

Pasar adalah suatu tempat atau proses intraksi antara

peremintaan (pembeli) dan penawaran (penjual) dari suatu
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barang dan jasa tertantu, sehingga akhirnya dapat menentukan

harga.

b. Bentuk- Bentuk Pasar

Bentuk pasar dibagi menjadi dua bagiaan pasar nyata atau

pasar tidak nyataberikut penjelasannya:

1. Pasar Nyata

Pasar nyata merupakan sebuah pasar dimana terdapat
berbagai jenis pedagang dan di perjual belikan serta dapat di beli
olen pembeli cotoh pasar nyata adalah swalayan dan pasar

tradisional.

2. Pasar Abstrak

Pasar abstrak merupakan sebuah pasar dimana terdapat para
pedagang yang tidak menawar berbagai jenis barang yang dijual
serta tidak membeli secara langsung namun hanya menggunakan
surat dagang saja. Contoh pasar abstrak adalah pasar online, pasar

modal, pasar valuta asing, dan pasar saham.
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c. Indikator Pasar
pemasaran memiliki indicator-indikatorsebagai berikut:
1. Produk

Produk adalah merupakan titik sentral dari kegiatan
marketing.Produk ini dapat berupa barang dan dapat pula
berupa jasa.® Produk adalah setiap ada jasa yang bisa di
tawarkan di pasar untuk mendapatkan perhatian, permintaan,
pemakaian, atau konsumsi yang dapat memenuhi keinginan
atau kebutuhan konsumen.la meliputi benda fisik, jasa, orang,

tempat, organisasi, dan gagasan.

Pengertiaan ini menunjukkan bahwa suatu barang dan
jasa dibuan jika untuk sendiri maka bukanlah sebuah produk
harus ada upaya menewarkan atau menjual ke pasar dalam
rangka mendapatkan tanggapan dan akhirnya memproleh laba

atau keuntungan.*®
2. Price (harga)

Kotler dan amstrong, mendefinisikan harga sebagai
sejumlah uang yang diminta untu suatu produk atau suatu jasa.

Secara lebih luas dapat di katakana bahwa harga ialah jumlah

18Buchari dan Alma, Manajemen Pemasaran Dan Manajemen Jasa (Bandung: Alfabeta,
2014), him.205.

Basu Swastha dan Irwan, Manajemen Pemasaran Modren (Yogyakarta: liberty, 1983),
him.79.
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semua niali yang diberikan oleh konsumen untuk memperoleh
keuntungan atas kepemilikan atau suatu produk atau jasa,
secara historis, harga menjadi faktor utama yang
mempengaruhi pilihayangn seorang pembeli, harga merupakan
salah satu elemen terpenting yang mempengaruhi pangsa pasar

dan tingkat keuntungan perusahaan®
3. Jenis-Jenis Strategi Pemasaran

Mintzberg sebagaimana dikutip oleh Ismail Sholihin memperluas
konsep strategi pemasaran dan mendefinisikan strategi pemasaran
dengan memperhatikan berbagai dimensi dari konsep strategi

pemasaran.Mintzberg menamakannya “Strategi 5 P”, yaitu:?!
a. Strategi Perencanaan Pemasaran (Plan)

Perencanaan pemasaran (Marketing Planning) adalah suatu
desain untuk mencapai suatu tujuan.Tujuannya adalah untuk
menciptakan nilai bagi konsumen dalam kondisi tetap menguntungkan
perusahaan atau dalam konsep pemasaran saat ini, suatu hubungan yang
saling menguntungkan. Rencana pemasaran merangkum kebutuhan dan
keinginan pasar, kekuatan dan kelemahan perusahaan dan para pesaing
saat ini atau yang diperkirakan, dan desain untuk menciptakan nilai
guna memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen dalam kondisi

tetap untung.

20Adi Setiyaningrum dkk, Prinsip-Prinsip Pemasaran (Yogyakarta: Andi, 2016), him.128.
Zrham Fahmi, Ibid, him. 70.
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Rencana pemasaran berisikan rencana tindakan (siapa yang
melakukan apa dan kapan), tujuan strategis, serta sasaran. Proses ini
dapat didefinisikan sebagai perencanaan pemasaran, yang merupakan

penerapan sumber daya pemasaran untuk mencapai tujuan pemasaran.

Dengan demikian, perencanaan pemasaran hanyalah sekedar
urutan logis tindakan-tindakan yang membawa pada penetapan tujuan
pemasaran dan pemformulasian rencana untuk mencapainya.
Perusahaan biasanya melakukan suatu proses manajemen dalam

mengembangkan pemasaran.??

Ada banyak cara yang memungkinkan untuk memuaskan
kebutuhan pelanggan yang menjadi target. Akan tetapi sebenarnya ada
empat variabel dasar dalam paduan pemasaran yang disebut 4P, yaitu
:Product (Produk), Price (Harga), Place (Tempat), Promotion
(Promosi).® Setiap rencana adalah unik, tetapi hampir disemua kasus
suatu rencana memiliki peramalan keuangan dan anggaran yang terinci
untuk tahun pertama dan secara garis besar untuk tahun tahun
selanjutnya. Permasalahannya adalah bahwa walaupun prosesnya
sangat sederhana untuk dimengerti tetapi penerapannya adalah tugas
yang paling sulit diantara tugas pemasaran lainnya. * Perencanaan

Pemasaran Tahap-tahap dalam proses perencanaan, yaitu:

22Gamsul Anam dkk, Manajemen Pemasaran (Surabaya: IAIN SA Press, 2013), him.30.
23Samsul Anam dkk, Ibid, him.40.
24Samsul Anam dkk, Ibid, him.42.
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1) Menganalisa situasi, membuat suatu analisa yang teliti tentang
situasi perusahaan seperti pasarnya, pesaingnya, produknya, saluran
distribusinya dan program promosinya.

2) Menentukan tujuan.

3) Memilih strategi dan taktik.

4) Merencanakan sistem organisasi pemasarannya.

5) Merencanakan sistem pengendalian pemasarannya.

b. Strategi Manuver Pemasaran (Play)

Dalam hal ini strategi merupakan suatu manuver yang spesifik
untuk memberi isyarat mengancam kepada pesaing perusahaan.Strategi
adalah manuver tertentu untuk memperdaya lawan atau pesaing.
Misalnya keputusan yang dibuat oleh pemimpin pasar untuk
memperbesar kapasitas pabrik tidak hanya merupakan strategi dalam arti
sebuah “plan”, melainkan strategi ini juga akan menjadi “play” sehingga
dapat menyurutkan minat pendatang baru potensial untuk memasuki
industri bersangkutan karena pendatang baru tersebut misalnya tidak
memiliki skala ekonomi yang sebanding dengan pemimpin pasar.

Strategi mewakili manuver khusus untuk mengecoh pesaing.

Porter’s Competitive Strategies, inilah yang lazim dianut para
manajer dalam menentukan strategi bersaing. Strategi bersaing ala Porter

ini dikembangkan atas dua pertanyaan mendasar, yaitu:
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1) Apakah Kkita akan bersaing dengan basis biaya rendah, atau Kkita
mencoba membuat diferensiasi pada produk/layanan. Pada yang kedua
ini, diferensiasinya tidak dengan dasar biaya, tapi dengan hal seperti
mutu atau layanan.

2) Apakah kita akan bersaing secara langsung (head to head) dengan
pesaing utama atas pangsa pasar yang paling diminati dari pasar, atau
kita fokus pada ceruk pasar (niche market) yang relatif kurang
diminati tapi merupakan segmen pasar yang menguntungkan. Micheal
Porter menyebutkan ada tiga strategi yang dapat dilakukan
perusahaan untuk memperoleh keunggulan bersaing yaitu:

3) Cost Leadership

Cost leadership, Sebuah perusahaan yang unggul dalam produksi
berbiaya rendah mampu menggunakan keunggulan biayanya untuk
menawarkan harga yang lebih rendah atau untuk menikmati margin
yang lebih tinggi. Dengan hal tersebut, perusahaan dapat secara
efektif mempertahankan diri dalam perang harga, menyerang

pesaing dengan harga rendah untuk merebut pangsa pasar.?

Keunggulan dengan biaya rendah merupakan strategi
bersaing yang bertujuan pada pasar yang luas dan sangat menuntut
efisiensi dalam operasi.Perusahaan harus mempunyai fasilitas yang

memadai agar bisa hemat, biasanya pangsa pasar juga akan besar dan

% Anis Sholihah, Analisis Strategi Bersaing dalam Pengembangan Produk di Home Industri
Kelompok Usaha Bersama Kucai Jaya Kalibeber Wonosobo, t.t., him.22.
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perusahaan bisa mempunyai daya tawar-menawar tinggi kepada

pemasok mereka (yang akhirnya akan menurunkan biaya).?

Perusahaan akan memperoleh manfaat yang sangat besar
dengan adanya keunggulan biaya. Pertama, perusahaan dapat
menentukan harga jual yang rendah tetapi masih memperoleh margin
yang memadai dibanding pesaing yang menetapkan haraga sama
tetapi memiliki biaya yang lebih tinggi. Kedua, biaya yang rendah
dapat menjadi hambatan bagi pesaing potensial yang ingin

memasuki industri yang sama.?’
4) Diferensiasi

Strategi diferensiasi dirancang untuk menarik pelanggan yang
memiliki sensitifitas khusus untuk satu atribut produk. Atribut produk
juga dapat menjadi saluran pemasaran dimana perusahaan
menyampaikan citranya akan keunggulan, fitur yang dimiliki serta
jaringan yang mendukungnya. Oleh karena itu, iklan memainkan
peran penting dalam pembangunaan dan penentuan elemen yang
berbeda dari merek suatu perusahaan.?® Diferensiasi juga ditujukan
untuk pasar yang luas dan melibatkan penciptaan produk atau jasa
yang dianggap memiliki keunikan disuatu industri.Dari keunikan ini

perusahaan dapat membebankan harga ekstra (premium) bagi

26Anis Sholihah, Ibid,him. 23.
271 Anis Sholihah, Ibid, him. 23.
28 Anis Sholihah, 1bid,him. 24
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produknya. Tetapi di sisi lain, loyalitas merek bagi sekelompok
konsumen akan membuat konsumen tidak mau beralih ke produk atau

perusahaan lain. %

Perusahaan juga dapat melakukan strategi diferensiasi dengan
menciptakan persepsi terhadap nilai tertentu pada konsumennya
misalnya; persepsi terhadap keunggulan Kinerjaproduk, inovasi
produk, dan pelayanan yang lebih baik. Diferensiasi yang dilakukan
olen perusahaan dapat berasal dari produk itu sendiri, sistem
pengantaran pesanan, pendekatan pemasaran yang dilakukan oleh
perusahaan, dan lain-lain. Dari manapun sumber diferensiasi yang
dilakukan perusahaan, apabila pelanggan menganggap diferensiasi
yang dilakukan perusahaan merupakan sesuatu yang berharga maka
pelanggan akan bersedia membayar produk perusahaan dengan harga

yang lebih tinggi dibanding produk pesaing.*
c. Strategi Pola Pemasaran (Pattern)

Menurut Mintzberg, strategi adalah pola yang selanjutnya
disebut sebagai “ intended strategy “, karena belum terlaksana dan
beroorientasi ke masa depan. Atau disebut juga sebagai “realized
strategy” karena telah dilakukan oleh organisasi. Strategi sebagai
sebuah pola menunjukan adanya serangkaian tindakan yang dilakukan

oleh manajemen dalam mengejar sebuah tujuan. Berdasarkan

2 Anis Sholihah, 1bid,him. 24
30Anis Sholihah, Ibid,him. 25
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pengamatan yang dilakukannya, Mintzberg menemukan fenomena
bahwa strategi yang direncanakan perusahaan melalui proses
perencanaan yang diterjemahkan ke dalam suatu tindakan strategi
yang disengaja seringkali berubah menjadi strategi yang tidak dapat

direalisasikan akibat terjadinya perubahan lingkungan perusahaan.

