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ABSTRAK 

 

Nama : PANGALOAN RAMBE 

NIM : 17 402 00285 

Judul : Analisis Strategi Pemasaran Syariah Pada Produk Umkm UD. 

Sinar Bintang Di Desa Batang Baruhar Julu 

 

Penelitian ini dilatarbelakangi adanya teori strategi pemasaran syariah yang 

menjunjung tinggi nilai-nilai syariah dalam usahanya. UD. Sinar Bintang adalah salah 

satu pelaku usaha UMKM yang melaksanakan strategi pemasaran yang cukup baik 

karena mengalami penjualan yang cukup baik dengan rata-rata pendapatan 11.000 lusin 

pertahun. Penelitian ini bertujuan mengetahui gambaran strategi pemasaran pemilik usaha 

produk UMKM UD. Sinar Bintang dan penerapan strategi pemasaran syariah pada 

produk UMKM UD. Sinar Bintang di Desa Batang Baruhar Julu Kecamatan Padang 

Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara. Penelitian ini adalah penelitian kualitatif 

deskriptif, pengumpulan data pada penelitian dilakukan dengan metode observasi, dan 

wawancara. Teknik analisis data dilakukan dengan metode analisis matriks SWOT. Hasil 

penelitian adalah Strategi pemasaran usaha kecap asin UD. Sinar Bintang terdiri dari 1) 

Strategi produksi terdiri dari meningkatkan kualitas produk, dan pelayanan yang baik, 2) 

Strategi harga, yaitu penetapan harga yang terjangkau, 3) Strategi tempat/lokasi, yaitu 

mudah dijangkau karena berada disekitaran lingkungan masyarakat, 4) Strategi promosi, 

yaitu mendatangi konsumen, menyebarkan brosur, dan media sosial (Facebook). 

Penerapan strategi pemasaran untuk usaha kecap asin UD. Sinar Bintang Desa Batang 

Baruhar Julu Kecamatan Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara, sesuai dengan 

analisis SWOT, dapat diuraikan sebagai berikut: Pertama, Menerapkan strategi S-O 

dengan fokus pada peningkatan permintaan pasar. Usaha kecap asin UD. Sinar Bintang 

perlu menjaga kualitas produknya agar konsumen tetap loyal (bertahan), sekaligus tetap 

mempertahankan harga penjualan yang tetap terjangkau masyarakat. Kedua, 

Mengoptimalkan strategi W-O dengan memanfaatkan kemajuan teknologi untuk 

meningkatkan promosi dan memperluas jaringan pemasaran. Ketiga, Menerapkan strategi 

S-T dengan responsibilitas cepat terhadap masalah dan hambatan. Usaha UD. Sinar 

Bintang harus meningkatkan hubungan internal dan eksternal mengunggulkan produknya. 

Keempat, Mengadopsi strategi W-T dengan meningkatkan dan memperluas jaringan 

promosi serta penjualan untuk mendapatkan tanggapan positif. Selain itu, perusahaan 

perlu meningkatkan kualitas produk UD. Sinar Bintang, memperbarui alat produksi, dan 

melakukan promosi yang lebih luas untuk meningkatkan kesadaran masyarakat terhadap 

produk mereka. 

 

 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Pemasaran Syariah, UMKM, SWOT 
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ABSTRACT 

 

Name  : PANGALOAN RAMBE 

Reg. Number : 17 402 00285 

Title  : Analysis of Sharia Marketing Strategy on UMKM Products UD. Sinar 

Bintang in Batang Baruhar Julu Village 

 

This research is motivated by the theory of sharia marketing strategy that 

upholds sharia values in its business. UD. Sinar Bintang is one of the UMKM business 

actors that implements a fairly good marketing strategy because it experiences fairly 

good sales with an average income of 11,000 dozen per year. This study aims to 

determine the description of the marketing strategy of the owner of the UMKM product 

business UD. Sinar Bintang and the application of sharia marketing strategies to UMKM 

products UD. Sinar Bintang in Batang Baruhar Julu Village, Padang Bolak District, 

North Padang Lawas Regency. This research is a descriptive qualitative study, data 

collection in the study was carried out using observation and interview methods. The data 

analysis technique was carried out using the SWOT matrix analysis method. The results 

of the study are the marketing strategy of the UD. Sinar Bintang consists of 1) Production 

strategy consisting of improving product quality, and good service, 2) Price strategy, 

namely setting affordable prices, 3) Place/location strategy, namely easy to reach 

because it is located around the community environment, 4) Promotion strategy, namely 

visiting consumers, distributing brochures, and social media (Facebook). Implementation 

of marketing strategies for the UD. Sinar Bintang soy sauce business, Batang Baruhar 

Julu Village, Padang Bolak District, North Padang Lawas Regency, according to the 

SWOT analysis, can be described as follows: First, Implementing the S-O strategy with a 

focus on increasing market demand. The UD. Sinar Bintang soy sauce business needs to 

maintain the quality of its products so that consumers remain loyal (survive), while 

maintaining affordable selling prices for the community. Second, Optimizing the W-O 

strategy by utilizing technological advances to increase promotion and expand the 

marketing network. Third, Implementing the S-T strategy with quick response to problems 

and obstacles. UD. Sinar Bintang's business must improve internal and external 

relationships to excel in its products. Fourth, Adopting the W-T strategy by improving 

and expanding the promotion and sales network to get a positive response. In addition, 

the company needs to improve the quality of UD. Sinar Bintang products, update 

production equipment, and conduct wider promotions to increase public awareness of 

their products. 

 

Keywords: Marketing Strategy, Sharia Marketing, UMKM, SWOT 
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 خلاصت

 

 رامبي بانجالوان:   الاسم

 00400 204 71:    الرقم

 والمتوسطت الصغيرة  المؤسساث لمنتجاث الشرعي التسويق استراتيجيت تحليل:   العنوان

 باروهار باتانج قريت بينتانج في سينار شركت تجاريت أعمال في الصغر والمتناهيت 

 جولو

 

 فٟ الإسلا١ِخ اٌشش٠ؼخ ثم١ُ تتّسه اٌتٟ اٌششػٟ اٌتس٠ٛك استشات١ز١خ ٔظش٠خ ػٍٝ اٌجحج ٘زا ٠ؼتّذ

 ٚاٌّتٕب١٘خ ٚاٌّتٛسطخ اٌصغ١شح اٌششوبد ِٓ ٚاحذح ث١ٕتبٔذ س١ٕبس ششوخ تؼذ .تزبس٠خ أػّبي .أػّبٌٙب

 ٠جٍؾ دخً ثّتٛسظ ِب حذ إٌٝ ر١ذح ِج١ؼبد تشٙذ لأٔٙب ِب حذ إٌٝ ر١ذح تس٠ٛك استشات١ز١خ تطجك اٌتٟ اٌصغش

 ِٕتزبد ِٓ الأػّبي لأصحبة اٌتس٠ٛك استشات١ز١خ تحذ٠ذ إٌٝ اٌذساسخ ٘زٖ تٙذف. س٠ًٕٛب دص٠ٕخ 00111

 استشات١ز١بد ٚتٕف١ز ث١ٕتبٔذ س١ٕبس .تزبس٠خ أػّبي اٌصغش، ِٚتٕب١٘خ ٚاٌّتٛسطخ اٌصغ١شح اٌّؤسسبد

 إٌزَٛ ضٛء .تزبس٠خ أػّبي فٟ ٚاٌصغ١شح ٚاٌّتٛسطخ اٌصغ١شح اٌّؤسسبد ِٕتزبد ػٍٝ اٌششػ١خ اٌتس٠ٛك

 ثحج ٘ٛ اٌجحج ٘زا. لاٚاط ثبدأذ شّبي ِمبطؼخ ثٛلان، ثبدأذ ِٕطمخ رٌٛٛ، ثبسٚ٘بس ثبتبٔذ لش٠خ فٟ

 تح١ًٍ تم١ٕخ إرشاء تُ. ٚاٌّمبثٍخ اٌّلاحظخ أسٍٛثٟ ثبستخذاَ اٌجحج فٟ اٌج١بٔبد رّغ ٚتُ ٔٛػٟ، ٚصفٟ

 ٟ٘ اٌذساسخ ٔتبئذ .ٚاٌتٙذ٠ذاد ٚاٌفشص ٚاٌضؼف اٌمٛح ٔمبط ِصفٛفخ تح١ًٍ أسٍٛة ثبستخذاَ اٌج١بٔبد

( 0 ِٓ ث١ٕتبٔذ س١ٕبس استشات١ز١خ تتىْٛ .تزبس٠خ أػّبي فٟ اٌص٠ٛب صٍصخ أػّبي تس٠ٛك استشات١ز١خ

 أسؼبس تحذ٠ذ أٞ اٌسؼش، استشات١ز١خ( 2 اٌز١ذح، ٚاٌخذِخ إٌّتذ رٛدح تحس١ٓ فٟ اٌّتّخٍخ الإٔتبد استشات١ز١خ

 استشات١ز١خ( 4 اٌّزتّغ، ث١ئخ فٟ ٠مغ لأٔٗ إ١ٌٗ اٌٛصٛي سٌٙٛخ أٞ اٌّٛلغ،/اٌّىبْ استشات١ز١خ( 3 ِؼمٌٛخ،

 استشات١ز١بد تٕف١ز(. ف١سجٛن) الارتّبػٟ اٌتٛاصً ٚٚسبئً اٌىت١جبد ٚتٛص٠غ اٌّستٍٙى١ٓ ص٠بسح أٞ اٌتش٠ٚذ،

 ثبسٚ٘بس ثبتبٔذ ِٕطمخ ث١ٕتبٔذ، س١ٕبس لش٠خ ٚصف تزبس٠خ ٠ّىٓ أػّبي فٟ اٌص٠ٛب صٍصخ لأػّبي اٌتس٠ٛك

 ٚاٌفشص ٚاٌضؼف اٌمٛح ٔمبط ٌتح١ًٍ ٚفمًب لاٚاط، ثبدأذ شّبي ِمبطؼخ ثٛلان، ثبدأذ ِٕطمخ رٌٛٛ،

 اٌتشو١ض ِغ (اٌفشص) اٌفشص ،(اٌمٛح) اٌمٛح ٔمبط استشات١ز١خ تٕف١ز أٚلاً،: اٌتبٌٟ إٌحٛ ػٍٝ ،ٚاٌتٙذ٠ذاد 

 اٌحفبظ إٌٝ ث١ٕتبٔذ س١ٕبس ششوخ تحتبد. اٌص٠ٛب صٍصخ أػّبي تزبس٠خ أػّبي .اٌسٛق فٟ اٌطٍت ص٠بدح ػٍٝ

 فٟ تظً اٌتٟ اٌّج١ؼبد أسؼبس ػٍٝ اٌحفبظ ِغ ٌٙب، ِخٍص١ٓ اٌّستٍٙىْٛ ٠ظً حتٝ ِٕتزبتٙب رٛدح ػٍٝ

 الاستفبدح خلاي ِٓ (اٌفشص) اٌفشص ،(اٌضؼف) اٌضؼف ٔمبط استشات١ز١خ تحس١ٓ حب١ٔبً،. اٌزّٙٛس ِتٕبٚي

 ،(اٌمٛح) اٌمٛح ٔمبط استشات١ز١خ تٕف١ز حبٌخب،. اٌتس٠ٛك شجىبد ٚتٛس١غ اٌؼشٚض ٌتحس١ٓ اٌتىٌٕٛٛرٟ اٌتمذَ ِٓ

 ششوخ ػٍٝ ٠زت. الأػّبي تزبس٠خ أػّبي .ٚاٌؼمجبد ٌٍّشبوً اٌسش٠ؼخ الاستزبثخ ِغ (اٌتٙذ٠ذاد) اٌتٙذ٠ذاد

 استشات١ز١خ اػتّبد ساثؼب،. ِٕتزبتٙب فٟ اٌت١ّض ِٓ ٌتتّىٓ ٚاٌخبسر١خ اٌذاخ١ٍخ ػلالبتٙب تحس١ٓ ث١ٕتبٔذ س١ٕبس

 ٚاٌّج١ؼبد اٌتش٠ٚذ شجىبد ٚتٛس١غ ص٠بدح خلاي ِٓ (اٌتٙذ٠ذاد) اٌتٙذ٠ذاد ،(اٌضؼف) اٌضؼف ٔمبط

 تزبس٠خ أػّبي ِٕتزبد رٛدح تحس١ٓ إٌٝ اٌششوخ تحتبد رٌه، إٌٝ ٚثبلإضبفخ. إ٠زبث١خ استزبثخ ػٍٝ ٌٍحصٛي

 اٌؼبَ اٌٛػٟ ٌض٠بدح ٔطبلبً  أٚسغ تش٠ٚز١خ حّلاد ٚإرشاء الإٔتبد ِؼذاد ثتحذ٠ج تمَٛ ث١ٕتبٔذ، س١ٕبس ششوخ

 .ثّٕتزبتٙب

 

 

 ٔمبط تح١ًٍ ٚاٌّتٛسطخ، اٌصغ١شح اٌّؤسسبد اٌششػٟ، اٌتس٠ٛك اٌتس٠ٛك، إستشات١ز١خ: اٌّفتبح١خ اٌىٍّبد

 ٚاٌتٙذ٠ذاد ٚاٌفشص ٚاٌضؼف اٌمٛح
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 

A. Konsonan 

Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab 

dilambangkan dengan huruf dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan 

dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda dan sebagian lain 

dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus. Berikut ini daftar huruf Arab 

dan transliterasinya dengan huruf latin. 

Huruf 

Arab 

Nama Huruf 

Latin 
Huruf Latin Nama 

 Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan ا

 Ba B Be ة

 Ta T Te د

 a  ̇ Es (dengan titik di atas)̇  ث

 Jim J Je د

 ḥa ḥ س
Ha (dengan titik di 

bawah) 

 Kha Kh Ka dan ha خ

 Dal D De د

 al  ̇ Zet (dengan titik di atas)̇  ر

 Ra R Er س

 Zai Z Zet ص

 Sin S Es ط

 Syin Sy Es ش

 ṣad ṣ Es(dengan titik di bawah) ص

 ḍad ḍ ض
De (dengan titik di 

bawah) 

 ṭa ṭ ط
Te (dengan titik di 

bawah) 

 ẓa ẓ ظ
Zet (dengan titik di 

bawah) 

 ain .„. Koma terbalik di atas„ ع

 Gain G Ge ؽ

 Fa F Ef ف
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 Qaf Q Ki ق

 Kaf K Ka ن

 Lam L El ي

َ Mim M Em 

ْ Nun N En 

ٚ Wau W We 

ٖ Ha H Ha 

 Hamzah ..‟.. Apostrof ء

ٞ Ya Y Ye 

 

B. Vokal 

Vokal bahasa Arab seperti vokal bahasa Indonesia,  terdiri dari vocal 

tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 

1. Vokal Tunggal adalah vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa 

tanda atau harkat transliterasinya sebagai berikut: 

 

Tanda Nama Huruf Latin Nama 

 fatḥah A A 

 Kasrah I I 

  ٚ  ḍommah U U 

 

2. Vokal Rangkap adalah vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa 

gabungan antara harkat dan huruf, transliterasinya gabungan huruf. 

Tanda dan Huruf Nama Gabungan Nama 

.....  ٞ  fatḥah dan ya Ai a dan i 

  ٚ  ...... fatḥah dan wau Au a dan u 

 

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

transliterasinya berupa huruf dan tanda. 
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Harkat dan 

Huruf 
Nama 

Huruf 

dan 

Tanda 

Nama 

ى..َ...... ا..َ..  fatḥah dan alif atau ya  ̅ a dan garis atas 

ٜ..ٍ... Kasrah dan ya   i dan garis dibawah 

ُ....ٚ  ḍommah dan wau  ̅ u dan garis di atas 

 

C. Ta Marbutah 

Transliterasi untuk tamar butah ada dua: 

1. Ta Marbutah hidup yaitu Ta Marbutah yang hidup atau mendapat 

harkat fatḥah, kasrah, dan ḍommah, transliterasinya adalah /t/. 

2. Ta Marbutah mati yaitu Ta Marbutah yang mati atau mendapat 

harkat sukun, transliterasinya adalah /h/. 

Kalau pada suatu kata yang akhir katanya Ta Marbutah diikuti oleh 

kata yang menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua kata itu terpisah 

maka Ta Marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h). 

D. Syaddah (Tasydid) 

Syaddah atau tasydid yang dalam system tulisan Arab dilambangkan 

dengan sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid. Dalam transliterasi ini 

tanda syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama 

dengan huruf yang diberi tanda syaddah itu. 

E. Kata Sandang 

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, 

yaituاي . Namun dalam tulisan transliterasinya kata sandang itu dibedakan 
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antara kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah dengan kata sandang 

yang diikuti oleh huruf qamariah. 

1. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiah adalah 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. 

2. Kata sandang yang diikuti huruf qamariah adalah kata sandang yang diikuti 

oleh huruf qamariah ditransliterasikan sesuai dengan aturan yang digariskan 

didepan dan sesuai dengan bunyinya. 

F. Hamzah 

Dinyatakan didepan Daftar Transliterasi Arab-Latin bahwa hamzah 

ditransliterasikan dengan apostrof. Namun, itu hanya terletak di tengah dan 

diakhir kata. Bila hamzah itu diletakkan diawal kata, ia tidak dilambangkan, 

karena dalam tulisan Arab berupa alif. 

G. Penulisan Kata 

Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il, isim, maupun huruf, ditulis 

terpisah. Bagi kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab yang 

sudah lazim dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat yang 

dihilangkan maka dalam transliterasi ini penulisan kata tersebut bisa dilakukan 

dengan dua cara: bisa dipisah perkata danbisa pula dirangkaikan. 

H. Huruf Kapital 

Meskipun dalam sistem kata sandang yang diikuti huruf tulisan Arab 

huruf capital tidak dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan 
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juga. Penggunaan huruf kapital seperti apa yang berlaku dalam EYD, 

diantaranya huruf capital digunakan untuk menuliskan huruf awal, nama diri 

dan permulaan kalimat. Bila nama diri itu dilalui oleh kata sandang, maka yang 

ditulis dengan huruf capital tetap huruf awal nama diri tersebut, bukan huruf 

awal kata sandangnya. 

Penggunaan huruf awal capital untuk Allah hanya berlaku dalam tulisan 

Arabnya memang lengkap demikian dan kalau penulisan itu disatukan dengan 

kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang dihilangkan, huruf kapital tidak 

dipergunakan. 

I. Tajwid 

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman 

transliterasi ini merupakan bagian tak terpisahkan dengan ilmu tajwid. Karena 

itu keresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai dengan pedoman tajwid. 

Sumber: Tim Puslitbang Lektur Keagamaan. Pedoman Transliterasi Arab-

Latin, Cetakan Kelima, Jakarta: Proyek Pengkajian dan 

Pengembangan Lektur Pendidikan Agama, 2003. 

 

 

 

 

 

 

  



 

 

xiii 

 

DAFTAR ISI 
 

Halaman 

HALAMAN JUDUL 

HALAMAN PENGESAHAN 

SURAT PERNYATAAN PEMBIMBING 

SURAT PERNYATAAN MENYUSUN SKRIPSI SENDIRI 

SURAT PERSETUJUAN PUBLIKASI 

DEWAN PENGUJI SIDANG MUNAQSYAH 

PENGESHAN DEKAN 

ABSTRAK ......................................................................................................  i 

KATA PENGANTAR ....................................................................................  iv 

PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB LATIN .........................................  viii 

DAFTAR ISI ...................................................................................................  xiii 

DAFTAR TABEL...........................................................................................  xv 

 

BAB I PENDAHULUAN ...............................................................................  1 

A. Latar Belakang Masalah ....................................................................  1 

B. Batasan Masalah ................................................................................  8 

C. Batasan Istilah ....................................................................................  9 

D. Rumusan Masalah ..............................................................................  10 

E. Tujuan Penelitian ...............................................................................  11 

F. Kegunaan penelitian...........................................................................  11 

G. Sistematika Pembahasan ....................................................................  12 

 

BAB II TINJAUAN PUSTAKA ....................................................................  14 

A. Landasan Teori...................................................................................  14 

1. Strategi Pemasaran ........................................................................  14 

2. Konsep Pemasaran Syariah ...........................................................  20 

3. Produk ...........................................................................................  27 

4. UMKM ..........................................................................................  32 

5. Analisis SWOT .............................................................................  33 

B. Kajian/Penelitian Terdahulu ..............................................................  35 

 

BAB III METODOLOGI PENELITIAN. ...................................................  40 

A. Waktu dan Lokasi Penelitian .............................................................  40 

B. Jenis Penelitian...................................................................................  40 

C. Unit Analisis/Subjek Penelitian .........................................................  41 

D. Sumber Data.......................................................................................  41 

E. Metode Pengumpulan Data ................................................................  42 



 

 

xiv 

 

F. Teknik Pengolahan Analisis Data ......................................................  43 

 

BAB IV HASIL PENELITIAN .....................................................................  48 

A. Temuan Umum ..................................................................................  48 

1. Gambaran Umum Desa Batang Baruhar Julu ...............................  48 

2. Gambaran Umum UD. Sinar Bintang ...........................................  49 

B. Temuan Khusus .................................................................................  51 

1. Gambaran Strategi Pemasaran Pemilik Usaha Produk UMKM  

UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu Kecamatan 

Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara ............................  51 

2. Penerapan Strategi Pemasaran Syariah Pada Produk UMKM  

UD. Sinar Bintang di Desa Batang Baruhar Julu Kecamatan  

Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara ............................  62 

C. Analisis Hasil Penelitian ....................................................................  72 

 

BAB V PENUTUP ..........................................................................................  74 

A. Kesimpulan ........................................................................................  74 

B. Saran ..................................................................................................  75 

 

 

DAFTARPUSTAKA 

LAMPIRAN   



 

 

xv 

 

DAFTAR TABEL 

 

Halaman 

 

Tabel. 1.1.  Penjualan Produk Kecap Asin UD. Sinar Bintang ...................  7 

Tabel. 2.1. Penelitian Terdahulu .................................................................  35 

Tabel. 3.1.  Subjek Penelitian ......................................................................  41 

Tabel. 3.2.  Matriks SWOT .........................................................................  47 

Tabel. 4.1. Pemilik dan Karyawan UD. Sinar Bintang ...............................  50 

Tabel. 4.2. Produk dan Harga Kecap Asin UD. Sinar Bintang ..................  57 

Tabel. 4.3. Analisis SWOT UD. Sinar Bintang ..........................................  65 

Tabel. 4.4. Hasil Analisis Matriks IFAS ....................................................  66 

Tabel. 4.5. Hasil Analisis Matriks EFAS ...................................................  69 

Tabel. 4.6. Analisis Matriks SWOT Usaha Kecap Asin UD. Sinar Bintang 70 

 

 

 

 

 



 

1 

 

BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Pemasaran merupakan suatu proses kegiatan sosial dan manajerial 

membuat individu atau kelompok dalam memperoleh hal yang dibutuhkan dan 

diinginkan lewat penciptaan dan pertukaran timbal balik produk dan nilai 

dengan orang lain disekitarnya. Pemasaran menjadi proses untuk menciptakan, 

mengkomunikasikan dan memberikan nilai kepada pelanggan untuk mengelola 

hubungan pelanggan dengan cara yang berkepentingan terhadap organisasi. 

