
STRATEGIPEMASARANISLAMDALAMMENINGKATKANPENJUALAN

(StudiKasusDepotAirMinumQuafitJorongKampungTangahAndaleh)

SKRIPSI

DiajukanUntukMemenuhiSalahSatuSyaratGunaMemperolehGelar
SarjanaEkonomiPadaFakultasEkonomidanBisnisIslam

DisusunOleh:

NURULJANNAH

NIM :3216.228

PROGRAMSTUDIEKONOMIISLAM

FAKULTASEKONOMIDANBISNISISLAM

INSTITUTAGAMAISLAMNEGERI(IAIN)BUKITTINGGI

2021



i

DAFTARISI

HALAMANJUDUL

DAFTARISI

BABI

A. Lat

arBelakangMasalah 1

B. Ide

ntifikasiMasalah 8

C. Bat

asanMasalah 9

D. Ru

musanMasalah 9

E. Tuj

uanPenelitian 9

F. Ma

nfaatPenelitian 10

G. Pen

jelasanJudul 10

H. Kaji

anTerdahulu 12

BABII

I. Lan

dasanTeoritis

1. Pen



ii

gertianPemasaran 17

2. Kon

sepPemasarandalamIslam 21

3. Kon

sepPemasaranalaRasulullahSAW 25

J. Lan

dasanSyariah

1. Lan

dasanSyariahtentangPemasarandalamAl-Qur’an 35

K. Met

odePenelitian

1. Pen

dekatandanJenisPenelitian 38

2. Lok

asidanWaktuPenelitian 39

3. Info

rmasiPenelitian 39

4. Jeni

sdanSumberData 40

5. Tek

nikPengumpulanData 41

6. Tek

nikAnalisisData 42



iii

BABIV

L. Has

ilPenelitiandanPembahasan

1. Ga

mbaranUmumPerusahaan 44

2. Sej

arahBerdirinyaDepotAirMinumQuafit 45

3. Str

ukturOrganisasi 45

4. Has

ilPenelitiandanPembahasan 47

5. Ana

lisisPenulis 65

DAFTARKEPUSTAKAAN



iv



1

BABI

PENDAHULUAN

A.LatarBelakangMasalah

Airmerupakansumberdayaalam yangsangatvital,sangat

diperlukan dan menentukan keberlanjutan kehidupan dimuka

bumi.Menurutbadankesehatannasionaldidalam tubuhmanusia

60%-nyaadalahterdiridaricairantubuh.1 Airjugamerupakan

komponenkekayaandarialamselainalamitusendiridansegalaisi

bumiyangadadidalamnya.Keberadaanairmerupakankomponen

kekayaandarialamselainalamitusendiridansegalaisibumiyang

ada di dalamnya. Keberadaan air merupakan penentu

kesejahteraansosialmanusiadandiaturolehpemerintahuntuk

menjagadanmenyeimbangkankesejahteraansosialmasyarakat,

sebagaimanatelahdiaturdalam Undang-undang Dalam Negara

RepublikIndonesiaTahun1945Pasal33ayat3,yangberbunyi:

“BumidanAirdankekayaanalam yangterkandungdidalamnyadi

kuasai oleh Negara dan di pergunakan sebesar-besarnya

kemakmuranrakyat”.2

BahkanmenurutajaranagamaIslam,airmerupakanunsur

atauelemenutamayangterlebihdahuludiciptakanAllahsebelum

1 Permenkes No. 496IV 2010 “Persyaratan Kualitas Air Minum”, dari
http://roadvace.blogspot.com/p/kualis-air-minum-saat-ini-.htmldiaksespada tanggal
22Februari2020jam14.20WIB

2 RedaksiSinarGrafikaOffset,Undang-UndangDasar1945,(Jakarta:Sinar
Grafika,2009),hal.26
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menciptakan kehidupan dimukabumi.Dengan airmakasegala

sesuatu yang ada dibumiakan menjadihidup.Allah telah

menciptakan air dan menetapkannya sebagai asal muasal

kehidupandimukabumi.SebagaimanafirmanAllahDalam surat

Al-Furqanayat49:

Artinya:“agarKamimenghidupkandenganairitunegeri(tanah)
yangmati,danagarKamimemberiminum denganairitusebagian
besardarimakhlukKami,binatang-binatangternakdanmanusia
yangbanyak”.

Berulang kalidalam Al-Quran diterangkan manfaatair.

Memang airsumberhidup,airialah persenyawaan dua atom

hidrogendansatuatom oksigenmasalahairtidakputus-putus

dipersoalkan,membersihkandanlainsebagainyaagarselaludapat

dimanfaatkan.Karenarahmatdan santunan Allah sebagaimana

diuraikandalamAl-Quran,manusiadapatmenikmatiairinidengan

sempurnadanairadadimana-mana.

Air merupakan komponen yang sangat penting dalam

kelangsunganhidupsemuamakhlukyangadadimukabumi.Air

menempatiaturanterpentingdalam rantaimakanan,karenatanpa

air maka siklus kehidupan akan timpang dan cacat.Tidak

terkecualidenganmanusia,kubutuhanmanusiaakanairdapat

disetarakandengankebutuhanmanusiaakanmakanan.Manusia

dapatbertahan hidup sampaibeberapa haritanpa makanan,
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namunmanusiatidakbisabertahantanpaairdanakanmeninggal

jika kebutuhan cairan dalam tubuh tidak terpenuhi.Bahkan

menurutbadannasionaldidalam tubuhmanusia60%-nyaadalah

terdiridaricairan tubuh.Untuk itu setiap harinya manusia

dianjurkanmeminum 8gelasairputihsebagaipengganticairan

tubuhyanghilangakibataktivitashariannya.

Airjugamerupakankomponenkekayaandarialam selain

alam itu sendiridan segala isibumiyang ada dialamnya.

Keberadaanairmerupakanpenentukeberlangsunganhidupsetiap

makhlukyangadadimukabumi,danairjugamerupakanpenentu

kesejahteraansosialmasyarakatdandiaturolehpemerintahuntuk

menjaga dan menyeimbangikesejahteraan sosialmasyarakat.

Sebagaimanayangtelahdiaturdalam Undang-undangRepublik

Indonesiatahun1945pasal33ayat3,yangberbunyi“bumidanair

dan kekayaan alam yangterkandungdidalamnyadikuasioleh

negaradandipergunakansebesar-besarkemakmuranrakyat”.3Air

disampingmempunyaiperandanfungsibiologis,ekologis,sosial

ekonomidansumberdayauntukkeberlangsungankehidupan,juga

mempunyaiperandanfungsilainsepertiestetika,energibahkan

perandanfungsiestetika.

Seiringperkembanganteknologisepertisaatsekarangini.

Seluruh sisikehidupan sudah tersentuh oleh teknologiseperti

3Undang-UndangRepublikIndonesiaTahun1945Pasal33ayat3.
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halnyaairminum.Padamasayanglalujikainginminum kitaharus

merebusairterlebihdahulu,namundenganadanyateknologipada

saatsekaranginisudahadaalatyangmempermudahseseorang

untukmemperolehairminumyangsehatdanpraktis.

Dewasainiperubahanperilakumasyarakatyangsemakin

mengarahkeberbagaihalpraktismenjadifenomenatersendiri

bagiduniabisnis.Haltersebutmemunculkanbanyakbisnisproduk

dalam kemasan yang praktis menjadi merek dalam kancah

persaingan.4Salahsatunyayaitubisnisairminum dalam kemasan

ataupunjugausahaDepotAirMinum IsiUlang.Sebagaimanakita

ketahui, Setiap perusahaan pasti mempunyai tujuan untuk

berkembang,memperluasusahanya,danmeningkatkanpenjualan

dengan melakukan berbagaistrategiuntuk mencapaitujuan

perusahaantersebut,baikituperusahaanbesarmaupunusaha

kecildan menegah,termasuk juga jenis UKM (usaha kecil

menengah)yangbergerakdibidangairminum yaitudepotair

minumisiulang.

DiProvinsiSumatera Baratsendiri,khususnya Jorong

KampuangTangahAndaleh,sudahbanyakberdiriDepotAirMinum

IsiUlang,salahsatunyaDepotAirMinum IsiUlangQuafityang

merupakansebuahusahayangbergerakdalam bidangairminum

4Purnomo,Agus“PengaruhBrandEquityTerhadapLoyalitasKonsumenProduk
AirMinum Dalam Kemasan(Amdk)MerkAquaDiBanjamasin”,Jurnalpemasaran,Vol1,
No2(Oktober2015),hal.43
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isiulangyangdidirikanolehIbuZelviadankeluargayangtelah

dikelola selama ± 4 tahun.Maka dariitu penulis melakukan

wawancaradenganIbuNelfaFatradarihasilwawancaradiperoleh

data mengenaipenjualan DepotAirMinum IsiUlang Quafit

sebagaiberikut.

Tabel1
PerkembanganPenjualanDepotAirMinumQuafitSemesterII

2015-SemesterII2019

Semester/Th Penjualan(Rp)
Kenaikan/Penurunan

 %

II–2015 Rp.12.370.000 - -

I–2016 Rp.25.500.000 13.130 106,14
II–2016 Rp35.165.000 9.665 37,90
I–2017 Rp.56.400.000 21.235 60,39
II–2017 Rp.60.480.000 4.080 7,23
I–2018 Rp.63.180.000 2.700 4,46
II–2018 Rp.69.100.000 5.920 9,37
I–2019 Rp.75.000.000 5.900 8,53
II–2019 Rp.91.400.000 16.400 21,87

Sumber:DepotAirMinumQuafitSemesterII2015-SemesterII

2019
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Daritablediatasdiketahuibahwa Penjualan DepotAir

Minum QuafitSemesterII2015-SemesterII2019 mengalami

kenaikan setiap semesternya. Sementara untuk rincian

perkembangan jumlah pelanggan Depot Air Minum Quafit

SemesterII2015-SemesterII2019dapatdilihatpadatabledi

bawahini:

Tabel2
PerkembanganJumlahPelangganDepotAirMinumQuafit

SemesterII2015-SemesterII2019

Semester JumlahPelanggan
Kenaikan/Penurunan

 %

Desember2015 112orang - -

Juni2016 132orang 20 17,85
Desember2016 141orang 9 28,12
Juni2017 212orang 71 50,35
Desember2017 225orang 13 6,13
Juni2018 231orang 6 2,66
Desember2018 240orang 9 3,89
Juni2019 265orang 25 10,41
Desember2019 298orang 33 12,45

Sumber:HasilDokumentasiDepotAirMinumQuafit

DariTabeldiatasdapatdiketahuibahwaJumlahPelanggan

DepotAirMinum QuafitSemesterII2015-SemesterII2019juga

mengalamikenaikansetiapsemesternya.Sementarauntukjumlah

semuaDepotAirMinum yangadadiJorongKampuangTangan

KenagarianAndalehperiodeSemesterII2015-SemesterII2019

berjumlah23buahDepot,denganrinciansebagaiberikut:

Tabel3
PerkembanganDepotAirMinumdiJorongKampuangTangan

KenagarianAndalehSemesterII2015-SemesterII2019
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Semester
JumlahDepotAir

Minum
NamaDepot

Desember
2015

2 Quafit,3Bersaudara

Juni2016 2 Quafit,3Bersaudara,

Desember
2016

3
Quafit,3Bersaudara,Lubuk

Jernih

Juni2017 3
Quafit,3Bersaudara,Lubuk

Jernih

Desember
2017

3
Quafit,3Bersaudara,Lubuk

Jernih

Juni2018 2 Quafit,LubukJernih

Desember
2018

2
Quafit,LubukJernih

Juni2019 3
Quafit,As-syfa,LubukJernih

Desember
2019

3
Quafit,As-syfa,LubukJernih

Sumber:Hasilobservasiterhadap DepotAirMinum diJorong
KampuangTanganKenagarianAndalehSemesterII2015-
SemesterII2019

Pada tabeldiatas dapatdilihatpeningkatan penjualan

perusahaan,tabelmenunjukandaribulanDesember2015sampai

bulan Juni2016 meningkatdari51,2% dan dariJuni2016 ke

Desember2016meningkat37,9% laludariDesember2016keJuni

2017meningkat60,38% dandariJuni2017kebulanDesember

2017meningkat7,2% dandariDesember2017kebulanJuni2018

meningkat4,4%,daribulanJuni2018kebulanDesember2018

meningkat9,37%,daribulanDesember2018kebulanJuni2019

meningkat8,53%,dandaribulanJuni2019kebulanDesember
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2019 meningkat lagi 21,86%. Kemudian jika dilihat dari

perkembangan jumlah depotairminum diJorong Kampuang

TangahmengalamipenambahanpadaperiodeDesember2016dan

padaJuni2019.Namunpersentasepeingkatandanpenjualanpada

depotairminuminimasihmeningkat.