Sebaliknya strategi yang tidak dimaksudkan sebelumnya dapat
muncul menjadi alternatif strategi yang apabila diimplementasikan
perusahaan dapat menjadi strategi yang dapat direalisasikan.®! Pola
kegiatan, di mana dalam strategi dibentuk suatu pola, yaitu umpan
balik dan penyesuaian.Agar terdapat sinkronisasi antara visi, misi dan
perencanaan yang efektif perlu kita menyusun pola yang saling
menguatkan dan bersesuaian.Ini dapat dievaluasi secara berkala dan
penyusunan pola ini merupakan umpan balik dan dapat dijadikan

sebagai acuan keberhasilan kita.*?

d. Strategi Posisi Pemasaran (Positioning)

Strategi sebagai posisi adalah tentang bagaimana perusahaan
menempatkan posisinya di pasar. Posisi mungkin terkai dengan citra,
produk, atau merek perusahaan, relatif terhadap pesaing. Strategy is
position, yaitu menempatkan produk tertentu ke pasar tertentu yang

dituju. Dalam hal ini strategi menunjukkan berbagai keputusan yang

3LAnis Sholihah, Ibid, ,hIm.25
32Siti Aminah, Perumusan Manajemen Strategi Pemberdayaan Zakat , him.4.
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dipilih perusahaan untuk memposisikan organisasi perusahaan

didalam lingkungan perusahaan.

a) Bagaimana melakukan penetapan posisi. Melakukan penetapan
posisi merupakan hal yang tidak mudah. Hal ini tentunya harus
dipikirkan secara matang, hal apa yang akan dipersepsikan dalam
benak pelanggan atas barang atau jasa yang akan dipasarkan oleh
perusahaan. Seperti diketahui sekarang ini konsumen sudah
semakin pintar dan sudah banyak pelanggan yang rasional. Hal ini
menuntut perusahaan dalam melakukan positioning juga harus
mengikuti kondisi pelanggan tersebut. Apa yang diharapkan
perusahaan dengan penetapan posisi ini tentunya adalah pelanggan
akan membuat keputusan dalam melakukan pembelian atas produk
atau jasa yang ditawarkan tersebut. Oleh karena itu kunci penting
yang harus dipegang adalah bagaimana bisa mempengaruhi

persepsi pelanggan untuk melakukan keputusan pembeliannya.®*

Menurut Hermawan Kertajaya, ada empat hal penting

untuk membangun positioning yang tepat yaitu :

1. Positioning haruslah dipersepsikan secara positif oleh para
pelanggan dan menjadi reason to buy alasan buat mereka
untuk membeli produk atau jasa saudara. Hal ini akan terjadi

apabila positioning mendiskripsikan value yang anda berikan

3Th. Susetyarsi, “Strategi Penetapan Posisi (POSITIONING),” Jurnal STIE Semarang
Volume 3 No 3 (Oktober 2015), him.3.
34Th. Susetyarsi, Ibid, him. 4
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kepada konsumen anda dan value anda benar-benar merupakan
aset bagi mereka. Sesuatu yang benar-benar meraka
butuhkan.*

2. Positioning  seharusnya mencerminkan  kekuatan dan
keunggulan kompetitif usaha saudara. Jangan sekali-kali
saudara merumuskan positioning, tetapi saudara ternyata tidak
mampu melakukannya. Ini sangat berbahaya. Kenapa? Karena
bisa over promiseunder deliver dan kalau sudah begini,
pelanggan akan mengecap anda telah berbohong! Kalau sudah
demikian, habislah kredibiltas saudara di mata pelanggan.®

3. Positioning haruslah bersifat unik sehingga dapat dengan
mudah mendiferensiasikan diri dari para pesaing. Kalau
positioning anda unik, positioning anda tersebut tidak mudah
untuk ditiru oleh pesaing anda. Positioning anda tersebut akan
bertahan dalam jangka yang cukup lama.®’

4. Positioning harus berkelanjutan dan selalu relevan dengan
berbagai perubahan dalam lingkungan bisnis. Entah itu
perubahan persaingan, perilaku pelanggan, perubahan social
budaya dan sebagainya. Maksudnya jika ternyata nantinya

postioning anda sudah tidak relevan dengan kondisi

%Th. Susetyarsi, Ibid, hIm.5
36Th. Susetyarsi, Ibid, him.6
37Th. Susetyarsi, Ibid, him.6
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lingkungan bisnis, anda harus cepat mengubahnya. Dengan
kata lain, anda melakukan repositioning.*

b) Dasar — dasar dalam melakukan penetapan posisi.

Banyak cara yang dapat ditempuh dalam melakukan peetapan
posisi. Cara ini dipakai sebagai dasar perusahaan melakuka
positioning bagi produk maupun jasa yang ditawarkan di pasar oleh
beberapa perusahaan. Product positioning sangat berhubungan dengan
segmentasi pasar karena penempatan produk tersebut ditujukan

melayani target market tertentu.

Oleh karena itu, pengertian strategi product positioning
sebagai suatu strategi yang digunakan untuk menanamkan suatu citra
produk di benak konsumen sehingga produk tersebu terlihat menonjol
dibandingkan dengan produk pesaing. Fokus utamanya adalah
bagaimana caranya sehingga konsumen mempunyai persepsi yang
sama dengan yang diharapkan produsen tentang produk yang
ditawarkan. Hal lain yang perlu diperhatikan yaitu bahwa penetapan
posisi perusahaan atau merk berkaitan dengan budget. Penetapan
posisi biasanya berhubungan erat dengan besarnya anggaran promosi
khususnya anggaran periklanan.Tanpa dukungan anggaran periklanan
penetapan posisi mustahil dilakukan. Seringkali kita dengar bahwa
Bupati atau Gubernur ingin memasarkan daerahnya sebagai tempat

kunjungan wisata.Konsultan pemasaran diminta bantuannya untuk

38Th. Susetyarsi, lbid, him.7
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membuat konsep iklan.Seminar-seminar diadakan, namun pada
tingkat eksekusi iklan-iklan itu tidak tampak di bandara, tidak tampak
di televisi.Jadi tanpa komitmen budgetpromosi penetapan posisi bisa

menjadi slogan kosong.*®
e. Strategi Sudut Pandang Pemasaran (Perspective)

Dalam hal ini strategi menunjukkan perspektif dari para pembuat
keputusan strategi didalam memandang dunianya.Strategi merupakan
pemikiran yang hidup didalam benak para pembuat keputusan strategis
dan seperti halnya ideologi atau budaya kemudian berusaha untuk
dijadikannilai bersama didalam suatu organisasi. Pemahaman yang baik
mengenai konsep strategi dan konsep lain yang berkaitan, sangat

menentukan suksesnya strategi yang disusun.

1) Financial Perspective Perspektif keuangan tetap menjadi perhatian
karena ukuran keuangan merupakan ikhtisar dari konsekuensi
ekonomi yang terjadi akibat keputusan dan tindakan ekonomi yang
diambil.Sasaran keuangan bisa sangat berbeda pada tiap tahapan serta
siklus bisnis. mengungkapkan bahwa “Penentuan tolak ukur finansial
diawali dengan penentuan posisi strategi perusahaan pada daur
hidupnya yang terbagi dalam tiga tahapan yakni Growth, Sustain dan
Harvest”.Growthdengan meningkatkan penjualan dan menekankan

pengukuran pada tingkat pertumbuhan revenue atau penjualan dalam

39Th. Susetyarsi, Ibid, him.8
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pasar yang telah ditargetkan.Sustainlebih diarahkan pada besarnya
tigkat pengembalian atas investasi yang dilakukan sehingga tolak ukur
yang umumnya dipakai adalah besarnya pendapatan opeasional
(operating income), besarnya laba kotor (gross margin), atau tingkat
pengembalian invetasi (return on investment). Dan Harvest pada
upaya meningkatkan efisiensi untuk memaksimalkan arus kas masuk
dari kegiatan operasi dan tingkat penurunan kebutuhan modal kerja
(reduction rate in working capital requirement).*°

2) Customer Perspective Dalam era globalisasi saat ini kinerja dalam
persp ktif ini dianggap penting mengingat semakin ketatnya
persaingan mempertahankan pelanggan lama dan merebut pelanggan
baru. Kaplan dan Norton (1996:64)
mengemukakan bahwa “Sebelum tolak ukur kinerja perpektif
pelanggan ditetapkan, perusahaan menetapkan terlebih dahulu segmen
para calon pelanggan, sehingga tolak ukurnya dapat lebih terfokus”.
Adapun lima tolak ukur yang tergabung dalam kelompok inti pada
dasarnya merupakan ukuran-ukuran hasil akhir (outcome measures)
yang saling terkait, yakni Market Share untuk mengukur seberapa
besar proporsi segmen pasar yang dikuasai perusahaan, Customer
Retention yang mengukur keberhasilan perusahaan dalam
mempertahankan pelanggan lama, Customer Acquiaition yang

mengukur seberapa banyak perusahaan berhasil menarik pelanggan

40 Norita, Pengaruh Penerapan Pengukuran Kinerja Berbasis Balanced Scorecard
Terhadap Kinerja Manajer, him.5.
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baru, Customer Satisfaction untuk mengukur kepuasan pelanggan
terhadap produk atau layanan yang diberikan perusahaan, dan
Customer Profitability untuk mengukur seberapa besar keuntungan
yang dicapai dari hasil penjualan produk terhadap pelanggan.*

3) Internal  Business Process Perspective  Pihak  manajemen
mengidentifikasikan proses penting dalam mencapai tujuan
perusahaan yang ada dalam perspektif pelanggan aupun perspektif
keuangan, sehingga fokus proses bisnis internal ini adalah untuk
mencapai tingkat kepuasan pelanggan dan meningkatkan upaya
pencapaian sasaran keuangan dilakukan dengan cara mengidentifikasi
proses inovasi pengembangan produk/jasa dengan mengidentifikasi
kebutuhan pasar baik untuk pelanggan yang kini dimiliki maupun para
pelanggan potensial, dan menciptakan produk yang akan memenuhi
kebutuhan ini. Selanjutnya proses operasi yang mencerminkan
operasional perusahaan meliputi pembuatan produk hingga produk itu
sampai kepada pelanggan. Dan proses layanan purna jual untuk
memberikan manfaat tambahan kepada konsumen seperti pelaporan
dan umpan balik, garansi dan perbaikan produk ataupun perlakuan
terhadap barang yang dikembalikan, mengemukakan bahwa “Terdapat
tiga kategori dalam perspektif pembelajaran dan pertumbuhan terdapat
tiga kategori yaitu Employee Capability, IT and Syste, dan Motivation,

Empowerment and Allignment”. Untuk kemampuan pekerja diarahkan

“INorita.lbid, him. 6
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untuk mencapai kepuasan loyalitas dan produktifitas pegawai. Tolak
ukur yang biasanya digunakan antara lain tingkat kepuasan pegawai,
tingkat kepuasan perputaran pegawai, besarnya pendapatan per
pegawai, nilai tambah per pegawai, dan tingkat pengembalian balas
jasa (return on compensation). Kemampuan sistem informasi yang
baik akan memberikan dukungan kepada para pegawai untuk
menyempurnakan proses pelaksanaan tugas dan diharapkan dapat
menyempurnakan proses pertumbuhan perusahaan karena dinilai lebih
efisien. Tolak ukur yang digunakan berupa tingkat ketersediaan
informasi, tingkat ketepatan informasi dan jangka waktu perolehan
informasi. Motivasi, pemberdayaan dan keserasian dilakukan dengan
menciptakan iklim organisasi yang memotivasi pegawai.