Pemasaran merupakan seprangkat fungsi yang memiliki kontak paling 

besar dengan lingkungan eksternal suatu perusahaan, padahal suatu perusahaan 

hanya memiliki kendali yang terbatas terhadap lingkugan eksternal. Pemasaran 

bertujuan untuk menarik perhatian pembeli dalam mengkonsumsi produk yang 

telah ditawarkan kepada konsumennya.
1
 

Pemasaran syariah merupakan kegiatan disiplin bisnis secara strategis 

yang mengarahkan proses penciptaan, penawaran, dan perubahan nilai dari satu 

pemrakarsa kepada stakeholders-nya. Keseluruhan proses pemasaran tersebut 

disesuaikan dengan akad serta prinsip-prinsip syariah muamalah dalam Islam. 

Hal ini dikarenakan pemasaran menjadi salah satu kegiatan pokok yang dapat 

dilakukan semua pelaku usaha untuk dapat berkembang dan mempertahankan 

kelangsungan hidupnya dengan mempromosikan produk dan jasanya. 

                                                             
1
Muhammad Yusuf Saleh, Konsep dan Strategi Pemasaran, (Makassar: CV. Sah Media, 

2019), hlm.1. 
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Menurut Buchari Alma bahwa pemasaran syariah adalah sebuah bisnis 

strategis yang mengarahkan proses, menciptakan, menawarkan, pertukaran 

nilai dari seorang produsen atau satu satu perusahan atau perorangan, yang 

sesuai dengan prinsip ajaran Islam.
2
 Dengan demikian, dipahami bahwa dalam 

proses pemasaran sesuai dengan prinsip Islam adalah melakukan kegiatan 

usaha tanpa mengabaikan unsur-unsur hukum syariat di dalamnya baik itu pada 

proses dan pelaksanaan usaha yang sedang dilaksanakan. 

Saat ini persaingan bisnis sangat ketat menuntut para pengusaha untuk 

lebih meningkatkan kualitas barang dan jasa, promosi, harga maupun 

pelayanan terhadap konsumennya. Maka dari itu, dalam melakukan persaingan 

bisnis tentu harus langkah yang tepat dan yang terbaik, untuk mewujudkan itu 

semua tidak jarang para pelaku usaha melakukan segala langkah untuk 

meraihnya sehingga timbullah persaingan usaha yang tidak sehat. 

Pemasaran syariah atau dikenal dengan istilah pemasaran yang Islami 

memiliki posisi yang strategis karena pemasaran Islami merupakan salah satu 

strategi pemasaran yang didasarkan pada Alqur‟an dan Sunnah Rasulullah 

SAW. Pemasaran Islami adalah sebuah kegiatan disiplin strategis yang 

mengarahkan proses pelaksanaan bisnis pemasaran dengan melakukan proses 

penciptaan, penawaran, dan perubahan nilai (values) dari satu inisiator kepada 

stakeholders yang mengarahkan proses kegiatan bisnisnya sesuai dengan akad 

serta prinsip-prinsip Islam dan muamalah dalam Islam. 

                                                             
2
Buchari Alma, Manajemen Bisnis Syariah: Menanamkan Nilai dan Praktik Syariah 

Dalam Bisnis Kontenporer, (Bandung: Alfabeta, 2014), hlm. 340-343. 
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Di dalam Islam telah diberikan arahan bahwa pemasaran dalam segala 

aspek kegiatan muamalah asal hukumnya adalah boleh, kecuali ada dalil yang 

mengharamkannya. Hal penting bahwa kegiatan pemasaran yang sesuai dengan 

prinsip-prinsip syariah yaitu melarang segala bentuk transaksi yang batil yang 

dapat menimbulkan dampak mudharat (buruk) bagi orang lain seperti adanya 

riba, penipuan, gharar dan lain sebagainya.
3
 Hal ini sebagaimana yang 

dimaksud bahwa kegiatan pemasaran syariah adalah kegiatan yang menjadi 

bagian penting untuk menjalankan suatu usaha, agar sebuah usaha tersebut 

dapat tumbuh dan berkembang diperlukan adanya pengelolahan produk yang 

baik supaya mampu bersaing dengan pesaingnya.
4
 

Strategi pemasaran dalam dunia bisnis menjadi sebuah kunci untuk 

kelancaran suatu usaha, dalam hal ini yang dimaksud adalah strategi pemasaran 

syariah. Pelaku UMKM dan para produsen harus memiliki strategi yang baik, 

sehingga mampu dalam bersaing dan tetap bertahan dalam persaingan yang 

ada, dimana dalam hal ini dengan menggunakan strategi pemasaran pelaku 

UMKM diharapkan mampu melakukan manajemen kontrol khususnya segi 

pemasaran.
5
 Perilaku jual beli dalam Islam terdapat dalam Alqur‟an, Allah 

SWT telah berfirman sebagai berikut: 

يْطٰنُ مِنَ الْمَسِّ  ذٰلِكَ  ۗ  الََّذِيْنَ يأَْكُلُوْنَ الرِّبٰوا لََ يَ قُوْمُوْنَ اِلََّ كَمَا يَ قُوْمُ الَّذِيْ يَ تَخَبَّطوُُ الشَّ
اَ الْ ۗ  باِنَ َّهُمْ قاَلُوْ  وُ الْبَ يْعَ وَحَرَّمَ الرِّبٰوا ۗ  بَ يْعُ مِثْلُ الرِّبٰواا انََّّ  مَوْعِظةٌَ فَمَنْ جَاۤءَه  ۗ  وَاَحَلَّ اللّٰ

                                                             
3
Haris Imawan, “Analisis Strategi Pemasaran Syariah dalam Penjualan Produk Bersaing 

di Toko Saudi Store Bato”, (Skripsi, UIN Ar-Raniry Banda Aceh, 2019), hlm. 2-3. 
4
Suryana, Kewirausahaan, (Jakarta: Salemba Empat Patria, 2006), hlm. 173-174. 

5
Mashuri, “Analisis strategi UMKM Di Era 4.0”, Jurnal Ilmiah Ekonomi Kita, Volume. 

8, Nomor. 2, Desember 2019. 
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نْ  وِ  اِلَ  وَامَْرهُ ۗ  سَلَفَ  مَا فَ لَو فاَنْ تَ هٰى رَّبِّو مِّ كَ  عَادَ  وَمَنْ  ۗ   اللّٰ  ۗ   النَّارِ  اَصْحٰبُ  فَاوُلٰىِٕۤ
هَا ىُمْ   خٰلِدُوْنَ  فِي ْ

 

Artinya: Orang-orang yang memakan (bertransaksi dengan) riba tidak dapat 

berdiri, kecuali seperti orang yang berdiri sempoyongan karena 

kesurupan setan. Demikian itu terjadi karena mereka berkata bahwa 

jual beli itu sama dengan riba. Padahal, Allah telah menghalalkan jual 

beli dan mengharamkan riba. Siapa pun yang telah sampai kepadanya 

peringatan dari Tuhannya (menyangkut riba), lalu dia berhenti 

sehingga apa yang telah diperolehnya dahulu menjadi miliknya dan 

urusannya (terserah) kepada Allah. Siapa yang mengulangi (transaksi 

riba), mereka itulah penghuni neraka. Mereka kekal di dalamnya. (Qs. 

Al-Baqarah/2: 275). 

 

 

Berdasarkan ayat di atas bahwa Allah telah menghalalkan jual beli 

bagi manusia sebagai usaha untuk memenuhi kebutuhan serta menggapai 

keberkahan hidup. Maka dari itu, kegiatan usaha yang dilakukan UMKM UD. 

Sinar Bintang di Desa Batang Baruhar Julu dituntut dalam menjalankan 

bisninya agar tetap sesuai dengan prinsip syariah Islam. Selain itu, penerapan 

strategi pemasaran yang sehat dan bersih menjadi salah satu tuntutan syariat 

Islam terhadap pelaku usaha agar tetap mengedepankan kejujuran daripada 

keuntungan semata. 

Menurut hasil penelitian yang dilakukan oleh Nabila Veren Estefany, 

dkk bahwa dengan adanya penerapan strategi pemasaran dapat meningkatkan 

pendapatan masyarakat sebagai pelaku UMKM, hal ini dikarenakan penerapan 

yang baik dari kegiatan strategi pemasaran yang telah dilaksanakan. Penerapan 

strategi bisnis khususnya dalam pemasaran tentunya harus tetap 

memperhatikan prinsip produk yang baik dan halal, memiliki harga yang sesuai 
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dengan kualitas barang/produk, menggunakan sistem promosi yang kreatif dan 

baik, serta melihat lokasi pasar yang dapat mendukung perilaku usaha.
6
 

Menurut hasil penelitian Rindiani Wulandari, dkk bahwasanya dalam 

kegiatan pemasaran syariah yang dilaksanakan pelaku usaha harus tetap dalam 

memperhatikan prinsip syariah dalam perilaku usahanya mulai dari adanya 

nilai shiddiq, amanah, fathonah, dan tabligh sebagai bentuk perilaku usaha 

yang baik sesuai dengan prinsip-prinsip syariah yang harus dilakukan oleh 

pemilik usaha, dan karyawan agar konsumen mempercayai kegiatan usaha 

yang dilakukan.
7
  

UD. Sinar Bintang adalah salah satu usaha dagang yang berdomisili di 

Desa Batang Baruhar Julu, Kecamatan Padang Bolak, Kabupaten Padang 

Lawas Utara. UD. Sinar Bintang ini didirikan pada tahun 2008 dan dimiliki 

oleh Bapak Koir Harahap. UD. Sinar Bintang bergerak dalam memproduksi 

kecap asin yang dalam pengolahannya menggunakan bahan setengah jadi yang 

diperoleh dari Kota Medan dan kemudian diolah menjadi barang jadi. UD. 

Sinar Bintang ini sudah memiliki izin dari Dinas Kesehatan Daerah Padang 

Lawas Utara, namun belum memilki lebel Halal dari MUI. Secara umum 

jumlah pekerja dalam UD. UMKM berjumlah 6 orang.
8
 

                                                             
6
Nabila Veren Estefany, dkk, “Penerapan Strategi Pemasaran Syariah UMKM Kampung 

Pia Untuk Meningkatkan Pendapatan Masyarakat”, Syarikat: Jurnal Rumpun Ekonomi Syariah, 

Volume. 5, Nomor. 1, Juni 2022, hlm. 193. 
7
Rindiani Wulandari, dkk, “Analisis Strategi Pemasaran Syariah Terhadap Perkembangan 

UMKM Dapoer Kemas Nyimas Pada Masa Pandemi Covid-19 di Palembang Tahun 2020-2021”, 

Jimpa: Jurnal Ilmiah Mahasiswa Perbankan Syariah, Vol. 2, No. 2, September 2022, hlm. 473. 
8
Koir Harahap, Wawancara, UD. Sinar Bintang Di Desa Batang Baruhar Julu Kecamatan 

Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara, 12 Juni 2023, Pukul 10:00 Wib. 
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UD. Sinar Bintang menjadi salah satu usaha yang sukses di Kabupaten 

Padang Lawas Utara sebagai salah satu usaha UMKM. Hal ini dikarenakan 

bahwasanya penjualan barang atau jasanya tidak hanya beredar di wilayah 

Kabupaten Padang Lawas Utara namun telah mencapai beberapa daerah di 

Tapanuli Bagian Selatan (Tabagsel). Kegiatan pemasaran yang dilaksanakan 

umumnya adalah dengan menjajakan barang dagangan ke grosir atau warung-

warung kecil di berbagai desa lainnya yang ada di Kabupaten Padang Lawas 

Utara. Kemudian dengan melakukan promosi produk atau jasanya kepada 

masyarakat harus melalui langkah membagikan berupa brosur-brosur dalam 

pemasarannya untuk memperkenalkan produk industrinya kepada masyarakat.
9
 

Jika dilihat segi strategi pemasaran syariah, maka ada beberapa prinsip 

yang harus dilaksanakan dalam pemasarannya, yaitu dilaksanakan sesuai 

dengan prinsip-prinsip syariah. Berdasarkan hasil pengamatan selama proses 

observasi awal peneliti, dipahami bahwa pelaksanaan strategi pemasaran yang 

dilaksanakan sesuai dengan prinsip-prinsip syariah baik dari segi produk, 

harga, dan promosi. Hal ini terlihat dari pengadaan produk yang diproduksi 

menggunakan bahan yang bersih, adanya nilai transparansi dalam kegiatan jual 

belinya seperti harga, dan kualitas produknya, melakukan kegiatan promosi 

yang sehat melalui media brosur dan mengunjungi pedagang-pedagang, serta 

menerapkan pola jual beli yang ramah dan tidak sombong terhadap orang lain 

(pelanggan/konsumen).
10

 

                                                             
9
Koir Harahap, Wawancara, UD. Sinar Bintang Di Desa Batang Baruhar Julu Kecamatan 

Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara, 13 Juni 2023, Pukul 09:00 Wib. 
10

Koir Harahap, Wawancara, UD. Sinar Bintang Di Desa Batang Baruhar Julu Kecamatan 

Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara, 15 Juni 2023, Pukul 10:00 Wib. 
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Melihat perkembangan usaha UD. Sinar Bintang yang mengalami 

proses perkembangan yang cukup signifikan sejak berdirinya pada tahun 2008 

hingga sekarang patut diapresiasi karena walaupun usaha kecap asin yang 

dilakukan merupakan produk lokal namun belum tentu mengalami kesuksesan 

yang baik apabila tanpa adanya segi promosi yang baik yang dilaksanakan. Hal 

ini peneliti amati bahwa strategi pemasaran yang dilaksanakan sesuai dengan 

prinsip-prinsip syariah yang menggunakan pola cocentrated marketing karena 

produksi yang dihasilkan hanya berupa kecap asin, dengan melihat peubahan 

kebutuhan dan selera pasarnya.
11

 

Melihat omset penjualan kecap asin yang dilaksanakan UD. Sinar 

Bintang pada lima tahun terakhir ini mengalami naik turun, namun masih 

berada pada proses yang stabil. Hal ini dapat dipahami dalam tabel penjualan 

UD. Sinar Bintang sebagai berikut: 

Tabel. 1.1. 

Penjualan Kecap Asin UD. Sinar Bintang 2018-2022 

No Tahun Penjualan/Lusin 

1. 2018 10.800 

2. 2019 12.000 

3. 2020 11.200 

4. 2021 13.100 

5. 2022 12.300 

Sumber: Dokumen UD. Sinar Bintang, 2022 

Dari data tabel di atas, maka dapat dipahami bahwa penjualan kecap 

asin UD. Sinar Bintang mengalami naik turun sejak tahun 2018 hingga tahun 

2022 berdasarkan data pemasukan dan pengeluaran produksi kecap asin yang 

dimiliki UD. Sinar Bintang pada tahun 2022. Hal ini dipahami bahwa perlunya 

                                                             
11

Observasi, UD. Sinar Bintang Kecamatan Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas 

Utara, 17 Juni 2023, Pukul 09:00 Wib. 
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suatu pematangan strategi pemasaran yang harus dilaksanakan pelaku usaha. 

Namun, dalam hal ini peneliti hanya berusaha sejauh mana penerapan strategi 

pemasaran syariah yang dilaksanakan pelaku usaha UD. Sinar Bintang sebagai 

salah satu pelaku usaha UMKM di Kabupaten Padang Lawas Utara yang 

dilihat dari segi produk, harga, promosi dan transparansi yang diterapkan. 

Dalam dunia bisnis syariah, pemasar atau pelaku UMKM ditutut 

untuk mampu melaksanakan kegiatan pemasaran secara efektif dan efesien 

sesuai dengan ketentuan dan prinsip syariah Islam. Kegiatan pemasaran 

tersebut tetap membutuhkan konsep mendasar sesuai dengan kebutuhan dan 

kepentingan konsumen. Pada perspektif Islam, bisnis sebagai bagian dari usaha 

merupakan suatu keharusan bahkan kewajiban yang perlu dilakukan oleh setiap 

individu beriman untuk mempersiapkan kehidupan lebih baik kedepannya. 

Dari latar belakang di atas, maka peneliti tertarik untuk melakukan 

penelitian lebih lanjut dan mendalam terkait penerapan strategi pemasaran 

syariah yang dilaksanakan UD. Sinar Bintang dengan mengangkat penelitian 

yang berjudul “Analisis Strategi Pemasaran Syariah Pada Produk UMKM 

UD. Sinar Bintang di Desa Batang Baruhar Julu Kecamatan Padang 

Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara”. 

B. Batasan Masalah 

Dari penjelasan di atas supaya tidak meluas masalah yang telah dikaji 

dalam penelitian ini, maka peneliti membatasi masalah dalam penelitian ini 

hanya berfokus pada “strategi pemasaran syariah pelaku usaha pada produk 

kecap asin UMKM UD. Sinar Bintang yang terletak di Desa Batang Baruhar 
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Julu, Kecamatan Padang Bolak, Kabupaten Padang Lawas Utara”. Kemudian, 

untuk lokasi pada penelitian ini hanya difokuskan pada sekitaran Kecamatan 

Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara. 

C. Batasan Istilah 

Untuk memahami istilah yang digunakan dalam pembahasan pada 

penelitian ini, maka peneliti membatasi istilah-istilah yang digunakan dalam 

penelitian ini. Adapun istilah-istilah yang diguanakan tersebut adalah yang 

berkaitan dengan: 

1. Strategi 

Strategi adalah usaha atau upaya yang direncanakan dan disatukan 

secara menyeluruh dan terpadu terkait keunggulan strategi perusahaan, 

segala sesuatunya dirancang untuk memastikan bahwasanya tujuan dari 

perusahaan dapat tercapai melalui pelaksanaan yang tepat.
12

 Starategi yang 

dimaksud dalam penelitian ini adalah rencana dan penerapan apa yang telag 

dilakukan dalam pemasarannya untuk mencapai sasaran atau objektif yang 

dilaksanakan UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu Kecamatan 

Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara. 

2. Pemasaran Syariah 

Pemasaran syariah adalah disiplin bisnis strategis yang mengarahkan 

proses penciptaan, penawaran, dan perubahan values dari suatu inisiator 

kepada stakeholders-nya, yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan 

akad dan prinsip-prinsip mu‟amalah (bisnis) dalam Islam. 

                                                             
12

Fandy Tjiptono, Pemasaran Strategik, (Yogyakarta: CV. Andi Offset, 2012), hlm. 3. 
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3. Produk 

Segala sesuatu dalam bentuk barang dan jasa yang dipergunakan 

untuk memuaska kebutuhan dan keinginan konsumen yang tiap pruduknya 

memiliki manfaat yang berbeda-beda. 

4. Usaha Mikro Kecil dan Menengah 

Usaha mikro adalah usaha produktif yang dimiliki oleh orang 

perorangan atau badan usaha perorangan yang memenuhi kriteria usaha 

mikro yang telah di atur dalam undang undang. Usaha kecil adalah usaha 

ekonomi produktif yang berdiri sendiri dan dilakukan orang perorangan atau 

badan usaha yang tidak merupakan anak perusahaan atau cabang dari 

perusahaan lain. Usaha menengah adalah usaha ekonomi produktif yang 

berdiri sendiri dan dilakukan oleh orang perseorangan atau badan usaha 

yang bukan anak perusahaan atau cabang perusahaan yang dimiliki, 

dikuasai, atau menjadi bagian langsung maupun tidak langsung dengan 

usaha kecil atau usaha besar dengan jumlah kekayaan bersih atau hasil 

penjualan tahunan sebagaimana telah di atur salam undang undang.
13

 

D. Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang masalah di atas, maka yang menjadi 

rumusan masalah dalam penelitian ini ialah: 

1. Bagaimana gambaran strategi pemasaran pemilik usaha produk UMKM 

UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu Kecamatan Padang Bolak 

Kabupaten Padang Lawas Utara? 

                                                             
13

Undang undang Republik Indonesia No 20 Tahun 2008 Tentang Usaha Mikro, Kecil, 

dan Menengah, hlm. 2. 
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2. Bagaimana penerapan strategi pemasaran syariah pada produk UMKM UD. 

Sinar Bintang di Desa Batang Baruhar Julu Kecamatan Padang Bolak 

Kabupaten Padang Lawas Utara? 

E. Tujuan Peneliti 

Sesuai dengan rumusan masalah di atas, maka adapun yang menjadi 

tujuan penelitian yang dilakukan ini yaitu: 

1. Untuk mengetahui dan menganalisis gambaran strategi pemasaran pemilik 

usaha produk UMKM UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu 

Kecamatan Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara. 

3. Untuk mengetahui dan menganalisis penerapan strategi pemasaran syariah 

pada produk UMKM UD. Sinar Bintang di Desa Batang Baruhar Julu 

Kecamatan Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara. 

F. Kegunaan Penelitian 

Adapun kegunaan yang diharapkan peneliti dalam penelitian ini 

adalah berkaitan dengan sebagai berikut: 

1. Bagi Peneliti 

Untuk menambah ilmu pengetahuan dan mempraktikkan apa yang 

telah dipelajari selama perkuliahan, sehingga peneliti dapat menambah 

wawasan, pengetahuan, dan pengalaman di lapangan. Serta sebagai syarat 

untuk menyelesaikan pendidikan jenjang Sarjana S-1 Ekonomi dalam 

bidang ekonomi syariah. 
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2. Bagi Dunia Akademik 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan pembelajaran dan 

pengaplikasian ilmu pengetahuan di bidang strategi pemasaran pada era 

digita yang diharapkan dapat menjadi bahan bacaan dalam rangka 

pengembangan ilmu pengetahuan, serta untuk acuan penelitian selanjutnya. 

3. Bagi Konsumen dan Pembaca 

Untuk menambah wawasan oengetahuan bagi pembacanya dan juga 

sumber informasi serta kiranya dapat memberikan manfaat dan petunjuk 

untuk penelitian ruamg lingkup yang sama. 

G. Sistematika Pembahasan 

Untuk memudahkan dalam memahami isi dalam penelitian ini maka 

dalam hal ini peneliti membuat sistematika pembahasan. Adapun sistematika 

pembahasan pada proposal penelitian ini adalah sebagai berikut: 

Bab I Pendahuluan. Latar belakang masalah menjelaskan fenomena yang 

terjadi, berdasarkan penjelasan di atas peneliti membatasi masalah pada strategi 

pemasaran syariah pada produk UMKM UD. Sinar Bintang di Batang Baruhar 

Julu, batasan yang terdapat dalam penelitian ini untuk menghindari kekeliruan 

judul penelitian, batasan istilah untuk memberikan pemahaman terhadap istilah 

yang telah digunakan dalam penelitian, rumusan masalah, tujuan penelitian, 

kegunaan penelitian dan sistematika pembahasan. 

Bab II Kajian Teori. Menjelaskan tentang yang menjadi landasan teori 

permasalahan yang diteliti disertai dengan penelitian terdahulu sebagai bahan 

pertimbangan dalam pelaksanaan penelitian. Teori-teori yang digunakan adalah 



13 

 

 

teori-teori yang berkaitan dengan strategi pemasaran, pemasaran syariah, 

produk, dan UMKM serta beberapa penelitian terdahulu yang dianggap 

memiliki kesamaan kajian dalam penelitian baik secara objek dan subjek 

penelitian yang digunakan dalam penelitian. 

Bab III Metode Penelitian. Menjelaskan tentang metode penelitian, yang 

menjadi objek penelitian ini adalah UMKM UD. Sinar Bintang yang terletak di 

Batang Baruhar Julu mulai dari bulan Juni 2023 sampai dengan selesai. Jenis 

penelitian ini merupakan penelitian kualitatif menggunakan data dekskriptif. 

Kemudian, memuat objek penelitian, sumber data, teknik pengumpulan data, 

dan teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian. 

Bab IV Hasil Peneltian. Terdiri dari temuan umum yang memuat hasil 

penelitian terkait dengan lokasi penelitian. Temuan khusus yang memuat hasil 

penelitian terkait dengan masalah yang diangkat dalam penelitian. Selanjutnya 

adalah analisis hasil penelitian yang memuat hasil analisa peneliti terhadap 

hasil penelitian yang telah dilaksanakan. 

