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ABSTRAK 
 

Nama  : Nurul Fauziah Btr 

NIM  : 19 402 00058 

Prog. Studi : Ekonomi Syariah 

Judul Skripsi : Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Kepuasan Pelanggan 

Pada Bakso Metal Di Panyabungan 

 Bisnis makanan, seperti penjualan bakso adalah industri yang kompetitif, di 

mana keberhasilan suatu usaha sangat bergantung pada tingkat kepuasan 

pelanggan. Pelaku usaha harus jeli dalam memanfaatkan peluang bisnis yang ada, 

untuk mendapatkan kepuasan, keputusan pembelian konsumen pemilik harus 

membuat ide dengan pemasaran  yang sesuai dengan ketertarikan terhadap produk 

yang akan di pasarkan khususnya bakso metal di panyabungan. Sejak berdiri  pada 

tahun 2013 hingga sekarang. Namun, pada tahun 2021, Usaha bapak suyadi  

mengalami penurunan  yang signifikan  dibandingkan tahun sebelum dan 

sesudahnya. Maka dari itu, dalam mengetahui penyebab turunnya pendapatan 

ditahun 2021, perlu diketahui strategi pemasaran apa yang digunakan. Penelitian 

ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran yang digunakan untuk 

meningkatkan kepuasan pelanggan pada bakso metal di panyabungan kabupaten 

mandailing natal. Pembahasan dalam penelitian ini berkaitan dengan pemasaran 

yang membahas tentang strategi pemasaran, bauran pemasaran, pemasaran konsep 

islam, konsep pendapatan, Pelaku UMKM, kepuasan konsumen dan minat beli. 

Jenis Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif untuk memahami 

perspektif pelanggan terhadap produk dan layanan yang ditawarkan. Subjek 

penelitian yaitu pemilik bakso, karyawan dan konsumen. Sumber data yang 

digunakan dalam penelitian ini yaitu data primer dan sekunder. Sampel yang 

diambil sebanyak 20 informan. Teknik pengumpulan data dilakukan dengan teknik 

observasi, wawancara dan studi dokumentasi. Pertanyaan  wawancara yang 

diajukan adalah seputar indikator kepuasan pelanggan. Teknik analisis dan 

pengolahan data yang dilakukan adalah dengan teknik Snowball sampling, 

Sedangkan Teknik dalam menjamin keabsahan data yang dilakukan dengan 

perpanjangan keikutsertaan, ketekunan pengamatan dan membercheck. Hasil 

penelitian ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang  dilakukan bapak suyadi 

dalam peningkatan dan pengembangan usaha bakso metal miliknya dilakukan 

dengan marketing mix 7P yaitu pembauran antara penetapan produk, harga, lokasi, 

promosi, orang, proses, dan sarana fisik. Dan penelitian ini menujukan bahwa dari 

tujuh indikator kepuasan pelanggan , baru empat indikator yang dipenuhi, yaitu 

produk, harga, lokasi, dan proses. Sedangkan indikator promosi, fasilitas dan 

suasana masih harus ditingkatkan. Selain itu, pembentukan citra merek yang kuat 

dan transparansi dalam informasi harga juga berkontribusi pada kepuasan 

pelanggan yang lebih tinggi. 

 

 

Kata kunci : Marketing Mix, Kepuasan Pelanggan, Usaha Bakso. 
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ABSTRACT 

 

Name  : Nurul Fauziah Btr 

Reg. Number : 19 402 00058 

Study Program: Sharia Economics 

Thesis Title : Marketing Strategy for Customer Satisfaction in Meatballs 

   Metal in Panyabungan 

 

The food business, such as selling meatballs, is a competitive industry, where the 

success of a business is highly dependent on the level of customer satisfaction. Business 

actors must be astute in taking advantage of existing business opportunities, to get 

satisfaction, consumer purchasing decisions, owners must make marketing ideas that are in 

accordance with interest in the products to be marketed, especially metal meatballs in 

Panyabungan. Since its founding in 2013 until now. However, in 2021, Mr. Suyadi's 

business experienced a significant decline compared to the previous and subsequent years. 

Therefore, to find out the cause of the decline in income in 2021, it is necessary to know 

what marketing strategy is used. This research aims to determine the marketing strategies 

used to increase customer satisfaction with metal meatballs in Panyabungan, Mandailing 

Natal district. The discussion in this research is related to marketing which discusses 

marketing strategies, marketing mix, Islamic marketing concepts, income concepts, MSME 

actors, consumer satisfaction and purchasing interest. This type of research uses a 

descriptive qualitative approach to understand customer perspectives on the products and 

services offered. The research subjects were meatball owners, employees and consumers. 

The data sources used in this research are primary and secondary data. The samples taken 

were 20 informants. Data collection techniques were carried out using observation, 

interviews and documentation studies. The interview questions asked were about indicators 

of customer satisfaction. The data analysis and processing technique used is the Snowball 

sampling technique, while the technique for ensuring the validity of the data is carried out 

by extending participation, diligent observation and member checking. The results of this 

research show that the marketing strategy carried out by Mr. Suyadi in improving and 

developing his metal meatball business was carried out with the 7P marketing mix, namely 

a mix of product determination, price, location, promotion, people, processes and physical 

facilities. And this research shows that of the seven indicators of customer satisfaction, only 

four indicators have been met, namely product, price, location and process. Meanwhile, 

promotion indicators, facilities and atmosphere still need to be improved. Additionally, the 

establishment of a strong brand image and transparency in pricing information also 

contribute to higher customer satisfaction. 

 

 

Keywords: Marketing Mix, Customer Satisfaction, Meatball Business 
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 خلاصة

 

   الاسم                 :        نور فوزية بتر

 ١٩٤٠٢٠٠٠٥٨ :      رقم التسجيل
 الاقتصاد الشرعي  :الدراسة   .بروغ

عنوان الأطروحة                                               استراتيجية التسويق لرضا العملاء في كرات اللحم:     

المعادن في بانيابونجان                      

       

تعتبر الأعمال الغذائية، مثل بيع كرات اللحم، صناعة تنافسية، حيث يعتمد نجاح الأعمال بشكل كبير على 

الفرص التجارية الحالية، للحصول على مستوى رضا العملاء. يجب أن يكون ممثلو الأعمال أذكياء في الاستفادة من 

رضا المستهلك وقرارات الشراء، يجب على المالكين تقديم أفكار تسويقية تتوافق مع الاهتمام بالمنتجات التي سيتم 

، ٢٠٢١وحتى الآن. ومع ذلك، في عام  ٢٠١٣تسويقها، وخاصة كرات اللحم المعدنية في بانيابونجان. منذ تأسيسها عام 

السيد سويادي تراجعاً كبيرًا مقارنة بالسنوات السابقة واللاحقة. لذلك، لمعرفة سبب انخفاض الدخل في شهدت أعمال 

، لا بد من معرفة استراتيجية التسويق المستخدمة. يهدف هذا البحث إلى تحديد استراتيجيات التسويق ٢٠٢١عام 

ونجان، منطقة ماندايلينج ناتال. تتعلق المناقشة في المستخدمة لزيادة رضا العملاء عن كرات اللحم المعدنية في بانياب

هذا البحث بالتسويق حيث يناقش استراتيجيات التسويق، المزيج التسويقي، مفاهيم التسويق الإسلامي، مفاهيم الدخل، 

م الجهات الفاعلة في المشروعات المتناهية الصغر والصغيرة والمتوسطة، رضا المستهلك والاهتمام الشرائي. يستخد

هذا النوع من الأبحاث منهجًا وصفياً نوعياً لفهم وجهات نظر العملاء حول المنتجات والخدمات المقدمة. وكان موضوع 

البحث أصحاب كرات اللحم والموظفين والمستهلكين. مصادر البيانات المستخدمة في هذا البحث هي البيانات الأولية 

. تم تنفيذ تقنيات جمع البيانات باستخدام الملاحظة والمقابلات ودراسات مخبراً  ٢٠والثانوية. وبلغت العينات المأخوذة 

التوثيق. وكانت أسئلة المقابلة المطروحة حول مؤشرات رضا العملاء. تقنية تحليل ومعالجة البيانات المستخدمة هي 

ركة والملاحظة الدؤوبة وفحص ، في حين يتم تنفيذ تقنية التأكد من صحة البيانات من خل توسيع المشا تقنية أخذ العينات

الأعضاء. تظهر نتائج هذا البحث أن الإستراتيجية التسويقية التي نفذها السيد سويادي في تحسين وتطوير أعماله في 

كرات اللحم المعدنية تم تنفيذها باستخدام المزيج التسويقي ، وهو مزيج من تحديد المنتج والسعر والموقع والترويج 

ات و المرافق المادية. ويبين هذا البحث أنه من بين المؤشرات السبعة لرضا العملاء، تم استيفاء والأشخاص والعملي

أربعة مؤشرات فقط، وهي المنتج والسعر والموقع والعملية. وفي الوقت نفسه، لا تزال مؤشرات الترويج والمرافق 

ة للعلامة التجارية والشفافية في معلومات والأجواء بحاجة إلى تحسين. بالإضافة إلى ذلك، يساهم إنشاء صورة قوي

 .التسعير أيضًا في زيادة رضا العملاء

  

 

 الكلمات المفتاحية :المزيج التسويقي، رضا العملاء، أعمال كرات اللحم
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 

1. Konsonan 

Pedoman 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 translitasinya dengan huruf latin. 

Huruf 
Arab 

NamaHuruf 
Latin 

Huruf Latin Nama 

 Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan ا

 Ba B Be ب
 Ta T Te ت

 ṡa ṡ es (dengan titik di atas) ث

 Jim J Je ج
 ḥa ḥ Ha(dengan titik di bawah) ح

 Kha Kh Ka dan ha خ

 Dal D De د
 żal ż zet (dengan titik di atas) ذ

 Ra R Er ر

 Zai Z Zet ز
 Sin S Es س 

 Syin Sy Esdan ye ش 
 ṣad ṣ Es (dengantitikdibawah) ص

 ḍad ḍ de (dengan titik di bawah) ض

 ṭa ṭ te (dengan titik di bawah) ط
 ẓa ẓ zet (dengan titik di bawah) ظ

 ain .‘. komaterbalik di atas‘ ع

 Gain G Ge غ
 Fa F Ef ف

 Qaf Q Ki ق

 Kaf K Ka ك
 Lam L El ل

 Mim M Em م

 Nun N En ن
 Wau W We و

 Ha H Ha ه
 Hamzah ..’.. Apostrof ء

 Ya Y Ye ي
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2. Vokal 

Vokal bahasa Arab seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri  dari vokal 

tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 

a. Vokal Tunggal 

Vokal tunggal  bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau harkat 

transliterasinya sebagai berikut: 

Tanda Nama Huruf Latin Nama 

 Fatḥah A A 

 Kasrah I I 

 Dommah U U وْ 

 

b. Vokal Rangkap 

Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan antara 

harkat dan huruf, transliterasinya gabungan huruf. 

TandadanHuruf Nama Gabungan Nama 

 fatḥah dan ya Ai a dan i يْ..... 

 fatḥah dan wau Au a dan u ...... وْ 

 

c. Maddah 

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harkat dan huruf, 

transliterasinya berupa huruf dan tanda. 

Harkat dan 

Huruf 

Nama Huruf 

danTanda 

Nama 

ى..َ...... ا..َ..  fatḥah dan alif atau 

ya 
a̅ a dan garis atas 
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 Kasrah dan ya i i dan garis di ...ٍ..ى

bawah 

و....ُ  ḍommah dan wau u̅ u dan garis di 

atas 

   

3. Ta Marbutah 

Transliterasi untuk ta marbutah ada dua. 

a. Ta marbutah hidup 

Ta marbutah yang hidup atau mendapat harkat fatḥah, kasrah, dan ḍommah, 

transliterasinya adalah /t/. 

b. Ta marbutah mati  

Ta marbutah yang mati atau mendapat harkat sukun, transliterasenya 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). 

4. Syaddah (Tsaydid) 

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. 

5. Kata Sandang 

Kata sandang dalan sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, yaitu:  

 Namun dalam tulisan transliterasinya kata sandang itu dibedakan antara kata . ال

sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah dengan kata sandang yang sdiikuti 
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oleh huruf qamariah. 

a. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiah 

Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah ditransliterasikan sesuai 

dengan bunyinya, yaitu huruf /l/ diganti dengan huruf yang sama dengan 

huruf yang langsung diikuti kata sandang itu. 

b. Kata sandang yang diikuti huruf qamariah 

Kata sandang yang diikuti oleh huruf qamariah ditransliterasikan sesuai 

dengan aturan yang digariskan didepan dan sesuai dengan bunyinya. 

6. Hamzah 

Dinyatakan di depan 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. 

7. 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 bias dilakukan dengan dua 

cara: bisa dipisah per kata dan bisa pula dirangkaikan. 

8. 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 
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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 tesebut, 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. 

9. Tajwid 

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman 

transliterasi ini merupakan bagian takterpisahkan dengan ilmu tajwid. Karena 

itu keresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai dengan pedoman tajwid. 

Sumber: Tim  Puslitbang  Lektur Keagamaan.  Pedoman Transliterasi Arab-

Latin. Cetekan Kelima. 2003. Jakarta: Proyek Pengkajian dan Pengembangan 

Lektur Pendidikan Agama. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Bisnis di Indonesia memberikan dampak yang signifikan bagi masyarakat,  

perubahan kesejahteraan masyarakat, baik meningkat maupun menurun, 

berdampak pada perubahan gaya hidup dan persepsi masyarakat, khususnya 

dalam hal konsumsi makanan dan minuman. Hal tersebut harus disikapi oleh 

seluruh pemangku kepentingan di masyarakat dunia usaha.  

Fenomena globalisasi saat ini menunjukan banyak perusahaan yang 

berusaha semaksimal mungkin dalam menawarkan kualitas pelayanan. 

Perusahaan perlu melakukan persiapan sumber daya yang dimiliki oleh 

perusahaan. Usaha atau bisnis merupakan kegiatan menghasilkan produk untuk 

memahami kebutuhan dan keinginan konsumen dengan harapan mendapatkan 

keuntungan melalui penciptaan nilai dan proses transaksi.1 

Dalam industri kuliner, persaingan semakin ketat dengan perkembangan 

tren dan preferensi konsumen yang terus berubah. Demi meraih keberhasilan dan 

menjaga kelangsungan bisnis, pedagang makanan seperti pedagang bakso perlu 

mengembangkan strategi pemasaran yang tepat untuk tidak hanya menarik 

pelanggan baru, tetapi juga mempertahankan pelanggan yang sudah ada.2 

Mengingat Usaha Kecil dan Menengah (UKM) memiliki peran yang 

sangat penting demi pertumbuhan ekonomi disuatu negara termasuk indonesia. 

Terbukti bahwa UKM tahan terhadap berbagai krisis yang telah terjadi di 

 
1Karyoto, Prosees Peengeembanmgan Usaha (Jakarta:Karyoto, 2007), Hlm.1. 
2Sofjan Assauri, Manajeemeen Peemasaran: Dasar, Konseep & Strateegi (Jakarta: 

RajawaliPreess, 2017), hlm.86. 



2  

 

indonesia seperti Covid-19 ditahun 2019. Namun yang menjadi 

permasalahannya bagi pelaku UKM dalam mengembangkan usahanya adalah 

dalam meningkatkan pendapatannya melalu starategi yang pas pada perusahan 

bakso metal di panyabungan. Guna meningkatkan pendapatan untuk mengetahui 

bagaimana ekonomi islam. Pada dasarnya tujuan dari  bisnis adalah untuk 

menciptakan para pelanggan dapat memberikan beberapa manfaat, di antaranya 

hubungan antara perusahaan dan pelanggannya menjadi harmonis, memberikan 

dasar yang baik bagi pembeli ulang dan terciptanya loyalitas pelanggan, dan 

membentuk suatu rekomendasi dari mulut ke mulut yang menguntungkan bagi 

usaha. 

Pada aktivitas strategi untuk membangun usaha merupakan perubahan 

sekmen pasar secara persaingan, usaha menghadapi masyarakat bukanlah 

mudah, dimasa sekarang ini secara kasat mata peneiliti mensurve lingkungan 

pertama produk harus jelas dengan minat masyarakat yang ingin mengkonsumsi 

sesuai kebutuhan yang diinginkan.  Dengan demikian ide harus sesuai dengan 

kriteria pemasaran agar masyarakat tertarik dengan usaha tersebut. Sulit dalam 

pemasaran ketika kita tidak dapat mengetahui strategi untuk mengembangkan 

target pasar. Sehingga pelaku usaha berupaya berlomba-lomba membangun 

usaha dengan ciri khas nama produk.3 

Strategi pemasaran bakso berfokus pada berbagai langkah yang dirancang 

untuk mengidentifikasi, menjangkau, dan memenuhi kebutuhan pelanggan. Hal 

 
3Ja’far Nasution dkk, “Peelatihan Manajeemeen Usaha dalam  Meeningkatkan Usaha UMKM 

Kulineer”, dalam jurnal Peengabdian Masyarakat Beestarai  (JPMB), Volumee 1, No. 5, Agustus 2022, 

hlm. 275-276. 
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ini melibatkan pemahaman mendalam tentang preferensi, harapan, dan 

keinginan pelanggan terhadap produk bakso. Dengan memahami ini, pedagang 

bakso dapat mengembangkan produk yang lebih sesuai dengan selera pelanggan 

dan memberikan pengalaman yang memuaskan. 

Penekanan pada kepuasan pelanggan adalah kunci dalam strategi 

pemasaran. Melalui pengumpulan dan analisis umpan balik pelanggan, 

pedagang dapat mengidentifikasi aspek-aspek tertentu yang mempengaruhi 

tingkat kepuasan pelanggan. Ini termasuk kualitas produk, rasa, variasi menu, 

harga yang wajar, pelayanan yang baik, dan kemudahan akses. 

Dengan memahami faktor-faktor ini, pedagang  dapat mengarahkan usaha 

pemasaran mereka untuk mengatasi kelemahan dan memaksimalkan keunggulan 

produk mereka. Strategi pemasaran dapat mencakup perencanaan promosi yang 

efektif, kampanye iklan yang menarik, promosi penjualan, serta upaya untuk 

membangun citra merek yang positif di mata pelanggan. 

 Kunci untuk menghasilkan kesetiaan pelanggan adalah memberikan nilai 

pelanggan yang tinggi. Strategi pemasarannya menggunakan marketing mix 

yaitu product (produk), price(harga), place(tempat), promotion (promosi), 

people(orang), phisycal evidence(saranafisik), dan process (proses).4Dimana 

dalam promosi pemasarannya menggunakan masih media mulut ke mulut. 

Data dalam penelitian ini bersumber dari data primer yaitu melalui 

observasi, wawancara, dan dokumentasi yang dilakukan dengan pihak pemilik 

usaha warung bakso metal dan karyawan. Data Sekunder bersumber dari objek 

 
4Kotleer and Keelleer, Manajeemeen Peemasaran, (Jakarta: PT. Indeeks, 2007), hlm 79. 
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yang bersifat laporan dan catatan informasi tentang kegiatan pembelian di 

warung bakso metal. Data yang dihasilkan kemudian diolah akan tetapi juga 

dianalisa, diteliti dan diinterpretasikan serta membuat kesimpulan dan 

memberikan saran yang kemudian disusun pembahasannya secara sistematis. 

Hasil penelitian menunjukan bahwa Strategi pemasaran yang dapat dilakukan 

salah satunya adalah bauran pemasaran (marketing mix) yang meliputi produk 

yang halal, harga yang terjangkau, dan promosi yang transparan. 

Strategi pemasaran mempunyai peranan penting untuk mencapai tujuan 

usaha yang diinginkan. Oleh karena itu, bidang pemasaran berperan besar dalam 

merealisasikan rencana usaha. Hal ini dapat dilakukan, jika perusahaan ingin 

mempertahankan dan meningkatkan penjual produk atau jasa yang mereka 

produksi. Dengan melakukan penerapan strategi pemasaran yang akurat melalui 

pemanfaatan peluang dalam meningkatkan penjualan, sehingga posisi atau 

kedudukan perusahaan dipasar dapat ditingkatkan atau dipertahankan. 

Sehubungan dengan hal tersebut, pelaksanaan pemasaran modern sekarang ini 

mempunyai peranan yang besar sebagai penunjang langsung terhadap 

peningkatan laba perusahaan.  

Strategi pemasaran harus dapat memberi gambaran yang jelas dan terarah 

tentang kajian yang akan dilakukan perusahaan dalam memaksimalkan setiap 

kesempatan atau peluang pada beberapa pasar sasaran.5 

Dengan strategi tersebut yang telah dilakukan perusahaan mampu 

 
5Fandi Tjiptono, Strateegi Peemasaran: Deefinisi, Dinamika & Strateegi (Yogyakarta: CV.andi 

Offseet 2016), hlm. 16. 
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menghasilkan peningkatan omset penjualan yang mampu memperluas area 

pemasaran hingga keluar kota. Bauran pemasaran merupakan cara dimana 

pengusaha dapat mempengaruhi konsumennya yang memerlukan perencanaan 

dan pengawasan yang matang serta perlu dilakukan tindakan-tindakan yang 

kongkret. 

Dalam era digital saat ini, strategi pemasaran bakso juga dapat melibatkan 

kehadiran online yang kuat, termasuk media sosial, platform pesan, dan situs 

web yang memudahkan pelanggan dalam berinteraksi dan memesan produk. 

Dengan demikian, pedagang bakso dapat lebih dekat dengan pelanggan, 

mendengarkan umpan balik mereka, dan secara cepat menyesuaikan strategi 

pemasaran berdasarkan perubahan tren dan preferensi pelanggan. 

Bakso merupakan makanan yang bisa dibilang favorit bagi semua 

kalangan di Indonesia. Setiap daerah dan bahkan hampir di setiap jalan pasti 

akan ada penjual bakso. Bakso merupakan makanan yang mudah dicari dan 

harganya relative terjangkau. Meskipun begitu banyak juga kemunculan bakso-

bakso dengan harga premium dan menawarkan berbagai keunikan masing-

masing. Maka faktor harga masih merupakan faktor yang diduga akan 

memengaruhi kepuasan pelanggan.  

Selain dari faktor harga yang bersaing dan juga cita rasa tentunya yang 

membedakan antara jenis bakso satu dengan lainnya, apakah masih dapat faktor-

faktor lain yang mampu mengunggah rasa puas para pelanggan bakso. Terutama 

lebih berkenaan dengan salah satu kedai yaitu warung bakso metal pak suryadi. 

Berdasarkan dari hasil observasi peneliti yang dilakukan pada usaha 
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produk Bakso Metal di Panyabungan yaitu usaha milik Bapak Suyadi yang 

berdiri pada awal Januari 2013 sampai sekarang. Adapun Menu yang tersedia 

pada Warung Bakso Metal yang berada di Jl. Williem iskandar  Sipolu-Polu 

Panyabungan .  