Berdasarkan wawancara awaldengan pemilik DepotAir

Minum IsiUlangQuafit,yaituIbuZelviadiketahuibahwadalam

memasarkan produk Depot Air Minum Isi Ulang Quafit

mengunakanpromosimelaluibrosurdandoortodoor.Dilihatdari

kenyataanyangadadilapangan,bahwabanyaknyadepotyang

telahberdiridiJorongKampuangTangahAndalehdarisurveiyang

penelitilakukanterdapatsekitar3buahdepotairminum isiulang

yangberdiridiJorongKampuangTangahAndaleh.Terdapatjuga

deporairminum dariluardaerahAndalehyangmemasarkanair

minum isiulangnya disekitarwilayah Andaleh.Halinitentu

menyebabkan bertambahnya jumlah pesaing deporQuafititu

sendiri.

Banyaknyadepotairminum isiulangtersebut tentuakan

membagipangsapasaryangada.Sehinggaakanmenimbulkan

persaingan yang ketat. Di tengah ketatnya persaingan

menyebabkanadanya depotairminum yangtutupakibattidak

mampubersaingdengankompetitor,akantetapiIbuZelviatetap

menjalankandepotairminum ditengahkondisitersebut,ketatnya
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persaingan tentu masing-masing depotharusmemilikistrategi

yangbaikdalam memasarkanprodukkonsumendemitercapainya

tujuanperusahaan.Untukitu,pihakdepotmemberikanpelayanan

yangterbaikkepadapelanggandanmelakukanpromosiyangbisa

mempertahankan loyalitas konsumen. Hal ini disebabkan

banyaknyapelangganyangmencarihalbarudalam suatuproduk,

pelangganjustruakantertarikdenganpromosiyangmemberikan

sesuatuhalyangberbedadenganmerekproduklain.5

Berdasarkan latarbelakang diatas,maka penulis ingin

menelitilebihlanjutbagaimanastrategipemasaranyangdilakukan

DepotAirMinum QuafitJorongKampungTangahAndaleh.Oleh

karenaitujudulyangpenulisambildalam penelitianiniadalah”

StrategiPemasaranIslam Dalam MeningkatkanPenjualan(Studi

KasusPadaDepotAirMinum QuafitJorongKampungTangah

Andaleh)”

B.IdentifikasiMasalah

Berdasarkan latar belakang di atas maka identifikasi

masalahdalampenelitianiniadalahsebagaiberikut:

1.Terjadinyakenaikan penjualan yangsemakin menurun pada

depotairminum QuafitSemesterII2016-SemesterII2017,

semesterI2018dansemesterII2019

5 TitikSuryani.PerilakuKonsumen:ImplementasiPadaStrategiPemasaran,
(Yogyakarta:GrahaIlmu,2008),hal.56
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2.Kebutuhan konsumen yang meningkatdengan adanya nilai

tambahtetapiDepotQuafitbelum bisamemenuhikebutuhan

konsumentersebut.

3.Beberapausahatelahdilakukanolehpemilikdepotairminum

Quafituntukmelakukanpemasarankepadapelanggantetapi

tidakmenunjukkanhasilyangsignifikan

C.BatasanMasalah

Berdasarkan kepada rumusan masalah diatas agar

penelitian yangjelasmakapenelitian inidibatasipadahal-hal

yangterkaitdengan“StrategiPemasaran(Place,price,product,

promotion, physical evidence, people, process) dalam

meningkatkanpenjualanDepotAirMinumQuafit”.

D.RumusanMasalah

Berdasarkan batasan masalah diatas,dapatdirumuskan

masalahdalampenelitianinisebagaiberikut:

1.Bagaimanastrategi/pemasaranislam yangdilakukandepotair

minumdalammeningkatkanpenjualan?

2.ApakendaladalammemasarkknprodukDepotairminum?

E.TujuanPenelitian

Adapunyangmenjaditujuandaripenelitianiniadalah

1.Untukmengetahuistrategipemasaran Islam yabg dilakukan

olehdepotairminumQuafitdalammeningkatkanpenjualan.

2.Untukmengetahuiapasajakenda-kendaladepotairminum
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Quafitdalammemenuhiproduksinya.

F.ManfaatPenelitian

1.Penelitianinidiharapkanbisamemberikanpandanganyang

positifterhadappersainganyangsehatdanpelayananyangbaik

sesuaiprinsipEkonomiIslam sertakeinginandankebutuhan

konsumen.

2.Dapatmemberikanpengetahuandanpandangankepadapelaku

bisnisdalam menjalankanusahanyadanmengaturperusahaan

kecilmenengahdalampemasarandenganpersainganyangketat.

3.Untuk menambah wawasan bagipenulis dalam memahami

pengidentifikasian penjualan berdasarkan sudut pandang

konsumen terhadap produkyangditawarkan.Sebagaisalah

satusyaratuntukmendapatkangelarSarjanaEkonomiIslam di

FakultasEkonomidanBisnisIslamKampusIAINBukittingi.

4.Menambahpengetahuansebagaibahanrujukandanmenambah

khazanahperpustakaan.

G.PenjelasanJudul

Sebelum penulis menjelaskan secara keseluruhan isi

proposal,terlebihdahulupenulisakanmenjabarkanbagian-bagian

yang dimaksud darijudulproposal.Agarmenghindarikesalah

pahaman didalam pembahasan dan memahamijudulproposal

yangdiajukan,adapunjudulproposalyaitu,”StrategiPemasaran

Islam dalam MeningkatkanPenjualan(StudiKasusPadaDepot
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AirMinumQuafitJorongKampungTangahAndaleh)”.

StrategiPemasaran : Strategipemasaranadalahmemilihdan

menganalisis pasar sasaran yang

merupakansuatukelompokyangingin

dicapat oleh suatu perusahaan dan

menciptakan oleh suatu baurang

pemasaran yang cocok dan dapat

memuaskanpasarsasarantersebut6

Bauran Pemasaran

Islam

: Bauran pemasaran Islam adalah

aktivitasdanvariabelmarketingyang

menentukan kesuksesan penjualan

produk atau jasa darisebuah bisnis

yangsesuaidenganprinsipdanajaran

agamaIslam7

Penjualan : Penjualan adalah suatu usaha yang

terpadu untuk mengembangkan

rencana-rencana strategis yang

diarahkan pada usaha pemuasan

kebutuhan dan keinginan pemebeli,

guna mendapatkan penjualan yang

6 Prof.Dr.H.Itri,Mag,HadistEkonomi,(Jakarta:PrenadaMediaGroup,2015),
Hal.278

7 https://kirim.email/bauran-pemasaran-islam/diakses Senin,5 April2021,
Pukul19.40WIB
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menghasilkanlaba.8

Berdasarkan penjelasan juduldiatasyang dimaksud judul

proposaliniadalahbagaimanastrategipemasalahanyangdilakukan

oleh pemilik depotairminum QuafitJorong Kampuang Tangah

Andalehdalam memasarkanprodukairminumnyadalam perspektif

ekonomiislam.

H.KajianTerdahulu

Penelitianterdahuluadalahkumpulanhasil-hasilpenelitian

yangdilakukanolehpeneliti-penelititerdahuludanmempunyai

kaitandenganpenelitianyangakanpenulislakukan.Penelitian

yangberkaitandenganstrategipemasarandiantaranya:

No

.

NamaPeneliti/

Tahun

JudulPenelitian HasilPenelitian

1. Putri Anggraini

(2015)

StrategiPemasaran

Untuk

Meningkatkan

OmzetPenjualanAir

Minum Dalam

Kemasan Pada CV.

SatriaPutraJayaDi

Tabanan

Hasilpenelitianinibahwa

CV.Satria Putra Jaya Di

Tabanan selain

memasarkan produknya

secara langsung

kekonsumen, perusahaan

inijugamenjualkereseller

dengantujuanuntukdijual

8 Swastha,Basu,ManajemenPenjualan,Edisi3,(Yoyakarta:BPFEUniversitas
GadjahMada,1998),hal.13
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kembali.

2. Desmania Reza

(2013),

Upaya DepotAir

Minum

Meningkatkan

Penjualan Menurut

Perspektif Islam

(Studi Kasus

dikelurahan

Simpang Baru

KenagarianTampan

Pekanbaru)

Dari penelitian ini

ditemukan bahwa upaya

yang dilakukan depotair

minum dalam

meningkatkan

penjualannya berupa

harga, upaya produk,

upaya promosi, upaya

tempatpendirian tempat

depotairminum.Faktor

yang mendukung usaha

depot air minum dalam

penjualannya yaitu

meningkatnya kebutuhan

masyarakat.

3. Meko Hernando

(2019)

StrategiPemasaran

Pupuk Kandang

PerspektifEkonomi

Islam (StudiUsaha

Dagang Kompos

Jaya Kelurahan

Hasil penelitian ini

menunjukkan bahwa

strategi pemasaran

produkpupukkandangdi

Usaha Dagang Kompos

Jaya Kelurahan Sumur
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Sumur Dewa Kota

Bengkulu)

Dewa kota Bengkulu

kurang maksimal

sehingga menurunhya

pendapatan atau

keuntungan.

4. Afriyanti(2016) StrategiPemasaran

Paving Block

PerspektifEkonomi

Islam (StudiKasus

Pada UD. Surya

TegelCilongok

Darihasilpenelitian ini

UD.SuryaTegelCilongok

memperhatikan kualitas

produk, dengan

melakukan pemeliharaan

bahan baku secara

selektif,penetapan harga

dengan menghitung

seluruh totalbiaya yang

diperlukanmeliputibiaya

bahan baku, alat-alat

produksisampaidenhan

upahpekerja.

5. Andri

Hardasyah,

Andri Ikhwan,

Rina

Jurnal Kalibrasi,

Analisis Strategi

Pemasaran Usaha

Mie Basah (Studi

Dalam persaingan usaha

suatuperusahaandituntut

untuk selalu

mengembangkan strategi
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Kurniawati, KasusDiPD.Lugina

-Garut).

agardapatterusbertahan

dan terus berkembang

ditengh gencarnya

persaingan usaha.

Berdasarkan

permasalahan tersebut

akan dilakukan analisa

interal dan eksternal

menggunakan

penggabungan metode

BCG, Matriks IFE&EFE

sertaAnalisisSWOT

6. Andi Muh.

Lukman

Jurnal penelitian

yangdilakukanoleh

dengan judul

“Perancangan

Sistem Informasi

Pemasaran Dan

Penjualan Berbasis

Smartphone

(Android) Pada

DepotAirMinum

permasalahan yang

dibahaspada penelitian

ini adalah bagaimana

merancang suatusistem

dalam memasarkan

produkberbasisandroid

ditengah–tengahtinggi

nya permintaan pasar

akan produk-produknya.