Bab V Penutup. Memuat kesimpulan dan saran-saran. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

A. Landasan Teori 

1. Strategi Pemasaran 

a. Pengertian Strategi 

Kata strategi berasal dari bahasa yunani startegia (startos= pejuang, 

dan ag=mengatur), strategi dapat didefenisikan seperti suatu rancangan 

dalam pemecahan dan penerapan kekuatan angkatan dan material suatu 

lingkungan untuk mencapai tujuan tertentu.
1
 Strategi yaitu teknik 

gabungan diantara tiga aktivitas yaitu penguraian strategi, penyusunan 

strategi, dan penerapan strategi. Menurut pendapat para ahli yang telah 

mengemukakan pendapat tentang pengertian strategi diantaranya: 

1) Menurut A. Halim dalam jurnal Muhammad Ammar Faruq, strategi 

adalah suatu metode dimana sebuah organisasi mencapai suatu tujuan 

sesuai dengan harapan dan ancaman lingkungan eksternal dalam 

menghadapi pemasaran, dengan kapasitas sumberdaya. 

2) Menurut Hitt dalam jurnal Muhammad Ammar Faruq, strategi adalah 

suatu metode sistematis dan terkoordinasi dari loyalitas dan perilaku 

akan dirancang dalam memanfaatkan keterampilan pokok dalam 

mencapai keutamaan bersaing.
2
 

                                                             
1
Erlyha Noviyanti, dan Sandi Eka Suprang, “Strategi Pemasaran Guna Meningkatkan 

Volume Penjualan Dan Keputusan Pembelian Pada UD. Prima Tulanggung”, Jurnal Rimtik, vol. 2, 

No. 1, 2015, hlm. 34. 
2
Mochamad Ammar Faruq, dan Indrianawati Usma, “Penyusunan strategi bisnis dan 

strategi operasi usaha kecil dan menengah pada perusahaan konveksi  scissor di surabaya”, Jurnal 

Manajemen, Teori dan Terapan, No. 3, Desember 2014, hlm. 176. 
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3) Menurut Richard L. Daft dalam jurnal Andi Fachruddin, strategi 

adalah rencana tindakan yang menerangkan tentang alokasi sumber 

daya serta berbagai aktivitas untuk menghadapi lingkungan, 

memperoleh keunggulan bersaing, dan mencapai dan mencapai tujuan 

perusahaan.
3
 

Berdasarkan definisi di atas, peneliti menyimpulkan pengertian 

bahwa strategi adalah suatu metode secara sistematis dan terorganisilir 

dalam mencapai suatu ambisi yang direncanakan untuk memperoleh 

suatu hasil yang baik dimasa depan. Strategi mengemukakan jawaban 

dan solusi oleh sebagian perusahaan mengenai suatu penerapan metode 

mendapatkan tujuan perusahaan dan penerapan metodenya dengan baik 

dalam mencapai misi organisasi dan visi strategis. Sehingga dalam hal ini 

strategi menjadi suatu jalan yang ditempuh dalam mencapai sebuah 

kesimpulan yang baik di masa depan dalam mencapai target yang baik 

dan tepat dalam sebuah perusahaan oleh pengusaha yang menjalankan. 

b. Pengertian Pemasaran 

Pemasaran merupakan sebuah proses yang digunakan manajerial 

yang dilakukan oleh sekelompok orang dalam memperoleh keinginan 

mereka dengan cara membuat dan mengubah produk dan nilai dengan 

pihak lain.
4
 Pemasaran adalah sebuah faktor yang menentukan siklus 

yang berkaitan dengan memuaskan kebutuhan konsumen. Menurut para 

                                                             
3
Andi Fachruddin, Jurnalism Today, (Jakarta: Kencana, 2019), hlm. 200. 

4
Murshid, Manajemen Pemasasan, (Jakarta: PT. Bumi Aksara, 2014), hlm.217. 
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ahli di dalamnya yang mengemukakan pendapatnya tentang pemasaran 

diantaranya adalah sebagai berikut: 

1) Menurut Kotler, bahwa pemasaran merupakan proses sosial yang 

terlibat didalamnya individual dan kelompok memperoleh apa yang 

mereka perlukan dengan mewujudkan, menawarkan secara terbuka 

mempertukarkan produk berharga kepada pihak lain.
5
 

2) Pemasaran merupakan suatu metode dari keseluruhan kegiatan 

berbisnis yang difokuskan untuk mengurai, menetapkan harga, 

memublikasikan, dan mendistribusikan sebuah produk yang dapat 

memenuhi kebutuhan pembeli.
6
 

3) Pemasaran merupakan fungsi yang memiliki kontak paling besar 

dengan lingkungan ekdternal, padahal perusahaan yang hanya 

memiliki kendali yang terbatas terhadap lingkungan eksternal. 

Pemasaran bertujuan untuk menarik perhatian pembeli dalam 

mengkonsumsi produk di tawarkan oleh pelaku usaha terhadap 

konsumennya. Oleh karenanya, sehingga pemasaran mamainkan 

peranan penting dalam pengembangan strategi.
7
 

Pemasaran adalah tanggung jawab bersama dalam memasarkan 

produk dalam melakukan kegiatan transaksi yang telah disepakati 

bersama dengan tujuan untuk menyenangkan para konsumen dalam 

                                                             
5
Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Prebelindo, 1997), hlm. 75. 

6
Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Jakarta: Andi Offset, 2010), hlm. 3-4. 

7
Muhammad Yusuf, Konsep dan Strategi…., hlm. 1. 
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memenuhi kebutuhannya.
8
 Dengan demikian, menurut hemat peneliti 

bahwasanya pemasaran dapat dipahami sebagai sebuah kegiatan atau 

sebagai interaksi antara konsumen dengan penjual dalam transaksi 

barang jasa yang dilakukan guna untuk memperoleh suatu keuntungan 

dan proses dalam penarikan konsumen. 

c. Definisi Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran adalah suatu aktivitas yang dilaksanakan oleh 

sebuah perusahaan tertentu dalam mempublikasikan barang atau jasa-

jasanya secara terpadu terhadap konsumennya. Menurut para ahli yang 

mengemukakan pengertian strategi pemasaran adalah sebagai berikut: 

1) Strategi pemasaran adalah kajian dalam memperoleh hasil dengan 

mewujudkan menerapkan peraturan etika melalui hubungan baik 

antara penjual dan pembeli. Strategi pemasaran adalah suatu metode 

memiliki program kerja yang jelas dalam merancang, menetapkan, 

mempublikasikan dan menyalurkan barang dan tujuannya adalah 

meningkatkan pelayanan konsumen.
9
 

2) Strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan sasaran, kebijakan dan 

aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran dari waktu 

kewaktu pada masing masing tingkat dan acuan terutama sebagai 

tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan persaingan 

yang selalu berubah. 

                                                             
8
Ambar Lukitaningsih, “Perkembangan Konsep Pemasaran Implementasi dan 

Implikasinya”, Jurnal Maskipreneur, Vol.  No. 1, 1, desember 2013, hlm. 22. 
9
Mokthar Sayyid, Strategi Pemasaran Farmasi, (Siduarjo: Zifatama Jawara, 2020), 

hlm.7. 
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3) Menurut Swasta strategi pemasaran adalah metode totalitas awal 

aktivitas usaha melalui persediaan, menentukan harga, 

mempublikasikan dan memperniagakan produk memuaskan saat 

menyetujui harapan konsumen. 

4) Strategi pemasaran syariah adalah strategi yang mengarahkan proses 

penciptaan penawaran dan perubahan values dari suatu inisiator 

kepada Stakholder-nya yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai 

dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah bisnis dalam Islam.
10

 

Berdasarkan pengertian di atas peneliti menyimpulakan bahwa 

strategi pemasaran yaitu aktivitas yang dilaksanakan sekelompok orang 

atau lebih untuk menarik pelanggan menggunakan metode dalam 

mempublikasikan produk menerapkan prinsip kerelaan, kejujuran, dan 

keridhoan dari dalam diri sendiri. Strategi memasarkan menyampaikan 

tujuan ketika adanya hubungan segmen pasar, persepsi pasar sasaran 

terdiri dari empat bagian yaitu: Produk, harga, promosi dan tempat.
11

 

d. Konsep Strategi Pemasaran 

Para pakar ekonomi menjelaskan pendapatnya bahwa pelayanan 

kepada konsumen adalah ide yang penting dalam metode memasarkan, 

maka perusahan untuk melaksanakannya dengan sesuai kondisi 

perusahaan untuk mempersiapkan strategi pemasarannya. Tiga strategi 

pemasaran yang digunakan dalam mendapatkan kepuasan konsumen. 
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T. Prasetyo Hadi Atmoko, “Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Volume Penjualan 

di Canvinton Hotel Yogyakarta”, Jurnal of Indonesia Hospitaly and Reacreation, Volume. 1, 

Nomor. 2, Oktober 2018. 
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1) Tiap-tiap pelanggan mempunyai krakteristik pendapatan untuk 

menilai suatu barang atau jasa industri pasti dapat melaksanakan 

mapping dari setiap pelanggan dapat mengalihkan keinginan pasar. 

2) Market Positioning. Segmentasi pelanggan sangat penting 

musyawarah secara detail, oleh sebab itu tidak ada suatu industry 

dapat memiliki semua segmen pasar yang ada. 

3) Marketing Entry Strategy. Strategi pemasaran supaya dapat masuk 

dalam segmen pasar tertentu beberapa metode akan dilakukan diantara 

lain; kerja sama dengan industri lain, internal peningkatan, dan akuisi 

industry laiinya.
12

 

e. Bauran Strategi Pemasaran  

Gabungan pemasaran yaitu prangkat pemasaran dengan sesuai 

produktif dalam industry, bidang industri harus bisa mengendalikannya 

harus mampu menguasai kegiatan pasar sasaran. Gabungan pemasaran 

dikenal empat kelompok sebagai berikut: 

1) Bauran pemasaran produk. Produk merupakan suatu barang yang akan 

diciptakan diimplementasikan dalam mencukupi kebutuhan 

sekelompok individu produk ini tercipta dan tidak tercipta karena bisa 

dalam bentuk barang atau jasa. 

2) Bauran pemasaran promotion. Promosi merupakan bagian paling 

penting supaya bisa meningkatkan brand reguration dan penjualan 
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promosi terdiri dari; periklanan, promosi penjualan, hubungan 

individu. 

3) Bauran pemasaran price (harga). Jumlah harga yang dibayar 

pelanggan dalam menikmatinya, harga yaitu sebagian utama dalam 

defebisi bauran pemasaran. 

4) Bauran pemasaran place (tempat). Pemindahan merupakan bagian 

penting perusahaan harus memposisikan dan mendistribusikan. 

2. Konsep Pemarasan Syariah 

a. Pengertian Pemasaran Syariah 

Islam agama yang sangat luar biasa mengurus semua hal dalam 

hidup manusia Agama Islam yang mampu menyeimbangkan dunia dan 

akhirat antara hablim minallah (hubungan manusia dengan Allah) dan 

hablum minannas (hubungan sesama manusia). Ajaran Islam agama yang 

terakhir sehingga mampu memecahkan berbagai masalah besar manusia 

dalam kehidupan haruslah selalu seimbang baik dunia maupun akhirat 

seperti dijelaskan dalam Alqur‟an dalam surah Al-Jumu‟ah ayat 10, 

Allah SWT telah berfirman yang berbunyi: 

راً  وَ كَثيِ ْ وِ وَاذكُْرُوا اللّٰ لٰوةُ فاَنْ تَشِرُوْا فِِ الََْرْضِ وَابْ تَ غُوْا مِنْ فَضْلِ اللّٰ فاَِذَا قُضِيَتِ الصَّ
 لَّعَلَّكُمْ تُ فْلِحُوْنَ 

 

Artinya: Apabila telah ditunaikan shalat, maka bertebaran lah kamu 

dimuka buni; dan carilah karunia Allah dan ingatlah Allah 

banyak-banyak supaya beruntung. (Qs. Al-Jumuah/62: 10).
13 
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Dari ayat di atas dijelaskan bahwa apabila telah menjalankan sholat 

dari perintah Allah SWT maka bertebaran rezeki pada ummat manusia. 

Saat sedang melakukan pemasaran itu merupakan hubungan dengan 

sesama manusia, itulah mengapa kita harus menjaga silaturahmi terhadap 

sesame manusia dan mengerjakan shalat (Mengingat Allah) agar 

bertebaran rezeki di muka bumi ini. 

Pemasaran merupakan bagian penting di dalam peta bisnis dan 

perusahaan karena sangat berkontribusi dalam strategi produksi, strategi 

promosi, dan strategi harga. Strategi dalam pandangan Islam merupakan 

penerapan disiplin strategi yang sesuai dengan prinsip syariah. 

Pemasaran yang baik tidak hanya memikirkan studi untuk menjual 

semata tetapi bagaimana kita melihat pasar secara kreatif dan inovtif, 

sedangkan pemasaran dalam pandangan islam pemasaran ini harus 

dilandasi oleh semangat kepada Allah SWT, berusaha semaksimal 

mungkin untuk kesejahteraan semata, bukan hanya untuk kepentingan 

semata, bukan hanya untuk kepentingan golongan apalagi kepentingan 

sendiri. 

Menurut Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula bahwa 

pemasaran syariah merupakan sebuah disiplin strategi yang mengarahkan 

proses penciptaan, penawaran, dan perubahan values dari suatu inisiator 
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terhadap stocholder-nya yang di dalam keseluruhan kegiatannya sesuai 

dengan akad dan prinsip syariah.
14

 

Pemasaran adalah garis depan dalam suatu bisnis mereka adalah 

orang orang yang bertemu dengan konsumen sehingga setiap tindakan 

dan ucapannya adalah citra dari produk dan perusahaannya. Pemasaran 

syariah bisa disimpulkan syariah bisa berperan dalam pemasaran 

bermakna suatu pemahaman akan pentingnya etika dan moralitas pada 

pemasaran sehingga bisa menjaga perilaku, tetap berperilaku yang sesuai 

dengan prinsip syariah dan tidak serta merta hanya mencari keuntungan 

semata tetapi juga memberikan kesejahteraan bersama. 

Tidak jauh beda dengan konsep pemasaran yang kita kenal 

sekarang, yaitu pemasaran adalah sebuah ilmu atau seni untuk 

menciptakan pengenalan, penyampaian, dan pengomunikasian produk 

kepada para konsumen serta berhubungan baik dengan konsumen. 

Namun pemasaran seperti ini adalah sebuah penganiayaan yang diartikan 

membujuk orang belanja sebanyak banyaknya atau pemasaran yang pada 

akhirnya membuat kemasan sebaik baiknya padahal produk tidak bagus 

kemudian membujuk dengan segala cara agar konsumen membeli 

produknya. Bedanya pemasaran syariah itu dianjurkan untuk jujur kepada 

konsumen, pemasaran syariah dianjurkan untuk jujur kepada 

penganiayaan karena ada nilai-nilai syariah yang harus di jungjung oleh 

pemasaran syariah. 
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Pemasaran syariah juga memiliki konsep, menurut Hermawan 

Kartajaya dan Muhammad Syakhir Sula.
15

 

1) Strategi Pemasaran Syariah. Untuk memenangkan sebuah mind-share 

dilakukan pemetaan pasar berdasarkan pertumbuhan pasar, 

keunggulan kompetitif, dan situasi persaingan diri pemetaan pasar 

dapat dilihat bahwa pasar rasional merupakan pasar yang sangat besar, 

para pebisnis harus dapat membidik pasar rasional yang sangat 

potensial tersebut. 

2) Syariah Marketing Tastic. Untuk memenangkan markt-share ketika 

Positioning pebisnis syariah dibenak pasar rasional telak kuat, mereka 

harus melakukan defensiasi mencakup apa yang ditawarkan, 

bagaimana menawarkan, dan apa infrastruktur dalam menawarkannya. 

Langkah selanjutnya para marketer perlu menerapkan diferensiasi 

secara kreatif dan inovatif dengan menggunakan marketing mix 

(price, produck, promotion) hal-hal yang harus dipersiapkan juga, 

bagaimana pebisnis melakukan penjualan dan meningkatkan 

hubungan dengan pelanggan sehingga menciptakan keuntungan 

finansial. 

3) Syariah Marketing Value. Untuk meningkatkan heart share (kecintaan 

pelanggan terhadap produk) semua strategi dan taktik berjalan lancar 

apabila tidak disertai peningkatan value dari produk dan jasa yang 
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dijual. Memberikan service membuat pelanggan loyal dan mampu 

menjalankan proses yang sesuai dengan kepuasab pelanggan. 

4) Syariah Marketing Scorecard. Untuk menciptakan keseimbangan 

value kepada stakeholdernya, tiga stakeholders Utama adalah peole 

costumer, share holders, dan stakeholders sangat penting karena 

mereka adalah orang-orang yang sangat berperan dalam menjalankan 

suatu usaha. 

5) Syariah Marketing Enterprice. Untuk mencapai sebuah tujuan yang 

layak, sudah selayaknya perusahaanpun harus mempunyai impian 

seperti manusia pada umumnya, inspirasi tentang impian inilah yang 

hendak dicapai membimbing manusia atau perusahaan sepanjang 

perjalanannya, perusahaan harus menghubungkan antara idealisme 

dan pragmatisme perusahaan harus mengimplementasikan keduanya 

secara konsisten. 

b. Karakteristik Pemasaran Syariah 

Karakteristik merupakan ciri khas ata sebuah bentuk dalam 

mengenal sehingga segala sesuatu dapat dibedakan dengan yang lain. 

Secara umum, ada beberapa karakteristik pemasaran dalam syariah yang 

menjadi panduan bagi pemasaran yang diantaranya adalah: 

1) Ketuhanan (Rabbaniyah) 

Salah satu ciri khas pemasaran syariah yang tidak dimiliki dalam 

pemasaran konvensional yang dikenal selama ini sifatnya yang 

relegius yang dipandang penting mewarnai aktivitas pemasaran agar 
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tidak terperosok kedalam perbuatan yang dapat merugikan orang lain. 

Seorang syariah marketer meyakini bahwa Allah SWT selalu dekat 

dan mengawasinya ketika seorang syariah marketer melakukan segala 

macam bisnis Allah SWT akan meminta segala pertanggung jawaban 

atas segala yang diperbuat. 

2) Etis (Akhlaqiyyah) 

Keistemewaan yang lain dari pemasaran syariah selain karena 

etis (Akhlaqiyyah), pemasaran syariah juga sangat mengedepankan 

masalah akhlak (moral, etika) dalam seluruh aspek kegiatan. 

3) Realistis (Al-waqi’iyyah) 

Pemasaran syariah bukanlah konsep yang eksklusif 

antimodernitas, dan kaku. Pemasaran syariah adalah konsep 

pemasaran yang fleksibel sebagaimana keluasan dan keluwesan 

syariah islami yang melandasinya. 

4) Humanistis (Al-insaniyah) 

Keistimewaan pemasaran syariah yang lain adalah sikapnya 

humanistis universal. Humanistis adlah bahwa syaria diciptakan untuk 

manusia agar derajatnya terangkat, sifat manusia terjaga dan terangkat 

sifak kemanusiaanya terjaga dan terpelihara serta sifat 

kehawaniaannya terkekang dengan pandang syariah.
16
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c. Kendala Pemasaran Syariah 

Kendala pemasaran syariah adalah keadaan yang membatasi 

seluruh proses penciptaan, penawaran, maupun proses perubahan nilai 

yang bertentangan dengan prinsip-prinsip muamalah yang islami. 

Adapun permasalahan-permasalahannya mengenai strategi pemasaran 

syariah dilihat dari tiga faktor dominan; 

1) Kualitas Produk 

Perusahaan penting untuk melakukan inovasi atau variasi untuk 

mengembangkan kualitas produknya menjadi lebih baik lagi sehingga 

dapat memperlebar jangkauan pasar, memuaskan pelanggan, menarik 

minat beli dan dapat meningkatkan penjualan produk tersebut. 

2) Citra Merek 

Citra yang baik tidak hanya untuk menarik konsumen dala 

memilih produk, melainkan juga dapat memperbaiki sikap dan 

kepuasan konsumen terhadap suatu merek produk tersebut. Ketika 

hidup konsumen semakin rumit, terburu-buru dan kehabisan waktu, 

kemampuan merek untuk menyederhanakan pengambilan keputusan 

dan mengurangi resiko adalah sesuatu yang berharga. 

3) Minat Beli Konsumen 

Suatu perusahaan harus memberikan informasi secara detail dan 

lengkap terhadap produk yang di tawarkan untuk menarik minat beli 

konsumen. Minat beli konsumen yang tinggi akan mendorong 

membeli suatu produk. 
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4) Kepuasan Konsumen 

Banyak perusahan juga telah menyadari tentang pentingnya 

memperhatikan kepuasan konsumen sebagai alat untuk bersaing 

banyaknya jumlah dan beragamnya hasil penelitian dibidangi 

kepuasan konsuen mengakibatkan sulitnya mengidentifikasi faktor-

faktor apa saja yang paling berpengaruh terhadap kepuasan atau 

ketidak puasan itu sendiri. Jadi apabila ada kinerja berada dibawah 

harapan, maka pelanggan tidak puas, jika kinerja memenuhi harapan 

pelanggan puas, jika kinerja melebihi harapan, pelanggan amat puas 

dan senang.
17

 

3. Produk 

a. Pengertian Produk 

Produk adalah keseluruhan penawaran yang dilakukan secara 

normal oleh perusahaan kepada konsumen dalam memberikan suatu 

pelayanan. Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan di pasar, 

untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen. Produk menurut 

Kotler di dalam buku Firmansyah bahwa suatu produk tersebut terdiri 

dari barang, jasa, event pengalaman, tempat, orang, kepemilikan, 

organisasi atau perkumpulan, ide, dan informasi.
18

 

Berdasarkan pengertian di atas, dapat disimpulkan bahwa produk 

merupakan sesuatu elemen dari bauran pemasaran yang harus 

diperhatikan oleh perusahaan sebagai sarana perusahaan berinteraksi 
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dengan konsumen baik berupa barang nyata, jasa, ide atau sebuah 

gagasan yang tercipta guna memenuhi suatu kebutuhan dan keinginan 

konsumen dalam penciptaan kepuasan. 

b. Tingkatan Produk 

Secara umum, ada beberapa tingkatan dalam sebuah produk yang 

harus diketahui perusahaan ketika akan menciptakan produknya atau 

menerimanya dari pemasok. Hal ini sebagaimana menurut Kotler dan 

Keller bahwa secara umum sebuah produk tersebut setidaknya memiliki 

5 (lima) tingkatan diantaranya adalah sebagai berikut: 

1) Produk dasar (Basic Product). Produk dasar adalah produk dasar yang 

mampu memenuhi fungsi pokok produk yang paling dasar. 

2) Manfaat inti (Core Benefit). Manfaat inti adalah manfaat yang akan 

dikonsumsi oleh pelanggan dari setiap produk yang sebenarnya 

dibutuhkan. 

3) Produk harapan (Expected product). Produk harapan adalah produk 

yang ditawarkan dengan berbagai atribut dan kondisi secara normal, 

biasanya disebut sebagai produk formal. 