Tabel 1.1 

Data Menu Bakso & Mie Ayam Warung Bakso Metal 
Menu Harga Menu Harga 

Bakso urat 15k Mie Ayam Hijau 17k 

Bakso Telor 15k Mie Ayam Bakso 17k 

Bakso Jumbo 17k Mie Ayam Telor 18k 

Bakso Mendua 17k Mie Ayam Urat 18k 

Bakso Iblis 16k Mie Ayam Jomblo 20k 

Bakso Ceker 17k Mie Ayam Iblis 20k 

Bakso Babat 18k Mie Ayam Metal 23k 

Bakso Metal 18k Mie Ayam Cinta 24k 

Bakso Apem 18k MieAyamKuncung 24k 

Bakso Cinta 18k Mie Ayam Apem 24k 

Bakso Balok 19k Mie Ayam Iga 30k 

BaksoKuncug 19k Mie Ayam Udang 30k 

Bakso + Ayam 20k Mie Ayam Bringaz 33k 

Bakso Iga 23k Mie Ayam Joss 33k 

Bakso Bringaz 23k   

Bakso Joss 25k   

Bakso udang 25k   

BaksoGentong 34k   

Bakso BMW 35k   

Sumber :Hasil Observasi bersama Bapak suyadi  selaku pemilik warung bakso  metal panyabungan. 

 

Adapun data usaha Bakso yang terkenal di Kota panyabungan Kabupaten 

Mandailing Natal adalah sebagai berikut: 

Tabel 1.2 

Data Penjualan Usaha Bakso Di Kota Panyabungan 

No 
 

Alamat 

Nama 

pemilik 
Nama Usaha 

Tahun 

Operasional 

Rata-rata 

penjualan/Ta

hun 

1 Sipolu-polu Suyadi Bakso Metal 2013 6.000  Porsi 

2 Sipolu– polu Bayu Bakso Samudra 2017 4.500  porsi 

3 
Pasar 

jonjong 
Hj.PutraHsb  Cahsolo 2018 

5.300 porsi 

4 Kayu jati Sangkot Cuanky 2018 4.300 porsi 
    Sumber:Wawancara Langsung setiap Pemilik warung Baksodi panyabungan 

Berdasarkan data dari tabel di atas, dapat dipahami bahwasanya bapak 
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Suyadi yang berada di Sipolu-polu memulai usaha bakso miliknya sejak tahun 

2013 dan telah mampu menjual barang dagangannya sebanyak   6.000 porsi 

bakso untuk pertahunnya.6 Bapak bayu yang telah memulai usahanya sejak 

tahun 2017 yang berada di sipolu-polu telah mampu menjual sebanyak 4.500 

porsi bakso samudra untuk setiap tahunnya.7 Sedangkan, Bapak Hj. Putra hsb 

berada di pasar jonjong telah mampu menjual bakso cahsolo sebanyak 5.300 

porsi pertahunnya dan telah memulai usahanya sejak tahun 2018.8 Kemudian, 

Ibu Sangkot yang telah memulai uasaha bakso Cuanky sejak tahun 2018 telah 

mampu menjual bakso cuankynya sebanyak 4.300 porsi untuk pertahunnya.9 

Berdasarkan hasil wawancara   suyadi, pendapatannya dari usaha Bakso 

Metal dapat dilihat dalam tabel berikut di bawah ini.10 

Tabel.1.3 

Penjualan Bakso Metal Tahun 2019 s/d 2023 
Tahun Jumlah Penjualan/Porsi Pendapatan 

2019 4.200 Porsi Rp.88.400.000; 

2020 5.600 Porsi Rp.95.200.000; 

2021 2.800 Porsi Rp.47.600.000; 

2022 5.300 porsi Rp.90.100.000; 

2023 5. 800 porsi Rp.98.600.000; 

Sumber: Hasil Wawancara dengan Bapak Suyadi 

Dari tabel di atas dapat dilihat bahwa penjualan Bakso Metal milik Bapak 

Suyadi mengalami peningkatan naik turun dari tahun 2019 sampai tahun 2023, 

namun pada tahun 2021 mengalami penurunan penjualan yang sangat signifikan. 

 
6Suyadi,Peengusaha Bakso Meetal Di Panyabungan Kabupateen Mandailing Natal, 

Wawancara, 5 Mareet 2023. Pukul 17;15 WIB. 
7Bayu, peengusaha bakso samudra di sipolu-polu kabupateen mandailing natal, Wawancara,6 

Mareet 2023, Pukul 14;22 WIB. 
8Putra Hasibuan, Peenguasaha bakso cahsolo di pasar jonjong Kabupateen Mandailing Natal, 

Wawancara, 8 Mareet 2023. Pukul 11:30 WIB. 
9Sangkot, Peenguasaha Bakso Cuanky Di Kayu Jati Kabupate en Mandailing Natal, 

Wawancara 10 Mareet Pukul 14:20 WIB. 
10Suyadi, Peengusaha Bakso Meetal Di Panyabungan Kabupateen Mandailing Natal, 

Wawancara, 26 Mareet Pukul 17;15 WIB. 
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Dari data penjualan Bakso Metal Bapak Suyadi tersebut terlihat bahwa 

penjualannya mengalami naik turun, maka dari itu bapak suyadi harus 

mempunyai strategi pemasaran yang baik untuk meningkatkan penjualannya 

sehingga volume pendapatannya meningkat. 

Penurunan pendapatan tersebut diakibatkan oleh kenaikan harga bahan 

baku yang digunakan untuk pembuatan bakso metal, modal kerja yang minim, 

pemasaran untuk menyalurkan bakso metal ke konsumen kurang baik dan daya 

saing begitu banyak.  Selain itu, kemampuan dalam menggunakan strategi 

pemasaran masih kurang. Hal ini dikarenakan kurangnya informasi pasar terkait 

dengan pola permintaan konsumen, dan terkadang pengusaha tidak mampu 

menghasilkan produksi dengan mutu yang sesuai dengan tuntunan 

pasardankurang mampu memproduksi bakso dalam jumlah yang besar dengan 

kurun wakturelatif cepat sehingga permintaan pasar tidak dapat dipenuhi.11 

Berdasarkan keterangan diatas sesuai dengan hasil wawancara yang 

diperoleh peneliti dengan Bapak Suyadi tentang rincian pendapatannya dari 

usaha bakso metal miliknya pada tahun 2021 dapat dilihat dan dipahami dalam 

tabel berikut dibawah ini.12 

Tabel. I.4 

Pendapatan Bakso Metal Tahun 2021 Pada 

Bulan Januari sampai bulan Desember  

No Bulan Penjualan/Porsi Pendapatan Target 

1 Januari 280 Porsi Rp.4.760.000 600 porsi 

2 Fe ebruari 200 Porsi Rp.3.740.000 600 porsi 

3 Mare et 270 Porsi Rp.4.590.000  600 porsi 

 
11Suyadi, peengusaha bakso meetal di panyabungan kabupateen mandailing natal, Wawancara, 

26 Mareet 2023.Pukul 17;15 WIB. 
12Suyadi, peengusaha bakso meetal di panyabungan kabupateen mandailing natal,Wawancara, 

27 Mareet Pukul 17: 40 WIB 
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4 April 180 Porsi Rp 3.060.000 600 Porsi 

5 Me ei 280Porsi Rp 4.760.000 600 Porsi 

6 Juni 230 Porsi Rp 3.910.000 600 Porsi 

7 Juli 225 Porsi Rp 3.825.000 600 Porsi 

8 Agustus 230 Porsi Rp 3.910.000 600 Porsi 

9 Se epteembe er 220 Porsi Rp 3.740.000 600 Porsi 

10. Oktobe er 235 Porsi Rp 3.995.000 600 Porsi 

11. Nove embeer 250 Porsi Rp 4.250.000 600 Porsi 

12      De ese embeer 200 Porsi Rp 3.400.000. 600 Porsi 
Sumbeer:HasilWawancaradeengan Bapak Suyadi seelaku peemilik bakso meetal 

Strateegi peemasaran meerupakan alat utama bagi pe erusahaan untuk dapat 

meenguasai pasar yang diharapkan. Strate egi pe emasaran meerupakan alat yang teepat 

untuk meencapai omseet peenjualan yang ditarge etkan.  Analisi SWOT adalah 

ideentifikasi beerbagai faktor seecara siste ematis untuk me erumuskan strateegi 

pe erusahaan. Analisis SWOT me embandingkan antara faktor eeksteernal peeluang 

(opprtunitiees) dan ancaman (threeat) de engan faktor inteernal keekuataan (steengths) 

dan keele emahan (weeakneess). 

Untuk me embuat produk makanan laku dipasaran Khususnya Bakso 

dipeerlukan strateegi yang teepat agar citarasa, kualitas, dan pe elayanan yang 

diciptakan dapat disukai ole eh konsume en. Tingkat keebe erhasilan usaha UMKM 

sangat dipeengaruhi oleeh keemampuan maje erial peemiliknya dalam meemasarkan 

produk teerse ebut. Suatu kulineer meempunyai rasa eenak jika tidak diimbangi 

de engan starteegi pe emasaran yang baik me emungkinkan peerusahaan tidak akan 

mampu beertahan dalam peersaingan jangka panjang yang dapat me ewujudkan 

pe eningkatan dalam peendapatan khususnya di Kota Panyabungan Kabupate en 

Madailing Natal.13 

 
13Obseervasi, Kualitas Produk Bakso Meetal Usaha Bapak Suyadi di Kota Panyabungan 

Kabupateen Mandailing Natal 5 Mareet 2023. 
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Se ebuah usaha dikatakan beerke embang dan mampu beertahan jika 

meempunyai indikator awal atau pe emula yang bagus, atau de engan kata lain 

pe enjualan yang meeningkatkan. Beerdasarkan hasil wawancara de engan Bapak 

Suyadi, beeliau meengatakan bahwasanya ia te elah meemulai usaha Bakso Meetal 

miliknya deengan modal yang minim. Namun produksi Bakso Me etal 

pe endapatannya meengalami naik turun dari bulan ke ebulan.14 

Usaha Bakso Me etal dalam meenjalankan usahanya teentu meemiliki 

pe encapaian keeuntungan. Beerdasarkan hasil wawancara awal ke epada pe emilik 

usaha Bakso Meetal meere eka meempuyai targeet deengan jumlah 95 juta 

pe ertahunnnya, apabila kondisi pe ere ekonomian meembaik. Bapak Suyadi 

meemproduksi Bakso Me etalnya  dalam satu se ebulan  hanya 8-9 kali produksi. 

Se ekali produksi bapak suyadi meenghabuskan 10kg daging sapi dan teepung te erigu 

11 kg  untuk meenghasilkan 500 porsi bakso de engan staf peengolahan bakso 

meembutuhkan karyawan 7 orang. Bapak suyadi me emasarkan satu porsi Bakso 

harga umumnya harga Rp.17.000-35.000,- / porsi. Bapak suyadi me engatakan 

bahwa bakso meetalnya hanya diproduksi 2-3 kali dalam seeminggu jika sudah 

diceetak akan diaweetkan keefre eeeze er agar cita rasa bakso teetap utuh, bahan baku 

yang digunakan Bapak Suyadi dalam pe embuatan. Bahan bakso Meetal yaitu 

de engan daging sapi asli dan te epung se ebagai bahan utama pe embuatannya 

pe endapatan yang dipeeroleeh dari peenjualan Bakso Meetal dalam satu bulan 

be erkisar Rp.8.500.000,-.15 Pe endapatan teerse ebut masih peendapatan keese eluruhan 

 
14Suyadi, Peengusaha Bakso Meetal Di Panyabungan Kabupate en Mandailing 

Natal,Wawancara, 26 Mareet 2023. Pukul 17;15 WIB. 
15Suyadi, Peengusaha Bakso Meetal Di Panyabungan Kabupate en Mandailing 

Natal,Wawancara, 5 Mareet 2023. Pukul 17;15 WIB. 
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be elum. dipotong modal bahan utama, gaji karyawan dan pe embuatan bakso meetal, 

jadi untung yang dipeeroleeh Bapak suyadi dalam satu bulan kurang le ebih 

Rp.3.000.000,-. 

Olahan Bakso Meetal ini meerupakan industri makanan seekaligus makanan 

kulineer di Panyabungan yang beerbahan dasar daging sapi. Pe endapatan Bapak 

Suyadi dari usaha Bakso meetal ini seetiap tahunnya meengalami naik turun atau 

tidak stabil.16 Dalam hal ini meembutuhkan se ebuah strate egi yang se esuai untuk 

meeningkatkan peendapatan dan supaya usaha te erse ebut dapat beerke embang dan 

teetap be ertahan. Maka harus meenggunakan strateegi pe emasaran, meerupakan kunci 

pokok dalam meeneentukan ke emajuan suatu pe erusahaan seerta salah satu cara yang 

dilakukan untuk meeningkatkan peendapatan. Adapun keebijakan yang diteerapkan 

de engan meenggunakan strateegi peemasaran itu seendiri meerupakan prosees 

ideentifikasi, meemuaskan keebutuhan peelanggan, seerta meenciptakan keeunggulan 

yang beerke elanjutan17. 

Be erdasarkan uraian dan hasil wawancara di atas, maka pe enting untuk 

dilakukan peeneelitian leebih lanjut teentang ke epuasan peelanggan  untuk menggali 

pengalaman berbelanja di bakso metal panyabungan dan diharapkan hasil 

penelitian ini dapat digunakan oleh pemilik maupun pihak berkepentingan 

lainnaya untuk fungsi pengambilan keputusan berikutnya . Oleeh kare enanya, 

pe eneeliti teertarik untuk meenge etahui leebih meendalam teentang bagaimana strate egi 

pe emasaran yang dilakukan ole eh pe engusaha usaha Bakso di Panyabungan.  

 
 

17Fandy Tjiptono,Strateegi Peemasaran , Eedisi 4 ( Yogyakarta:CV. Andi Offse et ,2015) hlm, 

240 
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De engan meengangkat judul “Starategi Pemasaran Untuk Meningkatkan 

Kepuasan Pelanggan Pada Bakso Metal Di Panyabungan”. 

B. Batasan Masalah 

Dalam peene elitian ini, peene eliti meelakukan peembatasan masalah de engan 

tujuan agar peene eliti tidak keeluar dari topik yang dibahas dan supaya  fokus ke e 

topik peembahasan seerta peeneelitian teetap te erarah. Seehingga dalam peene elitianini, 

pe eneeliti hanya meembahas “Strateegi Pe emasaran untuk Keepuasan Peelanggan Pada 

Bakso Me etal di Panyabungan”. 

C. Batasan Istilah 

Untuk meemudahkan dalam meemahami pe eneelitian ini, maka pe erlu dibuat 

batasan istilah untuk me enje elaskan istilah-istilah yang teerdapat dalam peeneelitian 

ini. Adapun istilah yang digunakan pada pe eneelitian ini dibatasi pada istilah-

istilah seebagai beerikut: 

1. Strategi 

Strateegi adalah pola sasaran, maksud dan tujuan dan ke ebijakan seerta 

re encana-reencana peenting untuk meencapai tujuan teerteentu, yang dinyatakan 

de engan cara seepe erti meene etapkan bisnis yang dianutatau yang akan dibuat ole eh 

pe erusahaan, dan jeenis atau akan meenjadi jeenis apa peerusahaan itu.18 Pada 

pe eneelitian ini, strate egi yang dimaksudkan adalah cara atau pe ereencanaan 

pe emasaran yang dilakukan peengusaha bakso meetal di panyabungan kabupateen 

mandailing natal. 

 

18 Amirullah, Manajeemeen strateegi (Beekasi: Mitra wacana me edia, 2015),hlm. 156. 
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2. Pemasaran 

Pe emasaran adalah salah satu ke egiatan dalam peereekonomian yang 

meembantu dalam meenciptakan nilai eekonomi, dan suatu prosees sosial dan 

manajeerial yang di dalamnya individu dan ke elompok meendapatkan apa yang 

meere eka butuhkan dan diinginkan de engan meenciptakan, meenawarkan, dan 

meempe ertukarkan produk yang beernilai keepada pihak lain.19 

4. Kepuasan pelanggan 

Ke epuasan peelanggan adalah seebagai reespon atau tanggapan konsumeen 

meenge enai suatu barang atau jasa yang te elah digunkan. Keepuasan peelanggan 

bisa juga dikatakan peerasaan se enang atau ke eceewa se ese eorangyang muncul 

se eteelah meembandingkan antara hasil produk yang dipikirkan te erhadap hasil 

yang diharapkan. 

5. kualitas Pelayanan 

Kualitas peelayanan adalah peerspe ektif konsume en teentang tingkat 

ke eunggulan yang diharapkan untuk me eme enuhi konsumeen. Ke epuasan 

pe elanggan diukur dari seebeerapa beesar keese esuaian antara harapan pe elanggan 

de engan keenyataan teentang produk dan peelayanan.  20 

6. Warung 

Warung adalah usaha ke ecil milik keeluarga yang beerbeentuk ke edai, 

kios, toko ke ecil, yang biasanya meerujuk pada suatu teempat yang tidak 

teerlalu beesar, teempat orang meenjajakan se esuatu, bisa itu makanan, 

 
19Thamrin abdullah, Manajeemeen Peemasaran (Jakarta: Raja walipeers, 2018), hlm.1.. 
20Asmara Indahingwati. Keepuasan Konsumeen dan Citra Institusi Keepolisian pada Kualitas 

Layanan SIM Coeeneer di Indoneesia  (Surabaya: CV. Jakad Publishing, 2019). hlm.25.. 
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minuman, keelontong, dan seebagainya. 

D. Rumusan Masalah 

Be erdasarkan latar beelakang dan batasan masalah yang te elah diuraikan 

diatas, maka dapat dirumuskan pe ermasalahan yang akan diangkat dan dite eliti 

yaitu teerkait deengan bagaimana strateegi peemasaran produk untuk meeningkatkan 

ke epuasan peelanggan pada usaha Bakso Me etal di Panyabungan? 

E. Tujuan Penelitian 

Dari rumusan masalah yang diajukan di atas, maka tujuan yang he endak 

dicapai dari peene elitian ini adalah untuk me enge etahui strateegi peemasaran untuk 

meeingkatkan keepuasan peelanggan pada Bakso Me etal di Panyabungan. 

F. Kegunaan Penelitian 

Adapun ke egunaan dari peeneelitian ini adalah dapat dipe ergunakan untuk: 

1. Kegunaan Teoritis  

Hasil dari peene elitian ini diharapkan dapat me enjadi acuan untuk para 

pe eneeliti beerikutnya yang reeleevan deengan pe eneeltian ini. Seehingga peene eltian ini 

akan dapat meembantu dan meembe erikan manfaat untuk pe enge embangan 

lanjutan bagi peene eliti-peene eliti beerikutnya. 

2. Kegunaan Praktis 

Pe ene elitian ini diharapkan me embeerikan manfaat bagi be ebeerapa pihak, 

lainnya: 

a. Bagi Peneliti 

Pe ene elitian yang diteeliti dapat meenjadi sarana tambahan pe embe elajaran 

se erta teeori-teeori yanag ada dalam peene elitian ini dapat me enambah 
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pe engeetahuan dan dapat dise elama masa pe erkulihaan. Dan peene elitian ini 

meenjadi syarat keelulusan keepada peene eliti untuk meenye eleesaikan studi 

pe embeelajaran untuk meendapatkan geelar sarjana (S1) di Univeersitas Islam 

Ne ege eri (UIN) Sye ekh Ali Hasan Ahmad Addary (SYAHADA) 

Pdangsidimpuan di Fakultas E ekonomi Dan Bisnis Islam (FE eBI) meelalui 

program Studi Eekonomi Syariah (EeS). Dapat meenambah wawasan deengan 

pe engeetahuan teentang strateegi peemasaran produk Bakso Me etal beerse ertifikasi 

halal di Panyabungan dan me enjadi seebuah awal peembeelajaran untuk 

meelakukan peeneelitian seelanjutnya. 

b. Bagi UIN SYAHADA Padangsidimpuan 

Manfaat dari peeneelitian ini bagi UIN SYAHADA adalah pe eneelitian 

ini diharapkan dapat me embeeri manfaat keepada para mahasiswa/i 

khususnya dari Fakultas Eekonomi Dan Bisnis Islam (FE eBI) teerutama 

program studi Eekonomi Syariah untuk dapat dijadikan se ebagai tambahan 

ilmu untuk meeningkatkan dan meenge embangkan peere ekonomian 

masyarakat. Dan peene elitian ini sangat diharapkan dapat me enjadi seebuah 

re efeere ensi tambahan teerhadap teeori yang dibe erikan dalam peerkulihaan seerta 

be erkontribusi dalam meengeembangkan ilmu E ekonomi Syariah. 

c. Bagi Penjual Bakso di Panyabungan 

Hasil dari peene elitian ini diharapkan dapat me embeeri bahan masukan 

khusunya untuk Industri produk bakso me etal untuk meningkatkan 

kepuasan pelanggan di Panyabungan te entang strateegi peemasaran dan 

ke epuasaan peelanggan produk bakso meetal di Panyabungan. Peeneelitian ini 
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juga beertujuan untuk meenjadi meedia eevaluasi yang bisa dipeertimbangkan 

untuk meemajukan dan meense ejahteerakan para peengusaha bakso lainnya 

yang ada di Panyabungan. 

d. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Se ebagai tambahan reefe ere ensi dan informasi, dalam me enge embangkan ilmu 

pe engeetahuan untuk fungsi pengambilan keputusan berikutnya dan 

meenciptakan peene elitian baru khususnya bagi program studi E ekonomi 

Syariah meengeenai strateegi pe emasaran. 

G. Sistematika Pembahasan 

Untuk leebih meemudahkan meemahami isi pe eneelitian ini, maka dalam hal ini 

pe eneeliti meembuat sisteematika peembahasan yang dibagi keepada beebe erapa bab dan 

sub bahasan, yaitu seebagai beerikut: 

BAB 1 Pendahuluan Pada bagian awal bab peendahuluan teerdiri dari latar 

be elakang masalah yaitu di dalamnya dipaparkan me engapa peeneeliti teertarik untuk 

meene eliti teentang stateegi peemasaran teerhadap keepuasan peelanggan pada  Bakso 

Me etal di Panyabungan , keemudian batasan masalah me enje elaskan peene eliti 

meelakukan peembatasan masalah untuk meembe erikan keemudahan bagi para 

pe embaca dalam meemahami peene elitian ini, dan rumusan masalah yang 

meenguraikan masalah yang akan dikaji dalam me endapatkan hasil peene elitian 

yaitu teentang strateegi pe emasaran teerhadap ke epuasan peelanggan pada bakso meetal 

di panyabungan, tujuan pe eneelitan meembahas te entang tujuan yang akan dicapai 

dalam peeneelitian, manfaat peene elitian ini meembe erikan keelayakan bagi produse en 

teentang starteegi peemasaran di pabrik bakso me etal teerhadap keepuasan peelanggan 
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di panyabungan. 