Perbedaannyapenelitiini
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membahas bagaimana

merancangsuatusistem

informasi pemasaran,

sedangkan penulis

membahas strategi

pemasaranDepot

Alhamra dalam

meningkatkanpenjualan.

Hasil penelitian

penelitian ini adalah

sistem informasi yang

dirancangadalahdengan

sistemwebdanandroid.

7. Jurnal

EKONOMEN

JurnalEKONOMEN,

Vol 11 No. 2,

Kualitas Produk,

LayanandanHarga

TerhadapKepuasan

Pelanggan Pada

DepotAirIsiUlang

RyanDiKotaPoso.

Dalam penelitian ini

menganalisa pengaruh

kualitas produk,kualitas

layanan dan harga

terhadap kepuasan

pelanggan.
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Dari contoh skripsi tersebut yang membedakan

pembahasan penulis dengan skripsi diatas adalah Strategi

Pemasaran DepotAirMinum QuafitJorong Kampuang Tangah

AndalehDitinjauDariPerspektifIslam.
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BABII

LANDASANTEORI

A.PengertianPemasaran

Denganberkembangnyaekonomi,makadefinisipemasaran

telahberubah-ubahtergantungkepadaperkembanganhistorisdari

padapemasaranitusendiri.Artiumum pemasaranadalahsuatu

sistem kegiatanyangrancanguntukmerancangkan,menentukan

harga, promosi, dan mendistribusikan barang yang dapat

memuaskan kegiatan dan mencapaitargetpasardan sesuai

dengantujuanbisnisperusahaan.9

Definisipemasaransebagaisebuahdisiplinbisnisstrategis

yangmengarahkanprosespenciptaan,penawaran,danperubahan

valuesdarisatuinisiatorkepadastakeholders_nya(Marketingis

astrategicbussinesdisciplinethatdirecttheprocessofcreating,

offering,andchengingfromoneinitiatortoitsskateholders).10

Konsep pemasaran adalah sebuah falsafah bisnis yang

menyatakan bahwapemuasan kebutuhan konsumen merupakan

syaratekonomidansocialbagikelangsunganhidupperusahaan.

Bagian pemasaran pada suatu perusahaan memegang peranan

yangpentingdalam rangkamencapaibesarnyavolumepenjualan,

karena dengan tercapainya jumlah volume penjualan yang

9TitikWijayatiPlan(Jakarta:PTElexMediaKomputindo,2012),Hal.1
10 MuhammafFirdausNH,BriefcaseBookEdukasiProfesionalSyariah:Dasar

danStrategiPemasaranSyariah,(Jakarta:Renaisan,2005).Hal.15
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diinginkan berarti kinerja bagian pemasaran dalam

memperkenalkanproduktelahberjalandenganbenar.Penjualan

dan pemasaran dalam memperkenalkan produk telah berjalan

denganbenar.Penjualandanpemasaranseringdianggapsama

tapisebenarnyaberbeda.11

Didalam konseppemasaranterdapatjugateoripenawaran

yangberfungsisebagaisyaratcukupuntukmewujudkantransaksi

dalam pasarberdampingan dengan pemerintah.Karena tanpa

permintaan tidak akan ada penawaran,begitu pula tanpa ada

penawaranmakatidakakanadapermintaandipasar.Halinisesuai

dengan hukum penawaran yang pada dasarnya mengetakan

semakintinggihargasuatubarang,makasemakinbanyakjumlah

barangtersebutakanditawarkanolehpenjual.Sebaliknya,makin

rendahhargasesuatubarangmakasemakinsedikitjumlahbarang

tersebutyangditawarkan.12

Pemasaran secara mudah adalah kegiatan memasarkan

barangataujasaumumnyakepadamasyarakar,dankhususnya

kepadapembelipotensial.AmericanMarketingAssociation(AMA)

mendefinisikanpemasaranadalahaktivitas,serangkaianinstitusi,

dan proses menciptakan, mengkomunikasikan, dan

mempertukarkantawaran(offerings)yangbernilaibagipelanggan,

11 Basu Swastah dan Irawan,Manajemen Pemasaran Modren,(Jokjakarta:
Liberty,2002),Hal.10

12 Sadonosukirno,mikroEkonomiTeoriPengantar,(Jakarta:PT.RajaGrafindo
Perseda,2006,hal.86



21

klien, mitra, dan masyarakat umum.13 Pemasaran dapat di

deskripsikan sebagai proses pendefinisian, pengantisipasian,

penciptaan,sertapemenuhankebutuhandankeinginankonsumen

akanprodukdanjasa.14

Pemasaran juga merupakan proses dimana perusahaan

menciptakan nilaibagipelanggan dan membangun hubungan

pelangganyangkuatuntukmenangkapnilaidaripelanggansebagi

imbalan.15

Berdasarkanpengertian-pengertianpemasaranyangtelah

dijelaskandiatasdapatdisimpulakanbahwapemasaranituadalah

semuakegiatanusahayangbertaliandenganpenyerahanbarang

danjasadariprodusenkekonsumendalam artiluarpemasaran

meliputihal-halyangbersifatabstrak.

Padahakikatnyakonseppemasaranmenekankanorientasi

pada kebutuhan dan keinginan konsumen yang didukung oleh

kegiatanpemasaranterpadu,yangditunjukkanuntukkeberhasilan

mencapaitujuanperusahaan.Dengandemikianada4unsurpokok

yangterdapatdalamkonseppemasaran,yaitusebagaiberikut:

a.Orientasi pada konsumen (kebutuhan dan keinginan

13PhilipKotlerdanKevinLaneKeller,ManajemenPemasaran(Jakarta:Erlangga,
Edisi13Jilid1,2009),hal5

14 Rinarachmawati,“PerananBauranPemasaran(Maeketingmix)Pemasaran
TerhadapPeningkatanPenjualanStudyBisnisRestoran”,JurnalKompetensiTeknik,
Vol.2Nomor1(Mei,2011),hal3

15 Ruyatnasih Hasbullah Rachmad,“Pengaruh perilaku Konsumen Terhadap
Keputusan Pembelian Sepeda MotorHonda Beat(StudiKasus Pada Mahasiswa
UNSIKA”,JurnalManajemen,Vol.10Nomor3,(Oktober,2013),hal32
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konsumen)
b.Keinginanpemasaranyangterpadu
c.Kepuasankonsumen

d.Tujuanperusahaanjangkapanjang16

Di dalam pemasaran terdapat hal-hal yang harus di

perhatikan sebelum melakukan kegiatan pemasaran dan yang

dapatmempengaruhihasildaribarangataujasayangakandi

pasarkan,hal-haltersebutadalahsebagaiberikut:

a.TujuanPemasaran

Secaraumumtujuanpemasaranadalah:

1) Memaksimalkan konsumsi, dengan kata lain

memudahkan dan merangsang konsumsi, sehingga

dapatmenarikpelangganuntukmembeliprodukyang

ditawarkanperusahaansecaraberulang-ulang.

2) Memaksimumkankepuasankonsumenmelaluiberbagai

pelayananyangdiinginkanpelanggan.

3) Memaksimumkan pilihan dalam arti menyediakan

berbagai jenis produk barang sehingga konsumsi

memilikiberbagaipilihanpula.

4) Memaksimalkan mutu hidupn dengan memberikan

berbagai kemudahan kepada konsumen dan

menciptakaniklimyangefisien.

b.SasaranPemasaran

16 FandyTjiptono,StrategiPemasaran,(yohyakarta:CV.AndiOffset,Edisi4,
2015),hal15
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Sasaranpemasaranadalahsekelompokpembaliyang

mempunyaisifat-sifatyangsamamembuatpasarituberdiri

sendiri.Dengan adanya sekelompok orang ciri-ciriyang

samabelumlahberartimerekamembentukpasarsasaran.17

c.PengertianStrategiPemasaran

Strategipemasaranadalahmemilihdanmenganalisis

pasarsasaranyangmerupakansuatukelompokyangingin

dicapatolehsuatuperusahaandanmenciptakanolehsuatu

baurang pemasaran yang cocok dan dapatmemuaskan

pasarsasarantersebut.18

Komponen bauran pemasaran produk, harga

komunikasi, distribusi, dan pelayanan yang diberikan

kepadakonsumendaripasarsasaran,merupakankombinasi

darisemuakemponen(elemen)yangmemenuhikebutuhan

dankeinginankonsumendanmemberikannilaisuperior.

Strategipemasaran merupakan strategipemasaran

yang kompetitif dimulai dengan segmen pasar yang

dijadikantargetolehperusahaandenganharapanagarunit

bisnis dapat mencapai tujuan perusahaan. Strategi

pemasaran dari setiap perusahaan merupakan suatu

17 SyafrizalHelmiSitomorang,BisnisPerencanaanDanBisnisPengembangan,
(Jakarta:WacanaMedia,2009),Hal.61

18Prof.Dr.H.Itri,Mag,HadistEkonomi,(Jakarta:PrenadaMediaGroup,2015),
Hal.278
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rencana harus menetukan strategi tujuan. Didalam

pemasransebuahperusahaanharusmenentukanstrategi

pemasaran.Penentuanstrategipemasarandapatdilakukan

olehmanagerpemasarandenganmembuatkeputusan.

B.KonsepPemasaranDalamIslam

Konsep pemasaran dalam ekonomisilam sederhananya

merupakan suatu proses bisnis yang keseluuruhan prosesnya

menerapkanprinsipsyariatIslam,yaitudenganmengedepankan

nilai-nilai keadilan dan kejujuran dalam setiap prosesnya.

Ketentuansyariattersebutmerupakannilaiutamayangmenjadi

payung srategis maupun taktis dalam organisasibisnis yang

bertujuanuntukmencapaiempathalutama,yaitu:

a) Targethasil,profit-materidanbenefitnonmateri.

b) Pertumbuhan,artinyaterusmeningkat.

c) Keberlangsungan,dalamkurunwaktuselamamungkin.

d) KeberkahandankeridhaanAllah.19

Dalam pemasaran yang islamidiharapkan dalam

setiap proses tidak ada satu transaksi pun yang

bertantangandenganprinsipsyariatislam danmenjamin

tidakakan terjadipenyimpangan yang menyalahiaturan

syariat Islam,maka setiap transaksi apa pun dalam

19 Jusmaliani,Masyhuri,BisnisBerbasisSyariah,(Jakarta:BumiAksara,2008),
hal.85
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pemasarandapatdibolehkan.