4) Produk potensial (Potential Product). Produk potensial adalah produk 

yang dikembangkan dengan melakukan perubahan dan tambahan pada 

setiap produk untuk keperluan masa depan. 
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5) Produk pelengkap (Augment Product). Produk pelengkap adalah 

produk yang dilengkapi atau ditambahkan dengan berbagai macam 

atribut sebagai manfaat layanan.
19

 

c. Kualitas Produk 

Menurut Kotler dan Amstrong bahwasanya kualitas produk adalah 

serangkaian ciri-ciri dan menjadi karakteristik pada barang dan jasa yang 

memiliki kemampuan untuk memenuhi kebutuhan yang merupakan 

pengertian dari gabungan keandalan, daya tahan, ketepatan dan 

kemudahan pemeliharan dari suatu produk. Kualitas produk mempunyai 

delapan dimensi, yaitu sebagai berikut: 

1) Kinerja (Performance). Kinerja adalah suatu tampilan operasi dasar 

dari sebuah produk yang sesungguhnya. Kinerja juga diartikan sebagai 

pencerminan dari produk yang disajikan. Produk yang memiliki 

performance ialah yang dapat memenuhi harapan konsumen 

berdasarkan functional value perusahaan. 

2) Keandalan (Reability). Keandalan adalah tingkat keandalan produk 

yang menjalankan fungsinya di mata konsumen untuk 

menariknkepercayaan konsumen terkait kualitas keandalan produk. 

3) Keistimewaan (Features). Keistimewaan adalah karakteristik 

pelengkap atau skunder yang digunakan sebagai pelengkap atribut-

atribut pada produk. 
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4) Kesesuaian dan Spesifikasi (Conformance dan Specification). 

Kesesuaian dan spesifikasi adalah tingkat dimana semua produk yang 

diproduksi telah sesuai dengan spesifikasi sasaran perusahaan dan 

mayoritas produk yang dihasilkan merupakann keinginan pelanggan. 

5) Daya Tahan (Durability). Daya tahan adalah ukuran ketahanan sebuah 

produk berkaitan dengan berapa lama produk tersebut bisa digunakan 

baik dalam kondisi normal maupun berat. 

6) Service Ability (Service Ability). Pada dimensi ini service ability 

meliputi kompetensi, kecepatan, kenyamanan, penanganan keluhan 

memuaskan ataupun tidak serta mudah direparasi. Tindakan inilah 

yang dilakukan jika suatu produk mengalami kerusakan, agar 

konsumen tidak merasa dirugikan. 

7) Keindahan (Aesthethics). Keindahan produk berupa desain, model, 

bentuk dan lain-lain jika dilihat menggunakan panca indera. 

8) Kualitas yang Dipersepsikan (Perceived Quality). Kualitas yang 

dipersepsikan adalah kualitas dasar produk yang diterapkan atau 

dirasakan.
20

 

d. Bauran Produk 

Bauran produk disebut juga variasi produk merupakan satu set 

produk dan unit produk yang ditawarkan penjual bagi pembeli. Bauran 

produk memiliki panjang, lebar, kedalaman dan konsistensnya. Bauran 

produk memiliki beberapa tingkatan diantaranya: 
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1) Tingkat kelebaran produk, lebar produk mengacu pada jumlah lini 

produk berbeda yang ditawarkan perusahaan. 

2) Tingkat kepanjangan produk, panjang bauran produk mengacu pada 

jumlah seluruh jenis barang yang dibuat perusahaannya. 

3) Tingkat kedalaman produk, produk merujuk pada jumlah versi yang 

ditawarkan dari setiap produk dalam lini. 

4) Konsistensi bauran produk, produk merujuk pada sebesar apa dekat 

hubungan berbagai lini produk dalam pemakaian akhir, persyaratan 

produksi, saluran distribusi atau dengan hal cara lain. 

e. Inovasi Produk 

Inovasi produk adalah pengenalan barang atau jasa yang benar-

benar baru dan merupakan salah satu faktor persaingan yang sangat 

penting di perusahaan, dimana jika penerapan dari inovasi produk ini 

berhasil maka perusahaan akan menghasilkan keuntungan. Karena 

perusahaan dituntut untuk mampu menuangkan ide-ide kreatif, 

menciptakan penilaian-penilaian yang nantinya diimplementasikan serta 

menawarkan produk yang inovatif dan meningkatkan kinerja yang 

memuaskan pelanggan. Dengan adanya inovasi produk, perusahaan tidak 

hanya dapat bersaing melainkan mampu menghadapi tantangan ketika 

kreativitas berada pada kultur organisasi yang benar. 

Inovasi dapat mengadaptasi setiap perkembangan produk dan jasa 

yang telah diperkenalkan oleh industri berdasarkan teknologi baru. 

Inovasi dikatakan berhasil jika dapat menghasilkan kinerja yang superior 
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terhadap kepuasan total pelanggan yang dihasilkan oleh komitmen 

perusahaan dan inovasi yang terus menerus. Dimana kemampuan dan 

aktivitas inovasi diterapkan dalam perusahaan kecil, sedangkan struktur 

dan variabelnya digunakan pada perusahaan besar yang justru tidak 

digunakan pada perusahaan kecil. 

Hal yang perlu dipertimbangkan perusahaan adalah harus lebih 

memperhatikan perubahan kebutuhan dan keinginan konsumen serta 

memperluas lini produk yang sudah ada. Karena pada hakikatnya 

inovasilah yang mampu memenangkan persaingan. Jika produk 

perusahaan yang sekarang ini belum bisa mencukupi selera konsumen 

maka perusahaan harus memperluas lini produknya. Perluasan lini 

produk harus didasarkan pada penelitian yang dilakukan perusahaan 

sehingga perusahaan benar-benar memahami dan bisa memenuhi apa 

yang menjadi keinginan pelanggan. Dengan cara ini perusahaan akan 

bisa bertahan lama dan bisa memenangkan perusahaan pesaing dengan 

upaya tidak hanya terpaku pada produk lama. 

4. UMKM 

Defenisi UMKM diatur dalam undang undang Republik Indonesia 

No. 20 Tahun 2008. Pasal 1 dari UU tersebut, bahwa usaha mikro adalah 

usaha produktif milik orang perorangan dan/atau badan usaha perorangan 

yang memiliki kriteria usaha mikro sebagaimana di atur dalam UU tersebut. 

Usaha kecil adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri yang 

dilakukan oleh orang perorangan atau badan usaha yang bukan merupakan 
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anak perusahaan atau bukan anak cabang yang dimiliki, dikuasai atau 

menjadi bagian, baik langsung maupun tidak langsung, dari usaha 

menengah atau usaha besar yang memenuhi kriteria usaha kecil. Usaha 

menengah adalah usaha ekonomi produktif dan bukan merupakan cabang 

atau anak usaha pusat serta menjadi bagian secara langsung terhadap usaha 

kecil atau usaha besar dengan total kekayaan bersihnya sesuai yang sudah di 

atur dalam UU.
21

 

UMKM sendiri mempunyai karakteristik yang unik dan berbeda dari 

yang lain yaitu memiliki; 1) Bahan baku mudah didapat, 2) Teknologi yang 

sederhana sehingga mudah dilakukan. 3) Keterampilan dasar umumnya 

secaraturun temurun. 4) Menyerap tenaga kerja yang cukup banyak. 5) 

Luasnya peluang pasar, sebagian besar produknya terserap di pasar 

local/domestic. Dan 6) Melibatkan masyarakat ekonomi lemah setempat 

yang dapat menguntungkan.
22

 

5. Analisis SWOT  

Analisis SWOT adalah suatu bentuk analisis dalam sebuah 

manajemen perusahaan yang secara sistematis dapat membantu dalam usaha 

penyususunan strategi yang matang demi tercapainya tujuan perusahaan 

yang baik jangka pendek maupun jangka panjang. Berikut beberapa depenisi 

menurut ahli: 

                                                             
21

Undang undang Republik Indonesia No 20 Tahun 2008 Tentang Usaha Mikro, Kecil, 

dan Menengah, hlm. 2. 
22

Dindin Abdurrohman, Strategi Pengmbangan Kelembagaan UMKM, (Yogyakarta: 

Bintang Pustaka Madani, 2020), hlm. 25. 
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a. Analisis SWOT adalah untuk menentukan tujuan usaha yang realisis 

sesuai dengan kondisi perusahaan analisis ini digunakan untuk 

mengetahui faktor-faktor apa saja yang menjadi kekuatan, kelemahan, 

peluang, dan ancaman yang ada dalam perusahaan.
23

 

b. Menurut Freddy, Analisis SWOT adalah analisa yang didasarkan pada 

logika yang dapat memaksimalkan kekuatan dan peluang namun secara 

bersamaan dapat menimbulkan kelemahan dan ancaman. 

c. Menurut Galavana, Analisis SWOT adalah analisa untul mendapatkan 

startegi yang berguna atau efektif yang diterapkan sesuai pasar sesuai 

pasar dan keadaan publik, peluang dan ancaman dipakai untuk 

mengetahui lingkungan luar atau eksternal kemudian kekuatan dan 

kelemahan yang didapatkan melalui analisis dalam perusahan. 

Berdasarkan depenisi di atas dapat disimpulkan peneliti bahwa 

Analisis SWOT adalah suatu metode untuk menggambarkan dan 

membandingkan bagaimana kondisi dan cara untuk mengevaluasi suatu 

masalah bisnis dan proyek berdasarkan faktor internal dan eksternal. 

Tahapan perumusan strategi dengan analisi SWOT terdiri dari tahap 

pengumpulan data, tahap pengumpulan informasi, dan tahap pengambilan 

keputusan. 

a. Tahap Pengambilan Data 

Tahap ini dasarnya tidak hanya sekedar kegiatan pengumpulan 

kegiatan, tetapi juga merupakan suatu kegiatan mengklasifikasian dan 
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Ikatan Bankir Indonesia, “Strategi Bisnis Bank Syariah”, (Jakarta: PT. Gramedia Putaka 

Utama, 2015), hlm. 53. 
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pra-analisis data. Pada tahap ini data dapat dibedakan menjadi dua yaitu 

data eksternal dan data internal. Data eksternal diperoleh dari luar 

lingkungan perusahaan sedangkan data internal dapat diperoleh dari 

dalam perusahaan itu sendiri. 

b. Tahap Pengumpulan Informasi 

Tahap pengumpulan semua informasi yang berpengaruh terhadap 

kelangsungan perusahaan, tahap selanjutnya adalah memanfaatkan semua 

informasi tersebut dalam model-model kuantitatif perumusan strategi. 

Ada beberapa model yang digunakan untuk menyusun analisis SWOT 

antara lain adalah pembuatan matrik SWOT. 

c. Tahap Pengambilan Keputusan 

Tahap pengambilan keputusan, dari analisis data SWOT yang telah 

dilakukan, kemudian, ditarik suatu kesimpulan. Kesimpulan data hasil 

analisis SWOT tersebut mempengaruhi dan menjadi dasar dari 

pengambilan keputusan pada akhir tahap.
24

 

B. Kajian/Penelitian Terdahulu 

Tabel. 2.1. 

Penelitian Terdahulu 

No Nama Peneliti Judul Penelitian Hasil Penelitian 

1 Tedi Susanto, (Tugas 

Akhir, Program Studi 

(D3) Perbankan Syariah, 

Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Islam UIN 

Walisongo Semarang, 

2015) 

Analisis Strategi 

Pemasaran Syariah 

di BPRS Mitra 

Harmoni Semarang 

Strategi pemasaran 

syariah BPRS 

Mitra Harmoni 

Semarang 

memungkinkan 

bisa mendapatkan 

keunggulan 

kompetitip, 

                                                             
24

 Mukhamad Afif Salam & Agus Bambang Siswanto, “Analisis SWOT dengan Metode 

Kuisioner (Semarang: Graha Ilmu, 2019), hlm, 9-10. 
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meningkatkan 

keuntungan, 

menambah jumlah 

nasabah, dan 

membuat nasabah 

yang sudah ada 

menjadi loyal.
25

 

2 M.Azan Zailani, (Skripsi, 

Program Studi Ekonomi 

Syariah Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis 

Islam IAIN 

Palangkaraya, 2020) 

Strategi Pemasaran 

Warung Makan 

Serba 5000 Jalan 

Samratulangi Kota 

Palangkaraya 

Strategi pemasaran 

warung makan 

serba 5000 lebih 

menekankan dari 

segi yaitu: Price 

(harga), Dengan 

menawarkan harga 

yang murah 5000 

rupiah bagi semua 

konsumen, 

Promosion 

(promosi), Dengan 

Perorangan dari 

mulut kemulut. 

Place (tempat), 

Dengan tempat 

yang srategis dekat 

dengan perkuliahan 

dan kos-kosan.
26

 

3 M. Fika Fitrian Yusuf 

(Skripsi, Program Studi 

Ekonomi Syariah 

Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Islam, IAIN 

Tulungagung, 2017) 

Analisis Strategi 

Pemasaran 

Pedagang Pasar 

Tradisional dalam 

Perspektip 

Ekonomi Islam di 

Pasar Tradisional 

Ngemplak 

Tulunggung 

Strategi pemasaran 

pada peagang pasar 

ngemplak tulang 

agung yang 

diterapkan oleh 

pedagang pasar 

tradisional 

ngemplak tulang 

agung adalah 

diantaranya strategi 

produk, strategi 

harga, strategi 

promosi, strategi 

                                                             
25

Tedi Susanto, “Analisis Strategi Pemasaran Syariah di BPRS Mitra Harmoni 

Semarang”, (Tugas Akhir, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Walisongo Semarang, 2015), 

hlm. 64. 
26

M. Azan Zailani, “Strategi Pemasaran Warung Makan Serba 5000 Jalan Sam Ratulangi 

Kota Palangkaraya”, (Skripsi, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Palangkaraya, 2020), hlm. 

92. 
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tempat, dan strategi 

pelayanan.
27

 

4 Ahmad Izzuddin, Budi 

Santoso, dan Thasya 

Moulinda (Jurnal 

Manajemen dan Bisnis 

Indonesia Universitas 

Muhammadiyah Jember, 

Vol. 7, No. 1, Juni 2021) 

Strategi pemasaran 

Syariah Produk 

Kuliner BUMDES  

Proses strategi 

pemasaran yang 

dapat diterapkan 

diantaranya adalah 

yaitu BUMDES 

bekerja sama 

dengan PT. 

Perkebunan Dua 

Belas Panti yang 

menghasilakan 

kopi, BUMDES 

menjadi salah satu 

distributor kopi 

pada warung kopi, 

kafe, dan tokoh-

tokoh ritel, Juga 

tertuang pada 

strategi bauran 

pemasaran 

BUMDES harus 

menunjukkan 

kualitas produknya, 

Selain itu 

BUMDES harus 

mulai mengenalkan 

produknya melalui 

promosi yang 

berdasarkan 

prinsip-prinsip 

syariah.
28

 

Adapun persamaan dan perbedaan penelitian ini dengan penelitian 

terdahulu diantaranya adalah sebagai berikut: 

1. Persamaan penelitian ini dengan Tedi Susanto adalah sama-sama membahas 

tentang strategi pemasaran syariah. Perbedaan penelitian ini dengan 

penelitian terdahulu adalah pembahasan dan subjek penelitian, dimana 

                                                             
27

M. Fika Fitrian Yusuf, “Analisis Strategi Pemasaran Pedagang Pasar Tradisional dalam 

Perspektif Ekonomi Islam di Pasar Ngamplak Tulungagung”, (Skripsi, Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Islam IAIN Tulungagung, 2017), hlm. 90. 
28

Ahmad Izzuddin, dkk, “Strategi Pemasaran Syariah Produk Kuliner Bumdes”, Jurnal 

Manajemen dan Bisnis Indonesia, Volume. 7, Nomor. 2, (Juni 2021), hlm. 25. 
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dalam penelitian ini membahas tentang pelaku UMKM sedangkan 

penelitian terdahulu membahas tentang perilaku Bank Syariah. 

2. Persamaan penelitian ini dengan penelitian M. Azan Zailani adalah sama-

sama membahas tentang strategi pemasaran dan objek penelitian berkaitan 

dengan pelaku UMKM. Perbedaan penelitian ini dengan penelitian 

terdahulu adalah berkaitan dengan fokus penelitian dan objek penelitian 

yang digunakan dimana dalam penelitian ini fokus penelitian ini difokuskan 

kepada penerapan strategi pemasaran dan objek penelitian adalah pelaku 

UMKM usaha kecap asin di Desa Batang Baruhar sedangkan penelitian 

terdahulu berfokus kepada latar belakang usaha dan penerapan strategi pasar 

yang dilakukan pelaku usaha UMKM Warung Makan Serba 5000 Jalan Sam 

Ratulangi Kota Palangka Raya. 

3. Persamaan penelitian ini dengan penelitian M. Fika Fitri Yusuf adalah 

dalam membahas strategi pemasaran yang dilakukan mulai dari penerapan 

produk, harga, promosi dan tempat usaha. Perbedaan penelitian ini dengan 

penelitian terdahulu adalah terkait pada objek penelitian yang dikaji 

mengami perbedaan dimana dalam penelitian ini objek kajiannya adalah 

pelaku usaha UMKM kecap asin di Desa Batang Baruhar Julu sedangkan 

penelitian terdahulu objek penelitiannya adalah pelaku usaha Pedagang Pasa 

Tradisional di Pasar Ngamplak Tulungangung. 

4. Persamaan penelitian ini dengan penelitian Ahmad Izzuddin, dkk adalah 

sama-sama mengkaji tentang penerapan strategi pemasaran syariah. Untuk 

perbedaannya mencakup kepada kajian yang dibahas dalam penelitian dan 
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objek yang menjadi kajiannya, yaitu penelitian ini berfokus kepada 

penerapan strategi pemasaran mulai dari kajian produk, harga, promosi dan 

lokasi usaha dari UD. Sinar Bintang Batang Baruhar Julu, sedangkan 

penelitian terdahulu berfokus kepada kajian kelebihan dan kekurangan serta 

keuntungan dan tantangan yang dihadapi pelaku usaha PT Perkebunan XII 

Panti. 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

A. Waktu Dan Lokasi Penelitian 

Waktu penelitian dilaksanakan pada bulan Juni 2023 sampai dengan 

bulan Desember 2023. Lokasi penelitian ini yang bertempat di UD. Sinar 

Bintang yang berada di Desa Batang Baruhar Julu Kecamatan Padang Bolak 

Kabupaten Padang Lawas Utara. 

B. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian ini adalah penelitian kualitatif deskriptif, yaitu data yang 

dikumpulkan berbentuk kata-kata, gambar bukan angka. Penelitian kualitatif 

merupakan pengumpulan data pada suatu latar alamiah dengan maksud 

menafsirkan fenomena yang terjadi dimana peneliti adalah sebagai instrument 

kunci, pengambilan sampel sumber data dan hasil penelitian kualitatif lebih 

menekankan makna dan generalisasi.
1
 

Pada masalah penelitian ini, peneliti akan melakukan analisa seputar 

strategi pemasaran syariah yang dilaksanakan UD. Sinar Bintang di Desa 

Batang Baruhar Julu mulai dari penerapan strategi pemasaran produk, harga, 

promosi dan lokasi usaha. Hal ini dilakukan untuk menjawab masalah yang 

diangkat dalam penelitian sehingga menghasilkan suatu hasil penelitian yang 

bermakna dan sesuai dengan tujuan penelitian yang dilaksanakan. 

 

 

                                                             
1
Aibi Anggito, Metode Penelitian Kualitatif, (Jawa Barat: CV Jejak, 2018), hlm. 7. 
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C. Unit Analisis/Subjek Penelitian 

Subjek dalam penelitian ini yang peneliti gunakan adalah berjumlah 10 

orang yaitu terdiri dari Koir Harahap (pemilik usaha), Umar Dani Harahap 

(Bagian Produksi), Risma Nasution dan Seri Harahap (Packing), Risnawati 

Hasibuan, Derlina Siregar, Bangsawan Siregar, Oloan Harahap, Roi Hanapi 

Harahap (konsumen produk kecap asin) UMKM UD. Sinar Bintang yang 

berada di Desa Batang Baruhar Julu Kecamatan Padang Bolak Kabupaten 

Padang Lawas Utara. Penentuan sampel menggunakan purposive sampling, 

yaitu peneliti berusaha menentukan sampel penelitian dengan kriteria bahwa 

informan (orang) yang memiliki kriteria tertentu dan di anggap mengetahui 

tentang penelitian ini. 

Tabel. 3.1. 

Subjek Penelitian 

No Nama Keterangan 

1. Koir Harahap Pemilik Usaha 

2. Umar Dani Harahap Produksi 

3. Risma Nasution Packing 

4. Seri Harahap Packing 

5. Aminuddin Pemasaran 

6. Risnawati Hasibuan Konsumen 

7. Derlina Siregar Konsumen 

8. Bangsawan Siregar Konsumen 

9. Oloan Harahap Konsumen 

10. Roi Hanapi Harahap Konsumen 

 

D. Sumber Data 

1. Data Primer 

Data primer adalah data yang diperoleh secara langsung oleh peneliti 

dari lapangan. Dengan cara wawancara, observasi dan survey lapangan. 

Adapun sumber data primer dalam penelitian ini adalah pemilik usaha, dan 
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konsumen produk kecap asin UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu 

Kecamatan Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara. 

2. Data Skunder 

Data yang tidak langsung misalnya data dari pihak lain dalam 

kepentingan tertentu.
2
 Sumber data skunder dalam penelitian ini meliputi 

karyawan UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu Kecamatan Padang 

Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara. Kemudian, data sekunder dalam 

penelitian ini bersumber pada literatur-literatur yang berkaitan dengan 

penelitian. 

E. Metode Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data adalah suatu cara atau proses yang sistematis 

dalam pengumpulan, pencatatan dan penyajian fakta untuk tujuan tertentu. 

Penelitian ini akan menggunakan interview dan observasi. 

1. Observasi 

Metode observasi merupakan metode yang dilakukan sebagai 

pengamatan dan pencatatan secara sistematik terhadap gejala yang tampak 

pada objek penelitian. Pengamatan dilakukan guna memperoleh data tentang 

strategi pemasaran syariah pada produk UMKM UD. Sinar Bintang di Desa 

Batang Baruhar Julu. Dengan mengamati secara langsung kinerja para 

pelaku UMKM agar penelitian dapat memperoleh data akurat dan factual 

berkenaan dengan strategi pemasaran syariah. 

2. Interview 

                                                             
2
Mahfud Solihin, dan Puspita Ghaniyangraini, Analisis Data Penelitian Menggunakan 

Sofware Stara, (Yogyakarta: CV ANDI OFFSET, 2020), hlm. 26 
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Metode interview (wawancara) percakapan yang dilakukan dua pihak 

yaitu pewawancara (interviewer) yang mengajukan yang memberikan 

jawaban atas pertanyaan itu. Wawancara dilakukan secara langsung kepada 

beberapa orang informan. Mereka meliputi pelaku UMKM UD. Sinar 

Bintang di Batang Baruhar Julu. 

F. Teknik Pengolahan Analisis Data 

Analisis data merupakan salah satu bagian dari hasil penelitian, yang 

berarti pengumpulan data-data yang telah dikumpulkan dari lapangan dan telah 

di olah sehingga menghasilkan informasi tertentu. Adapun teknik analisis data 

yang digunakan peneliti adalah menggunakan analisis SWOT, dan metode 

yang digunakan dalam penelitian ini adalah matriks SWOT. 

Adapun tahapan dalam analisis data dalam penelitian ini adalah sebagai 

berikut:  

1. Melakukan analisis lingkungan internal dan eksternal 

Dimana perusahaan melihat sampai mana batas yang menjadi dasar 

untuk mengembangkan perusahaan maka di analisis menggunakan analisis 

SWOT.  

a. Strength (S). Situasi atau kondisi yang merupakan kekuatan dari 

perusahaan atau organisasi pada saat ini. 

b. Weakness (W). Situasi atau kondisi yang merupakan kelemahan dari 

perusahaan atau organisasi pada saat ini. 
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c. Opportunity (O). Situasi atau kondisi yang merupakan peluang diluar 

organisasi dan memberikan peluang berkembang bagi perusahaan atau 

organisasi dimasa depan. 

d. Threat (T). Situasi yang merupakan ancaman bagi perusahaan yang 

datang dari luar organisasi atau perusahaan dan dapat mengancam 

eksistensi organisasi di masa depan. 