4) Tolak ukur yang digunakan meliputi jumlah saran tiap pegawai yang
diajukan dan diwujudkan, jumlah saran yang diimplementasikan dan
direalisasikan, jumlah saran yang berhasil guna serta banyaknya
pegawai yang mengetahui dan mengerti visi dan tujuan dari

perusahaan.*
4. Tujuan Stategi Pemasaran

Di dalam pandangan konsep pemasaran, tujuaan utama perusaan
untuk mencapai tingkat keuntungan tertentu, dan peningkatan pangsa
pasar, ini dapat di capai dangan kepuaasan konsumen.Kepuasaan

konsumen diperoleh setelah kebutuhandan keinginan konsumen di

42Norita.lbid, him. 7
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penuhi melalui kegiatan pemasaran yang terpadu. Tujuan pemasaran
adalah untuk mengubah orientasasi falsafah manajemen pemasaran lain
ternyata telah terbukti tidak berhasil mengatasi berbagai persoalan,
karena adanya perubahan dalam cirri-ciri pasar dewasa ini yang

cenderung berkembang.

Perubahan tersebut terjadi antara lain karena pertambahan
jumlah penduduk, pertambahan daya beli masyarakat, peningkatan dan
meluasnya hubungan atau komunikasi perkembangan teknologi, dan

perubahan faktor lingkungan pasar lainnya.

Kotler mengemukakan bahwa pemasaran mempunyai tujuan
membangun hubungan jangka panjang yang saling memuaskan dengan
pihak-pihak yang memiliki kepentingan utama pelanggan, pemasok,
distributor dalam rangka mendapatkan serta mempertahankan referensi

dan kelangsungan bisnis jangka panjang mereka.*?
5. Pengertian Penjualan

Istilah penjualan sering disalah artikan dengan istilah
pemasaran, bahkan ironisnya ada yang menganggap sama pengertian
penjualan dan pemasaran. Kesalahpahaman tidak hanya pada praktek
penjualan tetapi juga pada ruang lingkup yang berbeda.penjualan
merupakan bagian dari kegiatan pemasaran itu sendiri. Dengan

demikian penjualan adalah tidak sama dengan pemasaran.

“3Kotler Philip, dan kaller, K Lane, Manajemen Pemasaran (New Jersey Prentice Hall,
2017), him.15.
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Penjualan adalah kegiatan yang terkait proses produksi,
finansial, sumber daya manusia, riset, dan pengembangan sehingga
tidak mungkin penjualan yang berhasil tidak disinergikan dengan aspek
lainnya. Arti pentingnya penjualan adalah konteks pemasaran begitu
urgen untuk dibicarakan dan didiskusikan karena dapat menentukan
keberhasilan dalam kegiatan pemasaran, walaupun fungsi penjualan
hanya merupakan salah satu dari kegiatan pemasaran.Keberhasilan

dalam program pemasaran sangat ditunjang oleh penjualan.

Artinya, penjualan memegang posisi sentral untuk meraih
keberhasilan. Penjualan yang dilakukan secara positif memberikan efek
jangka panjang dan dapat mempertahankan eksistensi usaha dimasa
yang akan datang. Dengan demikian, penjualan dalam artian ini harus
dipertahankan dan dikembangkan secara baik yang dapat dipraktekkan
setiap individu atau perusahaan dan membawa dampak positif pula
terhadap perkembangan usaha.Seorang penjual yang sukses, selalu
berpedoman kepada nilai-nilai dan norma-norma yang berlaku agar

pembeli tidak merasa tertipu dalam melakukan pembelian.*

Adapun dasar hukum dalam memperbolehkan jual beli di dalam

Al-Quran yaitu:

4Zulkarnain, Ilmu Menjual (Pendekatan Teoritis & Kecakapan Menjual), (Ed. 1, Cet. 1
(Yogyakarta: Graha Ilmu, 2012), him.9.
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Artinya:“Orang-orang yang memakan riba tidak dapat berdiri
melainkan seperti berdirinya orang yang kemasukan setan
karena gila. Demikian itu, karena mereka berkata bahwa jual
beli sama dengan riba padahal Allah telah meng-halalkan jual
beli dan mengharamkan riba. Barangsiapa mendapat
peringatan dari Tuhan-Nya, lalu Dia berhenti, maka apa yang
diperoleh-Nya dahulu menjadi milik-Nya dan urusan-Nya
(terserah) kepada Allah. Barangsiapa yang mengulangi maka
mereka itu penghuni neraka, mereka kekal di dalam-Nya”.
(QS. Al-Bagarah ayat: 275).%

Masudayat diatas adalah menyuruh kita untuk
meninggalkan perbuatan riba karena sudah di jelaskan bahwa siapa
meninglkannya maka apa yang di perolehnya akan menjadi milik-
Nya dan menjadi urusan-Nya (terserah) kepada allah. Dan barang
siapa yang mengulangi maka dia akan masuk neraka dan kekal di
dalam-Nya. Jika kita mengulangi kesalahan yang sama maka tidak
akan dimaafkan dan akan kekal didalam neraka, dan selama di
dunia pun orang-orang akan menjauhi kita dan barang atau jasa

yang di perjual belikan akan susah untuk di habiskan atau lakunya .

45 Kementerian Agama Republik Indonesia, Al-Qur’an Transliterasi dan Terjemahan
(Surabaya: Semampir, 2020), him.47.
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6. Strategi Pemasaran Syaria’a

Strategi pemasaran syaria’ah adalah cara yang ditempuh dalam
rangka menawarkan dan menjual kepada masyarakat produk-produk
yang diwujudkan dalam bentuk tindakan dan langkah-langkah yang
sejalan dengan prinsip-prinsip syari’ah dan tidak boleh keluar kecuali

tunduk mengikuti prinsip-prinsip tersebut.

Strategi syari’ah adalah rangkaian-rangkaian proses aktivitas
manajemen islam yang mencakup tahapan formulasi, implementasi, dan
evaluasi strategi untuk mencapai tujuan organisasi, dimana nilai-nilai

islam menjadi landasan strategi dalam seluruh aktivitas organisasi.*’

. Strategi Kepuasan Pelanggan

kepuasan pelanggan merupakan elemen pokok dalam pemikiran
pemasaran modren. Persaingan dapat di menangkan apabila perusahaan
mampu menciptakan dan mempertahankan pelanggan. Kuncinya
tertletak pada kemampuaan memahami perilaku konsumen sasaran
secara konprehensif, kemudiaan memanfaatkan pemahaman itu dalam
merancang, dalam mengkomunikasikan, dan menyampaikan prokram
pemasaran secara lebih efektif dibandingkan para pesaing.
Tantangannya adalah bahwa perilaku konsumen itu dinamis dan di

pengaruhi beraneka faktor, baik internal maupun eksternal. Kendati

46Makhul 1lmi, Teori Dan Praktek Mikro Keuangan Syari’ah (Yogyakarta: UIl Press,
2020), him.57.
47 Abdul Hatim Usman, Manajemen Strategi Syari’ah (Jakarta: Zikrul Hakim, 2015),

him.63.
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demikiaan apabila tujuaan pemasaran, kompetensi dan kapasitas, serta
pilihan produk yang ditawarkan dapat selaras dengan tujuaan, prioritas
pembeliaan dan preferensi konsumen maka transaksi, relasi, dan
kepuaasan dapat terwujud, yang ingin diwujudkan melalui penawaran

produk.

Namun, tidak semua kemungkinan alternative produk mampu
dihasilkan, karena amat tergantung pada kompetensi dan kapasitas
sumberdaya (modal, sumber daya manusia, bahan mentah, waktu,
kewirausahaan, dan seterusnya) yang dimiliki. Sementara itu, setia
konsumen memiliki bermacam-macam tujuaan (mencari solusi atas
perusahaan yang dihadapi, memburu manfaat ekonomik, fungsional,
dan atau simbolik tertentu, altruism, dan lain-lain), yang ingin dipenuhi
lewat akses, kepemilikan, dan konsumsi barang atau jasa
tertentu.Sayangnya tidak semua keinginan tersebut bakal dapat
terpenuhi, karena ada batasan berupa minat, daya beli, aksen, dan

kualifikasi spesifik.

Oleh sebab itu, biasanya seorng konsumen membuat skala
prioritas terhadap mana yang dipandangnya mendesak untuk dipenuhi
dan mana yang bisa ditunda dengan demi kiaan apabila skala prioritas
konsumen selaras dengan penawaran produk dari pemasaran, maka
akan terjadi titik temu berupa transaksi jual-beli. Transaksi yang

memuaskan berpotensi berlanjut dengan relasi jangka panjang yang
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saling mengntungkan kedua belah pihak.Ini yang diharapkan oleh

pemasaran.

. Prinsip Umum Etika Bisnis

Islam memang menghalalkan usaha perdagangan, perniagaan
danatau jual beli, dan didalamnya termasuk juga bisnis.Namun tentu
sajauntuk orang yang menjalankan usaha bisnis secara Islam, Harus
sesuaidengan aturan-aturan Islam, hal ini sudah dicontohkan langsung
olenRasulullah SAW. Telah tercatat dalam sejarah bahwasanya
RasulullahSAW dalam melakukan bisnis tidak sekedar mengejar hasil,
namun jugasangat mengedepankan proses dengan penuh kehati hatian
(ikhtiyad)sehingga beliau sangat dipercaya baik oleh mitra
dagangannya maupunoleh konsumennya. Yang dimaksud dengan
prinsip umum atau tiang pancang etikabisnis dalam tulisan ini ialah hal-
hal atau tepatnya karakter bisnis yangsangat menentukan sukses
tidaknya sebuah bisnis, dan karakter ini sukaatau tidak suka dan mau
tidak mau, harus dimiliki oleh setiap pebisnisapalagi pebisnis
muslim/muslimat yang menghendaki kesuksesan dalamberbisnis.

Diantara tiang pancang etika bisnis yang dimaksudkan ialah:

a. lktikad baik

Iktikad artinya kepercayaan, keyakinan yang teguh
(kuat).Jugabisa diartikan dengan kemauan dan maksud.Dengan

demikian makayang dimaksud dengan iktikad baik dalam tulisan ini
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ialah kemauan,maksu atau tepatnya keyakinan yang baik untuk
melakukan bisnisdan memenuhi hal-hal yang bertalian dengan

berbisnis.
b. Kejujuran.

Seorang pedagang wajib berlaku jujur dalam melakukan
usahabisnisnya (jual beli).Jujur dalam arti luas.Tidak Bohong, tidak
menipu,tidak berkhianat, serta tidak pernah ingkar janji dan lain
sebagainnya.Dalam perdagangan dan bisnis, kejujuran (hak) harus
ditegakkansecara adil sebagamana diperintahkan oleh Allah dalam

firman-Nya:

=0 2 - >0 > s0 g

s, Tt A - — -1 P2 o

D Ol Tg it N3 balaJb 755301 |5l 508l

Artinya: “Dan tegakkanlah timbangan itu dengan adil dan

janganlahkamu mengurangi neraca.”QS. Ar-Rahman (55):
(9)_48

Masud ayat diatas adalah menjelaskan bahwa kejujuran itu
sangat penting dalam kehidupan sehari-hari, karena dengan kejujuran
orang-orang akan memandang kita dengan baik, apalagi dalam
berbisnis orang-orang akan melihat cara kita dari segi sagala hal
termasuk dalam kejujuran dan keadilan dalam berbisnis, misalnya jika
mengurangi timbngan makan pelanggan atau pembeli akan berkurang
dan akan lari.dengan kecurangan yang kita lakukan akan merugikan

diri sendiri.