Pemasaran merupakan sistem darikegiatan yang

ditunjukkan untuk merencanakan, menentukan harga,

mempromosikan dan memdistribusikan barang dan jasa

untukmemenuhikebutuhanmanusiadansocial.Begitujuga

yangdiajarkandalam manajemensyariah,sebagaipalaku

ekonomikitaharuscerdasdan lebih biasamembedakan

mana yang berlaku sebagai kebutuhan dan sebagai

keinginan. Antara kebutuhan dan keinginan sangatlah

berbedamakaharusdipisahkanantarakeduahaltersebut.20

Pengertian diatas merupakan pengertian secara

umum, disini perlu kiranya disampaikan pengertian

pemasaransyariah.Denganlandasanbeberapayangada,

pemasaransyariahadalahsebagaisebuahdisiplinbisnis

strategiyangmengarahpadaprosespenciptaan,penawaran,

perubahanvaluedarisuatuinisiatorstakeholder-nyadalam

keseluruhan prosesnya sesuaidengan akad dan prinsip-

prinsipmuamalahdalamislam.21

Konseppemasaransyariahsendirisebenarnyatidak

berbedajauh dengan konsep pemasaran yang kitakenal

sekarang yaitu sebuah ilmu seniyang mengarah pada

20ZenAbdurahman,StrategiGeniusMarketingAlaRasulullah(Yogyakarta:Diva
Press,2011),hal.82

21M.AzizHakim,BriefcaseBookEdukasiProfesionalSyariahDasardanStrategi
Pemasaransyariah(JakartaRenaisa,2008),hal.12
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proses penciptaan,penyampain,dan pengkomunikasian

value kepada para konsumen serta menjaga hubungan

denganparastakeholder-nya.Berbedadenganpemasaran

syariah bukan hanya sebuah teknik pemasaran yang

ditambahkan syariah karena ada nilai-nilailebih pada

marketingsyariahsaja,tetapibermaknasuatupemahaman

akan pentingnya nilai-nilai etika dan moralitas pada

pemasaran,sehingga diharapkan perusahaan tidak akan

sertamertamenjalankanbisnisnyademikeuntunganpribadi

sajaiajugaharusbarusahauntujmenjalankandanbahkan

dapat mengubah value kepada para stakeholder-nya

sehinggaperusahaantersebutdapatmenjagakesimbangan

lajubisnisnyasehinggastabildanberkelanjutan.22

Perusahaan spiritual bertujuan untuk mencapai

sebuahsolusiyangadildantransparanbagisemuapihak

yangterlibat.Didalamnyatertanam nilai-nilaimoraldan

kejujuran.Tidakadapihakyangterlibatdidalamnyamerasa

dirugikan.Tidak ada pula pihak yang berburuk sangka

spiritualmarketingsangatsyariatdengannilai-nilaisyariah

dandalam implementasinyaselaludijiwaiolehnilai-nilai

22M.NurRiantoArif,Dasar_dasarPemasaranBankSyariah(Bandung:Alfabeta,
2010),hal.21
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kebenaranyangterpancardariAl-Qur’andanSunnahNabi.23

Adaempathaldalam bisnissyariah yangmenjadi

kunci sukses dalam mengelola suatu bisnis dan

mendapatkannilai-nilaiyangtinggi,yaitu:

a. Shiddiq(benardanjujur):artinyamemilikimoralyang

tinggi, yaitu melandasi ucapan, keyakinan, serta

perbuatannyaberdasarkanajaranislam,dantidakada

satupun yang saling bertentangan dengan

perbuatannya.24Padaperdaganganataubisnis,seorang

pemasarsekalipuntidakbolehmelakukankebohongan

atauterlalumelebih-lebihkanatasprodukyangdijual

hanyademimengejartargerpenjualan.Karenadiantara

hubungan antara pemasardengan konsumen dalam

bertransaksimerupakansebuahmitrasejajar,sehingga

konsumendianggapsebagaisaudara.

b. Amanah(terpercaya):memilikimaknatanggungjawab

dalam melaksanakan setiap tugas dan kewajiban.

Amanah ditampilkan dalam keterbukaan,kejujuran,

pelayanan prima dan ihsan (berupaya menghasilkan

yang terbaik) dalam segala hal dan berupaya

melaksanakandengansebaik-baiknya.

23MuhammadSyafi’iAntonio,BisnisCaraRasulullah(Jakarta:Republik,2009),
hal.12-18

24 M.NurRianto AlArif,Dasar-DasarPemasaran BankSyariah,(Bandung:
Alfabeta,2010),hal.25
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c. Fathanah (cerdas):dapatdiartikan sebagaimengerti,

memahamidanmenghayatisecaramendalam segalahal

yang terjadidalam tugasdan kewajibannya.Seorang

pemasarharus paham tentang seluruh produk yang

ditawarkankepadakonsumentermasukkaidahfiqhnya

secaradasar.Sifatiniakanmenumbuhkankreativitas

dan kemampuan untuk melakukan inovasi yang

bermanfaat.25

d. Tabligh (komunikatif): artinya komunikatif dan

argumentatif sekaligus memberikan contoh kepada

pihak lain untuk melaksanajan ketentuan-ketentuan

syariah dalam setiap gerak aktivitas ekonomiyang

dilakukansehari-hari.

C.KonsepPemasaranAlaRasulullahSAW

Pada umumnya,konsep konsep intipemasaran meliputi

kebutuhan,keinginan,permintaan,produksi,utilitas,sertanilai

dankepuasanyangmencakuppertukaran,transaksi,danhubungan

pasar.dalam pemasarandankonsepmarketingmoderen,adaenam

konsep yang harus dipahami sebagai dasar pelaksanaan

pemasaranyaitukonseppemasaran,konseppemasaransosialdan

konseppemasaranglobal.Strategimarketingyangdicontohkan

25MuhammadSyafi’iAntonio,BisnisCaraRasulullah(Jakarta:Republik,2009),
hal.12-18
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oleh Rasulullah SAW,baik berupa tindakan,ucapan,larangan,

perintah,maupunanjuran.Darisekiankonsepmarketingmodern

yangbanyakdipakaisaatini,semuaitutidakterlalalujauhberbeda

denganbeberapakonsepbisnisdanetika yangdicontohkanoleh

RasulullahSAW.

Mengenaikonseppemasarantersebuttelahdijelaskandi

dalamAl-Qur’an,sebagaimanaAllahSWTberfirman.26Al-mulkAyat

15yaitu:

Artinya:Dialahyangmenjadikanbumiitumudahbagikamu,maka
berjalanlah disegalapenjurunyadan makalah sebahagian dari
rezki-Nya.Dan hanya kepada-Nya-lah kamu (kembalisetelah)
dibangkitkan.27

Al-hadidayat7yaitu:

Artinya: Beriman kamu kepada Allah dan Rasul-Nya dan
nafkahkanlah sebagian darihartamu yang Allah telah setelah
menjadikan kamu menguasainya [1456].Maka oleh-oleh yang
beriman diantara dan menafkahkan (sebagian)darihartanya
memperolehpahalayangbesar28.

Berdasarkanbeberapaayatsucitersebutdapatkitapahami

bahwasebenarnyaIslamtelahmengatursemuakehidupan.Bahkan,

hingga pada persoalan mencari rezeki dan distribusinya.

26 ZenAbdurrahman,StrategiGeniusMarketing AlaRasulullah,(Yogyakarta:
DivePress,2011),Hal.85

27Al-Qur’anSuratAl-Mulkayat15
28Al-QuranSuratAl-Hadidayat7
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Sebagaimana dijelaskan dalam 2 ayat tersebut.Meskitidak

dijelaskansecaramendetailolehRasulullahSAW,terkaitdengan

strategimarketing yang digunakan,guna menuaikesuksesan

diduniadanakhirat.Makatidaksalahjikamenggunakankonsep

pemasaran modern dengan memadukan etikabisnisdalam Al-

Qur’andanteladanyangdiberikanolehRasulullahSAW.29

a. StrategiPemasaranBerdasarkanPrinsipIslam

Strategi pemasaran (marketing) adalah salah satu

bentukmuamalah yang dibenarkan dalam islam,sepanjang

dalam segalaprosestransaksinyaterpeliharadarihal-halyang

terlarangolehketentuansyariah.Marketingsyariahsebagai

sebuah disiplin bisnis strategiyang mengarahkan proses

penciptaan, penawaran dan perubahan values dari satu

inisiatorkepada stake holdernya,yang dalam keseluruhan

prosesnyasesuaidenganakaddanprinsip-prinsipmuamalah

(bisnisdalamislam)30

Adapun bauran pemasaran (marketing Mix)menurut

pandanganIslamadalah:

1)Produk(product)

Produkadalahsesuatuyangditawarkankepada

pasaruntukmemuaskansuatukeinginanataukebutuhan,

29 ZenAbdurrahman,StrategiGeniusMarketing AlaRasulullah,(Yogyakarta:
DivePress,2011),Hal.85

30 Djaslim Saladin,ManajemenPemasaran,(Bandung:LindaKarya,2005),hal.
106



31

termasukbarangfisik,jasapengalaman,acara,orang

tempat,properti,organisasi,informasidanide.31

MenurutpemikirekonomiIslam Abdurrahman

Yusro Ahmad dalam bukunya Muqaddimah fi’ilm al-

iqtishadal-islami.Menjelaskanbahwa,dalam melakukan

prosesproduksinyamakayangdijadikanukuranproduk

utamanyaadalahnilaimanfaat(utility)danmasihdalam

bingkainilaihalal,serta tidak membahayakan orang

(individuataupunkelompokorang),yangdiambildari

hasilproduksitersebut.Dalam haliniAbdurrahman

mereflesipemikirannyadengan mengacu padafirman

Allah SWT,dalam suratAl-baqarah ayat219 yang

menjelaskantentangpertanyaandarimanfaatmemakai

(memproduksi) khamar.32Mereka bertanya kepadamu

tentangkhamardanjudi.Katakanlah:“padakeduanya

terdapatdosayangbesardanbeberapamanfaatbagi

manusia, tetapi dosa keduanya lebih besar dari

mafaatnya.”Danmerekabertanyakepadamuapayang

mereka nafkahkan, katakanlah: “yang lebih dari

keperluan.”DemikianAllahmenerangkanayat-ayat_Nya

kepadamusupayakamuberfikir.

31PhilipKotlerdanKevinLaneKeller,ManajemenPemasaran(Jakarta:Erlangga,
Edisi13Jilid1,2009),hal.102

32 VeithzalRival,IslamicBusinessDanEconomicEthics,(Jakarta:PT.Bumi
Aksara,2012),
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Ayat diatas menjelaskan bahwa produk yang

diproduksioleh seseorang harus ada nilaigunanya

(utility)ataubermanfaatdantidakmembahayakanbagi

masyarakatsertaterjaminkesuciannyaartinyaproduk

tersebuthalallagibaikuntukdikonsumsi.33

2)Harga(price)

Penetapan harga ini tidak mementingkan

keinginan pedagangsendiri, tapi juga harus

mempertimbangkankemampuandayabelimasyarakat.

Pada ekonomiBarat,ada taktik menetapkan harga

setinggi-tingginyayangdisebit“skimmingprice”.Dalam

ajaransyariahtidakdibenarkanmengambilkeuntungan

sebesar-besarnya, tapi harus dalam batas-batas

kelayakan.Dan tidak boleh melakukan perang harga

denganniatmenjatuhkanpesaing,tapibersaingsecara

fair,bikin keunggulan dengan tampilbeda dalam,

kualiatasdanlayananyangdiberikan.34

Faktor-faktoryangmempngaruhitingkathargaadalah35:

a.Keadaanperekonomian

Sangat mempengaruhi tingkat harga yang

33 FandyTjiptono,StrategiPemasaranJasa,(Malang:BanyuMediaPublishing,
2006),hal41

34 ThorikGunadadan Utushardiono,Marketing Muhammadiyah,(Bandung:
MadaniaPrima,2007),hlm.58

35EvaluasiPenentuanHargaJualProdukBerdasarkanMetodecostPlusPricing
(IgnatiusSigitRintaPatmaka,2007)
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berlaku,karena perubahan kondisiperekonomian

sangatpeka terhadap harga,misalnya inflasidan

efaluasi.

b.Permintaandanpenawaran

1.Permintaan

Sejumlah barangyangdibelioleh pembalipada

tingkathargatertentu.Padatingkathargayang

lebih rendah akan mengakibatkan jumlah

permintaan lebih besar,sedangkan padatingkat

hargayanglebihtinggimengakibatkanpermintaan

lebihkecil.