2. Analis SWOT melalui matriks IFAS dan EFAS 

Analisis SWOT melalui matriks IFAS (Internal Factor Analysis 

Summary) yang menguraikan faktor-faktor internal (kekuatan dan 

kelemahan) yang dimiliki perusahaan dan matriks EFAS (Eksternal Factor 

Analysis Summary) yang menguraikan faktor-faktor peluang terbesar dan 

ancaman terbesar. Matrik SWOT sebagai alat perumusan alternatif yang 

digunakan dalam strategi perusahaan yang di dasarkan pada kekuatan, 

kelemahan, peluang dan ancaman perusahan. 

a. Matriks IFAS  

Matriks IFAS digunakan untuk merumuskan faktor strategi internal 

ke dalam kerangka Strength and Weakness perusahaan. Adapun cara 

penentuan faktor internal adalah: 

1) Tentukan faktor-faktor yang menjadi kekuatan serta kelemahan 

perusahaan dalam kolom 1. 

2) Beri bobot masing-masing faktor tersebut dengan skala mulai dari 1,0 

(paling penting) sampai dengan 0,0 (tidak penting), berdasarkan 
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pengaruh faktor-faktor tersebut posisi strategi perusahaan (semua 

bobot tersebut jumlahnya tidak boleh melebihi skor total 1,00). 

3) Hitung rating (dalam kolom 3) untuk masing-masing faktor dengan 

memberikan skala mulai dari 4 (outstanding) sampai dengan 1 (poor), 

berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi perusahaan 

yang bersangkutan. Variabel yang bersifat positif (semua variabel 

yang masuk kategori kekuatan) diberi nilai +1 sampai dengan +4 

(sangat baik) dengan membandingkan rata-rata industri atau dengan 

pesaing utama. Sedangkan variabel yang bersifat negatif 

kebalikannya. Contohnya jika kelemahan besar sekali dibandingkan 

dengan rata-rata industri yang nilainya adalah 1, sedangkan jika 

kelemahan dibawah rata-rata industri nilainya 4. 

4) Kalikan bobot pada kolom 2 dengan rating pada kolom 3, untuk 

memperoleh faktor pembobotan pada kolom 4. Hasilnya berupa skor 

pembobotan untuk masing-masing faktor yang nilainya bervariasi 

mulai dari 4,0 (outstanding) sampai dengan 1,0 (poor). 

5) Gunakan kolom 5 untuk memberikan komentar atau catatan mengapa 

faktor-faktor tertentu dipilih dan bagaimana skor pembobotan 

dihitung. Jumlah skor pembobotan (pada kolom 4), untuk memperoleh 

total skor pembobotan bagi perusahaan yang bersangkutan. Nilai total 

ini menunjukkan bagaimana perusahaan tertentu beraksi terhadap 

faktor-faktor strategis internalnya. Total skor ini dapat digunakan 
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untuk membandingkan perusahaan ini dengan perusahaan lainnya 

dengan industri yang sama. 

b. Matriks EFAS  

Sebelum membuat matrik faktor strategi eksternal, kita perlu 

mengetahui, kita perlu mengetahui terlebih dahulu faktor strategi 

eksternal (EFAS). Adapun cara-cara penentuan faktor strategi eksternal 

adalah sebagai berikut: 

1) Susunlah dari kolom 1 (5 sampai dengan 10 peluang dan ancaman). 

2) Beri bobot masing-masing faktor dalam kolom 2, mulai dari 1,0 

(sangat penting) sampai dengan 0,0 (tidak penting). Faktor-faktor 

tersebut kemungkinan dapat memberikan dampak faktor 

strategis.Hitung rating (dalam kolom3) untuk masing-masing faktor 

dengan memberikan skala mulai dari 4 (outstanding) sampai dengan 1 

(poor) berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi 

perusahaan yang bersangkutan. Pemberian nilai rating untuk faktor 

peluang bersifat positif (peluang yang semakin besar diberi rating +4, 

tetapi jika peluangnya kecil diberi rating +1). Pemberian nilai rating 

ancaman adalah kebalikannya. Misalnya jika nilai rating ancaman 

besar, ratingnya adalah 1. Sebaliknya, jika nilai ancamannya sedikit 

ratingnya 4. 

3) Gunakan kolom 5 untuk meberikan komentar atau catatan mengapa 

faktor-faktor tersebut dipilih dan bagaimana skor pembobotannya 



47 

 

 

dihitung. Nilai total ini menunjukkan bagaimana perusahaan tertentu 

bereaksi terhadap faktor-faktor strategi eksternalnya. 

Tabel. 3. 2. 

Matriks SWOT 

 

                  

IFAS 

EF

AS 

Strength (S) 

Faktor Kekuatan 

Internal 

Weaknesses (W) 

Faktor Kelemahan 

Internal 

Opportunity (O) 

Strategi SO 

Menggunakan 

kekuatan untuk 

memanfaatkan 

peluang 

Strategi WO 

Ciptakan strategi 

yang meminimalkan 

kelamahan unntuk 

memanfaatkan 

peluang 

Threath (T) 

Strategi ST 

Ciptakakan strategi 

yang menggunakan 

kekuatan untuk 

mengatasi ancaman 

Strategi WT 

Ciptakan strategi 

yang meminimalkan 

kelamahan dan 

menghindari 

ancaman 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN 

A. Temuan Umum 

1. Gambaran Umum Desa Batang Baruhar Julu 

Desa Batang Baruhar Julu merupakan salah satu desa yang berada di 

wilayah Kecamatan Padang Bolak, Kabupaten Padang Lawas Utara, 

Provinsi Sumatera Utara. Desa Batang Baruhar Julu terletak sangat strategis 

karena sangat dekat dengan lingkungan jalan raya yang jarak jauhnya dari 

ibu kota Gunung Tua adalah sekitaran 7 (tujuh) km. Letak geokrafis desa 

Batang Baruhar Julu dapat dipahami sebagai berikut: 

a. Sebelah Timur berbatasan dengan desa Batang Baruhar Jae. 

b. Sebelah Barat berbatasan dengan kebun karet atau hutan. 

c. Sebelah Selatan berbatasan dengan kebun karet Gunung Tua Jae. 

d. Sebelah Utara berbatasan dengan Paranginan.
1
 

 

 

Penduduk Desa Batang Baruhar Julu Kecamatan Padang Bolak 

Kabupaten Padang Lawas Utara berjumlah sebanyak 2.140 jiwa yang terdiri 

dari 1.116 orang laki-laki dan 1.024 orang perempuan yang terdiri dari 395 

Kepala Keluarga (KK).
2
 Ditinjau dari segi mata pencaharian, maka untuk 

menunjang kebutuhan perekonomian penduduk Desa Batang Baruhar Julu 

Kecamatan Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara memiliki mata 

pencaharian sebagai petani, pedagang, sopir, karyawan, guru dan PNS.
3
 

                                                             
1
 Julkar Nain Hasibuan, Wawancara, Kepala Desa Batang Baruhar Julu Kecamatan 

Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara, 18 Januari 2024, Pukul 14.00 Wib. 
2
 Badan Pusat Statistik Kabupaten Padang Lawas Utara, Kecamatan Padang Bolak 

Dalam Angka 2023, (Gunungtua: BPS Kabupaten Padang Lawas Utara, 2023), hlm. 32. 
3
 Julkar Nain Hasibuan, Wawancara, Kepala Desa Batang Baruhar Julu Kecamatan 

Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara, 18 Januari 2024, Pukul 14.00 Wib. 
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Secara umum, sebagian besar penduduk Desa Batang Baruhar Julu 

Kecamatan Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara memiliki mata 

pencaharian sebagai petani. Desa Batang Baruhar Julu Kecamatan Padang 

Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara sekarang dipimpin oleh Bapak Julkar 

Nain Hasibuan sebagai Kepala Desanya, maka untuk lebih jelasnya dapat 

dipahami dalam gambar 4.1. di bawah ini. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar. 4.1 

Struktural Pemerintahan Desa Batang Baruhar Julu 

 

2. Gambaran Umum UD. Sinar Bintang 

UD. Sinar Bintang adalah salah satu usaha dagang yang berdomisili di 

Desa Batang Baruhar Julu, Kecamatan Padang Bolak, Kabupaten Padang 

Lawas Utara. UD. Sinar Bintang ini didirikan sejak tahun 2008 oleh Bapak 

Koir Harahap. Pengelolaan UD. Sinar Bintang secara umum dikelola 
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keluarga mulai dari anak hingga istri sehingga dipahami bahwa UD. Sinar 

Bintang adalah usaha keluarga yang mengalami perkembangan yang cukup 

baik sebagai usaha mandiri keluarga.
4
 

UD. Sinar Bintang bergerak sebagai UMKM yang memproduksi 

kecap asin di dalam pengolahannya menggunakan bahan setengah jadi 

(kedelai) yang diperoleh dari Kota Medan dan kemudian diolah menjadi 

barang jadi hingga menjadi sebuah produk kecap asin. UD. Sinar Bintang 

ini sudah memiliki izin dari Dinas Kesehatan Daerah Padang Lawas Utara 

dengan Surat Izin Sertifikat Produk Pangan Industri Rumah Tangga (SPP-

IRT) P-IRT No. 1111220130006-25 tertanggal 29 Februari 2020, namun 

belum memilki lebel Halal dari Majelis Ulama Indonesia (MUI) Kabupaten 

Padang Lawas Utara. Secara umum jumlah pekerja dalam UD. UMKM 

berjumlah 6 orang.
5
 Hal ini dapat dipahami dalam tabel berikut ini. 

Tabel. 4.1. 

Pemilik dan Karyawan UD. Sinar Bintang 

No. Nama Jabatan 

1. Koir Harahap Pemilik/Pendiri 

2. Umar Dani Harahap Produksi 

3. Risma Nasution Packing 

4. Seri Harahap Packing 

5. Meisya Harahap Packing 

6. Syifa Harahap Packing 

7. Aminuddin Siregar Pemasaran 
Sumber: Koir Harahap, Wawancara, 2024 

 

 

                                                             
4
 Koir Harahap, Wawancara, UD. Sinar Bintang Di Desa Batang Baruhar Julu Kecamatan 

Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara, 12 Juni 2023, Pukul 10:00 WIB. 
5
 Koir Harahap, Wawancara, UD. Sinar Bintang Di Desa Batang Baruhar Julu Kecamatan 

Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara, 12 Juni 2023, Pukul 10:00 WIB. 
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B. Temuan Khusus 

1. Gambaran Strategi Pemasaran Pemilik Usaha Produk UMKM UD. 

Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu Kecamatan Padang Bolak 

Kabupaten Padang Lawas Utara 

Strategi pemasaran merupakan suatu hal sangat terpenting di dalam 

pemasaran yang dilakukan suatu pengusaha untuk meningkatkan penjualan 

produknya. Maka dari itu, sebuah usaha perlu memahami secara baik 

tentang strategi pemasaran sehingga mampu meningkatkan nilai penjualan 

produknya. Berkaitan dengan hal ini, bahwasanya UD. Sinar Bintang Desa 

Batang Baruhar Julu Kecamatan Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas 

Utara tentunya memiliki strategi pemasaran yang dilaksanakannya. 

Pada bagian masalah ini, peneliti melakukan beberapa wawancara 

dan hasil observasi untuk mengumpulkan data-data yang diperlukan sebagai 

bahan menganalisis kegiatan pemasaran yang telah dilaksanakan UD. Sinar 

Bintang Desa Batang Baruhar Julu. Dengan begitu, untuk memahami lebih 

jauh terkait dengan gambaran strategi pemasaran yang dilaksanakan oleh 

UD. Sinar Bitang maka dapat dipahami dalam pemaparan beberapa hasil 

dari wawancara dan observasi yang telah dilaksanakan peneliti. Kajian ini 

meliputi kepada strategi dalam produksi, harga, tempat, dan promosi. 

a. Strategi Produksi 

Strategi dalam penetapan produk merupakan salah satu bentuk 

strategi yang mampu dalam menentukan keberhasilan suatu usaha. Hal 

ini dikarenakan dalam penerapan produk yang tepat, dapat menjadikan 
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produsen/konsumen beralih dari produk yang satu ke produk yang lain 

karena dianggap lebih baik atau lebih menguntungkan. Strategi produk 

yang dapat dilakukan mencakup keputusan tentang acuan/bauran produk 

(produk mix), merek dagang (brand), cara pembungkusan atau kemasan 

produk (product packaging), tingkat mutu atau kualitas produk, dan 

pelayanan (services) yang telah diberikan. Tujuan utama dalam strategi 

produk adalah untuk dapat mencapai sasaran pasar yang dituju dengan 

meningkatkan kemampuan bersaing atau mengatasi persaingan. 

Berkaitan dengan hal ini, sesuai dengan hasil observasi dan hasil 

dari wawancara yang telah dilaksanakan terhadap pelaku usaha UD. 

Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu Kecamatan Padang Bolak 

Kabupaten Padang Lawas Utara terkait dengan strategi produk ini maka 

dapat dipahami sebagai berikut: 

1) Meningkatkan kualitas produk 

Kualitas suatu produk hanya dipahami sesuai dengan keinginan 

dan harapan konsumen sehingga menjadikan bahwa produk yang telah 

diciptakan (diproduksi) tetap sesuai dengan keinginan konsumen. Hal 

ini dilakukan agar konsumen tetap dan menetap terhadap produk yang 

telah dihasilkan dalam suatu usaha. Pada masalah ini, sesuai dengan 

hasil wawancara peneliti dengan Bapak Koir Harahap sebagai Pemilik 

Usaha UD. Sinar Bintang mengatakan bahwa: 

Setiap konsumen memberikan masukan terhadap kualitas produk, 

maka saya selalu berusaha dalam memenuhinya sesuai keinginan 

konsumen demi kenyamanan dan keinginan mereka. Hal ini dapat 

terjadi dalam beberapa kali dikarenakan konsumen menginginkan 
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agar produk lebih dioptimalkan secara warna (lebih hitam), rasa 

yang kurang gurih dan kualitas kecap yang lebih kental. Hal ini 

menjadi bentuk usaha yang dilakukan penyesuaian rasa dengan 

para konsumen produk kami.
6
 

 

Dari hasil wawancara di atas dipahami bahwa dalam produk yang 

baik adalah mengutamakan hasil produksi yang sesui dengan kriteria 

konsumen sehingga dapat menyesuaikan diri dengan lingkungan pasar 

dimana produk berada. Menurut hasil wawancara dengan Risma 

Nasution bahwa: 

Selain kualitas produk yang baik, kami juga berusaha dalam 

memberi tampilan yang bagu dalam produk yang dihasilkan. 

Maka dari itu, tampilan produk juga menjadi salah satu priorotas 

walaupun bukan yang utama dilakukan namun tetap menjadi 

salah satu bentuk usaha dalam menarik konsumen yang lebih.
7
 

 

Dengan demikian, dipahami bahwa usaha dalam menghasilkan 

produk yang berkualitas menjadi salah satu bentuk hal yang dilakukan 

dalam menciptakan pemasaran yang lebih baik untuk kedepannya. 

Dilanjutkan dengan hasil wawancara peneliti dengan Bapak Umar 

Dani Harahap yang mengatakan bahwa: 

Dalam mendukung hasil yang baik dalam produksi usaha kecap 

asin yang dihasilkan, masukan dari konsumen tetap menjadi salah 

satu hal yang kami utamakan sebagai bentuk apresiasi dalam 

usaha mengikuti cita rasa yang diinginkan konsumen. Hal ini 

adalah prioritas kami dalam menghasilkan prosuk yang memiliki 

kualitas yang lebih baik kedepannya.
8
 

 

                                                             
6
 Koir Harahap, Pemilik Usaha Kecap Asin UD. Sinar Bintang di Desa Batang Baruhar 

Julu Kecamatan Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara, 17 Januari 2024, Pukul 10.43 

WIB. 
7
 Risma Nasution, Bagian Packing Usaha Kecap Asin UD. Sinar Bintang di Desa Batang 

Baruhar Julu Kecamatan Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara, 17 Januari 2024, Pukul 

10.43 WIB. 
8
 Umar Dani Harahap, Bagian Produksi Kecap Asin UD. Sinar Bintang di Desa Batang 

Baruhar Julu Kecamatan Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara, 17 Januari 2024, Pukul 

12.53 WIB. 
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Dengan demikian maka dapat dipahami bahwa pelaku usaha UD. 

Sinar Bintang selalu berusaha dalam mengikuti keinginan dan harapan 

setiap konsumen untuk menciptakan suatu penjualan yang lebih baik 

sesuai dengan keinginan konsumen selama proses yang diharapkan 

dapat dilakukan oleh pelaku usaha. 

2) Pelayanan yang baik 

Pelayanan yang diberikan pelaku usaha dapat memberikan efek 

yang cukup baik terhadap proses penjualan produk yang diberikan. 

Hal ini meliputi kepada perilaku dan gaya dalam produksi yang telah 

diberikan pelaku usaha terhadap konsumennya. Melihat hal ini, dalam 

kesempatan selama proses penelitian dipahami bahwa pelaku usaha 

UD. Sinar Bintang belaku ramah, tamah dan murah senyum.
9
 

Hal ini juga sejalan dengan hasil wawancara peneliti dengan salah 

satu konsumen UD. Sinar Bintang yang mengatakan bahwa: 

UD. Sinar Bintang telah lama saya berlangganan, karena selain 

produknya disukai masyarakat Bapak Koir Harahap juga sangat 

ramah dan enak diajak diskusi soal kebutuhan konsumen kecap 

asin miliknya, dan cepat tanggap ketika diberikan masukan 

terhadap produknya.
10

 

 

Dari hasil wawancara di atas dipahami bahwa UD. Sinar Bintang 

juga mengutamakan pelayanan yang baik kepada konsumen. Menurut 

Roi Hanapi Harahap dalam pemberian pelayanan UD. Sinar Bintang, 

dia juga mengatakan bahwasanya: 

                                                             
9
 Observasi, Pelayanan Pemilik Usaha Terhadap Konsumen di Desa Batang Baruhar Julu 

Kecamatan Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara, 17 Januari 2024. 
10

 Risnawati Hasibuan, Konsumen UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu 

Kecamatan Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara, 17 Januari 2024, Pukul 16.21 WIB. 
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Tim dari pemasaran dan pelaku usaha kecap asin UD. Sinar 

Bintang sangat baik dan tidak mengecewakan dan ramah tamah 

serta mudah dalam berkomunikasi.
11

 

 

Lebih lanjut lagi, salah satu konsumen lain mengatakan bahwa: 

Saya merasa senang ketika beliau datang mengantarkan barang 

produknya disini, karena sangat ramah dan mudah berbaur dengan 

orang lain. Selain itu, produknya telah lumayan lama saya kenal 

dan saya jual disini.
12

 

 

Dengan demikian dipahami bahwa pelayanan yang baik menjadi 

salah satu bentuk strategi yang dilaksanakan pemilik usaha sehingga 

produknya mengalami peningkatan penjualan dan meningkatkan rasa 

percaya konsumen terhadap produknya. 

b. Strategi Harga 

Harga merupakan salah satu unsur dalam sistem marketing mix 

yang dapat menghasilkan penerimaan penjualan, sedangkan unsur yang 

lainnya hanya unsur biaya saja. Karena menghasilkan penerimaan dalam 

penjualan, maka harga mempengaruhi tingkat penjualan suatu produk 

usaha, tingkat keuntungan, serta share pasar yang akan dapat dicapai oleh 

perusahaan. Harga yang terjangkau selain menjadi salah satu bentuk yang 

tepat dalam memperoleh konsumen juga menjadi bentuk strategi yang 

baik dalam penerapan usaha untuk memperoleh keuntungan jangka 

pendek hingga jangka yang lebih panjang. 

                                                             
11

 Roi Hanapi Harahap, Konsumen UD. Sinar Bintang di Lingkungan II Pasar Gunung 

Tua Kecamatan Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara, 18 Januari 2024, Pukul 14.15 

WIB. 
12

 Bangsawan Siregar, Konsumen UD. Sinar Bintang di Lingkungan II Pasar Gunung Tua 

Kecamatan Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara, 18 Januari 2024, Pukul 14.15 WIB. 
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Harga kecap asin hasil produksi UD. Sinar Bintang sangat mudah 

dijangkau oleh masyarakat karena masih tergolong murah dibandingkan 

dengan produk kecap lainnya. Berkaitan dengan ini, maka bentuk strategi 

harga yang dilakukan pemilik usaha kecap asin UD. Sinar Bintang adalah 

dengan harga yang dapat dijangkau, dan sesuai pasaran. Hasil wawancara 

dengan Bapak Oloan Harahap yang mengatakan bahwa: 

Harga pada produk UD. Sinar Bintang tergolong lebih terjangkau 

dan hal ini menjadi salah satu alasan masyarakat dalam membeli 

produk ini sehingga saya selalu menjualnya selain produk yang 

lainnya.
13

 

 

Dengan demikian, harga yang terjangkau dari produk menjadi salah 

satu bentuk alasan konsumen dalam membeli barang/produk tertentu, 

maka dalam penentuan harga menjadikan orang lain berasalan dalam 

membeli suatu produk yang kualitasnya dianggap sesuai dengan harga 

dan atau yang lebih bagus sehingga dianggap suatu keuntungan ketika 

dilakukan pembelian terhadap produk tersebut. 

Kemudian, Ibu Derlina Siregar terkait dengan harga ini juga telah 

mengatakan bahwa: 

Harga yang ditawarkan UD. Sinar Bintang cukup terjangkau dan 

cukup murah sehingga banyak yang membeli.
14

 

 

Produk kecap asin UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu 

Kecamatan Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara terbagi 

kepada dua jenis produk atau kemasaan yang keduanya dalam kemasan 

                                                             
13

 Oloan Harahap, Konsumen UD. Sinar Bintang di Desa Gunung Tua Jae Kecamatan 

Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara, 19 Januari 2024, Pukul 20.01 WIB. 
14

 Derlina Siregar, Konsumen UD. Sinar Bintang di Simpang Portibi Lingkungan I Pasar 

Gunung Tua Kecamatan Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara, 18 Januari 2024, Pukul 

08.15 WIB. 
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botol kaca dengan ukurang kecil dan jumbo.
15

 Berkaitan dengan hal ini, 

dalam hasil wawancara dengan Ibu Seri Harahap mengatakan bahwa: 

Penawaran produk kami kecap asin UD. Sinar Bintang ditujukan 

untuk mencapai target pasar yang lebih luas dan lebih banyak 

sehingga pada awalnya kami hanya memproduksi dalam satu jenis 

(jumbo) hingga pada akhirnya memproduksi kecap asin dalam 

kemasan yang lebih kecil.
16

 

 

Dari hasil wawancara di atas dipahami bahwa produk kecap asin 

UD. Sinar Bintang dan harga yang dibuat sesuai dengan produk yang 

telah dihasilkan yaitu dalam dua produk kecap asin dengan variasi harga 

yang berbeda. Hal ini dapat dipahami dalam tabel berikut di bawah ini. 

Tabel. 4.2. 

Produk dan Harga Kecap Asin UD. Sinar Bintang 

No. Jenis Ukuran Harga (Rp.) 