BAB II Landasan Teori Pada bab ini me embahas teentang landasan teeori 

teerdiri dari peembahasan teentang strateegi peemasaran yaitu deefeenisi strateegi 

pe emasaran, bauran peemasaran (marke eting mix), Keepuasan Pe elanggan, 

Karakteeristik yang diinginkan konsume en/peelanggan. Aspeek-aspe ek keepuasan 

pe elanggan, Keepuasan peelanggan dalam pe erspe ektif eekonomi islam,kualitas 

pe elayanan,  pe elaku UMKM, minat be eli, ke emudian peeneelitian teerdahulu yang 

re eleevan.  

BAB III Metode Penelitian Pada bagian se elanjutnya meembahas teentang 

meetode e peene elitian yang teerdiri dari lokasi pe eneelitian yang meenjadi teempat 

pe eneelitian akan dilakukan, je enis peene elitian yang meembahas teentang bagaimana 

pe eneelitian dilakukan, subje ek pe eneelitian meenguraikan siapa yang meenjadi subjeek 

pe eneelitian ini, sumbe er data yang meenjeelaskan darimana peene elitian didapatkan 

oleeh pe eneeliti, peengumpulan data apa saja yang dilakukan ole eh peene eliti untuk 

meendapatkan data teerse ebut, dan teeknik pe engolahan data analisis data te entang 

bagaimana meetodee pe ene elitian yang dilakukan. 

BAB IV Hasil Penelitian dan Pembahasan: Pada bagian ini meembahas 

teentang uraian hasil peeneeltian seesuai deengan judul peene eltian meeliputi teemuan 

umum, teemuan khusus, analisis hasil pe eneelitian dan keeteerbatasan peene elitian. 

BAB V Penutup Pada bagian ini meenyajikan ke esimpulan singkat yang di 

dapat dari hasil pe eneelitian. Dan juga saran yang me emuat pokok–pokok dari 

pe emikiran peene eliti yang dapat dijadikan se ebagai peertimbangan bagi pihak 

pe emeerintah dan akadeemik.  
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

A. Landasan Teori 

1. Strategi Pemasaran 

Kata strateegi beerasal dari bahasa Yunani, yaitu “strate egos” (stratos = 

militeer dan ag = peemimpin), yaitu beerarti “ge eneeral ship” atau seesuatu yang 

dikeerjakan oleeh para jeendral peerang dalam meembuat reencana untuk 

meeme enangkan peerang. Strateegi Pe emasan me erupakan seerangkaian upaya 

yang dilakukan oleeh pe erusahaan atau peengusaha dalam rangka peencapaian 

tujuan teerte entu yang heendak dicapai dalam jangka waktu te erteentu, kareena 

poteensi untuk meenjual proposisi teerbatas pada seejumlah orang yang 

meenge etahui hal ini, mulai dari promosi peenjualan, peengeembangan produk, 

se erta program peenjualan dan distribusi.1 

Strateegi adalah sarana beersama deengan tujuan jangka panjang 

he endak dicapai. Strateegi bisnis me encakup eekspansi ge eografis, diveersifikasi, 

likuidasi, dan usaha patungan atau joint veenture e.2 Strateegi adalah aksi 

poteensial yang meembutuhkan keeputusan manajeeme en puncak dan sumbeer 

daya peerusahaan dalam jumlah yang be esar. Se elain itu, strateegi 

meeme engaruhi peerke embangan jangka panjang peerusahaan, biasanya untuk 

lima tahun keede epan, dan kareenannya be eroriantasi keemasa yang 

akandatang. Strateegi meempunyai konse ekue ensi multifungsi atau 

 
1Hilmiatus Sahla. “Strateegi Peemasaran Peerspeektif E ekonomi Islam”, Jurnal Pionir LPPM 

Univeersitas Asahan, Volumee. 5, Nomor.2,2019,hlm.58. 
2Freeeed R David, Manajeemeen Strateegis (Jakarta: Saleemba Eempat, 2016), hlm.16.. 
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miltidivisional se erta peerlu meempeertimbangkan, baik faktor eeksteernal 

maupun inteernal yang dihadapi peerusahaan.3 

Pe enge ertian strateegi meenurut be ebeerapa ahli diantaranya: 

1) Me enurut Pricilia M Malonda, me engatakan bahwa Strate egi pe emasaran 

ialah upaya meemasarkan suatu produk, baik barang atau jasa, deengan 

`meenggunakan pola reencana dan taktik te erteentu se ehingga jumlah 

pe enjualan meenjadi leebih tinggi.4 

2) Me enurut Stanton , srateegi adalah se ebagai re encana kompreehe ensif untuk 

meencapai tujuan organisasi. (strateegy is a compre ehe ensivee plan for 

accomplishing on organization’s goals). Tidak hanya meencapai, akan 

teetapi strateegi juga dimaksudkan untuk me empeertahankan 

ke ebeerlangsungan organisasi dilingkungan dimana organisasi itu 

meenjalankan aktivitasnya5. 

3) Me enurut Philip Kotleer Dan Ke elleer, Strateegi Pe emasaran adalah  reencana 

yang direencakan untuk meencapai tujuan pe emasaran suatu produk atau 

layanan yang meencakup se egmeen pasar yang ditargeetkan, posisi produk, 

dan langkah-langkah peemasaran untuk meencapai tujuan peerusahaan.6  

Be erdasarkan peendapat para ahli diatas, pe enulis meenyimpulkan 

bahwa strateegi  adalah seekumpulan rancangan peemikiran yang disusun 

 
3Mohd. Rusdi, “Strateegi Peemasaran untuk Meeningkatkan Volumee Peenjualan Pada 

Peerusahaan Geenting UD. Beerkah Jaya”, Jurnal Studi Manaje emeen dan Bisnis, Volume e.6, Nomor 2, 

2019,hlm. 51. 
4Malonda, Pricilia M., Silcylje eova Moniharapon, and Sjeendry SR Loindong. "Analisis 

SWOT Dalam Meeneentukan Strateegi Peemasaran Pada Rumah Makan Bakso Bape er Jogja." Jurnal 

E eMBA: Jurnal Riseet Eekonomi, Manajeemeen, Bisnis Dan Akuntansi 7.3 (2019), hlm. 49. 
5Stanton, M.G., Iskandar, A. S, E erlangga, H., & Sunarsi , Strateegi Peemasaran Konseep, 

Teeori dan Impleemeentasi. ( Tangeerang: Pascal Books). 2022. hlm. 11. 
6Kotleer, P., & Keelleer, K.L. Manajeemeen Peemasaran, 2009. hlm 102. 
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se ecara sisteematis untuk peencapaian suatutujuan teerteentu. 

Strateegi Peemasaran adalah strateegi yang digunakan oleeh pe erusahaan 

produse enbarang dan jasa seecara keese eimbangan untuk meemeenangkan 

pe ersaingan pasar seecara beerkeesinambungan peenyusuanan re encana usaha 

se ecara meenyeeluruh dilandasi oleeh strateegi pe emsaran. Strateegi peemasaran 

teerdiri dari peengambilan keeputusan teentang biaya peemasaran dari 

pe erusahaan, bauran peemasaran, dan alokasi pe emasaran. Upaya untuk 

meemasarkan suatu produk apakah itu barang atau jasa, de engan 

meenggunakan pola reencana dan teeknik teerte entu seehinggan jumlah 

pe enjualan seesuai deengan ke einginan. 

1) Strategi Pemasaran 

Pe emasaran adalah meetode e keegiatan bisnis yang meenye eluruh untuk 

meengatur, pe eneetapan harga, peemasaran, dan pe endistribusian produk dan 

layanan yang meemeenuhi keebutuhan konsumeen yang ada dan konsumeen 

poteensial. (Markeeting is a compre eheensive e me ethod ofbusineess activity for 

re egulating, pricing, markeeting and distributing products and se ervicees that 

me ee et thee neee eds of eexisting and poteentialconsume ers).7 

Me enurut Fandi Tjiptono, peemasaran meerupakan fungsi yang 

meemiliki kontak paling be esar deengan lingkungan eekste ernal. Peemasaran 

be ertujuan untuk meenarik pe erhatian peembe eli dalam meengkonsumsi produk 

yang ditawarkan.8 

 
7Darwis Harahap, Feerry Alfadri, and Ayu Damayanti, ‘Small and Me edium 

E enteerpriseesBusineess Strateegy in Pandeemic COVID-19’, Jurnal Iqtisaduna 1, no. 1 (21 Seepteembeer 

2020): 98 
8Fandji Tjiptono, Konseep dan strateegi peemasaran (Makassar: Cv sahmeedia, 2019), hlm.12. 
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Pe emasaran meerupakan seebuah prosees dalam meemuaskan keebutuhan 

dan keeinginan manusia. Jadi, se egala keegiatan dalamhubungannya dalam 

pe emuasan keebutuhan dan keeinginan manusia adalah bagian dari konse ep 

pe emasaran. Peemasaran dimulai deengan pe emeenuhan keebutuhan manusia 

yang keemudian beertumbuh meenjadi keeinginan manusia. Peemasaran dapat 

dideefiniskan se ebagai hasil aktifitas bisnis yang me engarahkan arus barang 

dan jasa dari produseen ke ekonsume en danme encakup peembeelian, peenjualan, 

transportasi, tingkatan, financing, dan reesiko. 

Faktor-faktor yang meempeengaruhi strateegi pe emasaran adalah 

se ebagai beerikut: 

1) Faktor mikro, yaitu pe erantara peemasaran, peemasok, peesaing dan 

masyarakat. 

2) Faktor makro, yaitu deemografi/e ekonomi, politik/hukum, 

teeknologi/fisik, dan sosial/budaya.9 

Dalam prosees manajeemeen pe emasaran, strateegi dan reencana 

pe emasaran meerupakan unsur utama seehingga peerlu dikaji seecarameen 

dalam, teerukur dan kreeatif agar dapat me emandu keegiatan peemasaran 

de engan baik. Peenge embangan strateegi pe emasaran seebaiknya dilakukan 

se etiap waktu, seerta dipeerlukan adanya bauran antara ke edisiplinan dan 

fleeksibilitas dalam peenge embangannya. 

2. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

Bauran peemasaran atau yang biasa dise ebut deengan markeeting mix 

 
9Veeithzal Rivai Zainal , Op.Cit, hlm. 76. 
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meerupakan salah satu strate egi peemasaran untuk meenyampaikan informasi 

se ecara luas, meempe erkeenalkan suatu produk barang dan jasa, me erangsang 

konsume en untuk meembe eri bahkan meenciptakan preefeere ensi pribadi teerhadap 

image esuatu produk. Oleeh kareena itu bauran peemasaran dianggap seebagai 

salah satu unsur strateegi yang paling poteensial didalam meemasarkan produk.10 

Dalam bauran peemasaran teerdapat seepe erangkat alat peemasaran 

yangdikeenal deengan istilah 4P, yaitu product (produk), pricee(harga), 

placee(teempat atau saluran distribusi), dan promotion (promosi), se edangkan 

dalam peemasaran jasa teerdapat beebe erapa alat peemasaran tambahan seepe erti 

pe eoplee(orang), phisycal eevideencee(fasilitas fisik), dan proce ess (prose es), 

se ehingga dikeenal deengan sitilah 7P maka dapat disimpulkan bauran 

pe emasaran jasa yaitu product, pricee, placee, promotion, peeoplee,  phisycalee 

videencee, dan proceess. Adapun pe engeertian 7P dalam markeeting mix seebagai 

be erikut:11 

a. Produk (product) 

Produk meerupakan titik seentral dari keegiatan markeeting. Produk ini 

dapat beerupa barang dan dapat pula be erupa jasa. Jika tidak ada produk 

maka tidak ada pe emindahan hak milik maka tidak ada marke eting. Seemua 

ke egiatan markeeting lainnya, dipakai untuk me enunjang geerakan produk. 

Satu hal yang peerlu diingat adalah, bagaimana he ebatnya usaha promosi, 

distribusi, dan harga, jika tidak diikuti de engan produk yang be ermutu, 

 
10E endang Rahimand Roni Mohamad, ‘Strateegi Bauran Peemasaran (Markeeting Mix) Dalam 

Peerspeektif Syariah’, Mutawazim (Jurnal Eekonomi Syariah) 2, no. 1 (1 July 2021): 16,. 
11Wiwik Budiawan, ‘Analisis Peengaruh Markeeting Mix (7P) teerhadap Minat Beeli 

UlangKonsumeen (Studipada Houseeof Moo,Seemarang),hlm.8.. 
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dise enangi oleeh konsume en, maka usaha marke eting mix ini tidak akan 

be erhasil. Oleeh se ebab itu peerlu dikaji, produk apa yang akan dipasarkan, 

bagaimana seeleera konsume en masakini, dan apa yang dibutuhkan 

konsume en.12 

Konsume en meembe eli suatu barang kareena ia meembutuhkannya. Oleeh 

se ebab itu peemilihan yang seeksama akan produk meerupakan bagian yang 

pe enting. Peembe eli baru mau meembe eli suatu produk kalau me emang meerasa 

teepat untuk meembe eli produkyang beersangkutan. Artinya produklah yang 

harus meenye esuaikandiri teerhadap peembe elian, bukan peembe eli yang 

meenye esuaikan diri teerhadap produk. 

Me enurut Kotleer produk adalah seegala seesuatu yang dapat ditawarkan 

ke epasar, untuk meemuaskan keebutuhan dan ke einginan konsumeen. Produk 

teerdiri atas barang, jasa, peengalaman, orang, teempat, keepe emilikan, 

organisasi, informasi dan ide e. Jadi produk itu bukan hanya be erbe entuk 

se esuatu yang be erwujud saja, se epe erti makanan, pakaian dan se ebagainya 

akan teetapi seesuatu yang tidak beerwujud se epeerti peelayanan jasa. 

Faktor-faktor yang teerkadung dalam suatu produk adalah mutu atau 

kualitas, peenampilan, pilihan yang ada (options), gaya (stylees), me ereek 

(brand name es), pe enge emasan (packaging), ukuran (size es), je enis (product 

linees), jaminan (warrantiees) dan peelayanan (se ervicees).  Produk dalam eetika 

bisnis islam harus me emeenuhi beebarapa syarat, diantaranya adalah produk 

 
12M Mursid, Manajeemeen Peemasaran Musrid M. Manajeemeen Peemasaran, (Jakarta: 

BumiAksara, 2017), hlm.69. 
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harus meeme enuhi kriteeria halal dan beernilai baik atau meemiliki manfaat. 

Teerkait deengan hal ini, Allah SWT be erfirman dalam dalam surah Al-

baqarah  ayat 168 yang beerbunyi : 

                        

                  

Artinya : Wahai manusia! Makanlah dari (makanan) yang halal dan baik 

yang teerdapat di bumi, dan janganlah kamu me engikuti langkah-

langkah seetan. Sungguh, se etan itu musuh yang nyata bagimu. 

 

 Ayat diatas , meenurut imam Qurthubi makna kata “halal” adalah 

meele epaskan atau meembeebaskan. Kata ini diseebut halal kareena ikatan 

larangan yang meengikat seesuatu itu teelah dileepaskan. Ada tiga hal yang 

harus dilakukan juka se eseeorang dari neeraka, yaitu meemakan makanan yang 

halal, meelaksankan keewajiban, dan  meengikuti jeejak Rasulullah SAW. 

Ke emudian “ janganlah kamu me engikuti langkah dan peerbuatan syeetan”. 

Kare ena seetiap peerbuatan yang tidak ada dalam syariat maka pe erbuatan itu 

di nisbatkan Ke epada syeetan. Allah SWT juga me embe eritahukan bahwa 

sye etan adalah musuh.  Te entu saja peembeeritahuan dari Allah SWT adalah 

be enar dan teerpeercaya. Oleeh kare ena itu se etiap makhluk yang meemiliki akal 

se emeestinya beerhati-hati dalam meenghadapi musuh ini yang je elas seekali 

pe ermusuhannya dari zaman nabi Adam AS. Sye etan teelah beerusaha se ekuat 

teenaga, meengorbanan jiwa dan sisa hidupnya untuk me erusak ke eadaan anak 

cucu Adam AS.13 

 
13Imam Al-Qurthubi, Tafsir  Al-Qurthubi/Syeeikh Imam Al-Qurthubi, (Jakarta: Pustaka 

Azzam, 2007),hlm. 481. 
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b. Harga (price) 

Harga meerupakan se ejumlah nilai (dalam mata uang) yangharus 

dibayar konsumeen untuk meembeeli atau meenikmati barangatau jasa yang 

ditawarkan. Harga adalah nilai jual yang dite etapkan oleeh pe enjual teerhadap 

se esuatu yang dibeeli, oleeh konsumeen, be erdasarkan keeinginan untuk 

meendapatkan keeuntungan.14 

Pe ene entuan harga meerupakan salah satu aspe ek pe enting dalamkeegiatan 

marke eting mix. Harga meerupakan peene etapan jumlah yang harus dibayar 

oleeh pe elangganuntukmeempeeroleehsuatu produk danharga suatu barang atau 

jasa meerupakan peeneentu bagi peermintaan pasarnya dan harga dapat 

meempe engaruhi posisi peersaingan peerusahaan. 

Dalam peeneetapan harga ada dua faktor yang me empeengaruhi harga 

itu seendiri diantaranya faktor langsung (harga bahan baku, biaya produksi, 

biaya peemasaran, adanya peeraturan peemeerintah, dan faktor lainnya) dan 

tidak langsung (beerhubungan dalam peene etapan harga, yaitu harga produk 

se ejeenis yang dijual oleeh para peesaing, potongan harga (discount) untuk 

para peenyalur dan konsumeen. 

c. Tempat/Lokasi (place) 

Teempat atau lokasi diartikan se ebagai saluran distribusi, se edangkan 

untuk produk industri jasa, lokasi diartikan se ebagai teempat peelayanan jasa. 

Lokasi adalah teempat peerusahaan beerope erasi atau teempat peerusahaan 

 
14Yeeni Kusumawaty, ‘Strate egi Peemasaran  Produk  Makanan Ringan Khas  Riau  (Ke eripik 

Neenas Dan Reengginang Ubi Kayu)’, Jurnal Agri bisnis 20, no.2 (29 Januari 2019):124–38. 
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meelakukan keegiatan untuk meenghasilkan barang dan jasa yang 

meeme entingkan seegi e ekonomi. Lokasi beerhubungan deengan keeputusan yang 

dibuat oleeh pe erusahaan yang meengeenai dimana opeerasi dan stafnya akan 

diteempatkan. 

Dalam hal ini, ada tiga je enis inteeraksi meempe engaruhi lokasi, seebagai 

be erikut: 

1) Konsume en meendatangi peembeeri jasa (peerusahaan) apabila kee adaanya 

se epe erti ini maka lokasi me enjadi sangat peenting. Peerusahaan seebaiknya 

meemilih teempat yang deekat deengan konsume en se ehingga mudah 

dijangkau dan (harus) strateegis. 

2) Pe embeeri jasa meendatangi konsumeen dalam hal ini lokasi tidak teerlalu 

pe enting, teetapi yang harus dipeerhatikan adalah meenyampaikan jasa 

harus teetap beerkualitas. 

3) Pe embeeri jasa dan konsumeen tidak beerte emu se ecara langsung be erarti 

pe enyeedia layanan/jasa dan konsume en be erinteeraksi meelalui sarana 

teerte entu, se epeerti teelpon, komputeer, atau surat. dalam hal ini lokasi 

meenjadi sangat tidak peenting se elama komunikasi di antara keedua pihak 

dapat   teerlaksana.15 

d. Promosi (promotion) 

Promosi dalam manajeeme en peemasaran meerupakan ujung tombak 

dalam keegiatan bisnis. Me enurut Tjiptono, promosi adalah salah satu faktor 

 
15Rambat Lupiyoadi, Manajeemeen Peemasaran Jasa (Jakarta: Saleemba Eempat, 2013), hlm. 

96. 
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pe eneentu keebe erhasilan suatu program pe emasaran. Promosi adalah ke egiatan 

pe enjualan dan peemasaran dalam rangka meenginformasikan, 

meempe erkeenalkan dan meendorong peermintaan teerhadap produk, jasa, dan 

idee-ide e dari peerusahaan deengan cara meempe engaruhi konsumeen agar 

meembe eli produk dan jasa yang dihasilkan ole eh peerusahaan. 16 Adapun 

ke egiatan yang teermasuk dalam aktivitas promosi adalah pe eriklanan, 

pe ersonal se elling, promosi peenjualan, dan publisitas. 

Promosi Pe erusahaan meemang sangat peenting kareena meempe engaruhi 

dari hasil peenjualan suatu produk atau barang, dan te entu itu sangat 

be erdampak teerhadap beerlangsungnya aktifitas suatu peerusahaan. Maka dari 

itu biaya promosi (meempeerke enalkan suatu barang atau produk ke epada 

konsume en) sangat mahal dan meemang meemiliki peengaruh sangat beesar 

bagi peenjualan.17 Pe eran promosi dilakukan untuk beerkomunikasi dan 

meempe engaruhi calon konsumeen agar dapat meene erima produk-produk yang 

dihasilkan peerusahaan. 

e. Orang (people) 

Orang-orang meerupakan unsuree pe enting, baik dalam produksi 

maupun peenyampaian keebanyakan jasa. Orang-orang se ecara beertahap 

meenjadi bagian difeere ensiasi yang mana pe erusahaan-peerusahaan jasa 

meencoba meenciptakan nilai tambahan dan me empe eroleeh ke eunggulan 

 
16Eeko Supriyanto, ‘Strate egi  Peemasaran Produksi Siap Makan (Studi   Kasus: PTZ)’, Jurnal 

Ilmu Manajeemeen Teerapan 1, no.2 (31 Deeceembeer 2019): 141, https://doi.org/10.31933/jimt.v1i2.70. 
17E etta Mamang Sangadji, Peerilaku Konsumeen: Peendeekatan Praktis Diseertai Himpunan 

Jurnal Peeneelitian (Yogyakarta: CV. Andi Offseet,  2013), hlm. 23. 