2.Penawaran

Jumlahyangditawarkanolehpenjualpadatingkat

harga tertentu.Pada tingkatharga yang lebih

tinggimendorongjumlahyangditawarkanlebih

besar.

c.Elastisitaspermintaan

Sifat permintaana selain mempengaruhi tingkat

harga yang mempengaruhivolume penjualan.Untuk

beberapa jenis barang,harga dan volume penjualan

berbanding terbalik, artinya kepekaan perubahan

permintaan terhadap perubahan harga, jika ada

kenaikanhargamakavolumepenjualanakanmenurun
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sedangkan bila harga turun volume penjualan akan

meningkat.

d.Persaingan

1.Persainganmurni

Dimanadalam sebuahpasarjumlahpenjualandan

pembelisamabanyaknya.

2.Persaingantidaksempurna

Dimanadalam sebuahpasardikuasaiolehbeberapa

pembeli barang sangat dipenuhi oleh faktor :

permintaanbarang,hargabarangsubtitusi/pengganti

danperaturanpemerintah.

3.Monopoli

4.Dimana dalam sebuah pasarhanya terdapatsatu

penjualyangmengalamipermintaanbarangdanjasa.

Kondisi demikian membuat perusahaan sangat

dominandandapatmempengaruhihargapasar.

e.Biaya

Merupakandasardalam penentuanharga,karenajika

tingkathargatidakdapatmenutup biayayang telah

dikeluarkan makaakan mengakibatkan kerugian bagi

perusaan.Sedangkanjikatingkathargayangditetapkan

melebihi senua biaya yang dikeluarkan akan
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menghasilkankeuntungan.

f. Tujuanperusahaan

Mendapatkan laba maksimum,mencapai volume

pejualan tertinggi, dapat menguasai pasar, dan

mengambalikanmodalyangditanam.

g.Pengawasanpemerintah

Banyak faktor yang saling berinteralsi dan

berpengaruh terhadap harga jual sehingga perlu

dipertimbangkan di dalam penentuan harga jual.

(supriyanto:1989:333)

3)Tempat(place)

Perusahaaan memilih saluran distribusi atau

menetapkan tempat untuk kegiatan bisnis. Dalam

perspektifBarat,parapenyalurprodukberadadibawah

pengarusprodusen,ataubahkansebaliknyaparapenyalur

produkberadadibawahpengaruhprodusen,ataubahkan

sebaliknya para penyalur dapat melekukan tekanan-

tekanan yang mengikat kaum produsen, sehingga

produsentidakbisalepasdariikatanpenyalur.

NabiMuhammadSAW melarangorang-orangatau
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peraturan memotong jalurdistribusidengan melakukan

pencegatan terhadap padagang daridesa yang ingin

menjualberangnyakekota.Merekadicegahdipinggirkota

dan mengatakan bahwa harga barang bawaan mereka

sekarangharganyajatuh,danlebihbaikbarangitudijual

kepadamarekayangmencegah.Halinisangatdilarang

olehNabiMuhammadSAW.

Kemudiandalam halperalatan,paratengkulakyang

sukamenjalankanpolitikijon,danmembelibuahdiatas

pohon,yang ditaksirberapa harganya.Halinidilarang

Muhammadtidakdibenarkanmembelibuahdiataspohon,

karenabelum jelasjumlahhasilnya,sehinggajualbeliitu

meragukan.36

4)Promosi(promotion)

Banyakpelakubisnismenggunakanteknikpromosi

denganmemujimujibarangnyasetinggilangitdantidak

segan-seganmendiskreditkanproduksaingan.Bahkanada

kejadian,produk pesaing dipalsukan kemudian dilepas

kepasarsehinggapeaingnyamemperolehcitratidakbaik

darimasyarakat.Tidakbolehmengatakanbahwamodal

baranginimahaljadiharganyatinggi,dansudahbanyak

36 FandyTjiptono,StrategiPemasaranJasa,(Malang:BanyuMediaPublishing,
2006),hal41
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orangyangmembeliprodukini,tapikenyataannyatidak.

Untukmelariskanjualbelinya,pedagangtidaksegan

-segan melakukan sumpah palsu,padahalhaltersebut

marusak.Jugatidakdibenarkan,parapenjualmainmata

denganteman-temannyaagarpura-puraberminatdengan

barangyangdijualdanmembelinyadenganhargamahal

sesuaidengan harga yang diminta oleh penjual.Ini

disebutnajasi,pretik inisangatdilarang oleh Nabi

MuhammadSAW.37

Dalam melakukanpromosiagardapatefektifperlu

adanyabauranpromosi,yaitukombinasiyangoptimalbagi

berbagaijenis kegiatan atau pemilihan jenis kegiatan

promosiyangpalingefektifdalammeningkatkanpenjualan.

Adaempatjeniskegiatanpromosi,antaralain38:

a.Periklanan (Advertising),yaitu bentuk promosinon

personaldenganmenggunakanberbagaimediayang

ditujukanuntukmerangsangpembelian.

b.PenjualanTatapMuka(PersonalSelling),yaitubentuk

promosi secara personal dengan presentasi lisan

dalam suatupercakapandengancalonpembeliyang

ditujukan untuk merangsang tentangnya (pada

37 FandyTjiptono,StrategiPemasaranJasa,(Malang:BanyuMediaPublishing,
2006),hal41

38StrategiPromosiPadaPTMadubaruYogyakarta,(AgilTriwibowo,2003)
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umumnyabersifatilmiah).

c.Publisitas(Publisity),yaitusuatubentukpromosinon

personalmengenai,pelayanan atau kesatuan usaha

tertentu dengan jalan mengulas informasi/berita

pembelian.

d.PromosiPenjualan (Sales promotion),yaitu suatu

bentuk promosidiluar ketiga bentuk diatas yang

ditujukanuntukmerangsangpembelian.

5)Orang(people)

Dalam hubungannya dengan pemasaran jasa

maka yang berfungsisebagaipenyedia jasa sangat

mempengaruhi kualitas jasa yang diberikan.Untuk

mencapaikualitasterbaikmakapegawaiharisdilatih

untuk menyadaripentingnya pkerjaan mereka,yaitu

memberikan konsumen kepuasan dalam memenuhi

kebutuhannya.

6)BuktiFisik(phisycalevidence)

Merupakanlingkunganfisiktepatjasadiciptakan

danlangsungberinteraksidenganpelanggan.

7)Proses(process)

Yaitu semua proseduractual,mekanisme,dan

aliranaktifitasdenganmanajasyangdisampaikanyang

merupakansistem penyajianatauoperasijasa.Obyektif
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utama dari pemasaran adalah mengidentifikasi

kebutuhandandankeinginanpasar.Olehsebabitujasa

harusdidesainprosesjasasampaidenganbagimanana

jasa diasampaikan. Penyajian jasa actual akan

menentukan tahapan pengalaman konsumen bahkan

aliran operasiapatyang dijadikan buktiyang dinilai

konsumen. Dengan demikian pemasaran harus

dilibatkan ketika desain proses jasa dibuat,karena

pemasaranjugaseringterlibatataubertanggungjawab

terhadappengawasankualitasjasa.39

h.LandasanSyariah

1. LandasanSyariahtentangPemasarandariAl-Qur’an

a)SuratAl-Kahfiayat19

Atinya:danDemikianlahKamibangunkanmerekaagarmereka
saling bertanya diantara mereka sendiri.berkatalah salah
seorangdiantaramereka:sudahberapalamakahkamuberada
(disini?)".merekamenjawab:"Kitaberada(disini)sehariatau
setengahhari".berkata(yanglainlagi):"Tuhankamulebih
mengetahuiberapa lamanya kamu berada (disini).Maka
suruhlahsalahseorangdiantarakamuuntukpergikekota
denganmembawauangperakmuini,danhendaklahDiaLihat

39 Yazid,PemasaranJasa:KonsepdanImplementasi,(Yogyakarta:Ekonosia,
2008),hal20
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manakah makanan yang lebih baik,Maka hendaklah ia
membawamakananituuntukmu,danhendaklahiaBerlaku
lemah-lembutdanjanganlahsekali-kalimenceritakanhalmu
kepadaseorangpun40.

PenjelasansuratAl-KahfiAyat19:(Dandemikianlah)yang
telahKamiperbuatterhadapAshhabulKahfi,sepertiyangtelah
Kami sebutkan tadi (Kami bangunkan mereka) Kami
bangkitkan mereka(agarmerekasaling bertanyadiantara
merekasendiri)tentangkeadaanmerekadanlamanyamasa
menetap mereka didalam gua itu (Berkatalah seorang di
antaramereka,"Sudahberapalamakahkaliantinggaldisini?"
Merekamenjawab,"Kitaberadadisinisehariatausetengah
hari)"sebab mereka memasukigua ketika mataharimulai
terbit,danmerekabangunsewaktumatahariterbenam,maka
oleh karena itu mereka menduga bahwa saatitu adalah
terbenamnya matahari,kemudian (berkata sebagian yang
lainnyalagi)serayamenyerahkanpengetahuanhaltersebut
kepadaAllah(Rabbkalianlebihmengetahuiberapalamanya
kalianberadadisini,makasuruhlahsalahseorangdiantara
kaliandenganmembawauangperakkalianini)lafalWariqikum
dapatpuladibacaWarqikum,artinyauangperakkalian ini
(pergikekota)menurutsuatupendapatdikatakanbahwakota
tersebutyangsekarangdinamakanTharasus(danhendaklah
dialihatmanakahmakananyanglebihbaik)artinya,manakah
makanan dikota yang paling halal(maka hendaklah dia
membawa makanan itu untuk kalian,dan hendaklah dia
berlakulemahlembutdanjanganlahsekali-kalimenceritakan
halkaliankepadaseseorangpun).

b)SuratYusufayat55

Artinya:berkataYusuf:"Jadikanlahakubendaharawannegara
(Mesir);Sesungguhnyaakuadalahorangyangpandaimenjaga,
lagiberpengetahuan".41

PenjelasansuratYusufAyat55:(Berkatalahia)NabiYusuf
("Jadikanlahakubendaharawannegeriini,)yakninegeriMesir
(sesungguhnyaakuadalahorangyangpandaimenjagalagi
berpengetahuan.")orangyangmempunyaikeahliandalam hal
perbendaharaan.Menurutsuatupendapatditakwilkan,bahwa

40Al-Qur’anSuratAl-Kahfiayat19
41Al-Qur’anSuratYusufayat55
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NabiYusufpandaidalamhalmenulisdanmenghitung.42

DarisikapdanperilakuYûsuf,rajatahubahwaYûsufseorang
yangcakapdalam mengaturdanterampildalam setiapapa
yang dikerjakannya.Yûsufpun merasakan halitu.Yûsuf
meminta kepada Raja agar diangkat sebagaisalah satu
pejabatnyaserayaberkata,"Jadikanlahakusebagaipenjaga
gudang tempatkau menyimpan kekayaan dan hasilbumi
milikmu.Karena,sepertitelahpadukabuktikansendiri,aku
dapatmemegangdanmemeliharaurusankerajaandenganbaik,
dapatmenjaga dan memberdayakan harta-hartamu untuk
sasaranyangtepat.43

42TafsirJalalayn
43TafsirQuraishShihab
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BABIII