1. Jumbo 600 ml 8.000, 00 

2. Kecil/Mini 285 ml 4.000, 00 
Sumber: Koir Harahap, Wawancara, 2024 

Dengan demikian, dipahami bahwa untuk harga masih tergolong 

cukup terjangkau, dimana dalam kemasan jumbo (600 ml) masih seharga 

Rp. 8.000, 00, dan untuk kemasan yang lebih kecil (285 ml) seharga Rp. 

4.000, 00 yang diperjualkan kepada pelaku usaha (grosir). Produk dan 

harga ini adalah hasil penyesuaian dengan kebutuhan produk pasar. 

Harga dan variasi yang dihasilkan diharapkan mampu dalam bersaing 

pada dunia pasar kecap asin yang terjadi di daerah Padang Lawas Utara 

secara khusus di Kecamatan Padang Bolak. 

                                                             
15

 Observasi, Produk dan Harga Kecap Asin UD. Sinar Bintang di Desa Batang Baruhar 

Julu Kecamatan Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara, 17 Januari 2024. 
16

 Seri Harahap, Bagian Packing Usaha Kecap Asin UD. Sinar Bintang di Desa Batang 

Baruhar Julu Kecamatan Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara, 17 Januari 2024, Pukul 

10.43 WIB. 
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c. Strategi Tempat/Lokasi 

Strategi dalam penetapan tempat merupakan salah satu komponen 

yang sangat penting dalam sebuah pemasaran, sebab tempat yang tepat 

dalam memasarkan produk akan dapat menentukan keberhasilan dari 

pencapaian target penjualan dari produk itu sendiri. Jika melihat secara 

umum, maka untuk penetapan lokasi strategis usaha kecap asin UD. 

Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Kecamatan Padang Bolak Kabupaten 

Padang Lawas Utara dianggap tidak sengaja karena usaha ini didirikan 

dan beroperasi di tempat tinggal (rumah) pemilik usaha itu sendiri. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Koir Harahap tentang 

hal ini, ia mengatakan bahwa: 

Saya mendirikan usaha ini pada tahun 2008, yang saya lakukan 

secara nekat tanpa memikirkan langkah lebih jauh selain adanya 

unsur kemauan dalam mendirikan usaha. Karena saat itu, modal 

yang saya punya (modal) hanya sebatas memproduksi dan bahan-

bahannya, maka dirikan dan operasikan di rumah ini hingga sampai 

dengan saat ini.
17

 

 

Dengam demikian, dipahami bahwa usaha ini berdiri dengan nilai 

motivasi yang sangat tinggi karena usaha ini didirikan setelah Bapak 

Koir Harahap menikah dan membutuhkan pendapatan dalam memenuhi 

kebutuhan rumah tangganya.
18

 Akan tetapi, dalam pengamatan peneliti 

selama proses penelitian ini dianggap bahwa lokasi UD. Sinar Bintang 

cukup strategis dan mudah dijangkau karena berada di sekitaran lokasi 

                                                             
17

 Koir Harahap, Pemilik Usaha Kecap Asin UD. Sinar Bintang di Desa Batang Baruhar 

Julu Kecamatan Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara, 17 Januari 2024, Pukul 10.43 

WIB. 
18

 Koir Harahap, Pemilik Usaha Kecap Asin UD. Sinar Bintang di Desa Batang Baruhar 

Julu Kecamatan Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara, 17 Januari 2024, Pukul 10.43 

WIB. 
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lingkungan masyarakat Desa Batang Baruhar Julu Kecamatan Padang 

Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara.
19

 Sehingga dipahami hal ini 

cukup baik secara lokasi karena mudah diakses masyarakat, selain itu 

UD. Sinar Bintang melakukan penjualan dengan melakukan promosi atau 

dengan istilahnya “jemput bola”. 

d. Strategi Promosi 

Kegiatan promosi merupakan kegiatan dalam menjangkau pembeli 

atau konsumen produk yang dihasilkan pelaku usaha sehingga penjualan 

produk jasa dapat dicapai sesuai dengan target usahanya. Secara teori, 

promosi merupakan langkah atau usaha yang dilakukan suatu perusahaan 

untuk mempengaruhi dengan merayu (persuasive communication) calon 

pembeli, melalui pemakaian segala unsur acuan pemasaran. Kombinasi 

dari unsur-unsur atau peralatan promosi dikenal dengan acuan/bauran 

promosi (promotional mix), yang terdiri dari unsur-unsur: advertensi, 

personal selling, promosi penjualan (sales promotion), dan publisitas 

(publicity).
20

 

Menurut Pandji Anorga dalam bukunya yang berjudul Pengantar 

Bisnis, menyebutkan bahwasanya kegiatan promosi adalah salah satu 

bagian dari bauran pemasaran (marketing mix) yang besar peranannya. 

Promosi merupakan suatu ungkapan secara arti luas tentang kegiatan 

yang secara aktif dilakukan oleh perusahaan (penjual) untuk mendorong 

                                                             
19

 Observasi, Lokasi/Tempat UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu Kecamatan 

Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara, 17 Januari 2024. 
20

 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran: Dasar, Konsep dan Strategi, (Jakarta: 

Rajawali Perss, 2011), hlm. 112. 
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konsumen membeli produk yang ditawarkan.
21

 Maka dari itu, kegiatan 

promosi yang dilaksanakan UD. Sinar Bintang dapat dipahami dalam dua 

bentuk, yang diantaranya adalah sebagai berikut: 

1) Mendatangi Konsumen 

Kegiatan ini dikenal dengan istilah “jemput bola” tanpa harus 

menunggu konsumen mendatangi. Hal ini dilakukan agar produk yang 

dihasilkan lebih cepat dikenal konsumen secara luas. Sesuai dengan 

hasil wawancara dengan Bapak Aminuddin Siregar mengatakan: 

Sejak lama kegiatan pemasaran (promosi produk kecap) telah 

dilakukan dengan mengunjungi warung-warung/grosir untuk 

mempromosikan produk kecap asin UD. Sinar Bintang sehingga 

lebih mudah dikenal dan lebih cepat proses penjualannya 

apabila langsung didatangi tanpa menunggu konsumen datang 

kesini.
22

 

 

Pada masalah pemasaran produk, masih dilakukan dengan 

sistem konvensional atau manual, hal ini sudah dilakukan sejak dulu 

untuk pemasaran produk kecap asin UD. Sinar Bintang. Pernyataan 

dari Bapak Koir Harahap selaku Pemilik Usaha mengatakan bahwa: 

Sistem yang dilakukan dalam pemasaran produk kami sudah 

lama dilakukan dengan berkunjung atau menitipkan prosduk 

dibeberapa warung masyarakat yang dianggap meningkatkan 

perjualan produk. Hal ini dilakukan dengan jemput bola atau 

mengunjungi konsumen tanpa menunggu untuk mencapai target 

penjualan dan pengenalan barang produk kami.
23
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 Pandji Anorga, Pengatar Bisnis: Pengelolahan Bisnis Dalam Era Globalisasi, (Jakarta: 

PT Rineka Cipta, 2007), hlm. 194. 
22

 Aminuddin Siregar, Bagian Pemasaran Produk Kecap Asin UD. Sinar Bintang di Desa 

Batang Baruhar Julu Kecamatan Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara, 17 Januari 2024, 

Pukul 08.33 WIB. 
23

 Koir Harahap, Pemilik Usaha Kecap Asin UD. Sinar Bintang di Desa Batang Baruhar 

Julu Kecamatan Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara, 17 Januari 2024, Pukul 10.43 
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Dengan demikian, maka dapat dipahami bahwa langkah yang 

dilakukan dalam pemasaran produk kecap asin UD. Sinar Bintang 

adalah dengan promosi dengan bentuk mendatangi konsumen yaitu 

mengunjungi beberapa warung untuk mempromosikan produknya. 

2) Menyebarkan Brosur 

Selanjutnya adalah dalam usaha mempromosikan produknya, 

UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Kecamatan Padang Bolak 

Kabupaten Padang Lawas Utara adalah dengan menyebarkan beberapa 

brosur-brosur di tiang listrik atau beberapa tempat jualan (warung) 

masyarakat. Hal ini dilakukan sebagai upaya dalam memperkenalkan 

produknya kepada masyarakat yang lebih luas.
24

 Upaya ini menjadi 

salah satu bentuk promosi yang dilakukan secara massif, namun ada 

harapan bahwa dengan langkah ini dapat meningkatkan konsumen. 

3) Media Sosial (Facebook) 

Kegiatan promosi produk yang dilakukan oleh usaha kecap asin 

UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu Kecamatan Padang 

Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara selian dilakukan secara offline 

juga dilakukan secara online yaitu melalui media sosial facebook 

sebagai langkah dalam mempromosikan produknya kepada konsumen 

yang lebih luas lagi.
25

 Hal ini sesuai penuturan bagian pemasaran telah 

dilakukan baru-baru ini, sebagaimana dikatakan bahwa: 

                                                             
24

 Observasi, Promosi Produk Kecap Asin UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu 

Kecamatan Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara, 17 Januari 2024. 
25

 Observasi, Promosi Produk Kecap Asin UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu 

Kecamatan Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara, 20 Januari 2023, Pukul 23.33 WIB. 
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Usaha promosi melalui media sosial baru-baru ini dilakukan, 

akan tetapi masih terus dilakukan upaya yang lebih baik dalam 

promosi sehingga konsumen yang dijangkau lebih jauh dan 

lebih banyak lagi untuk kedepannya.
26

 

 

Dengan demikian, dipahami bahwa kegiatan promosi selain 

telah dilakukan dengan mengunjungi, mendatangi, dan menempel 

brosur-borur juga dilakukan dengan media sosial sebagai upaya dalam 

menjangkau konsumen yang lebih luas lagi. 

2. Penerapan Strategi Pemasaran Syariah Pada Produk UMKM UD. 

Sinar Bintang di Desa Batang Baruhar Julu Kecamatan Padang Bolak 

Kabupaten Padang Lawas Utara 

Kegiatan pemasaran produk menjadi langkah dalam melakukan suatu 

bentuk interaksi dengan konsumen sehingga melahirkan suatu keuntungan 

dari produk yang dihasilkan setelah melakukan penjualan produk itu. Pada 

langkah yang lebih jauh lagi pelaksanaan pemasaran produk tanpa adanya 

suatu langkah strategis dalam pemasaran produk yang diperjualbelikan itu 

maka akan berdampak kepada jumlah produksi yang dihasilkan dan hasil 

dari pendapatan yang diperoleh. Maka dari itu, bentuk penerapan strategi 

yang dilakukan menjadi salah satu bentuk harapan terhadap hasil atas 

produk yang diperjualbelikan. 

Berdasarkan pada pembahasan di atas, strategi pemasaran produk pada 

usaha kecap asin UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu Kecamatan 

Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara dilakukan dengan langkah-

                                                             
26

 Aminuddin Siregar, Bagian Pemasaran Produk Kecap Asin UD. Sinar Bintang di Desa 

Batang Baruhar Julu Kecamatan Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara, 17 Januari 2024, 

Pukul 08.33 WIB. 
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langkah yang seadanya atau sebisanya namun telah memperoleh penjualan 

rata-rata adalah sekitar 150 lusin kecap asin ukuran 600 ml perminggunya 

dan sekitar 100 lusin kecap asin ukuran 285 ml perminggunya.
27

 Dengan itu, 

maka dipahami bahwa rata-rata penjualan kecap asin secara umum dari UD. 

Sinar Bintang adalah 1000 lusin untuk perbulannya. 

Usaha yang dilakukan dalam pemasaran produk kecap asin UD. Sinar 

Bintang dilakukan dengan konsep yang sederhana. Hal ini disimpulkan 

karena pada dasarnya kegiatan usaha jenis apapun di era globalisasi ini telah 

dilakukan dengan berbagai langkah yang kreatif dan produktif untuk sampai 

pada pemasaran yang mencakup kepada berbagai daerah dan bahkan telah 

dilakukan berbagai transaksi online dan pemasaran online yang dikenal 

dengan sebutan olshop (online shop). 

Strategi pemasaran yang dilakukan UD. Sinar Bintang Desa Batang 

Baruhar Julu Kecamatan Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara 

hanya dilakukan dengan pemasaran tradisional yaitu dengan mengnjungi 

warung-warung dan menempelkan brosur dibeberapa kedai/warung. Hal ini 

upaya dalam memperkenalkan produknya kepada masyarakat luas yang 

tidak dapat dijangkau. Penjualan kecap asin UD. Sinar Bintang sejak tahun 

2018 mengalami naik turun sehingga dalam beberapa tahun tidak mencapai 

target pemasaran yang ingin dicapai yaitu sedekitnya 1.000 lusin/bulan. 

Untuk mencapai target yang lebih baik dari sebelumnya harusnya ada 

sebuah inovasi sehingga target sesuai dengan penjualan produk yang telah 

                                                             
27

 Koir Harahap, Pemilik Usaha Kecap Asin UD. Sinar Bintang di Desa Batang Baruhar 

Julu Kecamatan Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara, 17 Januari 2024, Pukul 10.43 

WIB. 
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ditawarkan kepada konsumen pasar kecap asin. Hal ini sependapat dengan 

hasil penelitian Wibowo dkk yang mengatakan bahwasanya hasil evaluasi 

pada penjualan produk yang sebelumnya menjadi salah satu acuan dalam 

peningkatan mutu strategi pemasaran yang akan dilakukan selanjutnya. Hal 

ini juga akan dapat mempengaruhi kualitas pemasaran, produk dan harga 

yang dibuat pada produknya.
28

 

Dengan demikian, sebuah reaksi untuk menciptakan inovasi baru pada 

peningkatan strategi pemasaran produk UMKM pada usaha kecap asin UD. 

Sinar Bintang Kecamatan Padang Bolak Kabupaten Padang Lawas Utara 

harus melakukan peningkatan mutu strategi yang dilaksanakan. Oleh karena 

itu, dalam pembahasan penelitian ini dilakukan analisis SWOT untuk 

melihat lebih jauh penerapan strategi pemasaran yang dilakukan oleh 

pengusaha usah kecap asin UD. Sinar Bintang. 

Analisis SWOT merupakan suatu metode dalam penyusunan strategi, 

perusahaan atau organisasi yang bersifat suatu unit bisnis tunggal, SWOT 

merupakan singkatan daro strenght (kekuatan), weaknesses (kelemahan), 

opportunities (peluang), threats (ancaman). Pendekatan ini berusaha untuk 

mengembangkan kekuatan-kekuatan dan kelemahan-kelemahan internal 

dalam suatu organisasi (loking in) dengan kesempatan-kesempatan dan 

ancaman-ancaman yang ada pada lingkungsn eksternal (luking out). 

Pendekatan ini mengusulkan bahwasanya masalah-masalah utama 

yang dihadapi suatu organisasi dapat diisilasi melalui analisis yang diteliti 

                                                             
28

 Dimas Hendika Wibowo, Zainal Arifin dan Sunarti, “Analisis Strategi Pemasaran 

Untuk Meningkatkan Daya Saing UMKM (Studi Pada Batik Diajeng Solo)”, JAB: Jurnal 

Administrasi Bisnis, Volume. 29, Nomor. 1, (Desember 2015): 59-66. 
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dari setiap unsur tersebut. Analisa ini didasarkan pada pemikiran seseorang 

sehingga dapat memaksimalkan kekuatan dan peluang, akan tetapi secara 

bersamaan dapat meminimalkan kelemahan dan ancaman. Gambaran pada 

kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman UD. Sinar Bintang Desa Batang 

Baruhar Julu dapat dipahami sebagai berikut: 

Tabel. 4.3. 

Analisis SWOT UD. Sinar Bintang 

Kekuatan (strenghts) 

1. Bahan baku mudah diperoleh 

2. Harga yang terjangkau 

3. Kekhasan daerah 

4. Lokasi terjangkau 

5. Menerima masukan konsumen 

6. Kebersihan produk 

7. Kecenderungan pelanggan 

8. Sudah mendapat izin usaha 

Kelemahan (weakneses) 

1. Promosi yang sederhana 

2. Alat produksi yang kurang 

3. Kemampuan pemasaran 

4. Modal usaha yang sedikit 

5. Alat produksi yang manual 

6. Kurang asin 

Peluang (opportunities) 

1. Kebutuhan kecap asin yang tinggi 

2. Lokasi usaha yang strategis 

3. Perkembangan teknologi 

4. Meningkatnya kebutuhan dalam 

lapangan pekerjaan 

5. Kualitas produk yang baik 

6. Akses pasar yang mudah dilalui 

7. Produk lokal yang khas 

Ancaman (threats) 

1. Persaingan usaha yang sejenis 

2. Harga bahan baku yang naik 

3. Tenaga khusus pemasaran yang 

kurang mumpuni 

4. Biaya produksi yang meningkat 

5. Selera konsumen yang berubah 

Sumber: Data Lapangan (diolah), 2024 

Untuk lebih jelasnya dapat dipahami dalam pembahasan berikut: 

a. Analisis IFAS dan EFAS 

1) Analisis faktor internal 

Faktor internal ini dapat mempengaruhi terbentuknya strength dan 

weaknesses (s & w), dimana faktor ini menyangkut kondisi yang terjadi 

dalam suatu perusahaan. Analisis ini akan dilihat dari kekuatan dan juga 

kelemahan suatu perusahan. 
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a) Kekuatan (strength) 

Kekuatan merupakan suatu pertahanan dalam mempertahankan 

suatu perusahaan supaya tetap berjalan sesuai dengan tujuan 

perusahaan. Adapun kekuatan yang dimiliki oleh usaha kecap asin 

UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu yaitu bahan baku 

mudah diperoleh, harga yang terjangkau, kekhasan daerah, lokasi 

terjangkau, menerima masukan konsumen, kebersihan produk, 

kecenderungan pelanggan, dan sudah mendapat izin usaha. 

b) Kelemahan (weaknesses) 

Masalah dalam produksi kecap asin saat ini perusahaan sangat 

sulit untuk memproduksi bubuk kecap asin dikarenakan alat 

produksi yang sering rusak dan perusahaan hanya memiliki satu alat 

untuk memproduksi. Usaha kecap asin UD. Sinar Bintang Desa 

Batang Baruhar Julu ini sudah memiliki melakukan promosi media 

sosial seperti facebook namun belum dilaksanakan secara baik. 

Beberapa kelemahannya adalah promosi yang sederhana, alat 

produksi yang kurang, kemampuan pemasaran, modal usaha yang 

sedikit, alat produksi yang manual, dan kurang asin. 

Tabel. 4.4. 

Hasil Analisis Matriks IFAS 

Kekuatan (S) Bobot Rating 
Skor 

Bobot 

1. Bahan baku mudah diperoleh 0,15 3 0,45 

2. Harga yang terjangkau 0,15 3 0,45 

3. Kekhasan daerah 0,15 3 0,45 

4. Lokasi terjangkau 0,20 4 0,80 

5. Menerima masukan konsumen 0,15 3 0,45 

6. Kebersihan produk 0,15 3 0,45 
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7. Kecenderungan pelanggan 0,15 3 0,45 

8. Sudah mendapat izin usaha 0,15 3 0,45 

Jumlah 1,25 25 3,95 

 

Kelemahan (W) Bobot Rating 
Skor 

Bobot 

1. Promosi yang sederhana 0,20 4 0,80 

2. Alat produksi yang kurang 0,20 4 0,80 

3. Kemampuan pemasaran 0,15 3 0, 45 

4. Modal usaha yang sedikit 0,15 3 0, 45 

5. Alat produksi yang manual 0,20 4 0,80 

6. Kurang asin 0,20 4 0,80 

Jumlah 1,10 24 3,00 

Total 2,35 49 6,95 
Sumber: Analisis Data Primer 

Berdasarkan dari analisis IFAS diatas dapat disimpulakan bahwa 

total bobot skor adalah 6,95. Hal ini menggambarkan bahwa total dari 

bobot skor kekuatan adalah 3,95 sedangkan total bobot skor kelemahan 

adalah 2,35. Hal ini menunjukkan bahwa pada saat ini kelemahan dari 

usaha kecap asin UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu lebih 

tinggi dari pada kekuatan yang dimiliki. 

2) Analisis faktor eksternal 

Faktor eksternal terbentuk dari opportunities dan threats (o & t). 

Dimana faktor ini dapat mempengaruhi kondisi yang terjadi diluar 

perusahaan, yang mana ini juga dapat berpengaruh dalam perbuataan 

keputusan perusahaan. Analisis ini dilihat dari peluang dan ancaman 

suatu perusahaan. 

a) Peluang (opportunities) 

Kecap asin merupakan produk yang sangat dibtuhkan dalam 

rumah tangga untuk menikmati hidangan makanan agar terasa lebih 
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enak dan gurih di lidah konsumennya. Tingginya minat masyarakat 

terhadap produk ini meningkatkan volume penjualan semakin tinggi. 

Kebutuhan kecap asin yang tinggi, lokasi usaha strategis, adanya 

perkembangan teknologi semakin maju, meningkatnya kebutuhan 

dalam lapangan pekerjaan, kualitas produk yang baik, akses pasar 

yang mudah dilalui, dan produk lokal yang khas. Dengan adanya 

peluang ekonomi yang baik dan dapat menjadi lapangan pekerjaaan 

dan mengurangi jumlah pengangguran. Kualitas produk juga dapat 

menjadi penunjang bagi perusahaan untuk dapat lebih unggul dari 

produk-produk yang dipasarkan oleh perusahaan lain.  

b) Ancaman (threats) 

Secara umum, di Kabupaten Padang Lawas Utara dan daerah 

lain di sekitarnya sudah semakin banyak produk kecap asin yang 

dapat menjadi peraingan usaha yang sejenis, baik skala lokal dan 

skala nasional. Hal ini menajdikan persaingan usaha yang sejenis 

dapat menjadi salah satu penyebab adanya ancaman usaha sehingga 

diperoleh target penjualan yang lebih baik. Harga bahan baku yang 

semakin naik juga menjadi alasan dalam memproduksi produk yang 

lebih banyak. Tenaga khusus pemasaran yang kurang mumpuni, 

biaya produksi yang meningkat, dan selera konsumen yang berubah-

ubah dapat mempengaruhi peningkatan penjualan produk. 
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Tabel. 4.5. 

Hasil Analisis Matriks EFAS 

Peluang (O) Bobot Rating 
Skor 

Bobot 

1. Kebutuhan kecap asin yang tinggi 0,15 3 0,45 

2. Lokasi usaha yang strategis 0,15 3 0,45 

3. Perkembangan teknologi 0,20 4 0,80 

4. Meningkatnya kebutuhan dalam 

lapangan pekerjaan 
0,15 3 0,45 

5. Kualitas produk yang baik 0,20 4 0,80 

6. Akses pasar yang mudah dilalui 0,20 4 0,80 

7. Produk lokal yang khas 0,20 4 0,80 

Jumlah 1,25 25 4,55 

 

Ancaman (T) Bobot Rating 
Skor 

Bobot 

1. Persaingan usaha yang sejenis 0,15 3 0,45 

2. Harga bahan baku yang naik 0,15 3 0,45 

3. Tenaga khusus pemasaran yang 

kurang mumpuni 
0,20 4 0,80 

4. Biaya produksi yang meningkat 0,15 3 0,45 

5. Selera konsumen yang berubah 0,15 3 0,45 

Jumlah 0,80 16 2,60 

Total 2,05 41 7,15 
Sumber: Analisis Data Primer 

Berdasarkan dari analisis matrik EFAS diatas dapat disimpulkan 

bahwa total bobot skor adalah 7,15. Hal ini menggambarkan bahwa 

bobot skor peluang adalah 4,55 sedangkan bobot skor ancaman adalah 

2,05. Hal ini menunjukan bahwa pada saat ini peluang pada usaha 

kecap asin UD. Sinar Bintang lebih besar dari ancaman yang dimiliki. 

b. Analisis Mastrik SWOT Usaha Kecap Asin UD. Sinar Bintang 

Berdasarkan data-data yang telah dipaparkan di atas, untuk membuat 

hasil ananalisis menjadi lebih baik maka selanjutnya dilakukan dengan 

membuat format analisis dan menentukan kepuasab strategi dengan 

pendekatan matrik SWOT. Keputusan strategi diperlukan dalam rangka 
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memberikan arahan untuk harapan mampu memberi pengaruh dalam 

jangka panjang. 