28  

 

 

kompeetitif.18 

Peeople ebeerarti orang yang meelayani ataupun yang me ere encanakan 

pe elayanan teerhadap para konsumeen. Dalam hubungannya deengan 

pe emasaran jasa, orang atau peeopleemeerupakan asse et utama yang beerfungsi 

se ebagai seervicee provideer yang sangat meempeengaruhi kualitas jasa yang 

dibeerikan. Kareenanya ke eputusan dalam meere ekrut orang ini sangat 

be erhubungan dari hasil seeleeksi de engan standar kualitas yang optimal, hasil 

pe elaksanaan tranning, peembe erian motivasi, dan manaje emeen sumbe er daya 

manusia. Staf yang beerinteeraksi deengan pe elanggan dan meelayani meere eka 

teermasuk dalam peeoplee.19 

f. Sarana Fisik (physicalevidence) 

Physical eevideence eyaitu seejumlah sarana dan prasarana yang dimiliki 

pe erusahaan dalam meenjalankan aktifitasnya se ehingga beerbagai tawaran 

yang ditunjukkan pada pasar sasarannya dapat dite erima seecara eefeektif dan 

e efeesie en, yakni antara lain fasilitas parkir, pe ertamanan, wireeleess inte erne et 

atau hotspot dan lainnya. Physicalee videenceeini meerupakan suatu hal yang 

se ecara nyata turut meempeengaruhi keeputusan peelanggan, untuk meembeeli 

dan meenggunakan produk jasa yang ditawarkan.20 

Zeeitmaland Bitneer meengungkapkan bahwa physicalee 

videenceemeerupakan sarana fisik,lingkungante erjadinya peenyampaian jasa, 

 
18Danang Sunyoto and Fathonah Eeka Susanti, Manajeemeen Peemasaran Jasa  (Yogyakarta: 

CAPS (Ceenteerfor Acadeemic Publishing Seervicee, 2016),hlm. 65. 
19Fandy Tjiptono and Anastasia Diana, Peemasaran: E eseensi & Aplikasi (Yogyakarta: Andi 

Offseet, 2016), hlm. 20. 
20Muhammad Adam, Manajeemeen Peemasaran Jasa (Bandung: Alfabeeta, 2015), hlm. 98. 
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antara produseen dan konsume en be erinteeraksi dan se etiap komponeen lainnya 

yang meemfasilitasi peenampilan jasa yang ditawarkan. Pada se ebuah 

leembaga atau peerusahaan yang meerupakan physical eevideence eialah geedung 

atau bangunan, dan seegala sarana dan fasilitas yang te erdapat didalamnya. 

g. Proses (process) 

Prose es Me erupakan se eluruh proseedur, meekanismee dan suatu 

ke ebiasaan dimana seebuah jasa diciptakan dan disampaikan ke epada 

pe elanggan, teermasuk keeputusan keebijakan teentang beebeerapa keeteerlibatan 

pe elanggan dan peersoalan-peersoalan ke eleeluasaan karyawan. Manajeemeen 

prose es me erupakan aspeek kunci peenye empurnaan kualitas jasa. 

Prose es te erjadi be erkat dukungan karyawan dan tim manaje emeen yang 

meengatur se emua prosees agar be erjalan deengan lancar. Prose es pe enyampaian 

jasa sangat signifikan dalam me enunjang keebe erhasilan peerhatian yang beesar 

dalam upaya meencapai sasaran strateegi pe emasaran. 

3. Starategi Pemasaran Konsep Islam 

Dalam islamic markeeting se eluruh prose es baik prose es pe enciptaan, 

pe enawaran, maupun prosees pe erubahan nilai tidak bole eh ada hal-halyang 

be erteentangan deengan akad dan prinsip-prinsip muamalah islami. Seepanjang 

hal teerse ebut dapat meenjamin, dan peenyimpangan prinsip-prinsip muamalah 

islam tidak teerjadi, maka beentuk transaksi apapun dalam marke eting 

dipeerbole ehkan.21 

 
21 Buchari Almaand Donni Juni Priansa, Manajeemeen Bisnis Syariah (Bandung: Alfabeeta, 

2014),hlm. 242. 
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Pe emasaran syariah meerupakan beentuk muamalah yang dibeenarkan 

dalam Islam, seepanjang dalam se egala prose es transaksinya teerpeeliharadari hal-

hal teerlarang oleeh ke ete entuan syariah. Dalam peelaksanaannya, dapat dijamin 

bahwa tidak ada pe enyimpangan prinsip-prinsip muamalah dalam suatu 

inteeraksi dalam beerbisnis, maka seegala beentuk transaksi dipeerbole ehkan 

Rasulullah teelah meengajarkan keepada umatnya untuk beerdagang deengan 

meengikuti eetika beerbisnis dalam Islam.Dalam me elakukan keegiatan eekonomi, 

umat muslim tidak dipe erbole ehkan me elakukan peerbuatan yang baṭil, 

se ebagaimana firman Allah dalam Q.S An-Nisa ayat 29 yang beerbunyi:  

                                 

                                   

Artinya: Wahai orang-orang yang beeriman, janganlah kamu me emakan harta 

se esamamu de engan cara yang batil (tidak be enar),  ke ecuali beerupa 

pe erniagaan atas dasar suka sama suka diantara kamu. Janganlah 

kamu me embunuh dirimu. Se esungguhnya Allah adalah Maha 

Peenyayang keepadamu (Qs.An-Nisa/4: 29).22 

 

Ayat diatas meengutamakan keeharusan meematuhi hukum yang 

diteetapkan dan tidak meelakukan apa yang dise ebutkan dalam ayat di atas yaitu 

meemakan harta deenganbatil, meengandung arti larangan meelakukan 

pe erpindahan harta yang tidak meembawa masyarakat keepadakeejayaan, bahkan 

meengantarnya keepada keeburukan dan ke ebinasaan, seepe erti praktik riba, 

pe erjudian, jual beeli yang meengandung peenipuan dan lain-lain. Keemudian ayat 

teerse ebut meene ekankan keeharusan adanya keese ediaan keedua beelah pihak. 

 
22Deeparteemeen  Agama RI, Al-Qur’an Al-Karim Dan Teerjeemahannya (Jakarta: Syaamil 

Quran, 2016), hlm. 83. 
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Walaupun keere elaan adalah seesuatu yang teerse embunyi dilubuk hati, tanda-

tandanya dapat teerlihat. Maka aktivitas beerdagang harus dilakukan atas dasar 

ke ereelaan keedua be elah pihak. Ijab dan Kabul se ebagai seerah teerima adalah 

be entuk-beentuk yang digunakan hukum untuk me enunjukkan keere elaan. 

Hubungan timbal balik yang harmonis, pe eraturan dan syariat yang 

meengikat, seerta sanksi yang meenanti, meerupakan tiga hal yang seelalu 

be erkaitan deengan bisnis, dan diatas keetiga hal teerse ebut ada eetika yang 

meenjadikan peelaku bisnis tidak se ekadar meenuntut keeuntungan mateeri yang 

se ege era, teetapi meelampauinya hingga seepe erti tuntunan al-Qur‘an. 

Pe emasaran syariah meemiliki eempat karakte eristik yaitu:23 

a. Ketuhanan (Rabbaniyah) 

Se eorang peemasar dalam Islam harus me emiliki reeligious (diniyyah) 

Kondisi ini teercipta bukan kareena keeteerpaksaan, teetapi dari keesadaran akan 

nilai agama, yang dianggap peenting dan meengawasi aktifitas peemasaran 

supaya tidak teerpe erangkap dalam peerbuatan yang meerugikan orang lain. 

Se eorang peemasar syariah meengimani bahwa se etiap keegiatan yang 

dilakukan di awasi oleeh Allah SWT. 

b. Etis (Akhlaqiyah) 

Se elain kareena ke etuhanan (rabbaniyyah), se eorang pe emasar harus 

adalah meenge edeepankan masalah akhlak (moral, e etika) dalam seeluruh 

ke egiatannya, nilai moral dan e etika adalah nilai yang be ersifat univeersal, 

yang diajarkan oleeh se emua agama. 

 
23 Ikhsan Bayanuloh, Markeeting Syariah  (Yogyakarta: Deeeepublish, 2019), hlm.22. 
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c. Realistis (Al-Waqi’aiyyah) 

Pe emasaran Syariah adalah konse ep peemasaran yang fleeksibeel, tidak 

kaku, tidak eeksklusif, dan luwees dalam beersikap. Pe emasaran Syariah 

adalah profeesional deengan meenampilkan yang beersih, rapi dan beersahaja, 

apapun modeel dan gaya beerpakaian yang dikeenakannya,meere eka beeke erja 

de engan profeesionaldan meengeede epankan nilai-nilai reeligious, ke esaleehan, 

aspe ek moral dan keejujuran dan seegala aktifitas peemasarannya. Banyaknya 

kasus pe enipuan, keecurangan yang teerjadi dalam dunia bisnis, pe emasar 

syariah harus teetap istiqomah dalam pe endirian dan meenjadi peene erang 

diteengah teerjadinya keege elapan dalam dunia bisnis. 

d. Humanistik(Insaniyyah) 

Salah satu karakteerisktik peemasaran syariah lainnya adalah 

humanistik. Humanistik (al-insaniyyah) sifat keemanusiaan yang teerjaga 

dan teerpe elihara. Deengan meemiliki, nilai human istikia me enjadi manusia 

yang teerawasi, dan seeimbang (tawazun), bukan manusia se erakah, yang 

meembe enarkan beerbagai cara untuk me empeerole eh laba yang seebe esar-

be esarnya. 

Dan bukan me enjadi manusia yang se enang me elihat keesakitan orang 

lain atau yang hatinya te ertutup oleeh ke epeedulian sosial. Dalam 

impleemeentasi peemasaran syariah agar dapat me enciptakan peemasar yang 

meemiliki harkat dan deerajat yang teerhormat, kareenanya diciptakan suasana 

spiritual untuk meengeendalikan nafsu manusia agar te erke endali. 
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4. Konsep Pendapatan 

a. Pe engeertian Peendapatan 

Pe endapatan  meerupakan seesuatu yang sangat peenting dalam dunia usaha. 

Tanpa adanya peendapatan maka sangat mustahil akan me endapatkan 

pe enghasilan atau keeuntungan usaha. Peendapatan Adalah peenghasilan yang 

timbul dari keegiatan  usaha yang biasa dike enal atau diseebut peenjualan, 

pe enghasilan jasa, bunga, deevideen,royalty, dan se ewa. Seelain  itu peendapatan 

juga dapat diartikan seebagai peenghasilan dari usaha pokok pe erusahaan atau 

pe enjual barang atau jasa diikuti biaya-biaya seehingga dipeerole eh laba kotor.24 

Pe endapatan meerupakan unsur yang paling  peenting  dalam dunia 

usaha maupun peerusahaan leembaga keeuangan, kareena pe endapatan akan 

meene entukan  maju mundurnya suatu  pe erjalanan usaha. Ole eh  kareena itu 

suatu  organisasi  usaha harus  mampu atau be erusaha  se emaksimal mungkin 

untuk meempe eroleeh pe endapatan yang meemaksimal deengan se egala sumbeer 

yang ada dalam suatu organisasi de engan se eeefe esian mungkin. 

Pe endapatan sangat beerpeengaruh bagi seeluruh ke egiatan usaha deemi 

ke elanjutan usaha yang dijalankan, se emakin beesar peendapatan yang dipeeroleeh 

maka seemakin kuat usaha te erse ebut untuk be ertahan keemudian akan seemakin 

be esar peeluang usaha dalam me empeeroleeh atau meenghasilkan peembiayaan 

agar teerwujud peenge embangan usaha leebih baik. Peendapatan meenjadi jumlah 

yang teelah dibeebankan  peenjual keepada peelanggan atas barang atau jasa yang 

teelah dipeerjual beelikan. Peendapatan ideentik de engan keese ejahteeraan, dimana 

 
24 Kasmir, Manajeemeen Peerbankan ( Jakarta: PT. Rajagrafindo,2018), hlm 176. 
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se emakin tinggi peendapatan makan akan seemakin beesar tingkat 

ke ese ejahteeraannya.25Se ecara umum, peendapatan meempunyai tiga kateegori 

yaitu seebagai beerikut: 

1) Pe endapatan beerupa uang. yaitu se egala  pe enghasilan beerupa uang 

be ersifat reeguleer biasanya diteerima se ebagai balas jasa atau 

kontrapreestasi. 

2) Pe endapatan yang bukan peenghasilan, yaitu se egala peeneerimaan yang 

be ersifat transfeer re edistributiveeyang biasanya meembuat peerubahan 

dalam keeuangan rumah tangga. 

3) Pe endapatan beerupa barang, yaitu seegala peendapatan beersifat reeguleer 

akan teetapi seelalu dibeentuk balas jasa dan dite erima dalam be entuk 

barang atau jasa.26 

Tingkat peendapatan dipeengaruhi oleeh ole eh tingkat konsumsi konsumeen  

atau  masyarakat seebagai teergeet pasaran usaha. Hubungan  antara tingkat 

konsumsi te erhadap tingkat peendapatan sangat beerpeengaruh satu sama lain. 

Dikareenakan apabila tingkat konsumsi me eningkat maka tingkat pe endapatan 

juga akan meeningkat, deemikian  juga apabila tingkat pe endapatan meenurun hal 

teerse ebut dise ebabkan meenurunnya tingkat konsumsi konsume en.27 

      b. Karakteeristik Peendapatan 

     Je enis peendapatan pada seetiap dunia usaha pastinya be erbeeda-be eda 

 
25Aliman  Syahuri Zeein dan  Gian Turnando. “ Analisis  Pe engaruh Zakat Teerhadap 

Peeningkatan  Keeseejahteeraan  Mustahiq”. dalam jurnal Ilmu Eekonomi dan Keeislaman, Volumee 7, 

No.1,  Januari –Juni  2019, hlm.165. 
26Jumingan, Analisis Laporan Keeuangan  ( Jakarta: Bumi Aksara , 2019), hlm.26. 
27Boeediono, Peengantar Ilmu Eekonomi ( Jakarta: Eerlangga, 2018), hlm.150.. 
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teergantung  pada usaha yang dilakukan, akan te etapi dari sudut akuntasi 

se eluruh peendapatan mulai dari ke elompok pe endapatan yang beerasal dari 

pe enjualan barang sudah jadi atau jasa hingga pe endapatan  dari peenjualan jasa 

meemiliki karakteeristik yang sama dalam pe embukuanny. Namun, seecara 

umum karakteeristik peendapatan usaha dapat dibagi me enjadi dua bagian, 

yaitu:28 

3) Pe endapatan muncul dari ke egiatan-keegiatan pokok usaha dalam 

meencari laba (keeuntungan) usaha. 

4) Pe endapatan beersifat beerulang-ulang atau be erkeesinambungandari 

ke egiatan-keegiatan usaha yang pada dasarnya be erada dibawah 

ke endali manajeemeen. 

       c.  Je enis-jeenis Pe endapatan      

Se ecara garis beesar pe endapatan digolongkan meenjadi tiga golongan, yaitu 

se ebagai beerikut:29 

1) Gaji dan Upah. Imbalan yang dipe eroleeh se eteelah orang teerse ebut 

meelakukan peeke erjaan untuk orang lain yang dibe erikan dalam 

waktu satu hari, satu minggu maupun satu bulan. 

2) Pe endapatan dari usaha se endiri, yaitu  peene erimaan yang didapat 

dari hasil produksi usaha yang dimiliki se ese eorang atau anggota 

ke eluarga dan teenaga keerja dari anggota keeluarga seendiri deengan 

 
28Syahidan Mushab Al-Zikri,  dkk. “ Sisteem Informasi Beerbasis Weeb Untuk Peengeelolaan 

Peeneerima Dana Zakat , Infaq Dan Seedeekah”, dalam Jurnal Teekno Kompak,  Volumee 13, No. 2, 16 

August 2019, hlm. 629-630. 
29Syahidan Mushab Al-Zikri,  dkk. “ Sisteem Informasi Beerbasis Weeb Untuk Peengeelolaan 

Peeneerima Dana Zakat , Infaq Dan Seedeekah”, dalam Jurnal Teekno Kompak,  Volumee 13, No. 2, 16 

August 2019, hlm. 629-630. 
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tidak meempe erhitungkan biaya seewa kapital. 

3) Pe endapatan dari usaha lain yaitu pe endapatan yang didapat tanpa 

meelakukan keerja dan  pe endapatan dari meenye ewakan rumah, 

pe endapatan peensiunan, bunga dari uang, dan sumbangan dari 

orang lain. 

          d. Faktor-Faktor Yang Meempe engaruhi Pe endapatan   

Se etiap keegiatan usaha meempunyai konse ekuwe ensi atas usaha yang 

dilakukan tidak teerleepasdari faktor yang dapat  me empe engaruhi  peendapatan  

dari usaha yang dilakukan. Adapun faktor-faktor yang dapat meempeengaruhi 

volumee pe endapatan seecara umum pada dunia usaha antara lain adalah 

kondisi dan keemampuan dalam peenjualan barang atau jasa, ke eadaan atau 

kondisi pasar, modal usaha, dan kondisi ope erasional usaha.30 Pe endapat lain 

meenye ebutkan bahwa faktor-faktor yang meempe engaruhi  peendapatan usaha 

adalah seebagai beerikut: 

1) Produk, yaitu keeluhan konsumeen pada produk yang ditawarkan  

pe engusaha tidak seesuai deengan keebutuhan konsumeen, hal ini 

dapat meemeengaruhi jumlah peendapatan kareena konsume en tidak 

meencukupi jumlah peembeelian produk yang di tawarkan. 

2) Harga, yaitu jumlah yang diwajibkan pe engusaha pada konsumeen 

dalam peengambil  alihan barang atau jasa, apabila harga tidak 

se ebanding  deenagn kualitas produk konsumeen akan meenge eluh 

se ehingga meenyeebabkan peendapatan beerkurang. 

 
30Mulyadi, Peengantar Manageemeen (Bogor: In Meedia, 2016), hlm.127.  
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3) Distribusi, yaitu seemakin luas jangkauan pe endistribusian barang 

atau jasa maka jumlah pe enjualan akan meeningkat se ehingga 

pe endapatan usaha akan dipeerole eh deengan baik. 

4) Promosi, yaitu keegiatan yang dilaksanakan pe engusaha dalam 

meenginformasikan, meembeeritahukan, dan meengingatkan 

konsume en teerhadap barang atau jasa yang ditawarkan dunia 

usaha. Apabila promosi dapat dilakukan de engan baik maka 

konsume en pasar sasaran akan me eningkat dan pe endapatan usaha 

akan seesuai de engan harapan.31 

5. Teori Kepuasan Pelanggan/Konsumen 

Teeori ke epuasan meenyatakan bahwa keepuasan dan ke etidakpuasan 

konsume en adalah peembeelian deengan ke enyataan yang diteerima. Keepuasaan 

pe elanggan meerupakan tujuan akhir peerusahaan, bukan prosees untuk pe erbaikan 

inteernal. Akibatnya, peerusahaan yang me emiliki peelanggan deengan tingkat 

tinggi keepuasan reelatif tinggi apabila ke emudian meembandingkannya deengan 

tingkat keepuasaan peelanggan dari peerusahaan lain ceepat meerasa puas dan juga 

lupa diri.32 Ke epuasaan peelanggan adalah pe erasaan seenang peelanggan keetika 

apa yang meereeka harapkan sama apa yang me ere eka teerima. Siapapun yang 

teerlibat dalam bisnis, pasti sudah me empunyai tanggung jawab te erhadap 

ke epuasaan peelanggan. Sampai saat ini, ke epuasaan peelanggan masih 

meerupakan konseep yang sangat reeleevan. Logika seedeerhana dari para peelaku 

 
31Boeediono, Peengantar Ilmu Eekonomi ( Jakarta: Eerlangga, 2018), hlm. 162. 
32Freeddy Rangkuti, Meeasuring Customeer Satisfaction, (Jakarta: PT. SUN, 2012), hlm.1. 
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bisnis adalah bahwa apabila pe elanggannya puas, pastilah akan te erhaji seesuatu 

yang leebih baik untuk bisnis meere eka di masa meendatang.33 

Menurut Tjiptono terdapat tujuh indikator dalam kepuasan pelanggan, 

yaitu: 

c. Produk, be erkineerja leebih baik dari yang diharapkan. Hal ini dise ebut deengan 

diskonfirmasi positif.  Jika ini teerjadi maka konsumeen akan meerasa puas. 

d. Harga, dasar penilaian terhadap harga meliputi besaran harga, kesesuaian 

nilai jual produk, pilihan atau variasi harga terhadap produk. 

e. Promosi, mengenai informasi produk dan jasa dalam upaya 

mengkomunikasikan manfaat produk dan jasa kepada pelanggan sasaran. 

f. Lokasi, meliputi lokasi perusahaan, kecepatan, dan ketepatan transportasi. 

g. Fasilitas, bagian dari atribut perusahaan. Dasar penilaian seperti penataan 

barang, keamanan, dll. 

h. Suasana, merupakan faktor pendukung karena apabila perusahaan 

mengesankan maka pelanggan akan mendapatkan kepuasan tersendiri. 

Dasar penilaian meliputi sirkulasi udara, kenyamanan dan keamanan.34 

6. Pelaku UMKM 

Di Indone esia, deefinisi UMKM diatur dalam Undang-Undang Reepublik 

Indone esia No. 20 Tahun 2008 te entang Usaha Mikro, Keecil dan Meene engah 

(UMKM), usaha mikro adalah usaha yang be ersifat produktif dan dimiliki 

se ecar apeerorangan maupun seeke elompok orang (badan usaha) yang me emeenuhi 

 
33Lili Suryani, Manajeemeen Peemasaran, (Yogyakarta: Deepublisheer, 2019), hlm. 24. 
34 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, ( Yogyakarta:  CV. ANDI OFFSET, 2019), 

hlm.75.  
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kriteeria teerteentu. Usaha keecil adalah usaha yang be ersifat eekonomi produktif 

yang be erdiri seecara indeepeende en dan tidak te erikat deengan usaha lain yang 

meeme enuhi kriteeria teerte entu. Usaha meene engah adalah adalah usaha yang 

be ersifat eekonomi produktif yang beerdiri se ecara indeepe ende en dan tidak teerikat 

de engan usaha lain yang meemiliki jumlah ke ekayaan beersih atau hasil peenjualan 

tahunan teerte entu.35 

Di dalam Undang-undang No 20 tahun 2008 teerse ebut, ada beebeerapa 

kriteeria UMKM yaitu se ebagai beerikut: 

a. Usaha mikro adalah unit usaha yang me emiliki aseet paling banyak Rp.50 

juta tidak teermasuk tanah dan bangunan teempat usaha deengan hasil 

pe enjualan tahunan paling beesar Rp.300 juta. 

b. Usaha keecil deengan nilai aseet leebih dari Rp. 50 juta sampai de engan paling 

banyak Rp.500 juta tidak te ermasuk tanah dan bangunan te empat usaha 

meemiliki hasil peenjualan tahunan leebih dari Rp.300 juta hingga maksimum 

Rp.2.500.000.000 

c. Usaha meene engah adalah peerusahaan deengan milai keekayaan beersih le ebih 

dari Rp.500 juta hingga paling banyak Rp.100 milyar hasil pe enjualan 

tahunan di atas Rp.2,5 milyar sampai paling tinggi Rp.50 milyar. 