“8Departemen Agama RI, 4] Qur’an dan Terjemahnya, 1.t., him.325.
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Tabel 11.1

NO | Nama Peneliti | Judul Penelitian | Hasil Penelitian
1. A.Nurul Azizah, | Strategi Pabrik  Beras Putra
(Skripsi, Pemasaran Beras | Mandiri  memiliki 2
Fakultas Dalam pabrik beras di tempat
Ekonomi  Dan | Meningkatkan berbeda, perusahaan
Bisnis Islam lain | Penjualan  (Studi | tersebut ~ memproduksi
Bone, 2020) Pada Pabrik Beras | beras sebagai makanan
Putra Mandiri | pokok masyarakat
Desa  Sumaling | Indonesia.  Perusahaan
Kecamatan Mare | tersebut memiliki

Kabupaten Bone

karyawan 7 orang yang
bekerja khusus dalam
pabrik, 5 orang untuk
menjemur padi, 4 orang
untuk mengoven padi,
dan 2 orang untuk bagian

pengantaran. Pabrik
Beras Putra Mandiri
memiliki transportasi

yaitu 2 Motor, 1 mobil
pick up dan 2 mobil truk.
Untuk produk berasnya
sendiri dari segi kemasan

dan ukuran, ada 2
macam Yyaitu isi 50kg
dan 10 kg. Unt Kk

harganya pun berbeda,
Pabrik  Beras  Putra
Mandiri  memiliki 3
macam beras yaitu beras
kepala dengan harga
Rp.9.500/kg, beras super
dengan harga
Rp.8.500/kg dan beras
biasa dengan harga
Rp.8.000/kg Dalam
memasarkan produknya
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Ekonomi  dan
Bisnis
Universitas
Bandar
Lampung 2021)

Pabrik  Beras  Putra
Mandiri  menganalisis
terlebin  dahulu target
pasarnya.*

2. Ramadani  eka | strategi pemasaran | Hasil ~ penelitian  ini
pertiwi, (skripsi | produk beras pada | merupakan jawaban dari
fakultas PT. pertaniaan | rumusan masalah yang
pertaniaan (persero) kota | telah ditetapkan
universitas Makassar sebelumnya.
muhammadiyah | Sulawesi selatan Berdasarkan hasil
makassar 2019) penelitian yang

dilaksanakan di  PT.
Pertani (Persero) Kota
Makassar Sulawesi
Selatan. Dalam
merancang strategi
kebijakan PT. Pertani
(Persero) Kota Makassar
Sulawesi Selatan untuk
itu, maka pendekatan
strategi kebijakan yang
digunakan adalah
analisis SWOT.*®

3. Vonny Tiara | Analisis Strategi | Hasil dari perhitungan
Narundana, Pemasaran Untuk | didapat nilai  tingkat
Krisnawati Meningkatkan pertumbuhan pasarse
Anggrayani, Penjualan  Beras | besar 0,186%,
Agung Pada Pabrik | perhitungan pangsa pasar
Rachmadi, Penggilingan relatif didapatkan nilai
(Jurnal, Fakultas | Sumber Gede 1,29% atau 0,0129Kali.

Dimana menunjukan
posisi Pabrik
Penggilingan ~ Sumber

Gede ada dalam kuardan
I , yang dimana kuardan
| artinya berada pada

“9A.Nurul Azizah, “(Skripsi, Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam IAIN BONE, 2020),” t.t.
S0Ramadani eka pertiwi, “(skripsi fakultas pertaniaan universitas muhammadiyahmakassar

2019),” t.t.
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Tanda Tamya (Question
Mark) memiliki posisi
pangsa pasar relative
rendah, tetapi memiliki
tingkat pertumbuhan
pangsa pasar yang tinggi.
Pabrik Penggilingan
Sumber  Gede harus
melakukan  keputusan
dalam meminimalkan
biaya oprasi agar tetep

mempunyai cash
flow.persaingan produk
sejenis..>t

Persamaan dan perbedaan antara penelitian terdahulu dan
penelitian ini sebagai berikut:

a) Persamaan penelian terdahuku dengan penelitian ini adalah sama-sama
dalam meneliti tentang strategi pemasaran beras. Perbedaan dengan
penelitian terdahulu dengan penelitiaan ini adalah lokasi dan hasil
penelitian. Penelitian terdahulu lokasi Penelitian Pabrik Beras Putra
Mandiri Desa Sumaling Kecamatan Mare Kabupaten Bone.penelitian
ini dilakukan di Pasar Aek Godang Padang Lawas Utara.

b) Persamaan penelian terdahuku dengan penelitian ini adalah sama-sama
dalam meneliti tentang strategi pemasaran beras. Perbedaan dengan
penelitian terdahulu dengan penelitiaan ini adalah lokasi dan hasil

penelitian. Penelitian terdahulu lokasi Penelitian PT. pertaniaan

S1Vonny Tiara Narundana, “(jurnal, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Bandar
Lampung 2021),” t.t.
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(persero) kota Makassar Sulawesi selatan. penelitian ini dilakukan di
Pasar Aek Godang Padang Lawas Utara.

c) Persamaan penelian terdahuku dengan penelitian ini adalah sama-sama
dalam meneliti tentang analisis strategi pemasaran beras. Perbedaan
dengan penelitian terdahulu dengan penelitiaan ini adalah lokasi dan
hasil penelitian. Penelitian terdahulu lokasi Penelitian Pabrik Pabrik
Penggilingan Sumber Gede. penelitian ini dilakukan di Pasar Aek

Godang Padang Lawas Utara.



BAB 111
METODE PENELITIAN
A. Metode Penelitian

1. Lokasi Dan Waktu Penelitian

Penelitian ini dilaksakan di Pasar Aek Godang kecamatan Hulu
Sihapas kabupaten Padang Lawas Utara, karena belum pernah
dilakukan penelitian tentang Strategi Pemasaran Beras Di Pasar Aek
Godang, karena dalam Pasar Aek Godang ini masih banyakyang belum
sesuai dengan pemasaran yang ditentukan oleh pemerintah serta lokasi
penelitian memperolen impormasi dan data penelitian. Adapun

penelitian ini dilakukan pada bulan Juni sampai bulan November 2023.

2. Jenis Penelitian

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif dengan
metode deskriptif, yaitu penelitian yang bermaksud untuk meneliti
pada kondisi obyek yang alamiah dengan cara mendeskripsikan dalam
bentuk kata-kata dan bahasa pada suatu konteks khusus yang alamiah
denganmemanfaatkan berbagai metode ilmiah. Penelitian kualitatif
bertujuan untuk mendapatkan pemahaman yang sifatnya umum
terhadap kenyataan sosial dari perspektif partisipan.>?

Peneliti disini sebagai instrument kunci, pengambilan sampel
sumber data dilakukan secara snowball, yaitu teknik pengambilan

sampel sumber data, yang pada awalnya jumlahnya sedikit, lama-lama

52Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan Pendekatan Kualitatif Kuantitatif R Dan D
(Bandung: Alfabeta, 2018), him.15.

42
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menjadi besar dan hasil penelitian kualitatif lebih menekankan makna
daripada generalisasi.*

3. Subjek Penelitian

Adapun yang menjadi subjek penelitian ini adalah penjual

beras yang ada Di Pasar Aek Godang Padang Lawas Utara.

Tabel 111.1

No | Nama Pendidikan | Pekerjaan | Umur
informan

1. | Muhammad SMA Petani 52
Yasin Siregar

2. | Nur Hafifah | S1 Guru 39
Harahap

3. | Al Amran | S1 Guru 47
Siregar

4. | Maya Sari Sireg | SMA Berdagang | 36

5. | Sarah SMP Petani 50

6. | Zulgaidah SD Petani 63

7. | Jernita SMK Berdagang | 44

4. Sumber Data

Sumber data adalah keterangan yang benar dan nyata, atau
keterangan atau bahan nyata yang dijadikan sebagai dasar kajian atau

bahan nyata yang dapat dijadikan sebagai dasar kajian atau darimana

3Sugiyono, him.125.
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data diperoleh, data merupakan hasil pencatatan baik berupa fakta dan

angka yang dijadikan bahan untuk menyusun informasi.>*

a. Data primer

Data primer adalah data yang langsung dikumpulkan dan
diolah sendiri oleh peneliti secara langsung dari objeknya.Sumber
data yang langsung diberikan kepada pengumpul data, data yang
diperoleh dari data primer juga harus diolah kembali.Data
penelitian ini juga dapat diperoleh dari sumber asli yang berupa
wawancara, jajak pendapat dari individu atau kelompok maupun
hasil observasi dari suatu objek, kejadiaan atau hasil pengujian

dalam peneliti.

b. Data Sekunder
Data sekunder adalah data yang didapat dari catatan, buku,
majalah berupa laporan keuangan publikasi perusahaan, laporan
pemerintah, artikel, buku-buku sebagai teori dan lainnya.Data
yang diperoleh dari data sekunder sekunder tidak perlu diolah
lagi.Data sekunder merupakan sumber yang tidak langsung

memberikan data pada pengumpul data.
5. Tehnik Pengumpulan Data

Pada penelitian ini teknik yang digunakan adalah observasi,
wawancara dan dokumentasi. Adapun penjelasannya adalah sebagai

berikut:

S Andi Prastowo, Memahami Metode-Metode Penelitian (Jakarta: Ar-Ruzzmedia, 2014),
him.31.
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a. Observasi

Observasi adalah pengamatan dan pencatatan secara
sistematika terhadap gejalah yang tampak pada objek
penilitian.observasi merupakan suatu kegiatan mendapatkan
informasi yang dubutuhkan untuk menyajikan gambaran rill suatu
peristiwva atau kejadian untuk menjawab pertayaan penelitian,
untuk membantu mengerti perilaku manusia dan untuk evaluasi
yaitu melakukan pengukuran terhadap aspek tertentu, melakukan

umpan balik terhadap pengukuran tersebut.

Tabel 111.2
Jenis produk beras yang di ambil dari disributor
NO Jenis produk
1. Beras Merek Apel
2. Beras Merek Burung Nuri
3. Beras Merek Boneka
Tabel 111.3
Jenis produk beras dari hasil panen sendiri
NO Jenis produk
1. Beras Sibandung
2. Beras Sienam Empat
3. Beras Merah
4. Beras Ketan
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b. Wawancara

Wawancara adalah proses memperoleh penjelasan untuk
mengumpulkan informasi dengan cara tanya jawab bisa sambil
bertatap muka ataupun tanpa tatap muka yaitu melalui
mediatelkomunikasi antara pewawancara dengan orang yang
diwawancarai, dengan atau tanpa masalah.>

Wawancara yaitu suatu bentuk komunaki verbal atau
semacam percakapan yang meemerlukan kemampuan responden
untuk merumuskan buah pikiran atau peranannya.Menurut
Suharsimi  Arikunto wawancara dilakukan dengan maksud
mengkontruksi mengenai orang, kejadian, kegiatan, organisasi,
persaan, motivasi, tuntunan, kepedulian, kebutuhan, dan lain-lain.

c. Dokumentasi

Dokumentasi adalah merupakan metode pegumpulan data
kualitatif dari sejumlah besar fakta dan data yang tersimpan dalam
bahan yang berbentuk dokumen.