Tabel. 4.6. 

Analisis Matriks SWOT Usaha Kecap Asin UD. Sinar Bintang 

Internal 

 

 

 

 

 

 

 

Eksternal 

Kekuatan (strengths) Kelemahan (weaknesses) 

1. Bahan baku mudah 

diperoleh 

2. Harga yang 

terjangkau 

3. Kekhasan daerah 

4. Lokasi terjangkau 

5. Menerima masukan 

konsumen 

6. Kebersihan produk 

7. Kecenderungan 

pelanggan 

8. Sudah mendapat 

izin usaha 

1. Promosi yang sederhana 

2. Alat produksi yang 

kurang 

3. Kemampuan pemasaran 

4. Modal usaha yang 

sedikit 

5. Alat produksi yang 

manual 

6. Kurang asin 

Peluang 

(opportunities) 
Strategi SO Strategi WO 

1. Kebutuhan 

kecap asin 

yang tinggi 

2. Lokasi usaha 

yang strategis 

3. Perkembangan 

teknologi 

4. Meningkatnya 

kebutuhan 

dalam 

lapangan 

pekerjaan 

5. Kualitas 

produk yang 

baik 

6. Akses pasar 

yang mudah 

dilalui 

7. Produk lokal 

yang khas 

 

 

 

 

1. Permintaan akan 

produk sangat 

tinggi disebabkan 

karena kecap asin 

adalah produk yang 

sangat dibutuhkan 

masyarakat secara 

umum dalam rumah 

tangga 

2. Dapat dipahami 

bahwa dalam harga 

serta kualitas 

produk sangat 

mendukung, apalagi 

pengusaha selalu 

berusaha mengikuti 

keingan konsumen 

demi pasar yang 

lebih baik 

kedepannya 

3. Memanfaatkan 

lokasi yang mudah 

dijangkau dapat 

menjadikan produk 

1. Memnafaatkan 

perkembangan teknologi 

informasi dan 

komunikasi sebagai 

upaya dalam 

meningkatkan promosi 

produk kepada 

masyarakat yang lebih 

luas 

2. Meningatkan kualitas 

alat produksi sehingga 

memudahkan dalam 

memproduksi produk 

yang lebih tepat dan 

cepat 

3. Meningkatkan strategi 

manajemen pemasaran 

yang lebih baik atau 

dalam promosi produk 

yang lebih kreatif 

4. Meningkatkan kualitas 

promosi atau strategi 

pemasaran yang lebih 

baik sehingga mampu 



71 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

lebih dikenal 

masyarakat secara 

luas 

4. Memanfaatkan 

tenaga kerja lokal 

menjadi salah satu 

bentuk 

mempermudah 

memproduksi 

produk yang lebih 

cepat dan tepat 

bersaing dalam dunia 

pasar lokal serta 

nasional untuk jangka 

yang lebih panjang 

Ancaman 

(threats) 
Strategi ST Strategi WT 

1. Persaingan 

usaha yang 

sejenis 

2. Harga bahan 

baku yang 

naik 

3. Tenaga 

khusus 

pemasaran 

yang kurang 

mumpuni 

4. Biaya 

produksi yang 

meningkat 

5. Selera 

konsumen 

yang berubah 

1. Memanfaatkan cita 

rasa lokal yang khas 

serta rasa yang 

lebih baik dari UD. 

Sinar Bintang untuk 

bersaing di pasar 

dengan produk 

penjualan yang 

sama atau sejenis 

2. Tetap menawarkan 

harga yang 

terjangkau dan 

meningkatkan 

kualitas produk 

yang lebih baik 

3. Dengan 

mempertahankan 

harga yang tepat 

dapat meningkatkan 

konsumen 

4. Meyakinkan 

konsumen terhadap 

prosduk yang 

dihasilkan adalah 

prosduk yang 

berkualitas 

1. Melakukan promosi 

yang lebih kreatif untuk 

menjangkau konsumen 

yang lebih jauh dan 

banyak, dan tetap 

mempertahankan 

promosi lama namun 

tetap melakukan inovasi 

baru dalam promosi 

yang kreatif semisal 

dengan menggunakan 

media sosial 

2. Meningkatkan kualitas 

alat produksi yang lebih 

baik agar dapat 

meningkatkan produksi 

yang lebih cepat, praktis 

dan mudah namun 

kualitas tetap 

dipertahankan 

3. Memperluas wilayah 

pemasaran dan harus 

mampu bersaing dengan 

prosduk lainnya yang 

sama atau sejenis 

Sumber: Analisis Data Primer 
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C. Analisis Hasil Penelitian 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa usaha kecap asin UD. Sinar 

Bintang Desa Batang Baruhar Julu Kecamatan Padang Bolak Kabupaten 

Padang Lawas Utara belum dapat menerapkan dengan baik strategi pemasaran 

dalam meningkatkan volume penjualan. Pembahasan dalam penelitian ini 

sesuai dengan langkah-langkah yang telah dilaksanakan dapat dipahami 

sebagai berikut dalam bahasan ini. 

Strategi pemasaran yang dilaksanakan pelaku usaha UMKM kecap asin 

UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu Kecamatan Padang Bolak 

Kabupaten Padang Lawas Utara dipahami dalam 4 (empat) langkah umum 

yaitu produk, harga, tempat dan promosi. Strategi produksi yang dilakukan 

oleh pelaku usaha adalah terdiri dari dengan langkah meningkatkan kualitas 

produk, dan pelayanan yang baik yaitu ramah tamah dan mudah senyum agar 

konsumen merasa nyaman ketika berjumpa. Strategi harga, yaitu penetapan 

harga yang terjangkau dari produk yang berkualitas. Strategi tempat/lokasi, 

yaitu di rumah tempat tinggal, dimana hal ini dilakukan secara tidak sengaja 

karena lokasi produksi adalah rumah pribadi dan belum mampu membeli tanah 

yang cocok untuk usaha selain itu berada di lingkungan masyarakat sekitarnya. 

Strategi promosi, yaitu mendatangi konsumen, menyebarkan brosur, dan media 

sosial (Facebook). 

Penarapan strategi pemasaran produk kecap asin UD. Sinar Bintang 

dilihat dari hasi analisis data IFAS yang mana diketahui kekuatan memiliki 

skor bobot 2,70 dan kelemahan memiliki skor bobot 3,00. Pada hasil analisis 
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data EFAS diketahui peluang memiliki skor bobot 3,30 dan ancaman memiliki 

skor bobot 1,80. Hasil analisis matrik IFAS dan matrik EFAS, perusahaan 

dapat memanfaatkan peluang yang ada untuk menghindari ancaman yang ada 

dalam perusahaan dan memperbaiki kelemahan dalam perusahaan. 

Kegiatan promosi usaha kecap asin UD. Sinar Bintang ini masih kurang 

dalam penggunaan teknologi informasi untuk melakukan promosi, dimana 

seharusnya usaha kecap asin UD. Sinar Bintang ini dapat memanfaatkan 

perkembangan tegnologi untuk melakukan promosi dan pemasaran yang 

semakin luas dengan berkembangnya zaman dan teknologi saat ini membuat 

perusahaan lebih mudah mempromosikan produknya di media sosial jangan 

hanya menggunakan media sosial facebook, guna untuk meningkatkan volume 

penjualannya serta mempermudah perusahaan untuk menarik minat masyarakat 

dengan informasi yang disajikan. 

Terakhir adalah alat produksi yang masih kurang memadai dan sering 

rusak mengakibatkan proses produksi terhambat dan tidak dapat mencapai 

target. Perusahaan perlu untuk meningkatkan alat produksi yang ada, dalam 

meningkatkan alat produksi, perlu adanya penambahan modal, agar alat 

produksi dapat ditingkatkan dan bisa menambah produksi yang dihasilkan. 

Dengan meningkatkan alat produksi maka perusahaan dapat membantu untuk 

mingkatkan jumlah produksi agar perusahaan dapat bersaing dan memasarkan 

produknya dengan jumlah produksi yang tidak terbatas dan agar mampu dalam 

memenuhi permintaan konsumen yang semakin meningkat dan dapat kualitas 

volume penjualan. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dibahas dalam pembahasan 

pada Bab IV hasil penelitian, maka hasil penelitian ini dapat disimpulkan 

sebagai berikut: 

1. Strategi pemasaran yang dilaksanakan pelaku usaha UMKM kecap asin UD. 

Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu Kecamatan Padang Bolak 

Kabupaten Padang Lawas Utara dipahami dalam 4 (empat) langkah umum 

yaitu produk, harga, tempat dan promosi. Strategi produksi yang dilakukan 

oleh pelaku usaha adalah terdiri dari dengan langkah meningkatkan kualitas 

produk, dan pelayanan yang baik yaitu ramah tamah dan mudah senyum 

agar konsumen merasa nyaman ketika berjumpa. Strategi harga, yaitu 

penetapan harga yang terjangkau dari produk yang berkualitas. Strategi 

tempat/lokasi, yaitu di rumah tempat tinggal, dimana hal ini dilakukan 

secara tidak sengaja karena lokasi produksi adalah rumah pribadi dan belum 

mampu membeli tanah yang cocok untuk usaha selain itu berada di 

lingkungan masyarakat sekitarnya. Strategi promosi, yaitu mendatangi 

konsumen, menyebarkan brosur, dan media sosial (Facebook). 

2. Penerapan strategi pemasaran untuk usaha kecap asin UD. Sinar Bintang 

Desa Batang Baruhar Julu Kecamatan Padang Bolak Kabupaten Padang 

Lawas Utara, sesuai dengan analisis SWOT, dapat diuraikan sebagai 

berikut: Pertama, Menerapkan strategi S-O dengan fokus pada peningkatan 
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permintaan pasar. Usaha kecap asin UD. Sinar Bintang perlu menjaga 

kualitas produknya supaya konsumen tetap loyal (bertahan), sekaligus tetap 

mempertahankan harga penjualan yang tetap terjangkau masyarakat. Kedua, 

Mengoptimalkan strategi W-O dengan memanfaatkan kemajuan teknologi 

untuk meningkatkan promosi dan memperluas jaringan pemasaran. Ketiga, 

Menerapkan strategi S-T dengan responsibilitas cepat terhadap masalah dan 

hambatan. Usaha UD. Sinar Bintang harus meningkatkan hubungan internal 

dan eksternal untuk mengunggulkan produknya. Keempat, Mengadopsi 

strategi W-T dengan meningkatkan dan memperluas jaringan promosi serta 

penjualan untuk mendapatkan tanggapan positif. Selain itu, perusahaan 

perlu meningkatkan kualitas produk UD. Sinar Bintang, memperbarui alat 

produksi, dan melakukan promosi yang lebih luas untuk meningkatkan 

kesadaran masyarakat terhadap produk mereka. 

B. Saran 

Dari penelitian yang telah dilakukan serta hasil analisis yang telah 

diuraikan, maka dapat diambil beberapa hal yang dapat dijadikan saran atau 

masukkan kepada beberapa pihak, antara lain:  

1. Kepada perusahaan, diharapkan untuk dapat mengelolah dan senantiasa 

mengembangkan lebih baik lagi atas faktor-faktor yang menjadi kekuatan 

perusahaan, serta melakukan evaluasi dan perbenahan terhadap faktor-faktor 

peluang maupun ancaman yang mungkin dihadapi suatu perusahaantersebut 

sehingga peluang maupun ancaman dapat terdeteksi sejak dini. 
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2. Untuk penelitian-penelitian lain yang hendak menggunakan sumber ataupun 

objek penelitian yang sama, dapat dijadikan sebagai bahan acuan dalam 

pengembangan penulis dan khususnya yang berkaitan dengan strategi 

pemasaran dalam menggunakan analisis SWOT. 

3. Kepada pemerintah Kabupaten Padang Lawas Utara yaitu sebagai 

kolaborasi bagi pemerintah untuk mau mengembangkan usaha ini sehingga 

mendapatkan kualitas yang lebih tinggi. 
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PEDOMAN WAWANCARA 

A. Cara Pengisian  

1. Penilaian kondisi saat ini. Responden diminta untuk menilai kinerja 

organisasi saat ini  

2. Penilaian urgensi. Responden diminta untuk menilai tingkat urgensi faktor 

tersebut untuk ditangani. Penilaian ini berhubungan dengan skala prioritas 

dalam menyelesaikan permasalahan yang dihadapi. 

 

B. Acuan Pengisian Kuisioner 

Penilaian kondisi saat ini:  Penilaian urgensi penanganan 

Angka 1  = sangat kurang   Angka 1  =  tidak urgen 

Angka 2   = kurang    Angka 2 = kurang urgen 

Angka 3   = cukup     Angka 3 = urgen                                

Angka 4   = agak baik   Angka 4 = sangat urgen 

Angka 5   = baik  

Angka 6   = sangat baik  

 

Judul : Analisis Strategi Pemasaran Syariah Produk UMKM UD. Sinar 

Bintang di Desa Batang Baruhar Julu Kabupaten Padang Lawas Utara 

 

C. Wawancara Terstruktur Tahap 1: 

1. Apa saja produk yang dihasilkan dalam usaha ini? 

2. Bagaimana sejarah berdirinya UMKM UD. Sinar Bintang? 

3. Bagaimana struktur organisasi yang diterapkan di UMKM UD. Sinar 

Bintang? 

4. Apa visi dan misi UMKM Pabrik Kecap Asin UD. Sinar Bintang? 

5. Strategi pemasaran apa saja yang sudah dilakukan oleh usaha UMKM 

Kecap Asin UD. Sinar Bintang? 

6. Apa saja kendala strategi pemasaran yang dilakukan usaha UMKM Kecap 

Asin UD. Sinar Bintang? 



 

 

7. Apakah UMKM Kecap Asin UD. Sinar Bintang sudah memiliki Surat Ijin 

Usaha Perdagangan (SIUP)? 

8. Berapa target penjualan yang harus dicapai dalam usaha ini?  

9. Apa saja target yang ingin dicapai dalam hal pengembangan produk dimasa 

yang akan datang? 

 

D. Wawancara Terstruktur Tahap 2: 

1. Apa saja faktor kekuatan yang ada pada perusahaan untuk tetap bertahan 

menjadi pelanggan di UMKM UD. Sinar Bintang? 

2. Apa saja faktor kelemahan yang dimiliki UMKM UD. Sinar Bintang? 

3. Apa saja faktor yang dijadikan peluang oleh UD. Sinar Bintang? 

4. Apa saja faktor ancaman yang ada pada UMKM UD. Sinar Bintang? 

 

 

 

 

  



 

 

Hasil Wawancara Penelitian 

(Data Olahan) 

 

 

No. Indikator Kekuatan 

Penilaian 

Kondisi 

Saat Ini 

Urgensi 

Penanganan 

1 Bahan baku mudah 3 3 

2 Harga masih terjangkau  3 3 

3 Kekhasan daerah 3 4 

4 Lokasi terjangkau 4 4 

5 Menerima masukan 3 3 

6 Kebersihan produk 3 4 

7 Kecenderungan pelanggan 3 3 

8 Sudah ada izin usaha 3 4 

 

No. Indikator Kelemahan 

Penilaian 

Kondisi 

Saat Ini 

Urgensi 

Penanganan 

1 Kurangnya promosi 4 3 

2 Alat produksi yang kurang 4 3 

3 Kemampuan pemasaran 3 4 

4 Modal usaha 3 4 

5 Alat produksi yang manual 4 1 

6 Kurang asin 4 3 

 

No. Indikator Peluang 

Penilaian 

Kondisi 

Saat Ini 

Urgensi 

Penanganan 

1 Kebutuhan kecap asin   3 2 

2 Lokasi yang strategis 3 2 

3 Perkembangan teknologi 4 2 

4 Meningkatkan lapangan pekerjaan 3  

5 Kualitas produk yang baik 4  

6 Akses pasar yang mudah 4  

7 Produk lokal yang khas 4  

 

No. Indikator Ancaman 

Penilaiain 

Kondisi 

Saat Ini 

Urgensi 

Penanganan 

1 Persaingan usaha yang sejenis 3 3 

2 Harga bahan baku 3 4 

3 
Tenaga khusus pemsaran yang kurang 

mumpuni 
4 

4 

4 Biaya produksi meningkat 3 4 



 

 

5 Selera konsumen 3 3 

 

 

  



 

 

Solusi untuk Action Plan  

 

No. Program Kerja Tujuan 
Caranya (Inisiatif 

Strategi) 

1 Mempertahankan dan 

meningkatkan kualitas  

produk 

Agar lebih banyak 

pelanggan yang 

tertarik dengan 

produk 

Memiliki relasi yang 

baik dengan pelanggan, 

harus mampu menjaga 

kualitas produk yang 

ada agar tetap mendapat 

keuntungan. 

2 Cepat dan tanggap 

apabila terjadi kesalahan 

atau kendala dalam 

produksi  

 

 

 

 

 

 

Untuk 

meningkatkan 

produksi tahu dan 

meningkatkan 

penjualan   

Ketika terjadi sebuah 

kesalahan diluar 

kendali perusahaan, 

maka perusahaan akan 

mencari solusi  

baru dalam 

memecahkan suatu 

masalah  

3 Meningkatkan dan 

memperluas jaringan  

Untuk 

mengoptimalkan 

bagian pemasaran 

karena melalui 

promosi akan lebih 

meningkatkan 

pendapatan 

Manfaatkan internet 

atau teknologi 

informasi mengingat 

zaman sekarang 

semakin berkembang 

 

 

 

 
 

  



 

 

HASIL WAWANCARA 

 

Identitas Responden 

Nama  : Risnawati Hasibuan 

Jenis Kelamin : Perempuan 

Alamat  : Desa Batang Baruhar Julu 

Status  : Konsumen UD. Sinar Bintang 

 

Pertanyaan & Jawaban 

1. Sudah berapa lama bapak menjual produk kecap asin dari UD. Sinar Bintang 

Desa Batang Baruhar Julu? 

Jawaban: UD. Sinar Bintang telah lama saya berlangganan, karena selain 

produknya disukai masyarakat Bapak Koir Harahap juga sangat ramah dan 

enak diajak diskusi soal kebutuhan konsumen kecap asin miliknya, dan cepat 

tanggap ketika diberikan masukan terhadap produknya. 

2. Bagaimana bisa bapak/ibu mengenal produk kecap asin UD. Sinar Bintang 

Desa Batang Baruhar Julu? 

Jawaban: Produk ini pertama kali saya kenal karena pemilik usaha 

mendatangi warung saya dan memberikan produknya untuk diperjualbelikan, 

awalnya ragu karena produk ini masih belum dikenal orang lain (masyarakat). 

3. Apakah bapak/ibu pernah menerima complain (tanggapan negatif) dari 

konsumen terhadap produk kecap asin dari UD. Sinar Bintang Desa Batang 

Baruhar Julu? 

Jawaban: Pernah, misalnya karena dianggap masih kurang dalam asin nya, 

rasanya, dan warnanya. Dan itu saya sampaikan kepada pemilik usaha untuk 

diperbaiki. Hal itu saya sampaikan sebagai bentuk masukan dari pelanggan 

yang mencoba untuk mengenal produknya. 

 

 

 



 

 

4. Bagaimana menurut bapak/ibu terkait dengan kualitas harga dan produk kecap 

asin dari UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu? 

Jawaban: Harga pada produk UD. Sinar Bintang tergolong lebih terjangkau 

dan hal ini menjadi salah satu alasan masyarakat dalam membeli produk ini 

sehingga saya selalu menjualnya selain produk yang lainnya. 

5. Bagaimana menurut bapak/ibu kegiatan promosi yang dilakukan pemasar 

produk kecap asin UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu? 

Jawaban: Menurut saya perlu ditingkatkan karena masih tradisional padahal 

zaman sudah berkembang, bisalah dicoba dengan pasar online dan lain 

sebagainya. 

 

  



 

 

Identitas Responden 

Nama  : Bangsawan Siregar 

Jenis Kelamin : Laki-laki 

Alamat  : Lingkungan II Pasar Gunung Tua 

Status  : Konsumen UD. Sinar Bintang 

 

Pertanyaan & Jawaban 

1. Sudah berapa lama bapak menjual produk kecap asin dari UD. Sinar Bintang 

Desa Batang Baruhar Julu? 

Jawaban: Sudah lama, sejak tahun 2010 

2. Bagaimana bisa bapak/itu mengenal produk kecap asin UD. Sinar Bintang 

Desa Batang Baruhar Julu? 

Jawaban: Pertama kali bapak itu mengantarkan produknya tahun 2010 dengan 

datang dan mengantarkan produknya dan melakukan promosi seperti 

menempelkan brosur milik usahanya disini. 

3. Apakah bapak pernah menerima complain (tanggapan negatif) dari konsumen 

terhadap produk kecap asin dari UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu? 

Jawaban: Sejauh ini belum pernah 

4. Bagaimana menurut bapak/ibu terkait dengan kualitas harga dan produk kecap 

asin dari UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu? 

Jawaban: Untuk kualitas dan harga lumayan baik dan tidak jauh berbeda 

5. Bagaimana menurut bapak/ibu kegiatan promosi yang dilakukan pemasar 

produk kecap asin UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu? 

Jawaban: Saya merasa senang ketika beliau datang mengantarkan barang 

produknya disini, karena sangat ramah dan mudah berbaur dengan orang lain. 

Selain itu, produknya telah lumayan lama saya kenal dan saya jual disini. 

 

  



 

 

Identitas Responden 

Nama  : Oloan Harahap 

Jenis Kelamin : Laki-laki 

Alamat  : Desa Gunug Tua Jae 

Status  : Konsumen UD. Sinar Bintang 

 

Pertanyaan & Jawaban 

1. Sudah berapa lama bapak menjual produk kecap asin dari UD. Sinar Bintang 

Desa Batang Baruhar Julu? 

Jawaban: Saya sudah berlanggangan sejak 2009, dan sampai saat ini masih 

tetap untuk belangganan. Berarti sekitar hampir 15 tahunan. 

2. Bagaimana bisa bapak/itu mengenal produk kecap asin UD. Sinar Bintang 

Desa Batang Baruhar Julu? 

Jawaban: Pertama kali saya mengenal produknya dengan permintaan untuk 

menempelkan brosurnya di warung ini kemudian, saya meminta untuk 

berlangganan karena menurut saya kecapnya cukup baik dan bagus. 

3. Apakah bapak pernah menerima complain (tanggapan negatif) dari konsumen 

terhadap produk kecap asin dari UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu? 

Jawaban: Sampai saat ini belum pernah, mungkin hanya beberapa masukan 

dari pembeli yang merasa produknya kurang kental dan warnanya masih 

kurang hitam. 

4. Bagaimana menurut bapak/ibu terkait dengan kualitas harga dan produk kecap 

asin dari UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu? 

Jawaban: Harga pada produk UD. Sinar Bintang tergolong lebih terjangkau 

dan hal ini menjadi salah satu alasan masyarakat dalam membeli produk ini 

sehingga saya selalu menjualnya selain produk yang lainnya. 

5. Bagaimana menurut bapak/ibu kegiatan promosi yang dilakukan pemasar 

produk kecap asin UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu? 