Se elain meenggunakan nilai moneete er se ebagai kriteeria, jumlah peeke erja juga 

se ebagai ukuran untuk meembe edakan skala usaha antara usaha mikro, usaha 

ke ecil, usaha meene engah dan usaha be esar.  Me enurut Badan Puat Statistik (BPS), 

 
35Maria Incharisma eetal.,‘Strateegi Peemasaran Produk Hasil Olahan De esa Ngloro 

Keecamatan Saptosari Kabupateen Gunung kidul DIYogyakarta’, Jurnal Atma Inovasia 1, no. 1 (26 

January 2021):102, https://doi.org/10.24002/jai.v1i1.3894. 
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usaha mikro adalah unit usaha de engan jumlah peekeerja teetap hingga 4 orang, 

usaha keecil antara 5 sampai 19 pe eke erja,dan usaha meeneengah dari 20 sampai 

de engan 99 orang. Pe erusahaan-peerusahaan de engan jumlah peeke erja diatas 99 

orang masuk dalam kateegori usaha beesar. 

7. Minat Beli 

Minat beeli seering juga diseebut seebagai niat peembeelian. Minat beeli (niat 

be eli) teerhadap suatu produk timbul kare ena adanya dasar keepe ercayaan teerhadap 

produk yang diiringi deengan keemampuan untuk meembeeli produk. Seelain itu, 

minat beeli teerhadap suatu produk juga dapat te erjadi deengan adanya peengaruh 

dari orang lain yang dipe ercaya oleeh calon konsume en. Minat beeli juga timbul 

apabila seese eorang sangat teertarik teerhadap be erbagai informasi seeputar produk 

yang dipeeroleeh me elalui iklan, peengalaman orang lain yang te elah 

meenggunakannya dan keebutuhan meende esak teerhadap produk teerse ebut.36 

Minat beeli dapat diideentifikasi meelalui indikator-indikator seebagai 

be erikut: 

a. Minat transaksional, yaitu ke ece endeerungan se ese eorang untk meembeeli 

produk. 

b. Minat reefe ere ensial, yaitu keeceendeerungan se ese eorang untuk meereefe ereensikan 

produk ke epada orang lain. 

c. Minat preefeere ensial, yaitu minat yang me enggambarkan peerilaku seese eorang 

yang meemiliki preefe ereensi utama pada produk teerse ebut. Preefe ereensi ini hanya 

 
36Rodamee Monitorir Napitupulu, ‘Peengaruh Usability, Information dan Seervicee Inteeraction 

teerhadap Minat Beeli pada muslimarkeet.com’, Jurnal Iqtisaduna 4, no. 2 (1 January 2019): 144–

45,https://doi.org/10.24252/iqtisaduna.v4i2.5770. 
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dapat diganti jika te erjadi seesuatu deengan produk pre efeere ensinya. 

d. Minat eeksploratif, yaitu peerilaku seese eorang yang se elalu meencari informasi 

meenge enai produk yang diminatinya dan me endukung sifat-sifat positif dari 

produkteerse ebut. 

B. Penelitian Terdahulu 

Pe ene elitian teerdahulu meenjadi salah satu acuan pe ene eliti dalam meelakukan 

peeneelitian ini seehingga peene eliti dapat meempeerkaya teeori yang digunakan dalam 

meengkaji peene elitian yang dilakukan. Be erikut pe eneelitian teerdahulu dari be ebeerapa 

skripsi yang reele evan deengan judul peene elitian yang dilakukan, diantaranya adalah 

se ebagaimana dalam tabeel be erikut: 

Tabel.II.1 

Penelitian Terdahulu 

No Nama Peneliti Judul Peneliti Hasil Penelitian 

1. Purnama Sari 

Pulungan,  

Rodamee 

monitorir 

Napitupulu,  

Damri Batubara 

(Jurnal UIN 

Syahada 

Padangsidimpuan 

. Volumee 2 

Nomor 1; 

JE eGE eS, 2020) 

 

Strateegi Pe emasaran 

Syariah Usaha  

Rumah Madu 

Padangsidimpuan.  

Hasil peeneelitian 

meenunjukkan bahwa 

strateegi peemasaran 

usaha rumah madu 

padangsideempuan 

dalam 

meengimpleemeentasikan 

strateegi peemasarannya 

sudah se esuai deengan 

prinsip eekonomi islam.  

Konse ep strateegi 

pe emasaran dalam islam 

antara lain; keetuhanan 

(Rabbaniyah), Eetis 

(Akhlaqiyyah) 

Humanistik 

(Insaniyyah), & 

Re ealistis. Me enggunakan 

Analisis SWOT, IFAS 

&EeFAS37 

 
37 Purnama Sari Pulungan, dkk.," Strateegi Peemasaran Syariah Usaha Rumah Madu 

Padangsidimpuan". dalam Jurnal Eeksklusif Geeneeral Eekonomi Syariah, Volumee 2, No.1, April 

2020, hlm. 32-36. 
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2. Hasmida Royani 

Sire egar (Institut 

Agama Islam 

Ne ege eri 

Padangsidimpuan

, 2021) 

Strateegi Pe emasaran 

Produk He erbal 

Pe enawar Alwahida 

Indone esia Pada 

Busine ess 

CeentreePadangsidimp

uan.  

Hasil yang diporeeleeh 

de engan meenggunakan 

meetode eSWOT 

(Stre ength, Weeakneess, 

Opportunity,   Threeat) 

yaitu, keekuatan, 

ke eleemahan, peeluang dan 

ancaman. 

Ke eleemahannya teerhadap 

ke eteerse ediaan produk, 

harga produk reelatif 

leebih mahal , stokist 

yang kurang amanah 

dalam meenginput point, 

teempat  yan kurang 

luas dan ancaman 

Ancaman yaitu 

munculnya peesaing, 

ke enaikan harga,  

kurangnya peemahaman 

masyarakat   teentang 

meengonsumsi produk 

halal  dan   baik,  dan 

Ke eteerse ediaan bahan38 

3 Widya 

Irmayani(Univeersi

tas Islam Neege eri 

Sye ekh Ali Hasan 

Ahmad Addary 

Padang 

Side empuan ,2023) 

Analisis Strateegi 

Pe emasaran Usaha 

Dagang Mak Safma 

Di Ke ecamatan Kota 

Pinang 

Hasil Pe eneelitian 

meenunjukkan bahwa 

strateegi peemasaran 

meenggunakan 

marke eting mix, Seepe erti 

Produk, Promosi, 

Harga, Lokasi, Orang, 

Sarana Fisik dan prosees 

meenggunakan analisis 

Matrik SWOT  

(Stre ength,Weeakneess, 

Opportunity,Threeat) 

yaitu, keekuatan, 

ke eleemahan, peeluang dan 

ancaman. 

Pe erlunya Inovasi 

pe engeembangan produk 

 
38Hasmida Royani Sireegar, ‘Strateegi peemasaran produk Heerba Peenawar Alwahida Indoneesia 

pada Busineess Ceentree Padangsidimpuan’(undeergraduatee, IAIN Padangsidimpuan, 

2021),http://eetd.iain-padangsidimpuan.ac.id/6857/.. 

http://etd.iain-padangsidimpuan.ac.id/6857/
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dalam meenghadapi 

pe esaing meeningkatkan 

kualitas peelayanan 

teerhadap peelanggan 

Me emiliki akun meedia 

sosial pribadi untuk 

meeningkatkan 

pe engeenalan produk 

se elain faceebook dan 

whatsapp 

4 Lina Syarafina 

(Skripsi 2019) 

Strateegi Pe emasaran 

Usaha Ikan Leelee di 

de esa Alur Cucur 

Ke ecamatan Rantau 

Kabupateen Aceeh 

Tamiang. 

Hasil peene eltian 

meenunjukkan bahwa 

strateegi yang digunakan 

adalah starteegi harga, 

kualitas, citra meereek, 

teempat peenge embangan 

usaha, promosi dan 

produksi. 

5. Sri Leestari dan 

Sigit Adi Pratama 

Analisis Tingkat 

Ke epuasan Konsume en 

di Pasar Sore e 

Purijaya Tanggeerang 

de engan Meetode e 

SWOT (Jurnal 

Teeknik : Univeersitas 

Muhammadiyah 

Tanggeerang,2018) 

Untuk meelakukan 

pe eningkatan tingkat 

ke epuasan konsumeen 

dapat meelakukan usulan 

be erdasarkan hasil 

analisis SWOT yaitu 

pe engeembangan sarana 

dan prasarana dari 

pe emeerintah, 

meenge embangkan sisteem 

ke eluhan konsumeen dan 

pe erbaikan manajeemeen 

pe engolahan pasar.39 

 
39Sri Leestari Sigit Adi Pratama,”AnalisiS Tingkat Ke epuasan Konsumeen di Pasar Soree 

Purijaya Tanggeerang deengan Meetodee  SWOT,” Jurnal Teeknik: Univeersitas  Muhammadiyah 

Tanggeerang 7, No.2 (2018),hlm.101. 
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6 Fitri Hamidah 

Skripsi, (Institut 

Agama Islam 

Ne ege eri  

Padangsidimpuan

, 2021) 

Strateegi Pe emasaran 

Tahu Sumeedang Di 

De esa Garingging 

Ke ecamatan Lingga 

Bayu 

Hasil peene elitian 

meenunjukan bahwa 

strateegi peemasaran yang 

dilakukan ialah 

marke eting mix 4p 

(produk, harga,lokasi, 

dan promosi), keecuali 

pe eneetapan lokasi . Pada 

pe eneetapan produk 

dilakukan 

de enganmeempeerhatikan 

kualitas bahan baku, 

pe eneentuan harga 

dilakukan deengan  

pe enyeesuaian antara 

harga bahan baku dan 

ke euntungan yang akan 

dicapai, seerta lokasi 

usaha yang sangat 

strateegis.40 

Pe erbe edaan dan peersamaan peeneelitian ini de engan peene elitian teerdahulu 

diatas adalah seebagai beerikut: 

1. Pe erbe edaan peene elitian ini deengan peene elitian yang dilakukan ole eh saudari 

Purnama sari Pulungan dkk adalah te erkait deengan Teeknik Analisa datanya 

meenggunakan Analisis SWOT, IFAS & E eFAS, Se edangkan Pe ene elitian ini 

meenggunakan  Teeknik analisa datanya me enggunakan Snowball Sampling.  

Se edangkan peersamaan peene elitian ini de engan peene elitian yang dilakukan 

saudari Purnama Sari Pulungan dkk adalah Strate egi peemasaran yang 

digunakan sama-sama  membahas usaha se esuai deengan  konseep Eekonomi  

dalam islam.  

2. Pe erbe edaan peeneelitian ini deengan pe ene elitian saudari Hasmida RoyaniSire egar 

 
40Fitri Hamidah, “Strate egi peemasaran tahu sumeedang di Deesa Aeek Garingging Keecamtan 

Lingga Bayu” (Skripsi, IAIN padangsidimpuan, 2021),http://eetd.iain-padangsidimpuan. ac.id/7/. 

http://etd.iain-padangsidimpuan/
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adalah teerkait deengan subjeek pe ene elitian, dimana peeneelitian ini meembahas 

teentang strateegi pe emasaran bakso meetal  di panyabungan seedangkan pe eneelitian 

saudari Hasmida Royani Sire egar meembahas teentang strateegi peemasaran pada 

produk he erba pe enawar alwahida Indone esia pada busineess ce entre e 

Padangsidimpuan. Peersamaannya adalah sama-sama meembahas teentang 

strateegi peemasaran pada usaha yang dimiliki. 

3. Pe erbe edaan peeneelitian ini deengan pe eneelitian saudari Widya Irmayani adalah 

teerkait deengan subje ek pe eneelitian dimana pe eneelitian saudari Widya irmayani 

meembahas teentang  strateegi pe emasaran meenggunakan Analisis SWOT.  

se edangkan peeneelitian ini hanya meembahas teentang strateegi peemasaran pada 

produk bakso me etal. Pe ersamaan pe eneelitian ini de engan pe eneelitian teerdahulu 

adalah teerkait deengan bahasan yang diangkat dalam pe ene elitian yaitu sama-

sama meembahas teentang strateegi pe emasaran de engan Markeeting Mix (7P).  

4.  Pe erbe edaan peeneelitian ini deengan peene elitian yang dilakukan ole eh saudari Lina 

Syarafina  adalah teerkait deengan produk se ebagai subjeek pe eneelitian, peene eliti 

meene eliti teentang Bakso Me etal, se edangkan saudari Lina Syarafina me eneeliti 

teentang ikan leelee se ebagai subjeek pe ene elitian ini di De esa Alur Cucur Ke ecamatan 

Rantau Kabupateen Aceeh Tamiang. Seedangkan peersamaan peene elitian ini 

de engan peene elitian yang dilakukan saudari lina syarafina adalah adalah sama-

sama meengangkat masalah teentang strateegi peemasaran. 

5. Pe erbe edaan peene elitian Sri Leestari dan Sigit Adi Pratama  de engan peene elitian ini 

yaitu meeneeliti teentang Analisis Tingkat Ke epuasan Konsumeen di Pasar Sore e 

Purijaya Tanggeerang deengan me etodee SWOT, Se edangkan peene elitian  ini 
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meene eliti teentang strtaeegi peemasan teerhadap keepuasaan peelanggan  di 

panyabungan kabupateen mandailing natal.  Pe ersamaanya yaitu sama-sama 

meene eliti teentang keepuasan konsumeen atau pe elanggan. 

6. Pe erbe edaan peene elitian ini deengan saudari Fitri Hamidah adalah te erkait deengan 

subje ek peene elitian yang diangkat yaitu pe eneelitian ini meengangkat subjeek 

pe eneelitian pada strateegi pe emasaran teerhadapa keepuasan peelanggan pada bakso 

meetal di Panyabungan, Seedangkan pe eneelitian saudari Fitri Hamidah 

meengangkat subjeek pe eneelitian tahu Sumeedang diDe esa Ae ek Garingging 

Ke ecamatan Lingga Bayu. Pe ersamaannya adalah sama-sama meembahas 

teentang strateegi peemasaran pada usaha. 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Lokasi Dan Waktu Penelitian 

Pe ene elitian ini dilakukan di kota Panyabungan Jl. Willie em Iskandar, 

Ke elurahan Sipolu-polu kabupateen Mandiling Natal Provinsi Sumate era Utara 

Kode e Pos 22919. Waktu peene elitian ini mulai teerhitung seejak bulan Mareet sampai 

Oktobe er Tahun 2023. 

B. Jenis Penelitian 

Je enis peene elitian yang dilakukan dalam pe eneelitian ini adalah pe ene elitian 

kualitatif. Peene elitian kualitatif adalah se ebuah prose edur pe ene elitian yang 

meenghasilkan data deeskriptif beerupa kata-kata teertulis atau lisan dan peerilaku 

yang dapat diamati se ecara langsung dari lapangan te empat peene elitian deengan 

meenggunakan instrumeen beerupa daftar wawancara,peembicaraan dan daftar-

daftar peengamatan. Dalam makna lain, pe eneelitian kualitatif adalah je enis 

pe eneelitian yang teema-teemanya tidak dipeeroleeh me elalui proseedur statistic atau 

be entuk peerhitungan lainnya, meelainkan dipe eroleeh dari peengkajian dari 

fe enomeena-feenomeena, keejadian-keejadian dan beerbagai peeristiwa lainnya yang 

teerjadi dilapangan yang keemudian dijeelaskan se ecara logika ilmiah. 

Pe ene elitian ini beertujuan untuk meengeetahui strateegi pe emasaran yang 

dilakukan peemilik usaha bakso me etal teerhadap keepuasan peelanggan di 

Panyabungan Kabupateen Mandailing Natal. Ole eh kareena itu, se esuai deengan hasil 

pe eneelitian yang dipeerole eh, Maka strateegi pe emasaran yang dilakukan pe emilik 

usaha Bakso Me etal panyabungan kabupateen mandailing natal yaitu Bapak 
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Suyadi teelah dijalankan seesuai deengan e etika bisnis islam. 

C. Subjek Penelitian 

Subjeek pe ene elitian ini adalah insan/manusia dan lokasi, yaitu pe elanggan, 

karyawan dan peemilik usaha bakso me etal  yaitu bapak suyadi dan  strate egi 

pe emasaran yang dilakukan dalam pe emasaran Bakso Me etal Teerhadap Keepuasan 

Pe elanggan   Di Panyabungan.  

Untuk me empeeroleeh data atau informasi , pe ene eliti meenggunakan  teeknik 

pe eneentuan informan peeneeliti yaitu  teeknik snowball sampling. Snowball sampling 

adalah teeknik pe ene entuan sampeel yang mula-mula jumlahnya keecil,keemudian 

meembe esar, dimana sampeel me emiliki sifat yang jarang dite emukan.1 Te eknik adalah 

pe engambilan sampeel, diamana subjeek yang ada meembeerikan rujukan untuk 

meere ekrut sampeel yang dipeerlukan untuk studi peene elitian. Peemilih informan yang 

didapat. Deengan deemikian peene eliti meene entukan beebe erapa informan yang 

dianggap meemiliki informasi yang dibutuhkan, yaitu: 

a. Pe emilik Bakso Me etal Panyabungan 

b. Karyawan Warung Bakso Me etal Panyabungan 

c. Konsume en/ peelanggan yang meembeeli Bakso Me etal Panyabungan. 

D. Sumber Data 

Sumbe er data dalam peene elitian ini adalah subjeek te empat data dipeerole eh atau 

diambil. Aapabila peeneeliti meenggunakan kueesione er atau wawancara untuk 

meengumpulkan data, maka sumbe er data dise ebut Informan, yaitu orang-orang 

 
1Sugiyono, Meetodee Peeneelitian Kuantitatif Kualitatif Dan R&D (Bandung: Alfabeeta,2019), 

hlm.134. 
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yang meere espon atau meenjawab peertanyaan-pe ertanyaan peene eliti, baik peertanyaan 

lisan maupun tulisan dan apabila pe ene eliti meenggunakan teeknik obse ervasi, maka 

sumbe er datanya bisa beerupa be enda, geerak dan pe eristiwa.2  Adapun sumbe er data 

yang peene eliti dapatkan yaitu wawancara de engan Bapak Suyadi seelaku peemilik 

warung bakso me etal di panyabungan, karyawan dan konsume en. Sumbeer data 

yang digunakan dalam peeneenlitian ini  meenggunakan dua jeenis data se ebagai 

be erikut: . 

a. Data primer adalah data yang se ecara langsung dipeerole eh atau dikumpulkan 

oleeh pe eneeliti atau orang yang me emeerlukannya. Data primeer juga meerupakan 

data yang dipeeroleeh  dari wawancara, jeejak peendapat dari individu maupun 

ke elompok maupun hasil obseervasi dari suatu objeek, ke ejadian, ataupun hasil 

pe engujian.  

Data primeer meemiliki keeleebihan dan ke ekurangan. Ke eleebihan data primeer 

adalah data yang leebih meenceerminkan keebe enaran, dikareenakan data dipeeroleeh 

be erdasarkan apa yang dilihat dan dide engar langsung ole eh pe eneeliti, seehingga 

unsur-unsur ke eraguan dari data primeer meembutuhkan waktu yang re elativee 

lama untuk dipeeroleeh, se erta meemeerlukan biaya yang reelativee cukup beesar 

kareena dipeeroleeh langsung di lapangan.3 

b. Data sekunder adalah sumbe er data pe eneelitian yang didapatkan se ecara tidak 

langsung dan dianalisa teerleebih dahulu dan digunakan keembali oleeh pe eneeliti 

untuk dijadikan seebuah gambaran peenulisan skripsi. Se epeerti dokumeen-

 
2Albi Anggito dan Johan Seetiawan, Meetodologi Peeneelitian Kualitatif, (Ceet I; Jawa Barat : 

CV Jeejak, 2018), hlm.8. 
3Huseein Umar, Meetodee Peeneelitian Untuk Skripsi Dan Te esis Bisnis, (Jakarta: Raja Grafindo 

Peersada, 2013), hlm.42. 
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dokumeen re esmi, buku-buku dan hasil peene elitian yang teerwujud laporan seerta 

buku harian dan seeteerusnya yang beerbe entuk dokumeen.4 Strateegi peemasaran   

teerhadap keepuasan peelanggan pada bakso meetal di Panyabungan. 

E. Teknik Pengumpulan Data 

Teeknik pe engumpulan data meerupakan langkah yang peenting/utama dalam 

pe eneelitian kareena tujuan utama dari peene elitian adalah meendapatkan data. Adapun 

teeknik pe engumpulan data pada peene elitian ini adalah: 

1. Obse ervasi 

Obse ervasi adalah dasar seemua ilmu peenge etahuan, para ilmuan yang 

dapat beekeerja beerdasarkan data yaitu fakta me enge enai dunia keenyataan yang 

dipeerole eh meelalui obseervasi. Obseervasi adalah keegiatan peengamatan langsung 

ke epada obyeek yang teelah diteeliti.5 Dalam hal ini, teeknik obse ervasi digunakan 

untuk meene emukan strateegi yang digunakan pe engusaha bakso meetal teerhadap 

ke epuasan peelanggan dalam peemasaran usahanya yang beerada di Panyabungan 

yaitu deengan teerjun langsung kee lapangan te empat peene elitian untuk meengamati 

teerkait data yang dibutuhkan dalam pe ene elitian. 

2. Wawancara 

Wawancara adalah te eknik peengumpulan data meelalui proseestanya 

jawab lisan yang beerlangsung satu arah, artinya pe ertanyaan datang dari pihak 

yang meewawancarai dan jawaban dibe erikan oleehpihak yang diwawancarai. 

 
4Sigit Dan Amirullah,  Meetodee Peeneelitian Bisnis Peendeekatan Kuantitatif & Kuatitatif 

(Ceetk I; Malang: Meedia Nusa Kreeativee, 2016), hlm. 28-29. 
5Sugiyono, Meetodologi Peeneelitian Bisnis; Pe endeekatan Kualitatif, Kuantitatif Dan R&D 

(Bandung: Alfabeeta, 2012), hlm. 24. 
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Dalam hal ini, teeknik wawancara yang digunakan adalah de engan wawancara 

tidak teerstruktur, yaitu peene eliti hanya meembuat beebeerapa peedoman 

wawancara yang akan ditanyakan ke emudian dikeembangkan seede emikian rupa 

untuk meendapatkan data-data yang dipeerlukan. Teeknik pe engumpulan data 

atau informasi deengan meengadakan tanya jawab antara pe eneeliti deengan 

pe emilik usaha produk bakso meetal yang be erada di Panyabungan. 