METODEPENELITIAN

Metodeadalahcarakerjauntukmendapatkanobjekyang

akanmenjadisasaranilmuyangbersangkutan.Metodememiliki

fungsisebagaialatuntukmencapaitujuan atau suatu proses,

prinsip,proseduryangdigunakanuntukmendekatimasalahpada

objekpenelitiangunamenemukanjawaban.44

A.Jenispenelitian

Jenis penelitian yang akan penulis bahas adalah

deskriptif kualitatif. Tujuan penelitian ini adalah

mengungkapkan kejadian atau fakta,keadaan fenomenadan

keadaanyangterjadisaatpenelitianberlangsung.Dengankata

lainpenelitianinidisebutpenelitiankualitatifkarenamerupakan

penelitianyangtidakmengadakanperhitungan.45

B.Lokasidanwaktu

PenelitianinidilakukandiCVDharmakartaPurayang

berlokasidijorongMudikPalupuhKecamatanpalupuh.Lokasi

inidipilihkarenamerupakanlokasiyangbanyakpenduduksdan

berdampakkahterhadapmasyarakatdenganadanyaindustriini,

44 Utin Nina Hermina,2011.Eksos:Pengaruh Mata Kuliah Kewirausahaan
terhadapminatmahasiswamenjadiWirausahaPontianak:PoliteknikNegeriPontianak,
vol.7No2Hal.133

45Neong Muhadjir, Metode Penelitian Kualitatif, (Yogyakarta : Rake
Sarasih,1996),EdisiRevisi,hlm135
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sehinggadiharapkandapatmemberikandata-datayangsesuai

denganpermasalahan.Sedangkanpenelitianinidimulaipada

bulanJuni2020

C.Jenisdansumberdata

Sumberdatayangpenulisgunakandalam penelitiandibagi

kedalamduajenis,yaitu:

a.Data primer,yaitu data yang diperoleh langsung oleh

penelitimelaluiobservasi,wawancatralangsungdengan

responden terpilih melaluidaftardan wawancara tidak

tersrtuktur.46 Yakniwawancaralangsungdengankayawa,

masyarakatdanpengelolaPerusahaan

b.DataSekunder

Datadekunderadalahdatayangdiperolehbukansecara

langsungdarisumbernya.Datasekunderyangdipakai

bisa berupa buku, majalah ilmiyah, dan dokumen-

dokumendaripihakterkait

D.TeknikPengumpulanData

Untukmendapatkandatayangvaliddanakurat,penulis

penggunakaninstrumen:

1. Observasiadalah pengamatan yang dilakukan terhadap

46 Muhammad Teguh, Metodologi Penelitian Ekonomi Dan Aplikasi,
(Jakarta;PT,RajaGraindoPersada,1999)hal,112.



44

objekyang akan diteliti,dalam melakukan observasiini

peneliti secara langsung mengadakan pengamatan ke

lokasi.47

2. Wawancara yaitu cara mengumpulkan data dengan

mengajukan pertanyaan secara langsung kepada subjek

penelitian. Wawancara yang penulis lakukan adalah

wawancaraterbukadimanainformantidakmerasadirinya

sedangdiwawancarai.

3. Dokumentasi

Dokumentasi merupakan catatan peristiwa terdahulu.

Dokumentasidapatberupacatatan,gambar,ataukarya-karya

dariseseorang.Hasilpenelitianakansemakinkredibeljika

didukungolehfoto-fotoataukaryatulisakademikdanseni-

seniyang telah ada.Untukmenunjang pengumpulan data

dokumentasi,subjekmenggunakanalatbantukamerauntuk

memudahkanpenelitidanmengumpulkandata.48

E.TeknikPengambilanSampel

Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam

penelitian ini menggunakan teknik sampling bertujuan

(purposive sampling) yaitu pengambilan sampel dengan

mendasarpadausahapencapaiantujuanpenelitian.Informan

47SuharsimiArikunto,ProsedurPenelitianSuatuPendekatanPraktek(Jakarta:
PT.RinekaCipta,2004),hlm.128.

48Sukmadinata,MetodePenelitianPendidikan,Bandung:Rosdakarya,2007,hlm.
102.
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yangdipilihdianggapmengetahuiinformasidanmasalahnya

secaramendalam dandapatdipercayauntukmenjadisumber

datayangmantap.

Adapaun sampelyang disebutkan yaitu Karyawan CV

Dharma Karta Puta,MasyarakatJorong MudikPalupuh,dan

PemilikPerusahaan.

F. TeknikAnalisisData

Menggunakan metode analisisyang bersifatkualitatif,

analisiskualitatifyaitudenganmenggunakananalisisdeskriptif,

penelitian ini mendeskripsikan tentang dampak Industri

terhadap Lingkungan dijorong Mudik Palupuh Kecamatan

Palupuh,membandingkanteoriyangdipelajaridengankejadian

yang penulis temukan dilapangan setelah data terkumpul

penulis mengolahnya,dengan mengadakan seleksiterhadap

data,kemudianakandiklarifikasikansesuaiaspekmasalahyang

disusun,setelahituakandianalisisdenganmenggunakanalat

analisissebagaiberikut

1.Reduksidata

Reduksidataberartimerangkum,memilihhal-halyang

pokok,memfokuskanpadahal-halyangpenting,dicaritema

dan polanya.Sehingga data yang telah direduksiakan

memberikangambaranyanglebihjelasdanmempermudah
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peneliti untuk melakukan pengumpulan data. Dengan

demikian data yang telah direduksiakan memberikan

gambaranyanglebihjelas,danmempermudahpenelitiuntuk

melakukan pengumpulan dan selanjutnya,dan mencarinya

biladiperlukan.

2.DisplayData

Setelah data direduksi,maka langkah selanjutnya

dalam analisisdatainiadalahdisplaydataataupenyajian

data.Yangpalingseringdigunakanuntukmenyajikandata

dalam penelitiankualitatifadalahdenganteksyangbersifat

naratif. Dengan mendisplaykan data, maka akan

memudahkan untuk memahami apa yang tejadi,

merencanakankerjaselanjutnyaberdasarkanapayangtelah

dipahamitersebuat

3.Verifikasidata

Langkahketigadalam analisisdataadalahpenarikan

kesimpulan dan Verifikasi. Kesimpulan mungkin dapat

menjawab rumusan masalah yang dirumuskan sejakawal,

tapimungkinjugatidak,karenamasalahdanrumusanmaslah

bersifatsementaradanberkembangsetelahpenelitiberadadi

lapangan.Apabilakesimpulanyandikemukakanpadatahap

awal,didukungolehbukti-buktiyangfaliddankonsistensaat

penelitikembalikelapangan mengumpulkan data,maka
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kesimpulan yang dikemukakan merupakan data yang

kredibel.49

49 Sugiyono,MetodePenelitianKuantitatif,Kualitatifdan
R&D,(Bandung:Alfabeta,2014),hal49-51
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BABIV

HASILPENELITIANDANPEMBAHASAN

A.GambaranUmumPerusahaan

1.SejarahBerdirinyaDepotAirMinumIsiUlangQuafit

Depotairminum isiulang Quafitadalah suatu usaha

bergerakdibidangairminum yaitu suatu usahayangbergerak

dibidangairminum yaitusuatuusahayangdilakukandengan

mengelolabahanbakuairmenjadiairminum yanglayakminum

dandijualkepadakonsumen.Depotairminum isiulangQuafit

didirikanpadajuni2012yangdigagasolehIbuZelviadankeluarga,

depotairminum isiulangQuafitberalamatdiNagariAndaleh

JorongKampuangTangahKecamatanLuakKabupatenLimaPuluh

Kota.50

Depotairminum isiulangQuafitiniawalnyadimilikioleh

orangdiluarandalehyangmembukausahadepotairminum isi

ulangdiandaleh,selangberjalannyawaktupemilikawaldepotair

minum isiulangQuafitinimenjualdepotdanfullsetnyakepada

IbuZelviaseharga25jutarupiah,dengansistem cicilanselama1

tahun,dan sekarang depotairminum isiulang Quafittelah

berpindahpemilikkepadaIbuZelvia.Padaawalproduksidepotair

minum isiulangQuafitinitidakmempunyaikaryawan,Ibuzelvia

50 Hasilwawancaradenganpemilikdepotairminum isiulang Quafit,(23juni
2021)



49

menjalankan depot air minum isiulangnya dengan bantuan

keluarga saja,seiring berjalannya waktu dan demimemenuhi

permintaankonsumenIbuzelviamulaimemperkerjakankaryawan

padadeporairminumisiulangnya.

2.VisiDanMisidepotairminumisiulangQuafit

AdapunvisidepotairminumisiulangQuafityaitu:

a.Menjualairminumisiulangyangsehat

b.Mencapaitargetjualan

c.Membukacabangditempatlain

SedangkanmisidepotairminumisiulangQuafityaitu

a.Menjagakualitasairminum

b.Menjagakepercayaanpelanggan

c.Melakukanpromosidanpelayanandengansebaikmungkin51

3.Strukturorganisasi

Bagan1.1
StrukturOrganisasiDepotQuafit

51 Hasilwawancaradenganpemilikdepotairminum isiulang Quafit,(23juni
2021)

PEMILIK

ZELVIA

OPERATOR

ANTONI

PEMASARAN

HASANBasri
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Sumber:DataDepotAirMinumIsiUlangQuafit

Strukturorganisasimencerminkanbagianyangterdapatdidalam

usahatersebutadapuntugasdantanggungjawabdaribagian-

bagianyangterdapatdalamusahainiadalah:

a.Pemilikdepot

Kekuasaantertinggidalam suatuperusahaanataupun

usahaberadaditangan presiden direkyuratau pemiliksuatu

usaha yang memiliki usaha tersebut yang memiliki hak

kewajibanyaitu:

1) Mengawasisemuakinerjadepot

2) Menentukanperaturandankebijakandepot

3) Pengambilankeputusan

4) Mengawasisecarakeseluruhanaktifitasdepotsehubungan

denganmasalahadministrasidanumumsertakeryawan52

b.Bagianoperator

Operator merupakan bagian yang bertugas mengangkat,

menerimadanmencatatatsemuapemesananairminum oleh

pelangganpadabukupesanandanoperatorjugaikutmengisi

airminumyangakandiantarkanpadapelanggan

c.Bagianpemasaran

52 Hasilwawancaradenganpemilikdepotairminum isiulang Quafit,(23juni
2021)
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Bagian pemasaran bertugas memasarkan dan

mengantarkan langsung air galon langsung ke tempat

konsumenyangsudahmelakukanpemesanankepadadepotair

minumisiulangQuafit.

4.HasilPenelitiandanPembahasan

StrategiPemasaran(marketing)adalahsalahsatubentuk

muamalahyangdibenarkandalam islam,sepanjangdalam segala

prosestransaksinyaterpeliharadarihal-halyangterlarangoleh

ketentuan syariah.Marketing syariah sebagaisebuah disiplin

bisnisstrategiyangmengarahkanprosespenciptaan,penawaran

danperubahanvaluesdarisatuinisiatorkepadastakeholdernya,

yangdalamkeseluruhanprosesnyasesuaidenganakaddanprinsip

-prinsipmuamalah(bisnisdalamislam),memilihdanmenganalisis

pasarsasaranyangmerupakansuatukelompokyangingindicapat

oleh suatu perusahaan dan menciptakan oleh suatu baurang

pemasaran yang cocok dan dapatmemuaskan pasarsasaran

tersebut.53

Adapun bauran pemasaran (marketing Mix) menurut

pandanganIslamadalah:

a.Produk(product)

53Prof.Dr.H.Itri,Mag,HadistEkonomi,(Jakarta:PrenadaMediaGroup,2015),
Hal.278
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Produkadalahsesuatuyangditawarkankepadapasar

untukmemuaskansuatukeinginanataukebutuhan,termasuk

barangfisik,jasapengalaman,acara,orangtempat,properti,

organisasi,informasidanide,danprodukyangdisediaknleh

depotairmnum isiulangQuafitmemilikinilaiguna(utility),

bermanfaatatautidakmembahayakanbagimasyarakatserta

terjaminkesuciannyaartinyaproduktersebuthalallagibaik

untukdikonsumsi.