Sebagian besar data berbentuk surat, catatan harian, arsif
foto, hasil rapat, cendramata, jurnal, kegiatan dan sebagainya.
Metode dokumentasi adalah metode dengan mencari data
mengenai hal-hal berupa catatan, buku, surat kabar, majalah, dan

dokumen lainnya.

%5R. Osady Ruslan, Metode Penelitian: Public Relatinsdan Komunikasi (Jakarta: Rajawali
Pers, 2010), him.23.
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6. Teknik Pengolahan Dan Analisis Data

a.

b.

Teknik Pengolahan Data

Tekni pengolahan data yang digunakan yang digunakan
dalam penelitiaan ini adalah analisis data kualitatif dalam bentuk
deskriptif, penelitiaan ini tidak dilakukan manipilasi data dan
tujuan utama penelitiaan ini adalah menggambarkan secara
sistematis fakta dan karakteristik objek dan subjek nyata.>®
Analisis Data

Analisis data adalah upaya mencari, secara sistematis
catatan hasil observasi, wawancara, dan lainnya untuk
meningkatkan pemahaman peneliti tentang kasusyang teliti.
Analisis data dalam penelitiaan ini  dilakukan dengan
mengorganisasikan data, menjabarkannya kedalam unit-unit,
memilih mana yang penting dan yang akan dipelajari, dan

membuat kesimpulan yang dapat diceritakan kepada orang lain.>’

7. Teknik Penjamin Keabsahan Data

Teknik penjamin keabsahan data dalam penelitian kualitatif

dapat dilakukan dengan beberapa cara ialah sebagai berikut:

1.

Perpanjangan Pengamatan

56 F, Wiratna Sujarweni, metodologi penelitiaan, (Yogyakarta: pustaka baru prees, 2014)

him, 19.

57Sugiyono, metode penelitiaan bisnis (Bandung: Alfabeta, 2012), him, 427.
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Penjamin pengamatan ialah peneliti melakukan pengamatan
kembali dan wawancara kembali dengan sumber tata terdahulu
maupun terbaru. Kaitan dangan penelitiaan ini jika data yang
didapatkan belum sesuai dengan masalah peneliti, maka dilakukan

perpanjangan pengamatan.

Meningkatkan Ketekunan

Meningkatkan ketekunan ialah melakukan pengamatan
secara lebih cermat dan berkesinabungan untuk mendapatkan data
yang akurat. Kaitan dengan penelitiaan ini adalah dalam
pemperoleh datanya perlu dilakukan ketekunan dalam meneliti

supaya data yang di dapat, dijamin keabsahannya.



BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Gambaran Umum Pasar Aek Godang

1. Sejarah

Sekitar tahun 1925 Desa Aek Godang didirikan dan sampai
yang sekarang adalah lokasi Desa Aek Godang Kecamata Hulu
Sihapas Kabupaten Padang Lawas Utara provinsi Sumatra utara.

desa Aek Godang salah satu desa yang mandiri.

Pasar Aek Godang ini adalah salah satu pasar terbesar di
wilayah padang lasas utara dan pasar tradisional ini bisa dibenahi,
agar menjadi andalan provinsi dan member kontribusi positif bagi

daerah ini kata Erry Nuradi.*®

Dalam Sejarahnya mayoritas masyarakan desa aek godang
melakukan aktivitas ekonomi atau mata pecaharian dengan

bersawah, berkebun, beternak.

Desa Aek Godang merupakan tanah paling luas di antara
desa-desa lain. pasar aek godang dibangun pada tahun 1983 yang
dimana saat itu pusat perbelanjaan dari beberapa desa-desa terdekat
yaitu Desa Aek Godang, Aek Nauli, Matanggor, Morang,

Pangirkiran, Batu Nanggar, Simarloting, Balakkasundung, Saba

8Erry Nuradi, Pantau Sembako Pasar Aek Godang Padang Lawas Utara, 2017.
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Siala, Pengkolan, Janji Manahan. Dan dari beberapa desa tersebut

ada yang yang menjadi pedang.

Sejalan berkembangnya zaman maka aktivitas perdagangan
berkembang dan sekitar tahun 2001 pasar aek godang ini di bentuk
sebagai pasar tradisional yang barkembang denngan sendirinya
yang diamana Pasar ini buka pada setiap hari minggu, yang dimana
penjunya atau pedagang juga datang dari daerh lain yang berasal
dari Padangsidimpuan, Gunung Tua, Mandailing, Sibuhuan,
tanggor, parsalakan, dan masyarakan sekitar, dan jenis barang yang
di perjual belikan dari pakaian hingga ke bahan makanan pokok

dan masih banyakjenis barang laiannya.*

B. Pembahasan Hasil Penelitiaan
1. Strategi Pemasaran Beras Di Pasar Aek Godang Padang

Lawas

Strategi pemasaran yang berhasil sangat ditentukan oleh
tingkat kepuasan konsumen dari kegiatan pemasarannya yang
dilakukan.Dapat dikatakan bahwa tujuan dan sasaran pemasaran
suatu produk merupakan suatu kepuasan dari pelanggan
tersebut.Usaha dalam mengenali dan mempelajari pesaing
merupakan permasalahan utama yang perlu diselesaikan dalam

melakukan perencanaan yang efektif.

5 Hasil wawancara dengan bapak mara halim siregar, hatobangon di huta,pada hari
minggu 11, juni,2023, jam 11:25.
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a. Hasil Observasi

Berdasarkan observasi yang dilakukan oleh penelitian
bahwasanya pedagang pasar aek godang beroperasi setiap hari
Minggu pada jam 08: 30-17:00 berdagang Di Pasar Aek
Godang ini merupakan sebuah usaha dalam meningkatkan
kebutuhan sehari-hari. Penjual beras merupakan salah satu
pendapatan rumah tangga ataupan penghasilan keluarga dari
penjualan beras menghasilkan keuntungan yang tidak banyak

dan hanya bisa mencukupi keluarga dan modal awal.®°
b. Hasil Wawancara

Dalam melakukan wawancara dengan pedagang atau
penjual beras tidak ada yang merekomendasikan bahwa penjual
si A tidak di rekomendasikan ke penjual si B maka dari itu
peneliti hanya mencari dimana ada pedagang beras di Pasar

Aek Godang Padang Lawas Utara.

Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Muhamad
Yasin Siregar, (informan, umur 52 tahun) merupakan pedagang
beras, yang mana menjawabbahwa:

strategi pemasaran yang sayaberdangang Di Pasar Aek
Godang sejak tahun 2006. Ratarata penghasilan yang saya
dapatkan perbulan Rp.2.800,000,00 keuntungan yang saya
dapatkanper hari kurang lebih Rp.200.000 cukup untuk
biaya makan sehari-hari.Dan menghidupi keluarga,
terkadsang penjualan saya tidak selalu ramai akan ada
pasang surutnya dalam penjualan beras tersebut. Dalam
memasarkan beras ini saya menjelaskan kelebihan dan

80hasil Observasi Pada Hari Minggu 25, Desember. 2022, Jam 09:37
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kelemahan atas beras yang saya jual, karena dengan
menjelaskan tentang beras yang saya tawarkan maka
pembeli tidak akan kesulitan dalam memilih kualitas beras
yang akan di beli.®

Sedangkan hasil wawancara dengan ibu Nur Hafifah
Harahap (informan umur 39 tahun) sebagai pedagang beras
yang mana menjawab bahwa:

Saya berdagang beras Di Pasar Aek Godang ini sejak tahun
2015. Rata-rata penghasil penjualan perbulan saya
Rp.2.200,000,00 keuntungan yang saya dapatkan per hari
Rp.200.000 cukup untuk biaya makan sehari-hari dan
menghidupi keluarga.Cara beliau melayani pembeli ia
baikkalau ada pelanggan yang datang saya sapa dengan
senyuman. lahubungan kami sesama pedagang ini baik.
saya tidak menjelaskankepada pembeli tentang kualitas,
maupun cacat beras yang akan saya jual, karena pembeli
sudah berhubungan baik dengan saya atau pun pelangan
tetap yang sudah lama.®?

Hasil wawan cara dengan bapak Ali Amran Siregar,
(informan umur 47 tahun) sebagai pedagang beras yang
mana menjawabbahwa:

Saya berdagang beras Di Pasar Aek Godang ini sejak tahun
2013. Rata-rata penghasilan penjualan perbulan saya
Rp.4.000,000,00  keuntungan saya perhari Rp.500.000
cukup untuk biaya makan sehari-hari dan menghidupi
keluarga. Saya tidak menjelaskan kepada pembeli
tentangkualitas, maupun cacat beras yang akan ia jual,
karena menurutnya pembeli dagangannya telah mengetahui,
jadi saya tidak perlu menjelaskannya lagi.%

Hasil wawancara dengan ibu maya sari siregar,
(informan umur 36 tahun) sebagai pedagang beras
menjawab bahwa:

Saya berdagang beras Di Pasar Aek Godang ini sejak tahun
2016. Rata-rata penghasilan penjualan perbulan saya
Rp.2.800.000,00 keuntungaan yang didapatkan perhari
Rp.300.000 cukup untuk biaya sehari-hari dan menghidupi

61Hasil wawancara: dengan Bapak Muhammad Yasin Siregar, pedagang beras, pada hari
minggu 25 juni, 2023, jam 15:10wib.

52Hasil wawancara: dengan ibu Nur Hafifah Harahap, pedagang beras, pada hari minggu 25
juni 2023, jam 13:25 wib.

®3Hasil wawancara: dengan bapak Ali Amran Siregarpedagang beras, pada hari minggu
25juni,2023, jam 11:22 wib.
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keluarga.saya juga tidak tidak menjelaskan kepada pembeli
tentangkualitas, maupun cacat beras yang akan ia jual,
karena menurutnyapembeli dagangannya telah mengetahui,
jadi saya tidak perlumenjelaskannya lagi.®*

Hasil wawancara dengan ibu Sarah (informan umur
50 tahun) sebagai pedagang beras menjawab bahwa:

Saya berdagang beras Di Pasar Aek Godang ini sejak tahun
2011. Rata-rata  penghasilan  penjualan  perbulan
Rp.1.500.000,00 keuntungan yang didapatkan perhari
Rp.500.000 cukup untuk biaya sehari-hari dan menghidupi
keluarga. Saya juga tidak tidak menjelaskan kepada pembeli
tentangkualitas, maupun cacat beras yang akan ia jual,
karena menurutnyapembeli dagangannya telah mengetahui,
jadi saya tidak perlumenjelaskannya lagi.®

Hasil wawancara dengan ibu Zulgaisah Hasibuan
(informan umur 63 tahun) sebagai pedagang beras
menjawab bahwa:

Saya berdagang beras Di Pasar Aek Godang ini sejak tahun
2004. Rata-rara  penghasilan  penjualan  perbulan
Rp.2.000.0000,00 keuntungan yang di dapatkan perhari
Rp.300.000 cukup untuk biaya sehari-hari dan menghidupi
keluarga. Saya juga tidak menjelaskan kepada pembeli
tentangkualitas, maupun cacat beras yang akan ia jual,
karena menurutnyapembeli dagangannya telah mengetahui,
jadi saya tidak perlumenjelaskannya lagi.®

Hasil wawancara dengan ibu jernita (informan umur
44 tahun) sebagai pedagang beras menjawab bahwa:

Saya berdagang beras Di Pasar Aek Godang sejak tahun
2017. Rata-rata  penghasilan  penjualan  perbulan
Rp.3.500.000,00 keuntungan yang didapatkan perhari
Rp.350.000 cukup untuk biaya sehari-hari dan menghidupi
keluarga. Saya selalu berkata jujur tentang takaran
dankualitas beras yang saya jual supaya tidak ada pihak
yang dirugikan.sayaselalu mendahulukan shalat walaupun

84Hasil wawancara: dengan ibu Maya Sari Siregar,pedagang beras, pada hari minggu 25
juni, 2023, jam 16:00 wib.