3. Dokume entasi 

Dokume entasi adalah teeknik peengumpulan data yang digunakan 

untuk meengumpulkan data beerupa data teertulis yang meengandung keeteerangan 

dan peenje elasan seerta peemikiran teentang fe enomeena yang masih actual dan 

se esuai deengan masalah peeneelitian.6 Dokumeentasi juga meerupakan teeknik 

pe engumpulan data deengan meempeelajari catatan-catatan dan pribadi 

re esponde en, yang dilakukan se eorang psikologi dalam meene eliti peerke embangan 

se ese eorang meelalui catatan pribadinya. 

Dokume entasi dalam peeneelitian beertujuan untuk meembuktikan bahwa 

pe eneelitian teerse ebut teerjadi di lapangan deengan meendokume entasikan beerbagai 

data peendukung se ebagai peenguat bahwa pe eneelitian beenar-be enar dilaksanakan 

dilapangan, yaitu dokumeentasi peengolahan tahu atau prosees pe embuatan bakso 

meetal dan dokumeentasi wawancara deengan informan. 

F. Teknik Pengecekan Keabsahan Data 

Untuk me enjamin data-data yang dipeeroleeh dari pe eneelitian teerjamin 

 
6Mardalis, Meetodee Peeneelitian Suatu Peendeekatan Proposal (Jakarta:Bumi Aksara,  2017), 

hlm.26. 



52  

 

 

ke eabsahannya, maka dalam hal ini pe ene eliti meelakukan beebe erapa langkah-

langkah seebagai tahapan untuk meenjamin ke eabsahan data yang dipe erole eh dari 

lapangan teempat peene elitian, yaitu diantaranyaadalah se ebagai beerikut:7 

1. Pe erpanjangan KeeikutSeertaan 

Pe erpanjangan keegiatan peene eliti se elama pe eneelitian dimaksudkan agar 

meeningkatkan tingkat keepeercayaan pada data hasil pe ene elitian. Keegiatan ini 

dilakukan deengan meelakukan pangamatan se ecara langsung keelapangan guna 

meende eteeksi dan meempeerhitungkan distorsi yang mungkin meengotori data. 

2. Ke eteekunan Pe engamatan Seelama Peeneelitian 

Ke eteekunan pe engamatan seelama peene elitian ditujukan untuk me ene emukan 

unsur-unsur dan ciri-ciri dalam situasi yang re eleevan de engan peersoalan atau isu 

yang seedang dicari, keemudian meemusatkan diri padahal-hal teerse ebut seecara 

teerpe erinci. 

3. Me embe ercheeck 

Suatu prosees pe enge eceekan data dipeeroleeh pe eneelitian oleeh peembeeri data. 

Tujuannya adalah data yang dise epakati oleeh pe embeeri datanya diseebut data 

valid.  Tujuannya untuk informasi yang dipe eroleeh akan digunakan dalam 

pe enulisan laporan seesuai deengan apa yang dimaksud data atau informasi.8 

G. Teknik Pengolahan dan Analisis Data 

Analisis data adalah prose es me encari dan meenyusun urutan data seecara 

siste ematis yang dipeeroleeh dari hasil wawancara, hasil catatan lapangan 

 
7Leexy J.Moloeeng. Op.Cit hlm,175. 
8Amil Augina Meekariscee, “Teeknik Peemeeriksaan Keeabsahan Data Pada Peeneelitian Kualitatif 

Di Bidang Keeseehatan Masyarakat.” Jurnal Ilmiah Keeseehatan Masyarakat.  Vol.12 Eedisi 3 (2020) 

hlm.150. 
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(pe engamatan), dan dokumeentasi deengan cara meengorganisasikan data dalam 

be entuk kateegori-kateegori, meenjabarkannya keedalam unit-unit, meelakukan siteesa, 

meenyusunnya ke e dalam pola keemudian me emilih mana data yang pe enting untuk 

dipeelajari, dan meembuat keesimpulan dari hasil data pe ene elitian yang teelah 

dilaksanakan seesuai deengan tujuan peene elitian. Tujuan peelaksanaan analisis data 

adalah untuk meengatur, meengurutkan, me engeelompokan, dan meengkateegorikan 

data hasil peene elitian.9 

Adapun be entuk langkah-langkah analisis data yang digunakan dalam 

pe eneelitian ini adalah seebagai beerikut: 

1. Re eduksi Data 

Me enyususn re eduksi data yang be erarti meerangkum, meemilih hal-halyang 

 pokok, meemfokuskan pada hal-hal yang pe enting, dicari teema dan polanya 

 dan meembuang yang tidak peerlu, me enyeede erhanakan teentang hal-hal pokok 

 se esuai deengan pe ermasalahan peene elitian. 

2.  Pe enyajian Data 

Me ende eskripsikan data se ecara sisteematis dan me engaitkannya deengan 

hasil peengolahan seecara kualitatif seesuai de engan peembahasan. 

3. Pe enarikan Keesimpulan  

  Se eteelah data seeleesai disajikan, langkah se elanjutnya peenarikan 

 ke esimpulan yang sudah se eleesai dalam meenjabarkan beerbagai data yang 

dipeerole eh. 

 
9Leexy J.Moloeeng, Meetodee Peeneelitian Kualitatif  (Bandung: PT Reemaja Rosdakarya, 2016), 

hlm.103. 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

A. Gambaran Umum Tentang Warung Bakso Metal 

1. Sejarah Singkat Terbentuknya Warung Bakso Metal 

 

Warung Bakso meetal beerdiri pada tahun 2013 yang beerada di keelurahan 

aeek galoga Jl.willieem Iskandar Kabupateen Mandailing Natal. Be erawal dari 

ke ebutuhan eekonomi yang seemakin meeningkat, seerta keebutuhan pokok se ehari-

hari yang harus dipeenuhi yang meenye ebabkan munculnya se ebuah niat untuk 

meenge embangkan seebuah usaha. Se ebeelum meendirikan warung bakso teerse ebut 

bapak suyadi beekeerja se ebagai staf biasa di salah satu bank swasta di 

Panyabungan Mandailing Natal, Kare ena tidak teercukupinya dari peenghasilan 

se ebagai staf bank bapak suyadi me encoba meembuka usaha seendiri yaitu 

be erjualan bakso , deengan meeye ewa kios untuk meembuka warung bakso.1  

Nama Bakso Meetal seendiri teerinspirasi dari kata Meetal Meen pada seekitar tahun 

2000-an , Tujuan adanya minat untuk me embuka usaha bakso meetal adalah 

untuk keeluarga,  meembuka lapangan peeke erjaan dan Masyarakat.  

Usaha bakso di panyabungan dikabupate en mandailing natal teelah mulai 

se ejak tahun  2013. Seejak tahun 2013 hingga se ekarang jumlah peerilaku usaha 

bakso se etidaknya beerjumlah 4 orang peengusaha yang beerdiri diantaranya 

se ebagai beerikut:  

 
1Bapak Suyadi (Peemilik Warung Bakso Meetal) Wawancara 20 Seepteembeer 2023, pukul 

10.00 WIB. 
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Tabel IV.I 

Data Penjualan Usaha Bakso Di Kota Panyabungan 

No 
 

Alamat 
Nama peemilik Nama Usaha 

1 Aeek galoga Suyadi Bakso Meetal 

2 Sipolu– polu Bayu Bakso Samudra 

3 Pasar jonjong Hj.Putra Hsb  Cahsolo 

4 Kayu jati Sangkot Cuanky 
      Sumbeer:Obseervasi dan Wawancara 2023. 

 Be erdasarkan tabeel IV.I diatas, peengusaha bakso yang beerada di 

panyabungan kabupateen mandailing natal be erjumlah 4 peengusaha. Ke emudian, 

dari keee empat peengusaha diatas yang meempunyai produksi yang paling banyak 

adalah usaha bakso meetal milik bapak Suyadi yang mampu me emproduksi 

bakso meetal nya seebanyak 7.000 Porsi seetiap tahunnya. 

Bapak Suyadi meemulai usaha bakso me etal seejak tahun 2013 

se ebe elumnya usaha beeliau beekeerja seebagai staf disalah satu bank swasta 

dipanyabungan  dikareenakan peekeerjaan nya tidak lancar dan kurang 

meenjanjikan seehingga pada akhirnya bapak Suyadi me encoba coba meelakukan 

usaha lain yaitu deengan meenjual bakso di panyabungan.  

Usaha bakso meetal yang dilakukan bapak Suyadi me embuahkan hasil 

yang baik se ehingga usaha ini dilanjutkan dan me engalami peeningkatan hingga 

se ekarang. Strateegi yang dilakukan bapak Suyadi pe ertama kali dalam 

pe emasaran bakso miliknya adalah deengan meembuka kios warung langsung 

de engan fasilitas yang masih kurang me emadai.  Hingga hari ini, produksi 

bakso meetal dari usaha bapak Suyadi te elah mampu produksi 3 sampai 4 kali 

produksi dalam seeminggu. 

Olahan bakso ini meerupakan industri makanan beerat di panyabungan 

kabupateen mandailing natal yang be erbahan daging sapi, teepung teerigu dan 
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re empah-reempah lain. Peendapatan bapak Suyadi dari usaha bakso me etal ini 

se etiap tahun nya meengalami naik turun dan tidak stabil. Dalam hal ini 

meembutuhkan seebuah strateegi yang seesui untuk meeningkatkan peendapatan 

dan supaya bakso meetal miliknya dapat beerke embang deengan baik. Maka harus 

meenggunakan strateegi peemasaran, me erupakan kunci pokok dalam 

meene entukan keemajuan suatu Peerusahaan se erta salah satu cara yang dilakukan 

untuk meeningkatkan peendapatan. Adapun ke ebijakan yang diteerapkan deengan  

meenggunakan strateegi peemasaran itu seendiri meerupakan prosees inde etifikasi, 

meemuaskan keebutuhan peelanggan, seerta meenciptakan keeunggulan yang 

be erkeelanjutan. 

2. Visi dan Misi Warung Bakso Metal 

 a.  Visi 

Me enjadi peengusaha yang dapat dipeercaya Masyarakat atas   te erjangkau 

harga produk yang akan dipasarkan se erta citra rasa produk yang baik dan 

be erkualitas  

b. Misi 

1) Me embeerikan peelayanan yang baik  

2) Me enjaga kualitas produk yang dapat dipe ercaya 

3) Me embeerikan inovasi baru yang dapat dipasarkan 

4) Me endirikan cabang di beerbagai daeerah.2 

3.  Struktur Organisasi  Bakso Metal 

 
2Bapak Suyadi, Peemilik Usaha Bakso Meetal,  Hasil Wawancara (Panyabungan; 20 

Seepteembeer  2023). Pukul: 11.00 WIB. 
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Struktur organisasi me emunculkan prose es we ewe enang dan tanggung 

jawab. Seeorang peemimpin akan meembe erikan tanggung jawab keepada bawahan 

yang se eimbang seesuai tugas dan keemampuan yang dimiliki se ehingga bawahan 

haru meembeerikan tanggung jawab keepada peetugas yang teelah dibeerikan 

pimpinan. Maka aktivitas akan be erjalan deengan lancar, Adapun dari keeanggotaan 

se etiap orang adalah seebagai beerikut: 

Gambar IV.1 

Struktur Organisasi Bakso Metal 

 

  

 

 

 

 

 

 

                    Sumber : Suyadi selaku pemilik bakso metal 

     4. Daftar Informan 

be ebeerapa informan yang dianggap me emiliki informasi yang dibutuhkan, 

yaitu: 

a. Pe emilik Bakso Me etal Panyabungan 

b. Karyawan Warung Bakso Me etal Panyabungan 

c. Konsume en/ peelanggan yang meembeeli Bakso Me etal Panyabungan. 

 

PIMPINAN 

Suyadi 

Pengolahan 

Sukino 

Pairan  

Suyatno 

Paijo 

Tukiman 

Karyawan 

Pae et 

Rijal 

Rahman 

Azis Kasir 

Irmayanti 

Annisa 
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Tabel IV. 2 

         Data Informan  Pengelola Bakso Metal Panyabungan 
No Nama Jabatan usia Jenis kelamin 

1. Suyadi Pemilik 48 tahun  Laki-laki 

2. Sukino Produksi 55 Tahun Laki-laki 

3. Pairan Produksi 36 Tahun Laki-Laki                   

4. Suyatno Produksi 32 Tahun Laki-Laki 

5. Tukiman Produksi 40 Tahun Laki-Laki 

6. Paet Karyawan 37 Tahun Laki-Laki 

7. Rahman Karyawan 25 Tahun Laki-Laki         

8. Azis Karyawan 29 Tahun Laki-Laki 

9. Irmayanti Kasir 26 Tahun Perempuan 

 

Tabel IV.3 

Data Informan Pelanggan/Konsumen Bakso Metal  

No Nama  Jabatan Usia Jenis  Kelamin 

 1. Yuni Pelanggan 21Tahun Perempuan 

2 Ikbal Konsumen 28 Tahun Laki-Laki 

3 Desi Konsumen 19 Tahun Perempuan 

4. Widya Pelanggan 23 Tahun Perempuan 

5. Susi Pelanggan 24 Tahun Perempuan 

6. Rahmad Pelanggan 25 Tahun Laki-Laki 

7. Asmar Konsumen 32 Tahun Laki-Laki 

8. yani Pelanggan 38 Tahun Perempuan 
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 9. Sazkia Konsumen 48 Tahun Perempuan 

10. Deni Pelanggan 25Tahun Laki-Laki 

11. Ardiansah Pelanggan 28 Tahun Laki-Laki 

12. Dewi Konsumen 19 Tahun Perempuan 

13. Santi Pelanggan 43 Tahun Perempuan 

14. Aqila Pelanggan 19 Tahun Perempuan 

15. Rahardi Konsumen 25 Tahun Laki-Laki 

16. Anton Konsumen 30 Tahun Laki-Laki 

17. Yanila Konsemen 38 Tahun Perempuan 

18. Fitri Pelanggan 18 Tahun Perempuan 

19. Junaidi Pelanggan 28 Tahun Perempuan 

20. Marwah Pelanggan 60 Tahun Perempuan 

 

B. Deskripsi Data Penelitian 
 

Se ebagaimana teelah diuraikan pada bab1 bahwa tujuan dari 

pe eneelitian ini adalah : untuk meenge etahui bagaimana strate egi peemasaran 

teerhadap keepuasan peelanggan pada bakso meetal di panyabungan. 

Pe ene eliti meene etapkan teempat peene elitian di Kota Panyabungan 

Kabupateen Mandailing Natal kareena kota teerse ebut meemiliki kontribusi 

yang signifikan teerhadap eekonomi diwilayah teerse ebut teerutama pada 

pe elaku usaha pe enjual bakso di panyabungan khususnya bakso me etal 

milik bapak suyadi.  Pe ene elitian beelum banyak di eeksplorasi dalam 

liteeratur akadeemis atau meemiliki kontribusi yang beerpoteensi be esar untuk 
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pe engeetahuan baru. Dalam pe ene elitian ini populasinya adalah  peenjual 

bakso di panyabungan yang teerdiri dari 4 usaha bakso yang teerke enal dan 

informan yang peeneeliti wawancarai be erjumlah 20 orang.Akan teetapi 

pe endapatan yang dipeerole eh peengusaha bakso tidak me eneentu  tidak 

se ebanding deengan biaya yang meere eka keeluarkan deengan naik turunya 

harga bahan baku  dan prosees pe engolahan bakso yang akan meeneentukan 

suatu harga produk. 

Pe engumpulan data yang digunakan pada pe ene elitian ini yaitu 

wawancara,obseervasi, dan dokumeentasi. Wawancara te erstuktur yang 

dilakukan peeneelitibeersifat leebih sisteematis kareena pe ertanyaannya sudah 

disiapkan seebe elumnya seehingga pola komunikasi yang te erjalin leebih 

siste ematis dan e efeektif. Obse ervasi yang dilakukan peeneeliti ada tiga jeenis 

yaitu obseervasi langsung (pe eneeliti meelihat teempat atau lokasi usaha 

bakso bakso meetal dimana para karyawan dan konsume en ), obse ervasi 

tidak langsung (meencari data-data di inte erneet yang beerkaitan deengan 

strateegi pe emasaran di kota  teerse ebut contohnya Dinas Pe erdagangan, 

leetak geeografis dan peeneelian teerdahulu lainnya), obseervasi partisipasi 

(pe eneeliti ikutseerta meembantu dalam peengolahan peembuatan bakso, 

meelayani konsumeen ke etika peene elitian beerlangsung. Dokumeentasi yang 

dilakukan peeneeliti beerbeentuk foto, vide eo, buku-buku, dan hasil 

pe eneelitian yang beerwujud laporan dan surat peendukung re esmidari 

pe emilik usaha bakso meetal. 

Pe ene elitian ini dimulai se eteelah se eminar proposal yang dilaksanakan 
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pada kamis 15  April 2023 dilanjutkan de engan peengajuan surat izin 

pe eneelitian keekantor fakultas eekonomi dan bisnis Islam. Pada bulan 

Se epteembe er 2023 peene eliti meengajukan surat izin peeneelitian keepeemilik 

warung bakso meetal. Surat izin teerse ebut diteerima oleeh bapak Suyadi 

se elaku peemimpin di warung basko me etal panyabungan, be eliau 

meenyambut keedatangan peeneeliti deengan baik dan meengijinkan 

pe eneelitian di kota teerse ebut. Be eliau langsung meengarahkan peene eliti untuk 

meene emui para karyawan dan konsume en warung bakso te erse ebut. 

Langkah seelanjutnya dari hasil pe ene elitian yang peeneeliti lakukan adalah 

se ebagai beerikut: 

c. Pe ene eliti meemaparkan hasil yang pada dasarnya beerisi jawaban

     atas pe ertanyaan peene elitian/tujuan peene elitian. 

d. Pe ene eliti meemaparkan hasil seeharusnya be erurutan seejalan 

    de engan urutan peertanyaan peene elitian/tujuan peene elitian. 

C. Pengolahan dan  Analisis Data.  

Prose es pe engolahan dan analisis data dimulai de engan meene elaah 

se eluruh data yang teerse edia dari beerbagai sumbeer hasil wawancara, obseervasi 

dan dokumeentasi. Analisis data juga be erarti prosees yang be erke elanjutan 

se elama peene elitian beerlangsung. Pe endeekatan yang  dilakukan dalam 

pe eneelitian ini adalah peende ekatan kualitatif de eskriptif. 

Pada bab teerdahulu,  peene eliti teelah meenge emukakan bahwa meetodee 

pe engumpulan data yang digunakan di dalam pe elaksanaan peene elitian ini adalah 

meetode e wawancara, obseervasi  dan dokume entasi yang dilakukan deengan pe emilik 
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bakso me etal, karyawan dan konsume en bakso me etal di panyabungan. Meetodee 

wawancara, obseervasi dan dokume entasi  di tujukan untuk meempeerole eh data atau 

informasi teentang strateegi peemasaran untuk meeningkatkan keepuasan peelanggan 

pada bakso meetal di panyabungan. Strateegi peemasaran yang digunakan 

pe engusaha bakso meetal yakni milik bapak suyadi de engan markeeting mix (7P). 7P 

yang meeliputi unsur-unsur peene etapan produk(Product), harga(Pricee), lokasi 

(Placee), promosi (Promotion), orang (Peeople e), sarana fisik ( Physical  

E evidieence e) dan prosees ( Proce ess). 

D.  Pembahasan Hasil Peneltian.  

10. Strategi pemasaran Warung Bakso Metal 

Strateegi peemasaran meerupakan langkah-langkah yang dilakukan 

pe engusaha dalam meenarik konsumeen dalam meenggunakan produk yang 

ditawarrkan dalam usahanya dan upaya dalam meempeertahankan konsumeen 

agar teetap meenggunakan produk yang ditawarkan te erse ebut. Konsume en 

meenjadi tolak ukur dalam pe enge embangan atau keesukse esan usaha dan 

pe eningkatan peendapatan usaha. Apabila konsume en dapat dipeertahankan 

meenggunakan produk yang ditawarkan, maka usaha yang dijalankan akan 

teetap beerjalan dan peendapatan akan teetap be ertahan atau meeningkat dari waktu 

ke ewaktu.  

 Strateegi  peemasaran bakso meetal yang teelah  diimpleemeentasikan 

dalam  peengusaha bakso meetal di panyabungan Kabupateen Mandailing Natal 

adalah deengan markeeting mix atau meenggunakan alat-alat peemasaran dalam 

meeyakinkan dan meemeepe ertahankan konsume en agar seesuai de engan targeet 
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pasar.  Untuk meencapai tujuan pasar sasaran, strate egi peemasaran yang 

digunakan peengusaha bakso me etal yakni milik bapak suyadi de engan 

marke eting mix (7P). hal teerse ebut dapat dilihat dari peenje elasan beerikut: 

a. Produk (Product) 

Be entuk Produk yang ditawarkan pada bakso me etal sangat 

be ervariariasi, kualitas produksi bahan baku yang digunakan be erupa daging 

sapi, teepung teerigu dan reempah lainnya yang beermutu,  ukuran bakso meetal 

dise esuaikan deengan harga yang ditawarkan se edangkan keemasan produk 

bakso meetal yang ditawarkan peengusaha khusus keemasan untuk 

pe embungkus bakso. Produk harus mampu dalam me engambil peerhatian 

konsume en se ehingga meengkonsumsi produk yang ditawarkan baik itu 

teerkait deengan beentuk, kualitas dan keemasan yang dibuat peengusaha.  

Produk dalam eetika bisnis islam harus me emeenuhi be ebeerapa syarat, 

diantaranya adalah produk harus me emeenuhi kriteeria halal dan beernilai baik 

atau meemiliki manfaat bagi konsume en. baik dari seegi keese ehatan maupun 

dari seegi keebutuhan. Deengan deemikian, se ebagai peengusaha harus 

meempe erhatikan tingkat keehalalan produk yang dihasilkan se ehingga dapat 

dipeerjualbeelikan di pasaran, keemudian harus meemiliki nilai , baik dari se egi 

e ekonomis maupun psikologis.3 

Be erkaitan deengan hal ini meelakukan wawancara deengan bapak 

suyadi teentang langkah dan beentuk produk yang ditawarkan  ke epada 

 
3Ahmad Muhammad Assal, Sisteem E ekonomi Islam, Teerjeemahan oleeh Fathi Ahmad Abdul 

Karim (Surabaya:Bina Ilmu,2004), hlm.30. 
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konsume en se ehingga dapat meeningkatkan volumee bakso meetal miliknya , ia 

meengatakan bahwa: 

Produk yang saya tawarkan difokuskan pada kualitasnya, se ehingga 

konsume en tidak meerasa keeceewa deengan bakso meetal yang 

ditawarkan. Kualitas yang saya maksudkan adalah kualitas bahan 

pe embuatan bakso, yaitu daging sapi , te epung teerigu dan re empah-

re empah lainnya. Kalau kualitas  daging sapi  bagus maka ke etahan 

produk akan lama seertas rasanya masih te erjaga jika di simpan di 

fre eeeze er. 