Jawaban: Sangat baik dan cukup ramah terhadap pelanggan 

 

  



 

 

Identitas Responden 

Nama  : Derlina Siregar 

Jenis Kelamin : Perempuan 

Alamat  : Simpang Portibi Lingkungan I Pasar Gunung Tua 

Status  : Konsumen UD. Sinar Bintang 

 

Pertanyaan & Jawaban 

1. Sudah berapa lama bapak menjual produk kecap asin dari UD. Sinar Bintang 

Desa Batang Baruhar Julu? 

Jawaban: sekitar 10 tahun yang lalu, saya sudah berlangganan kecap asin dari 

UD. Sinar Bintang 

2. Bagaimana bisa bapak/itu mengenal produk kecap asin UD. Sinar Bintang 

Desa Batang Baruhar Julu? 

Jawaban: beliau datang kesini untuk menawarkan produknya dan meberikan 

brosur produknya untuk ditempelkan disini. 

3. Apakah bapak pernah menerima complain (tanggapan negatif) dari konsumen 

terhadap produk kecap asin dari UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu? 

Jawaban: sejauh ini kebanyakan pembeli merasa produknya sangat baik dan 

hanya perlu penyesuaian terhadap cita rasa masyarakat. 

4. Bagaimana menurut bapak/ibu terkait dengan kualitas harga dan produk kecap 

asin dari UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu? 

Jawaban: Harga yang ditawarkan UD. Sinar Bintang cukup terjangkau dan 

cukup murah sehingga banyak yang membeli 

5. Bagaimana menurut bapak/ibu kegiatan promosi yang dilakukan pemasar 

produk kecap asin UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu? 

Jawaban: 

 

  



 

 

Identitas Responden 

Nama  : Roi Hanapi Harahap 

Jenis Kelamin : Laki-laki 

Alamat  : Lingkungan II Pasar Gunung Tua 

Status  : Konsumen UD. Sinar Bintang 

 

Pertanyaan & Jawaban 

1. Sudah berapa lama bapak menjual produk kecap asin dari UD. Sinar Bintang 

Desa Batang Baruhar Julu? 

Jawaban: sudah lama 

2. Bagaimana bisa bapak/itu mengenal produk kecap asin UD. Sinar Bintang 

Desa Batang Baruhar Julu? 

Jawaban: bapak iti datang kesini untuk menawarkan produknya dan 

meberikan brosur produknya untuk ditempelkan disini. 

3. Apakah bapak pernah menerima complain (tanggapan negatif) dari konsumen 

terhadap produk kecap asin dari UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu? 

Jawaban: sejauh ini kebanyakan pembeli merasa produknya sangat baik dan 

hanya perlu penyesuaian terhadap cita rasa masyarakat. 

4. Bagaimana menurut bapak/ibu terkait dengan kualitas harga dan produk kecap 

asin dari UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu? 

Jawaban: Harga yang ditawarkan UD. Sinar Bintang cukup terjangkau dan 

cukup murah sehingga banyak yang membeli 

5. Bagaimana menurut bapak/ibu kegiatan promosi yang dilakukan pemasar 

produk kecap asin UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu? 

Jawaban: Tim dari pemasaran dan pelaku usaha kecap asin UD. Sinar Bintang 

sangat baik dan tidak mengecewakan dan ramah tamah serta mudah dalam 

berkomunikasi 

 

  



 

 

HASIL WAWANARA 

 

Nama  : Risma Nasution 

Jenis Kelamin : Perempuan 

Bagian  : Packing 

Alamat  : Desa Batang Baruhar Julu 

 

Pertanyaan & Jawaban 

1. Bagaimana strategi dalam peningkatan pemasaran dan kualitas produk kecap 

asin UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu? 

Jawaban: Selain kualitas produk yang baik, kami juga berusaha dalam 

memberi tampilan yang bagu dalam produk yang dihasilkan. Maka dari itu, 

tampilan produk juga menjadi salah satu priorotas walaupun bukan yang utama 

dilakukan namun tetap menjadi salah satu bentuk usaha dalam menarik 

konsumen yang lebih. 

2. Bagaimana penetapan harga yang dilakukan dalam pemasaran produk kecap 

asin UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu? 

Jawaban: Harga yang ditentukan sesuai dengan harga pasar serta penetapan 

kualitas yang diberikan terhadap produk yang dihasilkan. Hal ini dilakukan 

untuk memberikan persaingan pasar yang sehat di dalam pemasaran produk. 

3. Bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan dalam peningkatan penjualan di 

pasar? 

Jawaban: Kegiatan pasar dilihat sesuai dengan kebutuhan pasar sehingga 

promosi dilakukan untuk mencapai pasar masih dilakukan dengan seadanya 

karena keterbatasan bagian pemasar dan keterbatasan biaya dalam melakukan 

pemasaran yang lebih baik. 

4. Apakah kegiatan promosi yang dilakukan saat ini sudah mencapai target pasar? 

Jawaban: untuk saat ini masih dianggap dapat bersaing dengan pasar karena 

dengan jemput bola maka dianggap pemasaran akan tetap mencapai pasar 

dengan sebaik-baiknya. 

 



 

 

5. Apakah target penjualan kecap asin UD. Sinar Bintang sudah mencapai target 

pasar? 

Jawaban: sejauh ini masih tetap dan dapat mencapai pasar dengan baik. 

 

  



 

 

Nama  : Seri Harahap 

Jenis Kelamin : Perempuan 

Bagian  : Packing 

Alamat  : Desa Batang Baruhar Julu 

 

Pertanyaan & Jawaban 

1. Bagaimana strategi dalam peningkatan pemasaran dan kualitas produk kecap 

asin UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu? 

Jawaban: Untuk mencapai target pasar dilakukan penyesuaian harga dan 

kualitas produk yang dihasilkan, dan dalam mencapai peningkatan pasar tetap 

dilakukan dengan menerima masukan dari berbagai konsumen, pelanggan 

bahkan melihat perkembangan pesaing pasar sebagai bentuk apresiasi dalam 

mencapai pasar yang sesuai dengan harapan. 

2. Bagaimana penetapan harga yang dilakukan dalam pemasaran produk kecap 

asin UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu? 

Jawaban: Penawaran produk kami kecap asin UD. Sinar Bintang ditujukan 

untuk mencapai target pasar yang lebih luas dan lebih banyak sehingga pada 

awalnya kami hanya memproduksi dalam satu jenis (jumbo) hingga pada 

akhirnya memproduksi kecap asin dalam kemasan yang lebih kecil 

3. Bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan dalam peningkatan penjualan di 

pasar? 

Jawaban: Dalam mencapai sasaran, target dan peningkatan penjualan 

dilakukan dengan promosi, dan berkunjung serta dilakukan kegiatan pasar 

online walaupun dalam pasar online seperti facebook sudah tidak lagi karena 

pemasaran masih dianggap relevan dengan berkunjung atau sistem jemput 

bola. 

4. Apakah kegiatan promosi yang dilakukan saat ini sudah mencapai target pasar? 

Jawaban: Alhamdulillah, sampai saat ini masih dianggap baik dan mencapai. 

5. Apakah target penjualan kecap asin UD. Sinar Bintang sudah mencapai target 

pasar? 

Jawaban: Sejauh ini masih tahapan penyesuaian target pasar yaitu 1000/bln.  



 

 

Nama  : Umar Dani Harahap 

Jenis Kelamin : Laki-laki 

Bagian  : Produksi 

Alamat  : Desa Batang Baruhar Julu 

 

Pertanyaan & Jawaban 

1. Bagaimana strategi dalam peningkatan pemasaran dan kualitas produk kecap 

asin UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu? 

Jawaban: Dalam mendukung hasil yang baik dalam produksi usaha kecap asin 

yang dihasilkan, masukan dari konsumen tetap menjadi salah satu hal yang 

kami utamakan sebagai bentuk apresiasi dalam usaha mengikuti cita rasa yang 

diinginkan konsumen. Hal ini adalah prioritas kami dalam menghasilkan 

prosuk yang memiliki kualitas yang lebih baik kedepannya. 

2. Bagaimana penetapan harga yang dilakukan dalam pemasaran produk kecap 

asin UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu? 

Jawaban: Harga ditetapkan sesuai dengan kebutuhan pasar yaitu sesuai 

dengan kualitas dan kuantitas produksi kecap asin UD. Sinar Bintang, dimana 

sampe saat ini masih dua produk yang dijual dalam kemasan besar dan kecil, 

harga yang ditetapkan disesuaikan dengan harga dan kebutuhan pasar. 

3. Bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan dalam peningkatan penjualan di 

pasar? 

Jawaban: kegiatan promosi dan mendatangi langsung konsumen. 

4. Apakah kegiatan promosi yang dilakukan saat ini sudah mencapai target pasar? 

Jawaban: Sejauh ini masih memenuhi target pasar 

5. Apakah target penjualan kecap asin UD. Sinar Bintang sudah mencapai target 

pasar? 

Jawaban: Belum bisa dikatakan mencapai target karena keinginan sampe saat 

ini adalah pencapaian penjualan 1000 lusin/bulan dan masih mengalami naik 

dan turun dalam pemasaran. 

 

  



 

 

Nama  : Aminuddin Siregar 

Jenis Kelamin : Laki-laki 

Bagian  : Pemasaran 

Alamat  : Desa Batang Baruhar Julu 

 

Petanyaan & Jawaban 

1. Bagaimana strategi dalam peningkatan pemasaran dan kualitas produk kecap 

asin UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu? 

Jawaban: strategi pemasaran yang dilakukan sampai saat ini adalah dengan 

promosi, dan berkunjung dalam peningkatan pemasaran produk kecap asin UD. 

Sinar Bintang. 

2. Bagaimana penetapan harga yang dilakukan dalam pemasaran produk kecap 

asin UD. Sinar Bintang Desa Batang Baruhar Julu? 

Jawaban: Penetapan harga yang dilakukan adalah dengan penyesuaian harga 

pasar dan saat ini produk kami terdiri daru jenis jumbo dan kecil, yang kecil 

adalah ukuran 285 ml dan yang besar ukuran 600 ml. penetapan harganya 

adalah untuk yang jumbo adalah 8.000,00 rupiah dan yang kecil seharga 

4.000,00 rupiah. 

3. Bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan dalam peningkatan penjualan di 

pasar? 

Jawaban: untuk meningkatkan penjualan dilakukan dengan kegiatan promosi 

dan mengunjungi konsumen yang bersedia melakukan penjualan di pasar 

sehingga target pasar yang diharapkan dapat tercapai dengan baik. 

4. Apakah kegiatan promosi yang dilakukan saat ini sudah mencapai target pasar? 

Jawaban: Sejak lama kegiatan pemasaran (promosi produk kecap) telah 

dilakukan dengan mengunjungi warung-warung/grosir untuk mempromosikan 

produk kecap asin UD. Sinar Bintang sehingga lebih mudah dikenal dan lebih 

cepat proses penjualannya apabila langsung didatangi tanpa menunggu 

konsumen datang kesini. 

 



 

 

5. Apakah target penjualan kecap asin UD. Sinar Bintang sudah mencapai target 

pasar 

Jawaban: Usaha promosi melalui media sosial baru-baru ini dilakukan, akan 

tetapi masih terus dilakukan upaya yang lebih baik dalam promosi sehingga 

konsumen yang dijangkau lebih jauh dan lebih banyak lagi untuk kedepannya. 

  



 

 

HASIL WAWANCARA 

Analisis Strategi Pemasaran Syariah Pada Produk UMKM UD. Sinar Bintang di 

Desa Batang Baruhar Julu Kabupaten Padang Lawas Utara 

 

Nama : Koir Harahap 

Jabatan : Pemilik Usaha Kecap Asin UD. Sinar Bintang 

 

E. Wawancara Terstruktur Tahap 1: 

10. Apa saja produk yang dihasilkan dalam usaha ini? 

Jawaban: 

Produk yang dihasilkan dalam usaha ini hanya kecap asin saja namun 

terbagi kepada dua jenis produk yaitu kemasan jumbo dan kecil. Kemasan 

jumbo (600ml) dan kemasan mini atau kecil (285ml). 

11. Bagaimana sejarah berdirinya UMKM UD. Sinar Bintang? 

Jawaban: 

Usaha kecap asin UD. Sinar Bintang ini telah berdiri sejak 2008 sebagai 

suatu bentuk usaha yang dijalankan sebagai perusahaan mandiri yang berdiri 

sendiri, dan pengalaman berdirinya perusahaan ini sangat panjang bahkan 

sudah saya rintis sejak muda dan pernah bekerja sebagai karyawan di 

perusahaan kecap di salah satu perusahaan di Kota Medan. 

12. Bagaimana struktur organisasi yang diterapkan di UMKM UD. Sinar 

Bintang? 

13. Apa visi dan misi UMKM Pabrik Kecap Asin UD. Sinar Bintang? 

Jawaban: 

Menjadi salah satu perusahaan yang maju, mandiri dan berkembang serta 

dapat bersaing dengan pasar. 

14. Strategi pemasaran apa saja yang sudah dilakukan oleh usaha UMKM 

Kecap Asin UD. Sinar Bintang? 

 

 

 



 

 

Jawaban: 

a. Produksi 

Setiap konsumen memberikan masukan terhadap kualitas produk, maka 

saya selalu berusaha dalam memenuhinya sesuai keinginan konsumen 

demi kenyamanan dan keinginan mereka. Hal ini terjadi dalam beberapa 

kali dikarenakan konsumen menginginkan agar produk lebih 

dioptimalkan secara warna (lebih hitam), rasa yang kurang gurih dan 

kualitas kecap yang lebih kental. Selain itu saya berusaha dalam 

memberikan peningkatan kualitas produksi yang baik dan memberikan 

pelayanan yang baik dalam mempertahankan konsumen yang lebih 

banyak dan mencapai pasar yang lebih luas lagi. 

b. Harga 

Harga yang saya tetapkan bervariasi, karena produk saya terbagi dalam 

dua jenis yaitu dalam kemasan besar (jumbo) dan kemasan kecil (mini). 

Kemasan besar (jumbo/600ml) berkisar pada harga sekitaran Rp. 8.000, 

00, dan kemasan yang lebih kecil (mini/285ml) berkisar pada harga Rp. 

4.000, 00. Harga produk UD. Sinar Bintang tergolong lebih terjangkau 

dan hal ini menjadi salah satu alasan masyarakat dalam membeli produk 

ini sehingga saya selalu menjualnya selain produk lainnya. Harga yang 

ditawarkan UD. Sinar Bintang cukup terjangkau dan cukup murah 

sehingga banyak yang membeli. 

c. Tempat 

Saya mendirikan usaha ini pada tahun 2008, yang saya lakukan secara 

nekat tanpa memikirkan langkah lebih jauh selain adanya unsur kemauan 

dalam mendirikan usaha. Karena saat itu, modal yang saya punya 

(modal) hanya sebatas memproduksi dan bahan-bahannya, maka dirikan 

dan operasikan di rumah ini hingga sampai dengan saat ini. 

d. Promosi 

Pada kegiatan promosi pasar yang saya lakukan itu adalah dengan 

mendatangi consume berkunjung ke warung-warung masyarakat yang 

dianggap berpotensi meningkatkan pasar kecap asin UD. Sinar Bintang. 



 

 

Selain itu, saya juga membuat brosur-brosur yang ditempel di warung-

warung dan di tiang-tiang tepi jalan raya, dan sempat melakukan promosi 

di media sosial seperti facebook. 

15. Apa saja kendala strategi pemasaran yang dilakukan usaha UMKM Kecap 

Asin UD. Sinar Bintang? 

Jawaban: 

Sejauh ini belum ada kendala yang dapat menurunkan dalam pemasaran 

yang dilakukan UD. Sinar Bintang, namun dalam beberapa hal seperti 

kegiatan dalam promosi masih terlalu tradisional akan tetapi masih tetap 

diusahakan untuk meningkatkan kegiatan promosi produk kecap asin UD. 

Sinar Bintang. Dilain hal, modal usaha juga menjadi salah satu dalam 

kendala yang sering terjadi dalam peningkatan pemasaran dan kegiatan 

perluasan pasar produk UD. Sinar Bintang. 

16. Apakah UMKM Kecap Asin UD. Sinar Bintang sudah memiliki Surat Ijin 

Usaha Perdagangan (SIUP)?\ 

Jawaban: 

Izin usaha sudah ada yang diperoleh dari Dinas Kesehatan Kabupaten 

Padang Lawas Utara, namun untuk tingkat kehalalan produk dari Majelis 

Ulama Indonesia (MUI) Kabupaten Padang Lawas Utara masih dalam 

proses. 

17. Berapa target penjualan yang harus dicapai dalam usaha ini? 

Jawaban: 

Target yang ingin dicapai adalah penjualan produk sebesar 1.000 lusin 

dalam setiap bulannya, maka dalam setahun adalah 12.000 lusin. 

18. Apa saja target yang ingin dicapai dalam hal pengembangan produk 

dimasa yang akan datang? 

Jawaban: 

Untuk kedepannya saya berniat untuk menambahkan produk lain dalam 

usaha ini yang tidak hanya menghasilkan produk kecap asin, namun juga 

dapat menhasilkan produk lainnya seperti kecap manis, dan saos. 

 



 

 

 

F. Wawancara Terstruktur Tahap 2: 

5. Apa saja faktor kekuatan yang ada pada perusahaan untuk tetap bertahan 

menjadi pelanggan di UMKM UD. Sinar Bintang? 

Jika melihat dari segi pasar yang selama ini dilihat oleh kami sebagai pelaku 

usaha apalagi usaha kecap asin di Kabupaten Padang Lawas Utara belum 

ada, maka diantara modal kami dalam mencapai pasar yang lebih luas dan 

terjangkau adalah pada bahan baku yang mudah diperoleh dan dipesan dari 

berbagai daerah, harga yang tetap terjangkau sesuai dengan perkembangan 

harga bahan pokok kedelainya, kekhasan daerah Padang Bolak akan tetap 

terus dipertahankan dalam mencapai pasar, lokasi yang terjangkau, 

menerima masukan konsumen sebagai prioritas utama, kebersihan produk 

tetap untuk dijaga, kecenderungan pelanggan yang masih tetap bertahan, 

dan sudah mendapat izin usaha. 

6. Apa saja faktor kelemahan yang dimiliki UMKM UD. Sinar Bintang? 

Kalau kelemahan yang selama ini kami lihat ini terkait dengan masalah 

kegiatan romosi yang masih sederhana (tradisional), alat produksi yang 

kurang dan mudah rusak, kemampuan pemasaran yang masih lemah, modal 

usaha yang sedikit, alat produksi yang masih menggunakan alat-alat manual 

dan kurang dalam rasa asin. 

7. Apa saja faktor yang dijadikan peluang oleh UD. Sinar Bintang? 

Peluang yang tetap kami kejar dan jadikan sebagai motivasi dalam usaha 

sehingga mencapai target pasar adalah kebutuhan kecap asin yang tinggi, 

lokasi usaha yang strategis, perkembangan teknologi yang akan menjadi 

salah satu target dalam pemasaran, meningkatnya kebutuhan dalam 

lapangan pekerjaan, kualitas produk yang baik, akses pasar yang mudah 

dilalui, dan produk lokal yang khas. 

8. Apa saja faktor ancaman yang ada pada UMKM UD. Sinar Bintang? 

Menurut analisa di lapangan, hal-hal yang menjadi ancaman kemungkinan 

untuk kedepan adalah persaingan usaha yang sejenis, harga bahan baku 



 

 

yang naik, tenaga khusus pemasaran yang kurang mumpuni, biaya produksi 

yang meningkat, selera konsumen yang berubah. 

  



 

 

HASIL PERHITUNGAN 

Nilai Bobot 

 

1. S

ang

at 

Penting : 0,16-0,20 

2. Penting  : 0,11-0,15 

3. Cukup Penting : 0,06-0,10 

4. Kurang Penting : 0,01-0,05 

5. Tidak Penting : 0,00 

 

Nilai Rating 

 

1. Sangat Baik : 4 

2. Baik  : 3 

3. Cukup Baik  : 2 

4. Kurang Baik : 1 

 

Hasil Analisis Matriks IFAS 

Kekuatan (S) Bobot Rating 
Skor 

Bobot 

1. Bahan baku mudah diperoleh 0,15 3 0,45 

2. Harga yang terjangkau 0,15 3 0,45 

3. Kekhasan daerah 0,15 3 0,45 

4. Lokasi terjangkau 0,20 4 0,80 

5. Menerima masukan konsumen 0,15 3 0,45 

6. Kebersihan produk 0,15 3 0,45 

7. Kecenderungan pelanggan 0,15 3 0,45 

8. Sudah mendapat izin usaha 0,15 3 0,45 

Jumlah 1,25 25 3,95 

 

Kelemahan (W) Bobot Rating 
Skor 

Bobot 

1. Promosi yang sederhana 0,20 4 0,80 

2. Alat produksi yang kurang 0,20 4 0,80 

3. Kemampuan pemasaran 0,15 3 0, 45 

4. Modal usaha yang sedikit 0,15 3 0, 45 

5. Alat produksi yang manual 0,20 4 0,80 

6. Kurang asin 0,20 4 0,80 

Jumlah 1,10 24 3,00 

Total 2,35 49 6,95 

 

 

Hasil Analisis Matriks EFAS 

Peluang (O) Bobot Rating 
Skor 

Bobot 



 

 

 

  

1. Kebutuhan kecap asin yang 

tinggi 

0,15 
3 0,45 

2. Lokasi usaha yang strategis 0,15 3 0,45 

3. Perkembangan teknologi 0,20 4 0,80 

4. Meningkatnya kebutuhan 

dalam lapangan pekerjaan 

0,15 
3 0,45 

5. Kualitas produk yang baik 0,20 4 0,80 

6. Akses pasar yang mudah dilalui 0,20 4 0,80 

7. Produk lokal yang khas 0,20 4 0,80 

Jumlah 1,25 25 4,55 

 

Ancaman (T) Bobot Rating 
Skor 

Bobot 

1. Persaingan usaha yang sejenis 0,15 3 0,45 

2. Harga bahan baku yang naik 0,15 3 0,45 

3. Tenaga khusus pemasaran yang 

kurang mumpuni 

0,20 
4 0,80 

4. Biaya produksi yang meningkat 0,15 3 0,45 

5. Selera konsumen yang berubah 0,15 3 0,45 

Jumlah 0,80 16 2,60 

Total 2,05 41 7,15 



 

 

DAFTAR RIWAYAT HIDUP 

 

DATA PRIBADI  

 

Nama  : Pangaloan Rambe  

NIM  : 17 402 00285 

Tempat Tanggal Lahir  : Gunungtua Tonga, 28 September 1999 

Jenis Kelamin  : laki-laki  

Agama  : Islam 

Alamat  : Gunungtua Tonga, Kecamatan Padang 

Bolak  

No. Hp  : 0822 1146 9422 

Motto hidup : Makan Untuk Hidup Tapi Hidup Untuk 

Makan 

 

DATA ORANGTUA/WALI 

 

Nama Ayah  : Maralohot Rambe 

Pekerjaan  : Petani 

Nama Ibu  : Fatimah Sitohang  

Pekerjaan  : Petani  

Alamat  : Gunungtua Tonga, Kecamatan Padang 

Bolak 

 

LATAR BELAKANG PENDIDIKAN  

 

Tahun 2006-2011  : SD Negeri 100900 Lingkungan VII 

Tahun 2011-2014 : SMP N 1 Padang Bolak 

Tahun 2014-2017 : SMK N 1 Portibi  

Tahun 2017-sekarang  : UIN SYAHADA PADANGSIDEMPUAN  



 

 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 