%5Hasil wawancara: dengan ibu Sarah, pedagang beras, pada hari minggu 25juni, 2023,jam
15:47 wib.

%Hasil wawancara: dengan ibu Zulgaidah Hasibuan, pedagang beras, pada hari minggu 25,
juni 2023,jam 10:32 wib.
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jualan saya sedang ramaipembeli karena saya tahu shalat itu
adalah kewajiban sebagaiumat Islam.®’

c. Strategi Pemasaran Beras

Berikut adalah strategi pemasaran belas yang dilakukan

pedagang beras Di Pasar Aek Godang Padang Lawas Utara.
1. Strategi Produk

Strategi produk dalam hal ini menetapkan caradan
penyediaan produk yang tepat bagi pasar yang dituju, sehingga
dapat memuaskankonsumennya dan sekaligus dapat

meningkatkan keuntungan bagi penjuala dalam jangka panjang.

Dalam strategi marketing mix, strategi produk
merupakan unsur paling penting, karena dapat mempangaruhi
strategi pemasaran lainnya.Pemilihan jenis produk yang akan
dihasilkan dan dipasarkan akanmenentukan kegiatan promosi
yang dibutuhkan, serta pentuan harga dancara penyalurannya.
Berdasarkaan hasil penelitiaan produk yang ditawarkan oleh
penjuala beras Di Pasar Aek Godang merupakan produk yang
bahan baku gabah kualitas terbaik dengan pengolahan dengan
mesin yang canggih dengan tujuaan untuk menarik konsumen

serta menciptakan kepuaasan konsumen.

57Hasil wawancara dengan ibu Jernita, pedagang beras, pada hari minggu 25juni, 2023, jam
10:55 wib.
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Merek atau label merupakan cirri khusus yang dimiliki
setiap perusahaan. Begitu pun dengan penjuala beras yang ada
Di Pasar Aek Godang bahwa mereka mengaku menjual dengan
berbagai merek atau label produk yang akan di jual, dan ada
juga dari mereka yang menjualkan hasil panen sendiri tidak

membeli dari pabrik atau perusahaan lain.

Adapun jenis merek produk yang dijual oleh pedagang

beras yang mengambil dari distributor yaitu:

Tabel 1V.1

Jenis Produk Beras Yang Di Ambil Dari Distributor

NO Jenis Produk

1. Beras Merek Apel

2. Beras Merek Burung Nuri
3. Beras Merek Boneka

Adapun jenis produk pedagang beras yang menjual

dari hasil panen sendiri yaitu:

Tabel 1V.2

Jenis Produk Beras Yang Hasil Panen Sendiri

NO Jenis Produk

1. Beras Sibandung
2. Beras Sienam Empat
3. Beras Merah

4. Beras Ketan
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2. Strategi Penetapan Harga

Hal lain yang perlu dipikirkan oleh perusahaan yaitu
masalah penetapan harga juala produk yang secara tepat,
karena harga yang tidak tepat akan mengakibatkan tidak
menarik para pembeli utuk membeli barang tersebut. Harga
menurut kotler harga adalah sejumlah uang yang
dibebankan untuk sebuah produk atau jasa.Secara umum
harga merupakan suatu nilai yang dijadikan patokan nilai
barang.Pemilihan strategi penetapamharga yang tepat
penting untuk mencari tujuaan perusahaan.Harga
mempengaruhi permintaan, keuntungan, dan posisi produk
di pasar.Selain itu, penetapan harga juga berimplikasi pada

biaya.

Penetapan harga dalam suatu perusahaan akan
menentukan posisi persaingan dan mempengaruhi tingkat
penjualan produk. Harga merupakan suatu hal yang sensitif
karena daya tawar konsumen yang tinggi akibat banyaknya
pesaing yang dihadapi oleh para industri pabrik beras. Hal
ini berpengaruh kepada para pedagang beras yang ada Di
Pasar Aek Godang.Harga yang ditentukan tentunya harus
harga yang kompetitif.Yaitu harga yang sesuai dengan
kualitasnya semakin baik kualitasnya maka harga yang di

tawarkan semakin tinggi.
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Harga yang disini bukan harga yang murah saja
atapun harga yang tinggi, akan tetpi yang dimaksud ialauh
harga yang tepat. Yang mana semua itu tergantung kualitas
barang, daya masyarakat, kaadaan persaingan, dan

konsumen yang dituju.

Adapun strategi yang dilakukan oleh penjual beras
Di Pasar Aek Godang untuk menentukan harga jual

produknya:

Peetapan harga berdasarkan biaya

Metode ini adalah panlingh standard an paling
banyak digunakan, metode ini menetukan harga
berdasarkan total biaya-biaya yang dikeluarkan untuk
memproduksi produk yang dijual dan menambahkan

sejumlah presentase tertentu sebagai laba.

Penetapan harga berdasarkan sesuai kebutuhan /keinginan

Strategi ini lebih menguntungkan mondisi ataupun
keuntungan konsumen. Strategi ini memungkinkan adanya
perbedaan harga meskipun produknya sama, akibat faktor

tertentu seperti letak geografis, waktu dan sebagainya.

Penetapan harga berdasarkan persaingan
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Strategi ini menyoroti produk sejenis yang di
keluarkan oleh industri pesaing. Ada dua metode yang di

gunakan:

a) Perceived Value Fixing — yakni penetapan harga jual
berdasarkan harga jual rata-rata produk sejenis.
b) Sealed Bid Pricing — yakni penetapan harga jual

berdasarkan penawaran yang diajukan oleh pesaing.

Adapun harga yang di tawarkan oleh pedagang beras

Di Pasar Aek Godang adalah:

Tabal 1V.3
Daftar Harga Produk Beras Pedagang Pasar Aek
Godang
NO | Jenis produk Harga
1. | Beras Apel Rp.13.000/kg
2. | Beras  Burung | Rp.13.000/kg
Nuri
3. | Beras Boneka Rp. 13.000/kg
4. | Beras Rp.15.000/kg
Sibandung
5. | Beras Enam | Rp.12.000/kg
Empat
6. | Beras Merah Rp.15.000/kg
7. | beras ketan Rp.12.500/kg

3. Strategi Tempat/Distribusi
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Distribusi adalah saluran yang digunakan oleh
produsen untuk menyalurkan barang tersebut dari produsen
sampai ke konsumen ataupemakai industry. Lokasi sangat
menentukan, kelangsungan perusahaankedepan dan sasaran
konsumen sehingga produk dapat mencapai pasar

yangdituju secara efektif dan efisien.

Penentuan tempat selayaknya memperhatikan
beberapa elemen penting seperti saluran pemasaran,
cakupan pasar, pengelompokan, lokasi dan transportasi
yang baik. Lokasi yang strategis merupakan salah satu
faktor pendukung dalam memasarkan produk, yang mana
lokasi yang strategis memudahkan para konsumen untuk

datang langsung menuju lokasi produksi.

Pedagang beras Pasar Aek Godang dalam penerapan
strategi tempat/saluran distribusi berupaya memudahkan
para konsumen untuk datang langsung ketempat pasar
dimana pedagang menjuala barangnya dan memberikan
kenyamanan dalam menuju ke tempat produksi dengan

penentuan tempat yang strategis.

Pedagang beras Pasar Aek Godang dalam penerapan
strategi tempat/saluran distribusi berupaya memudahkan

para konsumen untuk datang langsung kepasar dimana



60

tempat informan berjuaalan dan memberikan kenyamanan
dalam menuju ke tempatpasar dengan penentuan tempat
yang strategis. Pedagang beras Pasar Aek Godang selalu
berupaya memasarkan produknya dan memberikan
kemudahan  kepada seluruh  konsumennya  untuk
mendapatkan produknya dengan cara memasarkan ke
beberapa tempat pasar yang ada di Kabupaten Padang
Lawas Utara seperti pasar Matanggor, pasar Syunggam,

pasar Batu Gana, Gunung Tua, dan lain-lain.

Strategi Promosi

Strategi promosi adalah tindakan perencanaan,
implementasi, dan pengendalian komunikasi dari organisasi
kepada pelanggan. Promosi digunakan untuk memberikan
informasi  kepada orang orang tentang produkdan
mempersuasi pembeli/target pasar, saluran distribusi, dan

publik untukmembeli mereknya.

Promosi merupakan langkah yang nyata untuk
mengenalkan dan mengkomunikasikan manfaat dari produk
dan untuk meyakinkan konsumen agar membelinya, maka
dari itu unsur promosi dalam bauran pemasaran mempunyai
peranan penting dalam membantu mengkomunikasikan

kepada konsumen.
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Jenis promosi yang dilakukan oleh pedagang pasar
Aek Godang yaituPersonal selling, merupakan penyajian
secara lisan dalam suatupembicaraan dengan seorang atau
lebih calon pembeli dengan tujuan agardapat teralisainya
penjualan.Personal selling yang dilakukan oleh pedagang
beras Pasar Aek Godang dengancara menawarkan langsung
kepembelidilakukan dengan tujuan untuk mendapatkan dan

mengajak pelangganuntuk membeli produk yang dijual.

Kejujuran adalah nomor satu yang pedagang selalu
terapakan dalam setiap harinya danmenjalankan bisnis

sesuai dengan ajaran islam.

Berdasarksn hasil wawancara dengan pedagang
beras, masih banyak diantara mereka yang belum
memahami  strategi pemasaran, mereka memasarkan
barang dangan mereka dengan ceranya masing-masing.
Para pedagang beras menjual barang dangangannya sesuai

dengan syariat islam dan tidak curang.

Jadi dari jawaban narasumber atau informan diatas
memiliki jawaban yang berbeda-beda yang dimana
pedagang beras dipasar aek godang menjelaskan kelemahan
dan kelebihan produk yang di jualkannya kepada pembeli

agar pembeli tidak bersusah payah untuk memilih produk
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yang akan dibelinya. Ada juga sebahagian dari mereka
tidak menjelaskan produk yang di jualnuua karena
pelanggan atau pembeli yang sudah biasa atau pun

pelanggan tetap maka tidak perlu menjelaskan lagi.

Jadi menurut dari hasil wawanwara langsung di
lapangan dengan beberapa narasumber atau informan yang
ada di atas dapat ditarik kesimpulan bahwa pedagang beras
di pasar aek godang padang lawas utara memiliki cara yang
berbeda-beda untuk menarik pelanggan atau pembeli
melakukan kegiatan pemasaran adalah metode personal
seling kepada konsumen terutama dengan orang-orang
terdekatnya sehingga belum secara massif menggunakan

media social sebagai sarana utama promosi.

Oleh kerena itu  Strategi merupakan sejumlah
tindakan yang terintegrasi dan terkoordinasi yang diambil
untuk mendayagunakan kompetensi inti serta memperoleh

keunggulan bersaing.