 

Be erdasarkan hasil wawancara de engan bapak Suyadi bahwasanya 

produk yang ia buat sangat bagus dan konsume en meerasa se enang karna 

produk yang ia tawarkan nya banyak disukai konsume en dan kualitas bahan 

baku yang ia buat seesuai yang diharapkan.  De engan  deemikian, Hasil 

wawancara deengan pe elanggan atau konsume en oleeh yuni me enyatakan 

bahwa meembe eli  produk yang dimiliki usaha bapak Suyadi te erse ebut 

kualitas se esuai keeuangan pribadi.  Alasan lain diantaranya adalah:  

Makanan kulineer se elain nikmat rasa juga ada pe embeerian gift  atau 

hadiah seepe erti peembeerian pakeet gratis bagi jumat beerkah,  program 

tahfiz, freee e point peembeelian.4 

 

Be erdasarkan peene elitian kulineer bakso me etal milik bapak suyadi 

pe eneeliti meelihat ada produk baru yang dipasarkan yaitu be erbasis 

maksimum yang sangat e enak dan puas untuk di nikmati de engan ukuran 

porsi cukup 4 orang. 

 

Selanjutnya peniliti juga menyinggung tentang  apakah usaha 

 
4Yuni, Konsumeen Bakso Meetal, Panyabungan ., Wawancara, 23Seepteembeer 2023.Pukul 

14.30 WIB. 
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bakso metal milik bapak suyadi sudah mempunyai sertifikasi halal dari  

pemerintah atau belum .  ia mengatakan bahwa: 

Mendapatkan sertifikasi halal usaha tidak mudah, banyak 

persyaratkan yang harus sesuai standar  yang harus terpenuhi 

terlebih dahulu seperti daging sapi berasal dari produsen atau rumah 

potong hewan/rumah potong unggas yang sudah bersertifikasi halal, 

akan tetapi kami belum mendapatkan produsen pemotongan yang 

bersertifikat sampai saat ini. namun kami pastikan rumah potong 

daging yang kami pilih semua anggotanya itu muslim. Jadi akan tau 

caranya menyembelih hewan sesuai syariat agama. Jika dari segi 

bahan baku pasti tidak menggunakan bahan yang berbahaya, proses 

produksi yang dipastikan kehalalannya dan sederhana, memiliki 

lokasi, tempat, dan alat produksi yang terpisah dari lokasi tempat 

yang tidak halal, mempunyai izin usaha sudah kami penuhi. Dan 

untuk sertifikasi halal masih sedang kami usahakan. 

  

b. Harga (Pricee)  

 Biasanya harga dalam pe engeembangan produk kulineer makanan 

se esuai deengan teerjangkau oleeh masyarakat yaitu harga yang se esuai seetandar 

ke eadaan eekonomi, hal ini beerdasarkan je enis kulineernya. Karna apabila 

teerlalu mahal maka pe elanggan akan meenghitungkan bahan baku cara 

pe enggunaan lalu seebagian masyarakat be erpikir bukan tidak mampu 

meembe eli akan teetapi meembuat seendiri sangat meenguntungkan jauh leebih 

baik. Adapun wawancara be ersama konsumeen de engan harga jual teerse ebut 

sudah cukup se esuai de engan porsi, ke emudian peelanggan dapat teertarik 

kareena ada promosi diseetiap produk teerse ebut. 
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xTabel IV.4 

Daftar Harga Penawaran Bakso di Panyabungan 
N

o 

 

Alamat 
Nama peemilik Nama Usaha 

Harga Yang di 

Tawarkan 

1 Aeek galoga Suyadi Bakso Meetal Rp.17.000-Rp.35.000 

2 Sipolu– polu Bayu Bakso Samudra Rp.15.000-Rp.35.000 

3 Pasar jonjong Hj.Putra Hsb  Cahsolo Rp.17.000-Rp.35.000 

4 Kayu jati Sangkot Cuanky Rp.16.000-Rp.35.000 
 

Dari keeteerangan di atas, dipahami bahwa harga bakso me etal  dijual 

mulai dari Rp.17.000 (porsi standar) - Rp.35.000 (Porsi Jumbo). 

Se edangkan harga Bakso Samudra beerkisar dari Rp. 15.000 (Porsi Biasa) – 

Rp.35.000 (Porsi Jumbo). Keemudian Bakso Cah Solo be erkisaran 

Rp.17.000 (Porsi Standar) – Rp.35.000 (Porsi Jumbo). Dan bakso cuangky 

be erkisaran Rp.16.000 (Porsi biasa) – Rp.35.000 (Porsi Jumbo). Dari 

pe erbandingan diatas disimpulkan bahwa  ke eeempat  bakso teerse ebut  Harga 

yang ditawarkan  bakso me etal milik bapak suyadi dapat dikatakan se esuai 

de engan kualitas de engan porsi teermasuk banyak, Dibandingkan  harga 

bakso lainnya. kareena harga teerse ebut masih dikatakan harga normal di 

pasaran. Harga  ini juga dise esuikan de engan harga bahan baku dan 

ke euntungan yang dapat diambil dari pe enjualan bakso meetal. 

Harga dalam Eekonomi Islam tidak dipe erboleehkan meembe eratkan 

satu pihak, meelainkan harus meemiliki unsur keemasalahan beersama. 

Pe ene etapan harga meerupakan hal  yang harus dipe erhatikan deengan baik  oleeh 

pe engusaha yaitu tidak me embeeratkan konsume en maupun tidak 

meembe eratkan si peelaku usaha seebagai peengambilan  modal usaha, 

ke emudian tidak meengambil keeuntungan yang se ecara  be erleebihan dari 
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pe enjualan produk teerse ebut.5  Beerkaitan  deengan hal ini peeneeliti meelakukan 

wawancara deengan bapak suyadi teerkait harga ditawarkan pada produk 

bakso meetal yang dijualnya, bapak suyadi me engatakan bahwasanya: 

Harga bakso meetal seetiap porsinya dihargai mulai Rp.17.000 - 

Rp.35.000, harga yang saya tawarkan dise esuaikan deengan 

ke ebutuhan dan harga pasaran bahan bakunya agar konsume en tidak 

meerasa keeceewa dan tidak meerasa harga yang ditawarkan te erlalu 

mahal.6 

 

Dari keeteerangan di atas, dipahami bahwa harga bakso me etal  dijual 

mulai dari Rp.17.000 - Rp.35.000/Porsi. Harga yang ditawarkan bapak 

suyadi dapat dikatakan se esuai de engan kualitas deengan porsi teermasuk 

bnayak. kareena harga teerse ebut masih dikatakan harga normal di pasaran. 

Harga  ini juga diseesuikan deengan harga bahan baku dan keeuntungan yang 

dapat diambil dari peenjualan bakso meetal. 

Pe ene erapan harga bakso meetal  bapak suyadi dise esuaikan deengan 

harga pasaran bahan baku daging, targe et keeuntungan dan peersaingan harga. 

Se ebe elumnya , pada tahun 2013 hingga tahun 2017 harga bakso me etal 

dihargai mulai dari Rp.10.000-Rp.20.000/Porsi,- ke emudian seejak tahun 

2018 hingga seekarang harga bakso meetal mulai dari Rp.17.000-

Rp.35.000/Porsi. Hal ini juga se esuai de engan hasil wawancara de engan 

Bapak Asiz seebagai peegawai bapak suyadi dalam produksi bakso yang 

meengatakan bahwasanya: 

Pe ene entuan harga tidak hanya dibuat se esuai de engan keebutuhan 

ke euntungan, namun juga teerkait deengan harga daging yang seetiap 

 
5Lukman Hakim, Prinsip-Prinsip Eekonomi Islam (Jakarta: Geelora aksara pratama, 2012). 

hlm.174. 
6Suyadi, Peengusaha Bakso meetal Panyabungan Kabupate en Mandailing Natal ,Wawancara, 

20 Seepteembeer 2023. Pukul 10.30 WIB. 
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naik pasti akan teetap harganya sampai se elanjutnya. Daging sapi 

se ebagai bahan baku utama dalam pe embuatan bakso, seehingga 

dalam beebe erapa waktu meengalami peerubahan  harga seejak 2018 

sudah meengalami keenaikan harga.7 

 

De engan  deemikian, dapat dipahami bahwa pe ene etapan harga bakso 

meetal milik bapak suyadi dise esuiakan deengan harga pasaran bahan pokok 

(baku) peembuatan bakso meetal yaitu daging sapi. Keemudian, harga ini 

se esuai deengan peene etapan keeuntungan yang dapat diambil dari harga 

pasaran seehingga usahanya dapat teerus dijalankan. Seehingga dapat 

dipahami bahwa peene etapan harga yang dilakukan bapak suyadi de engan 

ke eteentuan yang beelaku dalam hukum E ekonomi Islam, yaitu tidak 

meembe eratkan salah satu pihak dan tidak me engambil keeuntungan yang 

be erleebihan dari harga yang diteetapkan dari produk yang dipeerjualbeelikan.  

c. Lokasi (Placee) 

Lokasi atau teempat usaha meenjadi indikator dalam keesukse esan 

usaha, baik peeningkatan peendapatan maupun ke ebeerhasilan peengeembangan 

usaha. Lingkungan atau lokasi usaha tidak te erleepas dari peemilihan 

lingkungan atau lokasi strate egis agar konsumeen mudah dalam meengeetahui 

ke egiatan usaha dan mudah dalam me elakukan keegiatan usaha. Lokasi atau 

teempat usaha bakso meetal teergolong strateegis dikareenakan beerada di teempat 

yang mudah dijangkau oleeh konsume en dan deekat deengan lingkungan 

pe enduduk se eteempat seehingga mudah diliat atau dikunjungi oleeh konsume en. 

Lokasi teerse ebut se esuai deengan hasil wawancara de engan bapak suyadi yang 

 
7Azis, Peegawai Bagian Produksi bakso Me etal usaha Bapak Suyadi di Panyabungan 

Kabupateen Mandailing Natal, Wawancara. 21 Seepteembeer 2023. Pukul 09.25 WIB. 
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meengatakan bahwa: 

Teerkait deengan lokasi usaha yang strate egis, sudah direencakan 

se ebe elum diteempati. Maka dari itu, sangat disyukuri bahwa te ernyata  

lokasi usaha saya ini sangat me endukung dalam peerke embangan dan 

meendapatkan konsumeen dari usaha ini hingga se ekarang.8 

 

d. Promosi (Promotion) 

Promosi me erupakan suatu langkah komunikasi yang dilakukan 

pe engusaha keepada konsumeen atau orang lain yang be ertujuan untuk 

meerubah sikap dan tingkah laku konsume en te erhadap usahanya dimana 

se ebe elumnya konsumeen tidak meengeetahui  meenjadi meengeetahui atau 

se ebe elumnya tidak meembe eli produk yang ditawarkan peengusaha se ehingga 

meenjadi konsumeen te etap yang ke emudian tujuan pe emasaran usaha dapat 

teercapai deengan baik. 9 

Promosi yang dilakukannya itu tidak me emakai meedia sosial kareena 

sudah ada brand namanya, sudah dike enal oleeh konsume en se ehingga tidak 

pe erlu adanya promosi hanya saja ada pe embeerian Gift (hadiah), Adanya 

pe embeerian makan gratis deengan cara : 

Be erkaitan deengan konsumeen dalam peemasaran (promosi) yang 

saya lakukan adalah be erupa brosur spanduk dise etiap warung yaitu 

program tahfidz (hafal Quran) bagi yang hafal surah Al-Baqarah, 

surah Juz Amma, Surah Ar-Rahman, Yasin. Ibu hamil sampai 

lansia umur 65 tahun, gratis makan bakso , itu saya anggap se edeekah 

yang saya lakukan untuk konsumeen. Dan Pada jum’at beerkah gratis 

bagi anak yatim, dan ibu hamil, ke emudian Freee e point peembeelian 

se epe erti 30 bungkus gratis 2 bungkus. Nah ke enapa saya tidak 

meemakai meedia sosial seebagai  beentuk promosi,  kareena saya 

meenganggap peertama, saya tidak me emakai hp android ke edua, yang 

 
8Bapak Suyadi, Peemilik Usaha Bakso Meetal,  Hasil Wawancara ( Panyabungan; 20 

Seepteembeer  2023). Pukul: 11.00 WIB. 
9Moh. Rusdi, “Strateegi  Peemasaran untuk Meeningkatkan Volumee Peenjualan pada 

Peerusahaan Geenting UD. Beerkah Jaya”.  Jurnal Studi Manajeemeen dan Bisnis, Volumee. 6, Nomor. 2, 

2019,hlm 54. 
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meemasarkan bagian onlinee tidak teerlalu banyak. Ya pada dasarnya  

se ekarang konsumeen leebih konsumtif dari sosial me edia   walaupun 

de emikian  volumee pe enjualan  itu tidak te erlalu beerpe engaruh untuk 

konsume en datang langsung kee warung bakso meetal. Kalo mau 

pe esan de engan jumlah banyak itu bisa dipe esan me elalui No HP yang 

teerte era di spanduk warung.10 

 

Be erkaitan Usaha Bakso Me etal Panyabungan  me elalui promosi 

meenggunakan  spanduk Brosur di se etiap warung  dan me edia promosi dari 

mulut keemulut. Walau deemikian,  konsumeen warung bakso meetal tidak 

kunjung se epi .  

e. Orang (Peeople e) 

Be erdasarkan obseervasi lapangan masyarakat banyak minat 

pe embeelian pada bakso me etal leebih dominan de engan produk yang dimiliki 

atau citra rasa, akan teetapi tidak seemua se epe erti itu, yang peerlu bagi kineerja 

dan keenyamanan peelayan yang dibeerikan harus seesuai, bagaimana 

pe engunjung dibagaikan seeorang raja yang harus dilayani baik untuk 

meembuat masyarakat me enjadi peelanggan, kareena peengunjung harus 

dipeertahankan supaya teetap loyal teerhadap produk yang teerse edia. Mulai 

dari tatakrama, kebersihan tempat, pakaian dan keeindahan dalam meelayani 

itu se emua sangat dinilai ole eh pe engunjung yang awal peembeelian. Akan 

teetapi se ebagian peelanggan sudah ada yang meengatakan lokasi sudah cukup 

setrateegis bagus, be ersih, asli dan deekat deengan pusat kota panyabungan. 

f. Sarana Fisik (Physical Eevideence e) 

Be erdasarkan seelama obseervasi peene elitian te empat dan keeadaan 

 
10Suyadi. Cara Promosi Pe emilik Warung Bakso Me etal  Panyabungan, Wawancara. 20 

Seepteembeer 2023.Pukul.11.00 WIB. 
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disana Warung bakso me etal kurang nyaman dimana, kondisi ruangan 

kurang se ejuk karna kurangnya veentilasi udara. Alat yang digunakan di atas 

meeja sudah cukup le engkap seepe erti tisu, air putih, saus, ke ecap, cukay, cabee, 

se emeentara waktu sambil me enunggu peesanan beebeerapa saat seesuai peesanan 

tidak peerlu meenunggu lama deengan pe elayanan baik dan ramah yang akan 

dibeerikan.  

Me enurut pe endapat bapak ikbal se elaku konsume en bakso me etal 

meengatakan bahwa: 

meemang disini sangatlah ramai te etapi kondisi ruangan sangatlah 

panas seebaiknya ditambah kipas angin supaya udara diruangan 

se ejuk, kalau banyaknya konsumeen yang datang meembuat ruangan 

makin panas.11 

 

g. Prose es (Proce ess) 

Me elihat Usaha warung bakso me etal yang pe eneeliti seendiri teeliti 

cukup meenarik dikareenakan, sangat sulit de engan keeadaan fisik dan meental 

yang harus kuat, keeinginan untuk maju harus sangat optimis, pe erlahan-

lahan jika peengusaha sabar usaha leebih maju meembuat idee-idee produk yang 

baru untuk meenambah laba peenghasilan.  

Ke emudian, Bapak Suyadi meengatakan leebih lanjut bahwasannya: 

Se ejak usaha ini saya dirikan pada tahun 2013 tidaklah mudah, 

Awalnya Banyak tantangan yang saya le ewati dan bahkan didalam 

hati tidak peercaya diri teentang usaha yang saya jalani, kawan-

kawan banyak yang meengganggap usaha yang saya bangun  ini 

tidak beerhasil. Teetapi, se eteelah saya meenjalani usaha ini de engan 

teekun dan tanggungjawab. Alhamdulillah sampai se ekarang bisa 

saya peertahankan.12 

 
11Ikbal, Konsumeen Bakso Meetal di Panyabungan, Kabupate en Mandailing Natal, 

Wawancara, 22 Seepteembeer 2023 . Pukul 16.30 WIB. 
12Suyadi. Prosees Peemilik Warung Bakso Meetal  Panyabungan, Wawancara, 21 Seepteembeer 

2023. Pukul.11.30 WIB. 
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De engan de emikian, dari keete erangan teerse ebut diatas, beentuk prose es 

yang dilakukan bapak Suyadi  yang dijalaninya cukup me embeeri 

pe engalaman dan teerus beelajar dalam meenghadapi peersaingan usaha. 

Bahkan keetika beertahan hanya satu produk kuline er makanan sangatlah 

be erat , untuk  meempeertahankan usaha bakso  te erse ebut tidaklah mudah 

Se ebab, peersaingan diluar sana sangat banyak. 

E. Mengidentifikasi Kepuasan Pelanggan Bakso Metal 

Se ebuah usaha tidak akan me encapai keesukse esan tanpa adanya strateegi yang 

di gunakan dalam peemasaran produk yang ditawarkan pe engusaha keepada 

konsume en teerkait. Strateegi peemasaran ini meeliputi peereencanaan, Upaya dalam 

meencapai targeet, meetodee dalam meencapai peendapatan yang seesuai deengan 

harapan seehingga meencapai keeuntungan yang leebih baik. Beerdasarkan data yang 

dipeerole eh dari hasil wawancara dan obse ervasi se elama peelaksaan peene elitian 

teentang “Strateegi pe emasaran teerhadap keepuasaan peelanggan pada bakso meetal 

panyabungan”, maka beentuk strateegi peemasaran yang dilakukan pe engusaha 

bakso me etal yakni bapak Suyadi adalah deengan Marke eting Mix 7P yang me eliputi 

unsur-unsur pe ene etapan produk (Product), harga (Pricee), lokasi (Placee), promosi 

(Promotion), orang (Peeople e), sarana fisik ( Physical  Eevidieencee) dan prosees 

( Proceess). 

Teerkait deengan produk, Bapak suyadi me emfokuskan pada peeneetapan 

kualitas bahan baku produk yang digunakan yaitu daging sapi, te epung teerigu dan 

re empah-reempah lainnya untuk meenghasilkan produk yang beerkualitas, reenyah 

e enak dan tahan lama. Dalam peeneentapan harga pasaran, bapak suyadi 
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meenye esuaikan harga produk  deengan modal dan keeuntungan yang cukup dari 

pe enjualan produk bakso meetal. Seehingga, harga bakso meetal milik bapak suyadi 

teelah meengalami peerubahan harga seejak tahun 2013 hingga seekarang se ebanyak 

satu kali yaitu harga awal se ebe esar Rp.10.000,-/porsi pada tahun 2013 sampai 

tahun 2018. Ke emudian, dikareenakan  harga daging sapi seebagai bahan baku 

pe embuatan bakso meetal meengalami ke enaikan harga pada tahun 2019, maka harga 

pasaran bakso meetal seeharga Rp.17.000,-/porsi hingga seekarang . 

Se elanjutnya, teerkait deengan peene entuan lokasi usaha bapak suyadi  pada 

dasarnya sudah direencakan se ejak awal seebe elum diteempati. Hal ini dikare enakan 

bahwasanya Bapak suyadi seebe elumnya be ekeerja se ebagai staf biasa disalah satu 

bank swasta dipanyabungan , namun dikare enakan  dari peeke erjaan teerse ebut kurang 

meendukung atau tidak meembuahkan hasil yang baik maka bapak suyadi 

meencoba usaha baru yaitu bakso me etal miliknya hingga seekarang. Teerkait 

de engan cara meempromosikan bakso meetal  keepada konsumeen, bapak suyadi 

meelakukannya deengan meembuat brosur spanduk diwarung bakso me etal miliknya 

hingga promosi dari mulut keemulut.  Pe engupayaan  bapak suyadi deengan cara 

ini dapat dikatakan cukup be erhasil dkareenakan  peendapatan seejak tahun 2013 

hingga seekarang teerus meengalami peeningkatan keecuali pada tahun 2020 

meengalami peenurunan  peendapatan dikare enakan harga bahan baku me engalami 

pe eningkatan harga . Namun, hal ini dapat diatasi de engan baik oleeh bapak suyadi 

se ehingga meengalami peeningkatan lagi, ke emudian jumlah konsume en bapak 

suyadi meengalami peeningkatan bukan hanya dalam dae erah namun teelah 

meencapai luar daeerah Panyabungan Kabupateen Mandailing Natal. 
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Dari hasil peene elitian diatas, maka dipahami bahwa be entuk strateegi 

pe emasaran yang dilakukan bapak suyadi  pada bakso me etal miliknya dilakukan 

de engan Markeeting Mix 7P yaitu deengan pe eneetapan kualitas  produk, peene etapan 

harga yang pas atau diseesuaikan deengan modal  dan ke euntungan, dan  

meempromosikan produknya keepada konsumeen de engan komunikasi yang baik  

de engan meembuat brosur spanduk di deepan warung bakso meetal miliknya.  

Be erdasarkan hasil peene elitian diatas, dipahami bahwa peeneetapan produk 

(Product), harga (Pricee), lokasi (Placee), promosi (Promotion), orang (Peeople e) , 

sarana fisik (Physical eevideencee), dan prose es (Proce ess). Hanya be erfokus pada 

pe enjualan  meedia offlinee, dan sangat beerpeengaruh  teerhadap minat beeli konsumeen 

se ehingga meencapai volumee pe enjualan yang meeningkat. Hal ini juga se esuai 

de engan peeneelitian teerdahulu yang dilakukan  Fitri Hamidah teentang “ Strateegi  

Pe emasaran Tahu Sumeedang Di Deesa  Garingging Keecamatan Lingga Bayu”. 

Hasil peene elitiannya  meenunjukan bahwa produk, harga, lokasi, dan promosi 

se ecara beersama-sama (simultan) dapat beerpe engaruh pada minat beeli konsumeen. 