1)NamaProduk

Adapunnamaprodukobjekpenelitianadalah“DEPOT

AIRMINUM QUAFIT”.Pengertianairminum sendiridapat

diuraikan sebagaiberikut:Menurut Permenkes RI No.

492/Menkes/Per/IV/2010tentangPersyaratanKualitasAir

Minum, air minum adalah air yang melalui proses

pengolahan atau tanpa proses pengolahan yang melali

syaratdan dapatlangsung diminum.Airminum harus

terjamindanamanbagikesehatan,airminum amanbagi

kesehatan harus memenuhi persyaratan fisika,

mikrobiologis,kimiawidanradioaktifyangdimuatdalam

parameterwajibdanparametertambahan.Parameterwajib

merupakan persyaratan kualitas airminum yang wajib

diikutidanditaatiolehseluruhpenyelenggaraairminum,

sedangkan parameter tambahan dapat ditetapkan oleh
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pemerintah daerah sesuai dengan kondisi kualitas

lingkungandaerahmasingmasingdenganmangacupada

parametertambahanyangditentukanolehPermenkesRINo.

492/Menkes/Per/IV/2010tentangPersyaratanKualitasAir

Minum.54

SelanjutnyamenurutPermendagriNo.23tahun2006

tentangPedomanTeknisdanTataCaraPengaturanTarifAir

Minum padaPerusahaan Daerah AirMinum,Departemen

DalamNegeriRepublikIndonesia,airminumadalahairyang

melaluiprosespengolahan atau tanpa pengolahan yang

memenuhisyaratkesehatandandapatlangsungdiminum.

Airminum dalam kehidupanmanusiamerupakansalahsatu

kebutuhan paling esensial, sehingga kita perlu

memenuhinyadalam jumlahdankualitasyangmemadai.

Selain untukdikonsumsiairbersih jugadapatdijadikan

sebagai salah satu sarana dalam meningkatkan

kesejahteraan hidup melaluiupaya peningkatan derajat

kesehatan.Berdasarkanpenjelasandiatasdapatdiketahui

bahwaairminum merupakansuatukebutuhanpokokuntuk

kelangsungan hidup makhluk hidup,terutama manusia.

Tanpa air minum manusia tidak bisa melangsungkan

54PermenkesRINo.492/Menkes/Per/IV/2010tentangPersyaratanKualitasAir
Minum
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kehidupannya dengan baik karena tubuh manusia

membutuhkan air minum terutama untuk menjaga

kesehatan.Jikahalinisudahterpenuhimakakualitashidup

manusiaakanmeningkatdanbisamelaksanakankegiatan

sehari-haridenganbaik.

2)Prosesproduksi

Menurut Keputusan Menteri Perindustrian dan

Perdagangan RI Nomor651/MPP/Kep/l0/2004 tentang

Persyaratan Teknis Depot Air Minum dan

Perdagangannya.Urutanprosesproduksidepotairminum

Quafitadalahsebagaiberikut55:

a)Penampunganairbaku

Air baku yang diambil dari sumbernya diangkut

dengan menggunakan tangki air dan selanjutnya

ditampungdalam baktendon.Baktendondibuatdari

bahantara pangan (food grade) dan bebas dari

bahan-bahanyangdapatmencemariair.

Tangki pengangkutan mempunyai persyaratan yang

terdiriatas:

(1)Khususdigunakanuntukairminum

(2)Mudah dibersihkan dan didesinfektan, diberi

pengaman.

55PeraturanMentriKesehatanNo.43tentangHigieneSanitasiDepotAirMinum



55

(3)Harusmempunyai”manhole”

(4)Pengisiandanpengeluaranairharusmelaluikran

(5)Selang dan pompa yang dipakaiuntuk bongkar

muat air baku harus diberipenutupyangbaik,

disimpan dengan aman dan dilindungi dari

kemungkinankontaminasi.Tangki,selang,pompa

dan sambungan harus terbuat daribahan tara

pangan(foodgrade)tahankorosidanbahankimia

yang dapatmencemariair.Tangkipengangkutan

harus dibersihkan,disanitasidandesinfeksibagian

luardandalamminimal3(tiga)bulansekali.

b)Penyaringanbertahap

Tahapanpenyaringanantaralainterdiridari:

(1)Saringanberasaldaripasiratausandfilter

(2)Saringankarbonaktifataucarbonfilter

(3)Saringanhalusataumicrofilter

c)Desinfeksi

Desinfeksi dimaksudkan untuk membunuh

kuman patogen. Proses desinfeksi dengan

menggunakan ozon (O3) berlangsung dalam tangki

pencampurozon minimal0,1 ppm dan residu ozon

sesaatsetelah pengisianberkisarantara0,06–0,1ppm.

Tindakan desinfeksiselain menggunakan ozon,dapat
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dilakukan dengan cara penyinaran Ultra Violet(UV)

dengan panjanggelombang 254 nm atau kekuatan

2.537 derajatAngstrom.Proses desinfeksisinarultra

violetyaitu dengan melewatkan airkedalam tabung

ataupipayangdisinaridenganlampuultraviolet.56

(1)Pembilasan,PencuciandanSterilisasiWadah

Wadahyangdapatdigunakanadalahwadah

yangterbuatdaribahantarapangan(foodgrade)

dan bersih.Depot air minum wajib memeriksa

wadah yang dibawa konsumen dan menolak

wadah yang dianggap tidak layak untuk

digunakansebagaitempatairminum.Wadahyang

akandiisiharusdisanitasidengan menggunakan

ozon(O3)atauairozon(airyang mengandung

ozon).Bilamana dilakukan pencucian makaharus

dilakukan dengan menggunakan berbagai jenis

deterjen tara pangan (foodgrade)danairbersih

dengan suhu berkisar60-85⁰C,kemudian dibilas

dengan airminum/air produksecukupnyauntuk

menghilangkansisa-sisadeterjenyangdipergunakan

untukmencuci.

(2)Pengisian

56PeraturanMentriKesehatanNo.43tentangHigieneSanitasiDepotAirMinum
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Pengisian wadah dilakukan dengan

menggunakan alat dan mesin sertadilakukan

dalamtempatpengisianyanghiegienis

(3)Penutupan

Penutupan wadah dapat dilakukan dengan

tutup yang dibawa konsumen dan atau yang

disediakanolehdepotairminum.57

Dibawah inibagan alir pengolahan air minum

dari penampungan air bakusampaiairsiapuntuk

dikemas:

Bagan2
Prosesproduksiairminumdaripenampunganair

bakusampaiairsiapuntukdikemas

57Keputusan MenteriPerindustriandanPerdagangan,2004
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3)Pengawasanproduk

Sesuaidengan Peraturan MenteriKesehatan Republik

Indonesianomor43tahun2014tentanghigienesanitasi

depotairminum pada BAB V,bagian pengawasan dan

pembinaanpasal20menyebutkanbahwa:58

a)Pembinaan dan pengawasan terhadap pelaksanaan

Peraturan Menteri ini dilakukan secara berjenjang

oleh Menteri, Kepala Dinas Kesehatan Provinsi,

KepalaDinasKesehatan Kabupaten/Kotaatau Kepala

KKP

b)Pembinaan dan pengawasan sebagaimana dimaksd

padaayat(1)diarahkanuntuk:

(1)mencegah dan mengurangi timbulnya risiko

kesehatandariAirMinumyangdihasilkanDAM.

(2)memeliharadan/ataumempertahankankualitasAir

Minum yangdihasilkan DAM sesuai ketentuan

peraturan perundang-undangan.

c)Pembinaan dan pengawasan sebagaimana dimaksud

pada ayat (1)harus mendayagunakan tenaga

sanitarían yang telah memiliki sertifikatsebagai

tenagapengawasHigieneSanitasipangan.

58PeraturanMentriKesehatanNo.43tentangHigieneSanitasiDepotAirMinum
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d)Pembinaan dan pengawasan sebagaimana dimaksud

padaayat(1)melaluiasistensi,bimbingan teknis,uji

petik,monitoring dan evaluasi.

e)Dalam melaksanakanpembinaan dan pengawasan

melibatkanorganisasiprofesidan/atauasosiasiDAM.

SementaradalamPasal21menyebutkan:

“Dalam rangka pembinaan, Kepala Dinas Kesehatan

Kabupaten/KotaatauKepala KKP dapatmempublikasikan

setiap DAMyang telah mendapatSertifikatLayakHigiene

Sanitasi”

Selanjutnyapasal22menyebutkan:

a)Kepala DinasKesehatan Kabupaten/Kota atau

Kepala KKP melakukan pengawasan melalui

Inspeksi Sanitasi terhadappemenuhanpersyaratan

HigieneSanitasiDAM palingsedikit2(dua)kalisetahun

denganmenggunakanFormulirInspeksiSanitasiDAM.

b)Hasilpengawasan sebagaimana dimaksud pada ayat

(1) oleh KepalaDinas Kesehatan Kabupaten/Kota

harus dilaporkan kepada Kepala DinasKesehatan

ProvinsidengantembusanMenteri.

c)Hasilpengawasan sebagaimana dimaksud pada ayat

(1)olehKepalaKKPharusdilaporkankepadaMenteri

Kemudiandalampasal23:
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1)Dalam rangka pengawasan, Kepala Dinas

Kesehatan Kabupaten/Kota atau Kepala KKP

dapat memberikansanksiadministratifkepadaDAM

yang melanggar ketentuan Pasal 2 dan Pasal3

PeraturanMenteriini.

2)Sanksiadministratifsebagaimanadimaksudpadaayat

(1)dapatberupa:

(1)Teguranlisan;b.

(2)Tegurantertulis;dan

(3)pencabutanSertifikatLaikHigieneSanitasi.

3)KepalaDinasKesehatan Kabupaten/Kotaatau Kepala

KKP dapatmemberikan rekomendasipencabutan izin

usahakepada pejabat yangberwenangmengeluarkan

izinusaha59

b.Harga(price)

1)Pengertianharga

Harga adalah senilaiuang yang harusdibayarkan

konsumenkepadapenjualuntukmendapatkanbarangatau

jasa yang ingin dibelinya.Dalam haliniharga yang

dimaksudadalahhargapenjualanairminum pergalonnya

yangdijualkanolehDepotAirMinumQuafit.

Penetapanhargainitidakmementingkankeinginan

59PeraturanMentriKesehatanNo.43tentangHigieneSanitasiDepotAirMinum
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pedagang sendiri,tapi juga harus mempertimbangkan

kemampuan dayabelimasyarakat,Dalam ajaran syariah

tidakdibenarkanmengambilkeuntungansebesar-besarnya,

tapiharus dalam batas-batas kelayakan,60 tidak boleh

malakukanperanghargadenganniatmenjatuhkanpesaing.

Halinilahyanglakukanolehdepotairminum isiulang

Quafitdenganbuktibahwadepotairminum isiulangQuafit

menggunakanhargayangtelahdisetujuiolehpemilikdepot

airminumisiulanglainnyayangberadadisekitarAndaleh.

2)Hargapokokpergalon

Sesuaidengan data pendapatan dan pengeluaran

yangpenilisdapatkandarihasilwawancaradenganpemilik

depotairminum isiulangQuafit,berikuthitunganmodal

hargapokokpergallonDepotAirMinumQuafit:

Table4.1
ModalawalDepotAirMinumQuafit

Modalawal Harga Jumlah
dalam30

hari

Jumlah
pengeluarandalam

30hari
AirPDAM 70.000/

Tangki

15kali Rp.1.050.000

Table di atas merupakan modal awal yang

dikeluarkanolehDepotAirMinum Quafituntukmembeli

60 FandyTjiptono,StrategiPemasaranJasa,(Malang:BanyuMediaPublishing,
2006),hal41
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bahanpokokyaituAirPDAMyangdikeluarkansetiap15kali,

jika ditotalselama sebulan totalpengeluaran DepotAir

Minum Quafit untuk membeli air bersih adalah Rp.