Keberhasilan suatu perusahaan, sebagaimana diukur
dengan daya saing strategis dan profitabilitas tinggi,
merupakan  fungsi  kemampuan perusahaan dalam

mengembangkan dan menggunakan kompetensi inti baru
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lebih cepat daripada usaha pesaing untuk meniru

keunggulan yang ada saat ini.

d. Keterbatasan Peneliti

Berdasarkan pada pengalaman langsung peneliti dalam
proses penelitiaan ini, ada beberapa keterbatasan yang dialami
dan dapat menjadi beberapa paktor yang agar daapat untuk
lebih diperhatikan bagi peneliti-peneliti yang akan datang
dalam lebih  menyempurnakan penelitiaannya karena
penelitiaan ini sendiri tentu memiliki kekurangan yang perlu
terus diperbaiki dalam penelitiaan —penelitiaan kedepannya,

beberapa keterbatasan dalam penelitiaan tersebut antara lain:

1. Jumlah informan yang hanya 7 orang tentinya masih kurang
untuk menggambarkan keadaan yang sesungguhnya.

2. Objek penelitiaan hanya difokuskan pada penjual beras saja,
yang mana masih banyak jumlah penjual lainnya .

3. Dalam proses pengambilan data, informasi yang di berikan
informan melalui berjumpa langsung terkadang tidak
menunjukkan pendapat informan yang sebenarnya, hal ini
terjadi karena perbedaan pemikiran, anggapan dan
pemahaman yang berbeda tiap informan, juga faktor lain

seperti kejujuran dalam pengisiaan pendapat informan.



BAB V
PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan tentang Strategi

Pemasaran Beras Di Pasar Aek Godang Padang Lawas Utara. Berdasarkan

rumusan masalah dan tujuan penelitian dapat disimpulkan bahwa:

1.

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan dapat
ditarik kesimpulan mengenai strategi pemasaran beras di Pasar Aek
Godang Padang Lawas Utara. Seperti yang kita ketahui strategi pemasaran
adalah himpunan asas yang secara tepat dan layak dilaksanakan oleh
perusahaan guna mencapai sasaran pasar yang dituju dalam jangka
panjang, dalam strategi pemasaran terdapat beberapa acuan pemasaran
yang menetapkan komposisi terbaik dari tempat komponen atau variable
pemasaran untuk dapat mencapai sasaran pasar sekaligus mencapai tujuan
sasaran perusahaan. Strategi pemasaran merupakan pernyataan yang
member petunjuk tentang arah tujuan dari berbagai usaha yang penting
untuk mencapai sasaran yang dikehendaki. Strategi pemasaran yang
berhasil sangat ditentukan oleh tingkat kepuasan konsumen dari kegiatan
pemasarannya yang dilakukan. Dapat dikatakan bahwa tujuan dan sasaran
pemasaran suatu produk merupakan suatu kepuasan dari pelanggan
tersebut. Usaha dalam mengenali dan mempelajari pesaing merupakan

permasalahan
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utama yang perlu diselesaikan dalam melakukan perencanaan yang efektif.
Strategi produk dengan menawarkan beberapa macam merek beras,
strategi penetapan harga yang ditetapkan berdasarkan beberapa
pertimbangan, strategi tempat/distribusi dengan melihat berbagai potensi
pasar pada suatu wilayah dan strategi promosi dengan menggunakan
media online dan Dengan melakukan strategi tersebut memberi dampak
positif terhadap peningkatan penjualan, maksudnya perusahaan tersebut
telah berhasil meningkatkan penjualan. Keberhasilan suatu perusahaan,
sebagaimana diukur dengan daya saing strategis dan profitabilitas tinggi,
merupakan fungsi kemampuan perusahaan dalam mengembangkan dan
menggunakan kompetensi inti baru lebih cepat dari pada usaha pesaing

untuk meniru keunggulan yang ada saat ini.

. Saran

Berdasarkan kesimpulan peneliti memberikan saran untuk pihak
pedagang beras khususnya pedagang beras di pasar aek godang padang

lawas utara.

1. Mempertahankan dan meningkatkan mutu produk agar perusahaan
tetap mendapat kepercayaan konsumen.
2. Perlu adanya peningkatan dalam penerapan strategi pemasaran

khususnya dalam mempromosikan produk.
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3. Memperluas jaringan distribusi secara langsung dan tidak langsung
agar penjualan semakin meningkat.

4. Peneliti menyadari masih banyak kekurangan dalam penulisan, maka
diharapkan untuk peneliti selanjutnya dapat melanjutkan penelitian ini
dengan mengukur dari segi aspek yang berbeda dan metodologi yang

berbeda.
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Pedoman Wawancara

Strategi Pemasaran Beras Di Pasar Aek Godang Padang Lawas Utara

10.

Sudah berapa lamakah bapak/ ibu berjualan beras?

Bagaimana cara bapak/ibu memasarkan beras?

Apakah beras bapak/ibu merupakan hasil panen sendiri ataupun dari hasil
distributor?

Bagaimana persaingan beras Di Pasar Aek Godang?

Selain di pasar aek godang ini, apakah bapak/ibu ada tempat lain untuk
berjualan beras?

Seberapa banyakkah modal awal yang bapak/ibu keluarkan untuk
berjualan beras?

Seberapa banyakkah keuntungan yang bapak/ibu peroleh dalam sehari/
perbulan dalam berjualan beras?

Apakah keuntungan bapak/ibu dapat mencukupi kehidupan sehari-hari?
Apa kendala bapak/ibu dalam berjualan beras? Jika ada mohon bapak/ibu
jelaskan?

Jika terdapat perubahan harga beras apakah bapak/ibu merubah harga

trersebut?
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IDENTITAS IMFORMAN
Nama: Muhammad Yasin Siregar
Alamat: S. Simarloting

Umur: 52 Tahun

Agama : Islam

B. DAFTAR WAWANCARA

1. Bagaimana strategi pemasaran beras Di Pasar Aek Godang Padang
Lawas Utara?
Jawaban: strategi pemasaran yang saya lukukan saya menjelaskan
tentang kualita kelebihan dan kekurangan beras yang saya jualkan,
karena dengan menjelaskan tentang beras yang saya tawarkan
maka pembeli tidak akan kesulitan dalam memilih beras yang akan
ia beli.

a. Sudah berapa lamakah bapak berjualan beras?

Jawab: Sudah 17 tahun

. Apakah beras bapak merupakan hasil panen sendiri atau hasil

dari distributor?

Jawab: Saya mengambil beras jualan saya dari distributor, dan
jika musim panen maka saya akan menjual beras hasil panen
sendiri tapi lebih sering mengambil jualan dari distributor.
Bagimana cara bapak memasarkan beras?

Jawab: Dengan cara menawarkan produk yang saya punya dan
memberi harga pantastis yang pelanggan minta.

Bagaimana persaingan beras Di Pasar Aek Godang?

Jawab: Persaingan beras Di Pasar Aek Godang ini belum

seperti di pasar modrenyang kita lihat pada umumnya.



Selain di Pasar Aek Godang ini, apakah bapak ada tempat lain
utuk berjualan?

Jawab: Saya berjualan Di Pasar Aek Godang dan saya hanya di
rumabh saja.

Seberapa banyakkah modal awal yang bapak keluarkan utuk
berjualan beras?

Jawab: Sekitar Rp.15.000.000.,00 (Lima belas juta rupiah)

. Seberapa banyakkah keuntungan yang bapak peroleh dalam
sehari/ perbulan dalam berjualan beras?

Jawab: keuntung yang saya peroleh setiap harinya sebesae
Rp.200.000.00 (dua ratus ribu rupiah)

. Apakah keuntungan bapak dapat mencukupi kehidupan sehari-
hari?

Jawab: Ya. In syaa allah cukup untik sehari-hari.

Apa kendala bapak dalam berjualan beras? Jika ada mohon
bapak jelaskan!

Jawab: Kalau kendala dalam berjualan ya pasti ada tapi
walaupun begitu namanya juga usaha ya harus banyak sabar
dan bersyukur.

Jika terdapat perubahan harga beras, apakah bapak mengubah
harga tersebut?

Jawab: Ya pasti, jika tidak maka pelanggan tetap saya otomatis

akan kabur.
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IDENTITAS IMFORMAN
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DAFTAR WAWANCARA

2.

Bagaimana strategi pemasaran beras Di Pasar Aek Godang Padang
Lawas Utara?
Jawaban: strategi pemasaran yang saya lakuka dengan cara
melayani pembeli dengan baik jika ada pelanggan yang datang
saya sapa dengan senyum untuk menyambutnya, dan hubungan
penjual dan pembeli juga sangat baik, saya tidak menjelaskan
kepada pembeli tentang kualitas, atau kelebihan dan kelemahan
beras yang saya jual. Karena pembeli sudah berhubungan baik
dengan saya ataupun pelanggan tetap yang sudah lama.
Sudah berapa lamakah ibu berjualan beras?
Jawab: 8 tahun
Apakah beras ibu merupakan hasil panen sendiri atau hasil dari
distributor?
Jawab: Ya, beras yang saya jualkan adalah beras hasil panen
sendiri.
Bagimana cara ibu memasarkan beras?
Jawab: Saya mempromosikan bersa jualan saya dengan
mengatakan yang sejujurnya dengan kelemahan dan kelebihan
beras yang saya jualkan.

Bagaimana persaingan beras Di Pasar Aek Godang?



Jawab: Persaingan beras Di Pasar Aek Godang belum seperti di
pasar-pasar modren masih termasuk damai.

Selain di Pasar Aek Godang ini, apakah ibu ada tempat lain utuk

berjualan?

Jawab: Ya, saya berjualan Di Pasar Aek Godang dan di pasar
Pargarutan, dan di pasar Batu Gana. Dan dirumah.

Seberapa banyakkah modal awal yang ibu keluarkan utuk berjualan

beras?

Jawab: Awal saya jualan saya mengeluarkan modal sebesar
Rp.7.000.000.,00 (Tujuh juta rupiah

. Seberapa banyakkah keuntungan yang ibu peroleh dalam sehari/

perbulan dalam berjualan beras?

Jawab: Keuntungan yang saya dapatka per hari Rp.200.000,.00
(Dua ratus ribu rupiah)

. Apakah keuntungan ibu dapat mencukupi kehidupan sehari-hari?
Jawab: Ya, bisa dibilang begitu bisa mencukupi kebutuhan
sehari-hari.

Apa kendala ibu dalam berjualan beras? Jika ada mohon ibu

jelaskan!

Jawab: Kendala yang saya alami selama berjualan pastinya
kekurangan modal.

Jika terdapat perubahan harga beras, apakah ibu mengubah harga

tersebut?

Jawab: Ya, pasti jika tidak maka orang-orang yang sudah

berlangganan dengan saya pasti pindah haluaan.
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F. DAFTAR WAWANCARA

3. Bagaimana strategi pemasaran beras Di Pasar Aek Godang Padang
Lawas Utara?
Jawaban: strategi pemasaran yang saya lakukan saya tidak
menjelaskan kepada pembeli tentang kualitas produk yang saya
jualkan maupun cacat produk yang saya jual, karena pembeli sudah
mengetatuhi tentang produk yang saya jualkan .
a. Sudah berapa lamakah bapak berjualan beras?

Jawab: Sudah 11 tahun

. Apakah beras bapak merupakan hasil panen sendiri atau hasil

dari distributor?
Jawab: Saya mengambil beras jualan saya dari distributor saja
Bagimana cara bapak memasarkan beras?
Jawab: Dengan cara menawarkan produk yang saya punya dan
memberi harga pantastis yang mereka minta.
Bagaimana persaingan beras Di Pasar Aek Godang?
Jawab: Persaingan beras Di Pasar Aek Godang ini belum
seperti di pasar modrenyang kita lihat pada umumnya.
Selain di Pasar Aek Godang ini, apakah bapak ada tempat lain
utuk berjualan?
Jawab: Ya saya berjualan Di Pasar Aek Godang dan di tiga
pasar lainnya tapi saya juga tiap hari juala di rumah.