Namun, yang meemiliki peengaruh be esar pada minat beeli konsumeen  dalam 

meencapai peeningkatan  volumee pe enjualan adalah  promosi dan kualitas produk.13 

F. Keterbatasan Penelitian 

Pe ene elitian dilakukan deengan meetodee kualitatif deeskriptif yang di peerole eh 

meelalui wawancara seecara tidak struktur atau be ebas. 

Be erdasarkan pada peengalaman peeneeliti dalam prosees pe ene elitian ini, ada 

 
13 Fitri hamidah, “ Strateegi Peemasaran Tahu Sumeedang Di Deesa Aeek Garingging 

Keecamatan Lingga Bayu “ ( Skripsi, IAIN Padangsidimpuan, 2021). 
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be ebeerapa keete erbatasan yang dialami dan dapat me enjadi beebe erapa faktor agar 

dapat untuk leebih dipeerhatikan lagi peene eliti-peene eliti yang akan datang. Oleeh 

kareena itu hasil peene elitian ini beelum dapat dikatakan seempurna namun,  dalam 

be ebeerapa hal peeneelitian meengalami beebe erapa keendala teerkait peelaksanaan 

pe eneelitian ini.  

1. Adapun ke endala yang peeneeliti alami seelama peelaksanaan peene elitian adalah 

teerkait deengan Keete erbatasan dalam meenge etahui keejujuran dan keete erangan 

yang dibeerikan informan keepada peeneeliti se elama meelaksanakan wawancara 

yang teerkadang jawaban yang dibeerikan tidak meenunjukan keeadaan 

se esungguhnya. 

2. Hasil peene elitian  ini jauh dari kata seempurna  kareena keeteerbatasan peene eliti 

dari hal peengeetahuan, di samping itu peene eliti beelum meemiliki peengalaman 

dalam meenulis karya ilmiah te erutama dalam peengkajian teeori,peengamatan, 

dan peengolahan data. 

Namun, be erkat masukan dan bantuan be ebe erapa pihak teerkait 

se ehingga keete erbatasan ini dapat diminimalisirkan de engan baik. Seehingga 

pe eneelitian ini dapat dilaksanakan de engan baik Insya Allah. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Be erdasarkan hasil analisis maka disimpulkan yang dapat diambil dari 

pe eneelitian ini dapat dilihat dari pe embahasan teentang “ Strateegi Pe emasaran Untuk 

Meningkatkan Keepuasan Pe elanggan Pada Bakso Me etal Di Panyabungan”, maka 

hasil peene elitian ini dapat disimpulkan se ebagai beerikut: 

Strateegi Pe emasaran yang dilakukan bapak suyadi dalam pe eningkatan dan 

pe engeembangan usaha Warung Bakso Me etal miliknya dilakukan de engan 

marke eting mix yaitu  peembauran   antara peeneetapan produk, harga, lokasi 

(teempat), promosi, orang, proses dan sarana fisik. Hasil penelitian ini 

menunjukan bahwa dari tujuh indikator kepuasan pelanggan, baru empat 

indikator yang terpenuhi yaitu produk,  harga, pelayanan dan lokasi. Sedangkan 

indikator promosi, fasilitas dan suasana masih harus ditingkatkan.   Kepuasan 

pelanggan ternyata belum seutuhnya menjadi kategori berhasil  bahwa pembeli 

bakso konsumen sangat puas. Produk yang ditawarkan memiliki kualitas yang 

baik, dan memiliki banyak varian menu sehingga memudahkan pelanggan dalam 

membandingkan produk. Harga yang  ditawarkan oleh bakso metal cukup 

bersaing dengan bakso lainnya, Lokasi pun sangat strategis dan mudah diakses. 

Pe elayanan Peelanggan yang  Reesponsivitas dan sikap positif staf de engan peemilik 

usaha bakso teerhadap peelanggan juga meemeengaruhi keepuasan. 

Indikator promosi,  sarana fisik /fasilitas dan suasana masih harus 

ditingkatkan.  Bakso metal tidak memiliki akun media sosial yang dapat diakses 
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oleh pelanggan sehingga pelanggan tidak mengetahui adanya promosi. Fasilitas 

seperti lahan parkir  yang sempit  dan suasana bakso metal belum baik karena 

ruangan warung bakso metal tertutup sehingga jika rame pengunjung akan padat 

dan ramai dan suasana di dalam sangat panas.   Pe ene elitian ini juga me enyoroti 

pe entingnya keeteerse ediaan teempat duduk yang berjarak agar tidak terlalu terhimpit 

de engan tempat duduk yang lainnya  . Seehingga peelanggan  dapat duduk deengan 

nyaman untuk meenikmati bakso yang ceende erung akan teerasa nikmat. 

B. Saran  

Be erdasarkan hasil peene elitian yang dilakukan pe eneeliti maka meenyarankan seebagai 

be erikut: 

1. Bagi  Warung Bakso Me etal 

a. Ke ekuatan Peemasaran pada usaha bakso me etal harus leebih ditingkatkan 

bukan dari seegi offlinee saja akan teetapi dari seegi onlinee  kareena 

pe emasaran yang seemangkin banyak dan pe esat deengan meengikuti 

pe erkeembangan zaman meedia sosial yang se emakin banyaknya 

pe ersaingan diluar sana. 

b. Me embeerikan peelayan yang leebih teerhadap warung bakso meetal seepe erti  

meenye ediakan sarana yang dibutuhkan konsume en se epeerti kipas angin. 

c. Diharapkan keepada warung Bakso Me etal Me empeerluas te empat  (Ruko)  

agar dapat  meembuat konsumeen le ebih nyaman keetika meemeebe eli produk 

bakso meetal. 

d. Fasilitas tempat parkir diperluas, agar pengunjung yang berkendara 

seperti pengendara  mobil tidak memakai bahu jalan. 
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2. Bagi Peene eliti Seelanjutnya 

            Diharapkan hasil peeneelitian ini dapat digunakan  oleh pemilik 

maupun  bagi peene eliti seelanjutnya untuk fungsi pengambilan keputusan 

berikutnya.  

3. Bagi Masyarakat 

 Pe ene elitian ini dapat diharapkan me enambah pe enge etahuan konsumeen 

teerhadap keeputusan peembeelian dan menggali pengalaman pembelian  pada 

warung bakso metal di panyabungan. 



  

 

DAFTAR PUSTAKA 

Abdullah, Thamrin. (2018), Manajemen Pemasaran. Jakarta: Rajawali Pers  

 

Adam,Muhammad. (2019), Manajemen Pemasaran Jasa. Bandung: Alfabeta, 

 

Alma, Buchari, and Donni Juni Priansa. (2014), Manajemen Bisnis Syariah, 

Bandung: Alfabeta 

 

Amirullah. (2015), Manajemen Strategi, Bekasi: Mitrawacana Media  

 

Assauri, Sofjan. (2015), Manajemen Pemasaran : Dasar ,Konsep & Strategi, 

Jakarta: Rajawali Press 

 

Anggito, A., & Setiawan, (2018), Metode Penelitian Kulitatif , Cetk,  I; Jawa Barat: 

CV Jejak,  

 

Bayanuloh, Ikhsan. (2019), Marketing Syariah, Yogyakarta : Deepublish  

 

Budiawan,Wiwik.‘Analisis Pengaruh Marketing Mix (7P) terhadap Minat Beli dan 

Menengah) DI INDONESIA’.Jurnal Ilmiah Cano Ekonomi ,no. 1 (22 March 

2017): 51–58. 

 

Depertemen Agama RI. (2016) AlQur’an Al-Karim Dan Terjemahannya, Jakarta: 

Syaamil Quran 

 

Dhewanto, Wawan, Vania Nur Rizqi R, Fera Yunita, Salma Azzahra, and Daniel 

Adrian. (2019), Internasionalisasi UKM: usaha kecil dan mikro menuju 

pasar global, Yogyakarta: Penerbit Andi 

 

Hamidah,Fitri.‘Strategi pemasaran tahu sumedang di Desa Aek Garingging 

Kecamatan Lingga Bayu’. Undergraduate, IAIN Padangsidimpuan, 

2021.http://etd.iain-padangsidimpuan.ac.id/7605/. 

 

Harahap,Darwis,Ferry Alfadri ,and Ayu Damayanti.‘Small and Medium 

Enterprises Business Strategy in Pandemic COVID-19’. Jurnal 

Iqtisaduna,no.1 (21 September 2020): 95. 

 

Haryanto,Rudy.Manajemen Pemasaran  BankSyariah (Teori DanPraktik). 2021. 

 

Hasan,K.N.Sofyan. Sertifikasi Halal Dalam Hukum Positif: Regulasi Dan 

Implementasi Di Indonesia. CetakanI. Sleman, 
(Yogyakarta:AswajaPressindo), 2014. 

 

Maria Incharisma eetal.,‘Strateegi Pe emasaran Produk Hasil Olahan Deesa Ngloro 

Ke ecamatan Saptosari Kabupate en Gunung kidul DI Yogyakarta’, Jurnal Atma 

http://etd.iain-padangsidimpuan.ac.id/7605/


  

 

Inovasia 1, no. 1 (26 January 2021): 102, 

https://doi.org/10.24002/jai.v1i1.3894 

 

Kotler,Philip,and Kevin Lane Keller. (2019), ManajemenPemasaran,JilidKedua. 

Alfabeta: Bandung 

 

Kotler,Philip. (2013), Manajemen Pemasaran. Jakarta: PT Gramedia Pustaka 

Utama 

 

Lupiyoadi, Rambat. (2013), Manajemen Pemasaran Jasa. Jakarta: Salemba Empat,  

 

Mardalis. (2019), Metode Penelitian Suatu Pendekatan Proposal. Jakarta: 

BumiAksara, Makassar: CV Sah Media 

 

Mardalis, (2017), Metode Penelitian Suatu Pendekatan Proposal Jakarta: Bumi 

Aksara 

 

Menurut Ekonomi Syariah’. Skripsi, Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim 

Riau,2021.http://repository.uin-suska.ac.id/53860/. 

 

Moloeng, Lexy J. (2016), Metode Penelitian Kualitatif. Bandung: PT Remaja 

Rosdakarya 

 

Mursid, M. (2016), Manajemen Pemasaran Musrid M. Manajemen Pemasaran, 

Jakarta : Bumi Aksara  

 

M. Zaki Wahyuddin  Azizi, Rifqi Suprapto. (2020), Buku Ajar Manajemen 

Pemasaran.  Ponorogo: Myria Publisher 

 

Napitupulu, Rodame Monitorir. ‘Pengaruh Usability, Information dan Service 

Interaction terhadap Minat Beli pada muslimarket.com’. Jurnal 

Iqtisaduna,no.2 (1 January 2019):140. 

 

Negara RI, Sekretariat. ‘Tentang Jaminan Produk Halal’. Pasal 1 Undang-Undang 

No.33, 2014. no.1 (2 June 2022): 4 https://doi.org/10.32528/jmbi.v8i1.7429. 

 

Prihatini, Emay Dwi, Aminuyati Aminuyati, and Okianna Okianna. ‘Analisi 

Strategi Pemasaran Usaha Kecil Menengah (UKM) Pada Produk Keripik Di 

Sanggau Kapuas’. Jurnal Pendidikan Dan Pembelajaran Khatulistiwa 

(JPPK)10, no.6 (14 June 2021). https://doi.org/10.26418/jppk.v10i6.47329. 

 

Rahim, Endang, and Roni Mohamad. (2020), Strategi Bauran Pemasaran 
(Markrting Mix) Dalam Perspektif  Syariah Mutawazin Ringan  Khas  Riau 

Keripik Nenas  Dan  Rengginang Ubi . Pamekasan: Duta Media Publishing, 

Jakarta :  

 

http://repository.uin-suska.ac.id/53860/
https://doi.org/10.32528/jmbi.v8i1.7429
https://doi.org/10.26418/jppk.v10i6


  

 

Saleh, Muhammad Yusud, and Miah Said. (2016), Konsep Dan Strategi 

Pemasaran. .Yogyakarta: Andi Offset 

 

Sangadji, Etta Mamang. (2013), Perilaku Konsumen : Pendekatan Praktis Disertai 

Himpunan Jurnal Penelitian. Yogyakarta: CV.Andi Offset 

 

Silfiana, Vina., (2021), Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume 

Penjualan Kerupuk Kulitikum Nila Pada Umkm Krulila Desa Gunumg Jaya 

Kecamatan Belik Kabupaten  Pemalang, Skripsi, IAIN Purwarketo,  

 

Siregar, Hasmida Royani. (2021), Strategi pemasaran produk Herba Penawar 

Alwahida Indonesia pada Business Centre Padangsidimpuan. 

Undergraduate, IAIN Padangsidimpuan,. http://etd.iain-

padangsidimpuan.ac.id/6857/. 

 

Sugiyono. (2012), Metodologi Penelitian Bisnis; Pendekatan Kualitatif, Kuantitatif 

Dan R&D. Bandung: Alfabeta, 

 

Sunyoto, Danang. (2014), Dasar-Dasar Manajemen Pemasaran. Jakarta: CAPS  

 

Suyadi. (2023), Kualitas Produk Bakso Metal Milik Bapak Suyadi Di 

Panyabungan, Observasi, Maret  

 

Suyadi. Pengusaha Warung Bakso Metal Milik Bapak Suyadi Di Panyabungan, 

Wawancara, September 2023. 

 

Tjiptono, Fandy, and Anastasia Diana. (2019), Pemasaran : Esensi & Aplikasi. 

Studi pada House of Moo, Semarang: Salemba Empat  

 

Umar, Husein. (2013), Metode Penelitian Untuk Skripsi Dan Tesis Bisnis. Jakarta: 

Raja  Grafindo Persada, 

 

Vinna Sri Yuniarti. (2015), Perilaku Konsumen Teori Dan Praktik. Bandung : CV. 

Pustaka Setia 

 

Yudityawati, Dessy Kartika, and Hadiah Fitriyah. ‘Strategi Pemasaran dalam 

Perspektif Islam’. Jurnal Manajemen Dan Bisnis Indonesia 8, (2020). 

 

Zainal, Veithzal Rivai. (2017), Islamic Marketing Management: Mengembangkan 

Bisnis Dengan Hijrah Ke Pemasaran Islami Mengikuti Praktik Rasulullah 

Saw.Jakarta:Bumi Aksara Maria Incharisma eetal.,‘Strateegi Peemasaran Produk 

Hasil Olahan Deesa Ngloro Keecamatan Saptosari Kabupate en Gunung kidul 
DIYogyakarta’, Jurnal Atma Inovasia 1, no. 1 (26 January 2021):102, 

https://doi.org/10.24002/jai.v1i1.3894 

http://etd.iain-padangsidimpuan.ac.id/6857/
http://etd.iain-padangsidimpuan.ac.id/6857/


  

 

Lampiran I 

DAFTAR RIWAYAT HIDUP 

7. IDENTITAS PRIBADI 

4. Nama   : Nurul Fauziah Btr  

5. NIM   : 19 402 00058 

6. Jenis Kelamin  : Perempuan 

7. Tempat/Tanggal Lahir : Bekasi, 28 Oktober 2000 

8. Anak Ke   : 1 dari 4 bersaudara 

9. Kewarganegaraan : Indonesia 

10. Status   : Mahasiswi 

11. Agama   : Islam 

12. Alamat Lengkap : Kelurahan Mompang Jae, lingkungan III,  

Kecamatan Panyabungan Utara,  

Kab. Mandailing Natal 

13. Telp. HP   :  083838824529 

14.  e-mail   :  nurullziahh28@gmail.com 

 

II . IDENTITAS ORANGTUA 

5) Ayah 
4) Nama  : Sulhan Batubara 

5) Pekerjaan  : Buruh Tani  
6) Alamat  : Kelurahan Mompang Jae, lingkungan III,  

Kecamatan Panyabungan Utara, Kab. Mandailing 

natal 
6) Ibu 

G. Nama  : Dwi Setiawaty 
H. Pekerjaan  : Ibu Rumah Tangga 
I. Alamat  : Kelurahan Mompang Jae, lingkungan III,  

 Kecamatan Panyabungan Utara, Kab.  

  Mandailing natal. 

 
3. PENDIDIKAN 

G. SDN No. 063 Mompang Jae   Tamat Tahun              2013 

H. SMP N. 1 Panyabungan Utara  Tamat Tahun              2016 

I. SMK N. 3 Panyabungan              Tamat Tahun              2019 

J. S. 1 Universitas Islam Negeri  

Syekh Ali Hasan AhmadAddary  Tamat Tahun         

 Padangsidimpuan 
 

 

 

 

mailto:nurullziahh28@gmail.com


  

 

Lampiran II 

PEDOMAN WAWANCARA 

 

Judul : Strategi Pemasaran Bakso Metal Terhadap Kepuasan Pelanggan  

  Di Panyabungan.  

 

2) Pemilik Usaha Warung Bakso Metal Mas Bro Panyabungan  

Wawancara dilakukan pada:   

Hari/Tanggal    :  

Tempat     :  

Narasumber     :  

 

PERTANYAAN AWAL  

1. Sejak Kapan Bapak Memulai Usaha Bakso Metal? 

2. Apa yang Menjadi Alasan Bapak Memulai Usaha Bakso Metal?  

3. Bagaimana Proses Pembuatan Bakso Metal Sehingga dapat di Pasarkan? 

4. Bagaimana bentuk penjualan awal yang dilakukan bapak sehingga usaha 

yang bapak jalankan dapat berkembang sampai sekrang?  

5. Bagaimana Target pasaran yang bapak rencakan untuk mendapatkan 

keuntungan yang pas pada produk yang bapak tawarkan?  

 

PERTANYAAN INTI 

1. Bagaimana harga, merek, kemasan , cita rasa  Bakso Metal Bapak supaya 

dapat meningkatkan penjualan sehingga pendapatan Bapak meningkat?  

2. Apakah Bakso Metal bapak memiliki jenis atau macam kategori yang 

dipasarkan?  

3. Dalam Menentukan pemasaran bakso metal, apa langkah yang bapak lakukan 

sehingga bakso metal yang bapak buat lebih meyakinkan konsumen  untuk 

membelinya?  

4. Dalam Menentukan Harga  bakso metal bagaimana lngkah yang bapak 

lakukan sehingga tercapai target pasar dan tidak merugikan usaha bapak?  

5. Menurut bapak bagaimana strategi pemasaran yang harus diterapkan agar 

produk yang ditawarkan dapat diterima dengan baik oleh konsumen? 

6. Apa saja strategi yang dilakukan  Warung Bakso Metal Panyabungan pada 

saat melakukan penawaran produk kepada konsumen? 

7. Melalui apa saja yang dapat dilakukan konsumen dalam pemesanan bakso 

metal yang bapak jual,? Apakah langsung ke pada bapak di telepon / melalui 

media sosial lainnya?  

8. Menurut bapak bagaimana cara menghadapi suatu masalah dalam penentuan 

target penjualan? 

9. Apakah ada Pelanggan yang sering datang ke Warung Bakso Metal 

Panyabungan  tentang ketidak puasan produk dari Warung Bakso Metal?  



  

 

10. Apakah dalam penetapan target pemasaran ada kendala yang dihadapi? 

11. Bagaimana penggunaan iklan dalam kegiatan promosi Warung Bakso Metal 

Panyabungan? 

12. Menurut bapak, apa yang menjadi tujuan dalam membuat utama dalam 

membuat promosi? 

13. Menurut bapak bagaimana menghadapi suatu masalah dalam penetapan 

Harga & target pemasaran dan apa saja solusinya? 

14. Siapa yang menjadi Target utama melakukan promosi? 

15. Menurut bapak mengapa tujuan promosi menjadi penting dalam menjalankan 

strategi pemasaran? 

16. Menurut bapak bagaimana  melihat peluang penjualan berdasarkan lokasi 

yang di pilih? 

17. Menurut bapak apa saja faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku 

konsumen warung bakso metal panyabungan ? 

18. Apa Rencana Bapak kedepannya terhadap warung Bakso metal 

panyabungan?  

 

3) Wawancara Dengan Konsumen Bakso Metal Panyabungan 

Wawancara dilakukan pada 

 Hari/Tanggal   : 

 Tempat    :  

 Informan    :  

 

h. Apa Yang mendorong Anda datang ke Warung Bakso metal panyabungan?  

i. Apa yang mendorong anda untuk Memilih Produk bakso metal ketimbang   

produk jenis lainnya?  

j. Apa yang paling Anda Sukai/ tidak sukai pada warung bakso metal   

panyabunga?  

k. Apakah Harga yang ditawarkan bakso metal sesuai  dengan kualitas?  

l. Apakah ada hal-hal  tertentu yang tidak sesuai dgn harapan anda ?  

m. Bagaimana pendapat anda tentang kualitas produk / layanan bakso metal?  

n. Apakah Anda pernah Merekomendasikan Produk bakso metal kepada orang 

lain?  

o. Apakah anda merasa informasi tentang produk / layanan kami cukup jelas 

dan mudah diakses?  

p. Adakah Fitur atau layanan tambahan yang ada inginkan dari warung bakso 

metal?  

q. Apakah Suasana Warung / tempat kami sudah nyaman?  

r. Apakah ada Saran/ Masukkan tambahan yg ingin anda berikan kepada kami?  

 

 



  

 

Lampiran III 

 

DOKUMENTASI PENELITIAN 

 

“USAHA WARUNG BAKSO METAL Jl. WILLIEM ISKANDAR SIPOLU- 

POLU  PANYABUNGAN KABUPATEN MANDAILING  NATAL 

 

 
  

 

 

 

       

                                 
  

 

 

 

 

Gambar 1. Lokasi Penelitian Jl.williem 

iskandar Sipolu-polu panyabungan 

Mandailing Natal 

Gambar 2. Wawancara dengan 

Bapak suyadi Pemilik warung 

bakso metal 20 September 2023 

Gambar 3. Proses Pembuatan Bakso 

Metal. 22 September 2023 
Gambar 4. Proses Perebusan 

Bakso Metal 22 September 2023 



  

 

              
 

 

 

                
  

Gambar 5. Proses Pengeringan 

Bakso Metal 22 September 2023 

Gambar 7. Pemisahan Bakso Metal 

Dan  selanjutnya dimasukkan ke 

Frezer  22 September 2023 

Gambar 7. Proses Pembuatan Mie 

24 September 2023 

Gambar 8 . Proses Pengolahan 

Ayam Cincang  24 September 2023 



  

 

           

               

 

   
 

Gambar 9. Produk Bakso Metal 

Panyabungan 26 September 2023 

Gambar 10. Ditandatangani  Surat 

selesai riset penelitian Oleh  Bapak 

Suyadi  2 Oktober 2023 

Gambar 11. Selesai Wawancara Oleh  

Bapak Suyadi  20 September 2023 

Gambar 12.  Selesai Riset penelitian 

Dengan  Bapak Suyadi Warung Bakso 

Metal Panyabungan  2 Oktober 2023 
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