Seberapa banyakkah modal awal yang bapak keluarkan utuk
berjualan beras?
Jawab: Sekitar Rp.18.000.000.,00 (Delapan belas juta rupiah)
. Seberapa banyakkah keuntungan yang bapak peroleh dalam
sehari/ perbulan dalam berjualan beras?
Jawab: keuntung yang saya peroleh setiap harinya sebesae
Rp.500.000.00 (Lima ratus ribu rupiah)
. Apakah keuntungan bapak dapat mencukupi kehidupan sehari-
hari?
Jawab: Ya. In syaa allah cukup untik sehari-hari.
Apa kendala bapak dalam berjualan beras? Jika ada mohon
bapak jelaskan!
Jawab: Kalau kendala dalam berjualan ya pasti ada tapi
walaupun begitu namanya juga usaha ya harus banyak sabar
dan bersyukur.
Jika terdapat perubahan harga beras, apakah bapak mengubah
harga tersebut?
Jawab: Ya pasti, jika tidak maka pelanggan tetap saya otomatis

akan kabur.
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Nama: Maya Sari Siregar

Alamat: Panompuan
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Agama : Islam
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4. Bagaimana strategi pemasaran beras Di Pasar Aek Godang Padang
Lawas Utara?
Jawaban: strategi pemasaran yang saya lakukan terkadang
penjualan saya tidak selalu ramai akan ada pasang surutnya dalam
penjualan beras tersebut, sya menjelaskan kelebihan dan
kelemahan atas beras yang saya jual, karena dengan menjelaskan
tentang beras yang saya tawarkan maka pembeli tidak akan

kesulitan dalam memilih kualitas beras yang akan dibeli.

a. Sudah berapa lamakah ibu berjualan beras?

Jawab: 6 tahun

b. Apakah beras ibu merupakan hasil panen sendiri atau hasil dari

distributor?
Jawab: Beras yang saya jualkan adalah beras hasil dari

distributor bukan dari hasil panen sendiri.

c. Bagimana cara ibu memasarkan beras?

Jawab: Saya mempromosikan bersa jualan saya dengan
mengatakan yang sejujurnya dengan kelemahan dan kelebihan

beras yang saya jualkan.

d. Bagaimana persaingan beras Di Pasar Aek Godang?

Jawab: Persaingan beras Di Pasar Aek Godang belum seperti di

pasar-pasar modren masih termasuk damai.



Selain di Pasar Aek Godang ini, apakah ibu ada tempat lain utuk

berjualan?

Jawab: Ya, saya berjualan Di Pasar Aek Godang dan di pasar
Pargarutan, dan di Pasar Matanggor dan dirumah.

Seberapa banyakkah modal awal yang ibu keluarkan utuk berjualan

beras?

Jawab: Awal saya jualan saya mengeluarkan modal sebesar
Rp.15.000.000.,00 (Lima belas juta rupiah)

. Seberapa banyakkah keuntungan yang ibu peroleh dalam sehari/

perbulan dalam berjualan beras?

Jawab: Keuntungan yang saya dapatka per hari Rp.300.000,.00
(Tiga ratus ribu rupiah)

. Apakah keuntungan ibu dapat mencukupi kehidupan sehari-hari?
Jawab: Ya, bisa dibilang begitu bisa mencukupi kebutuhan
sehari-hari.

Apa kendala ibu dalam berjualan beras? Jika ada mohon ibu

jelaskan!

Jawab: Kendala yang saya alami selama berjualan pastinya
kekurangan modal.

Jika terdapat perubahan harga beras, apakah ibu mengubah harga

tersebut?

Jawab: Ya, pasti jika harga naik saya naikkan dan jika harga

turun saya turunin.
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5. Bagaimana strategi pemasaran beras Di Pasar Aek Godang Padang
Lawas Utara?
Jawaban: strategi pemasaran yang saya lakukan saya tidak
menjelaskan kepada pembeli tentang kualitas maupun kelemahan
beras yang saya jual karena saya dengan pembeli sudah
berlangganan tetap dan telah mengetahui kualitas beras yang saya
jualkan, jadi saya tidak perlu menjelaskan lagi.
a. Sudah berapa lamakah ibu berjualan beras?
Jawab: 12 tahun
b. Apakah beras ibu merupakan hasil panen sendiri atau hasil dari
distributor?
Jawab: Awal saya berjualan beras yang saya jualkan adalah
beras hasil panen sendiri tapi sekaranghasil dari distributor.
c. Bagimana cara ibu memasarkan beras?
Jawab: Saya menawarkan beras jualan saya dengan
mengatakan yang sejujurnya dengan kelemahan dan kelebihan
beras yang saya jualkan.
d. Bagaimana persaingan beras Di Pasar Aek Godang?
Jawab: Persaingan beras Di Pasar Aek Godang belum seperti di

pasar-pasar modren masih termasuk damai.



Selain di Pasar Aek Godang ini, apakah ibu ada tempat lain
utuk berjualan?

Jawab: Ya, saya berjualan Di Pasar Aek Godang dan di pasar
Batu Gana, dan Di Gunung Tua dan dirumah.

Seberapa banyakkah modal awal yang ibu keluarkan utuk
berjualan beras?

Jawab: Awal saya jualan saya mengeluarkan modal sebesar
Rp.10.000.000.,00 (seppuluh juta rupiah)

. Seberapa banyakkah keuntungan yang ibu peroleh dalam
sehari/ perbulan dalam berjualan beras?

Jawab: Keuntungan yang saya dapatka per hari Rp.500.000,.00
(Lima ratus ribu rupiah)

. Apakah keuntungan ibu dapat mencukupi kehidupan sehari-
hari?

Jawab: Ya, bisa dibilang begitu bisa mencukupi kebutuhan
sehari-hari.

Apa kendala ibu dalam berjualan beras? Jika ada mohon ibu
jelaskan!

Jawab: Kendala yang saya alami selama berjualan pastinya
kekurangan modal.

Jika terdapat perubahan harga beras, apakah ibu mengubah
harga tersebut?

Jawab: Ya, pasti jika harga naik saya naikkan dan jika harga

turun saya turunin.
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J. IDENTITAS IMFORMAN
Nama: Zulgaidah Hasibuan
Alamat: Saba Siala
Umur: 62 Tahun
Agama : Islam

K. DAFTAR WAWANCARA

6. Bagaimana strategi pemasaran beras Di Pasar Aek Godang Padang

Lawas Utara?

Jawaban: strategi pemasaran yang saya gunakan dalam

memasarkan beras yang saya jualkan, saya tidak menjelaskan

kepada pembeli tentang kualitas beras yang saya jualkan. Karena

mereka sudah mengetahui beras yang saya jualkan .

a.

Sudah berapa lamakah ibu berjualan beras?

Jawab: 19 tahun

Apakah beras ibu merupakan hasil panen sendiri atau hasil dari
distributor?

Jawab: Awal saya berjualan beras yang saya jualkan adalah
beras hasil panen sendiri tapi sekaranghasil dari distributor.
Bagimana cara ibu memasarkan beras?

Jawab: Saya menawarkan beras jualan saya dengan
mengatakan yang sejujurnya dengan kelemahan dan kelebihan
beras yang saya jualkan.

Bagaimana persaingan beras Di Pasar Aek Godang?

Jawab: Persaingan beras Di Pasar Aek Godang belum seperti di
pasar-pasar modren masih termasuk damai.

Selain di Pasar Aek Godang ini, apakah ibu ada tempat lain

utuk berjualan?



Jawab: Ya, saya berjualan Di Pasar Aek Godang dan di pasar
Batu Gana, dan Di Gunung Tua dan dirumah.

Seberapa banyakkah modal awal yang ibu keluarkan utuk
berjualan beras?

Jawab: Awal saya jualan saya mengeluarkan modal sebesar
Rp.5.000.000.,00 (Lima juta rupiah)

. Seberapa banyakkah keuntungan yang ibu peroleh dalam
sehari/ perbulan dalam berjualan beras?

Jawab: Keuntungan yang saya dapatka per hari Rp.300.000,.00
(Tiga ratus ribu rupiah)

. Apakah keuntungan ibu dapat mencukupi kehidupan sehari-
hari?

Jawab: Ya, bisa dibilang begitu bisa mencukupi kebutuhan
sehari-hari.

Apa kendala ibu dalam berjualan beras? Jika ada mohon ibu
jelaskan!

Jawab: Kendala yang saya alami selama berjualan pastinya
kekurangan modal.

Jika terdapat perubahan harga beras, apakah ibu mengubah
harga tersebut?

Jawab: Ya, pasti jika harga naik saya naikkan dan jika harga

turun saya turunin.
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7. Bagaimana strategi pemasaran beras Di Pasar Aek Godang Padang

Lawas Utara?

Jawaban: Dalam strategi pemasaran beras yang saya lakukan saya

selalu jujur tentang takaran dan kualitas beras yang saya jual

supaya tidsk ada pihak yang dirugikan.

a.

Sudah berapa lamakah ibu berjualan beras?

Jawab: 7 tahun

Apakah beras ibu merupakan hasil panen sendiri atau hasil dari
distributor?

Jawab: dari awal saya berjualan beras saya mengambil beras
dari hasil distributor sampai sekarang.

Bagimana cara ibu memasarkan beras?

Jawab: Saya menawarkan produk yang saya punya dengan
mengatakan yang sejujurnya dengan kelemahan dan kelebihan
beras yang saya jualkan.

Bagaimana persaingan beras Di Pasar Aek Godang?

Jawab: Persaingan beras Di Pasar Aek Godang belum seperti di
pasar-pasar modren masih termasuk damai.

Selain di Pasar Aek Godang ini, apakah ibu ada tempat lain

utuk berjualan?



Jawab: Ya, saya berjualan Di Pasar Aek Godang dan di pasar
Batu Gana, dan Di Gunung Tua dan dirumah.

Seberapa banyakkah modal awal yang ibu keluarkan utuk
berjualan beras?

Jawab: Awal saya jualan saya mengeluarkan modal sebesar
Rp.25.000.000.,00 (Dua puluh lima juta rupiah)

. Seberapa banyakkah keuntungan yang ibu peroleh dalam
sehari/ perbulan dalam berjualan beras?

Jawab: Keuntungan yang saya dapatka per hari Rp.350.000,.00
(Tiga ratus lima puluh ribu rupiah)

. Apakah keuntungan ibu dapat mencukupi kehidupan sehari-
hari?

Jawab: Ya, bisa dibilang begitu bisa mencukupi kebutuhan
sehari-hari.

Apa kendala ibu dalam berjualan beras? Jika ada mohon ibu
jelaskan!

Jawab: Kendala yang saya alami selama berjualan pastinya
kekurangan modal.

Jika terdapat perubahan harga beras, apakah ibu mengubah
harga tersebut?

Jawab: Ya, pasti jika harga naik saya naikkan dan jika harga

turun saya turunin.
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Foto Dokumentasi

Foto Pasar Aek Godang



Lampiran 11

Foto Pasar Aek Godang
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Foto bersama bapak Ali Amran Siregar
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Foto bersama ibu Zulgaidah Hasubuaan
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Foto bersama ibu Sarah



Foto bersama ibu Maya Sari Siregar
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Foto bersama ibu Nur Hafifah Harahap
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Foto bersama ibu jernita
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Foto bersama bapak Muhammad Yasin Siregar