1.050.000

Tabel4.2
TotalpemasukanDepotAirMinumQuafit

HargaPer
Galon

Penjuala
nrata-

rata
setiap

hari

Total
pemasukanper

hari

Totalpemasukan1
Bulan

Rp.4.000 50Galon 4.000X50

Galon

Rp.200.000X30

hari

JumlahKeseluruhan Rp.200.000 Rp.6.000.000

Tablediatasadalahjumlahpenjualanrata-rataDepot

Airminum setiap hariyangdihitungselamasatu bulan.

Jumlahdiatasbelum termasukhargabahanpokokatau

modalproduksiyang dikeluarkan oleh DepotAirMinum

Quafit.

3)Lababersih

Lababersihdidapatkansetelahmenghitungjumlah

modal,pemasukandanpengeluaranyangdikeluarkanoleh

DepotAirMinumQuafitselamasatubulan.

Table4.3
PengeluaranDepotAirMinumQuafit
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Jenis

Pengeluaran

Pengeluaranper

hari

Pengeluaran

perbulan

Jumlah

dalam30

hari

GajiKaryawan Rp.1.000/Galon

(1.000 X 50

Galon)

Rp.1.000 X 50

GalonX30Hari

Rp.1.500.000

BiayaBBM Rp.20.000 Rp.600.000 Rp.600.000

Biayalistrik Rp.130.000

Biaya makan

karyawan

Rp.15.000 Rp.450.000

Totalpengeluaranselama30hari Rp.2.680.000

BerikutlababersihyangdidapatkanolehDepotairmiunum

Quafitselamasatubulan

Table4.4
PemasukandanpengeluaranDepotAirMinumQuafit

selama30hari

Jumlah
Pemasuka

n(Rp)

Jenis
pengeluaran

Jumlah
pengeluara

n(Rp)

Lababersih

6.000.000 Gajikaryawan 1.500.000 6.000.000
3.730.000
2.270.000

BiayaBBM 600.000
BiayaListrik 130.000
Biaya makan
karyawan

450.000

Biaya bahan
pokokair

1.050.000

Jumlahpengeluaran 2.270.000

Daritabeldiatasdapatdiketahuikeuntunganatau

lababersihyangdidapatkanolehDepotAirMinum Quafit

selama30hariadalahRp.2.270.000(DuaJutaDuaTujuh

PuluhRibuRupiah)
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4)Persainganharga

MenurutIbuZelvia,“hargayangditetapkanolehdepot

airminum telahdisepakatiolehsesamapemilikdepotair

minum isiulangdisekitaranAndaleh,tapijugaadagalonisi

ulanglainyangmasukkeAndalehdenganhargadibawah

hargayangtelahditentukan,itumembuatpersainganantar

depotairminum isiulangdisekitarAndalehdandepotair

minum isi ulang di luar Andaleh yang memasarkan

produknyadisekitarAndaleh”61

c.Tempat(place)

1)Lokasidepot

Tempatberdirinyadepotairminum isiulangQuafit

didirikan pada tempat yang mudah di jangkau oleh

konsumen, dan bisa dijangkau dengan menggunakan

kendaraanrodaempat,dikerenakanlokasiberdirinyadepot

airminum isiulangQuafitberadatepatdipersimpangan

jalan,dandidekatkantorWaliNagariAndalehyangmenjadi

tempatdiadakannyaacara-acarakenagarian,halinimenjadi

poinplusbagipemilikdepotairminum isiulangQuafit

dalammemarkanproduknya.

MenurutIbuZelviaselakupemilikdepotairminumisi

61 Hasilwawancaradenganpemilikdepotairminum isiulang Quafit,(23juni
2021)
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ulangQuafit:

“Depotairminum isiulangQuafitberdirididaerahyang
ramai,terletakdipusatNagari,tidakterdapatpesainglaindi
sekitarlokasiberdirinyadepotairminum isiulangQuafit,

danlokasiinimudahdijangkau”62

2)Kendalapengembanganlokasi

Depot air minum Quafit tidak berencana untuk

menambah jumlah depot Air minum miliknya karena

menurutpemiliknyaIbuZelvia:

“SebenarnyapadaawalnyaIbuberencanauntukmembuka
cabangbarudepotairminumQuafit,tetapikarenasusahnya
mendapatkan lokasiyang strategissertatingginyabiaya
sewa took/ tanah disinimembuatIbu mengundurkan
rencanauntukmembukacabangbaru”

d.Promosi(promotion)

Dalam melakukan promosiagardapatefektifperlu

adanyabauranpromosi,yaitukombinasiyangoptimalbagi

berbagaijeniskegiatanataupemilihanjeniskegiatanpromosi

yangpalingefektifdalammeningkatkanpenjualan.

Produk air minum isi ulang Quafit memasarkan

produknya dengan beberapa cara yaitu dengan

mempromosikan produknya dengan menggunakan sosial

mediawhatsApp,facebook,danspandukyangdipasangkan

langsungdidepandepotairminum isiulangQuafit,halini

dapat menjangkau dan mempermudah komsumen untuk

62 Hasilwawancaradenganpemilikdepotairminum isiulang Quafit,(23juni
2021)



66

melihatdanmengetahuitentangprodukyangdisediakanoleh

depotairminum isiulangQuafit,carainidisebutjugadengan

Advertisingatauperiklanan.

Depot air minum isi ulang Quafit juga menarik

konsumen dengan cara memberikan kupon yang dapat

ditukarkan oleh konsumen dengan hadiah-hadiah menarik

yangtelahdisediakanolehpemilikdepotairminum isiulang

Quafit.63

Tabel4.5

Jumlahkupon Hadiah

7kupon gratis1kaliisiulang

30kupon ½ lusingelas

30kupon 1lusinsendok

30kupon 1buahmangkokcantik

30kupon 3buahmangkoksayur

60kupon Payung

90kupon ½ lusinpiring

Sumber:hasilwawancaradenganpemilikdepotair
minumisiulangQuafit

Dengancaratersebutibuzeviaselakupemilikdepotair

minum isiulangQuafitdapatmenarikpelanggan,danjuga

63 Hasilwawancaradenganpemilikdepotairminum isiulang Quafit,(30juni
2021)
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mempertahankan pelanggan yang telah didapatkan

sebelumnya,carainidisebutjugadengan sallespromotion

ataupromosipenjulan.

MenurutIbuZelviaselakupemilikdepotairminum isiulang

Quafit:

“Ibu melakukan promosiairminum isiulang inidengan
menyampaikankeorangdisekitarAndalehsecaralangsung,
sepertijikabertemudijalan,ataujikaibubertamukerumah-
rumahmasyarakatAndalehdansekitarnya,ibujugamembuar
spandukdidepan depotairminum isiulang Quafituntuk
menjangkaukonsumenlain,dandenganmemanfaatkansosial
mediasepertiiklanpadawhatsApp,facebook,danmemberikan
kupon kepada pelanggan yang dapatditukarkan dengan
hadiah-hadiahmenarikyangdisediakanolehdepotairminum

Quafit”64

e.Orang(people)

Dalam hubungannyadenganpemasaranjasamakayang

berfungsi sebagai penyedia jasa sangat mempengaruhi

kualitasjasayangdiberikan.Untukmencapaikualitasterbaik

maka pegawaiharus dilatih untuk menyadaripentingnya

pekerjaan mereka,yaitu memberikan konsumen kepuasan

dalammemenuhikebutuhankonsumen.

Depotairminum isiuangQuafittelahbergantikaryawan

sebanyak2kali,karnabanyaknyakonsumenyangkomplain

terhadappelayaanyangdiberikanolehkaryawansebelumnya,

karyawanpertamayangdipekerjakanolehdepotairminum isi

64 Hasilwawancaradenganpemilikdepotairminum isiulang Quafit,(23juni
2021)
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ulangadalahorangyangberasaldariluarAndaleh,yangtida

mengetahuiselukbelukjalanyangberadadiAndaleh,halini

mengakibatkanketerlambatanpengantarangalonairminum

isiulangkerumahkonsumen,danterjadinyakomplaindari

konsumen,dankaryawanpertamadaridepotairminum isi

ulangQuafitinijugamemberiaturantersendirikepadapemilik

depotairminum isiulang Quafit,yaitu makan siang dari

keryawan tersebutharusdisediakan langsung oleh pemilik

depotairminum tidak menerima pemberian uang makan,

melainkan disediakan,halinijuga menjadialasan pemilik

depotairminum isiulang Quafitmenggantikaryawannya,

karna pemilik depot tidak sanggup atau tidak bisa

menyediakan makanan setiap harinya untuk karyawan,

akhirnyapemilikdepotairminum isiulangQuafitmengganti

karyawannyadenganorangyangberadaatautinggaldisekitar

NagariAndalehyagsudahpastimengetahuiselukbelukjalan

yang berada disekitar andaleh, yang menjadi kendala

sebelumnya, karyawan ini sebelumnya juga diberikan

pembelajaranataubimbingandaripemilikdepotairminum isi

ulang Quafit tata cara,dan tat krama dalam melayani

pelangganagarterpenuhinyakepuasanpelanggan,hinggasaat

inidepotairminum isiulangQuafitmasihbertahandengan1

karyawansajadikarenakansusahnyamencarikaryawanyang
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sesuaidengankriteriayangdibutuhkanolehdepotairminum

isiulangQuafit

IbuZelviamenyatakanbahwa:

“AwalibumenjalankandepotairminumisiulangQuafitini,
ibu tidak menggunakan jasa karyawan,ibu mengantarkan
galonisiulangkerumah-rumahkonsumensecaralangsung,
yangdibantuolehkeluargaibusendiri,sampaiakhirnyaibu
memperkerjakan 1 orang karyawan untuk membantu
mengantarkan galon isiulang ke rumah-rumah konsumen,
tetapiuntukpengisiangalondanpembersian,tetapibuyang
melakukansendiri,karyawanyangbekerjadidepotairminum
isiulangQuafitjugaharussesuaidengankriteriayangibu
butuhkan,seperti kejujuran,kecekatan,kedisiplikan,dan

kesopanankaryawandengankonsumenyangdilayani”65

f. BuktiFisik(phisycalevedence)

Merupakan lingkungan fisiktepatjasa diciptakan dan

langsungberinteraksidenganpelanggan.

Dilihatdaritempatataudepotairminum isiulangQuafititu

sendiri,sudahcukupbersihdanmenggunakanbahan-bahan

bangunan yang bagusdan kokoh,sehinggadepottersebut

cukupnyamandanaman,danjugadepotairminum isiulang

Quafitinijuga mendirikan depotnya terhubung langsung

denganrumahdaripemilikdepotairminum isiulangQuafit,

hal ini memudahkan komsumen apabila berkepentingan

denganpemilikdepotairminumisiulangQuafitlangsung.

Menuruthasilwawancara dengan konsumen depotair

minumisiulangQuafit:

65 Hasilwawancaradenganpemilikdepotairminum isiulang Quafit,(23juni
2021)
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“tempatberdirinya depotairminum isiulang Quafit
cukupbersih,danberdiridengankokoh,tetapiterdapatjuga
beberapagalonyangdalamkeadaanrusaksepertibocor,pecah
pada saat pengantaran di akibatkan terjatuh dan lain
sebagainya, namun jika konsumen melakukan komplain
kepada pemilik depot air minum Quafit, pemilik akan
melakukanpenggantiangalonyangmengalamikerusakan,tapi
kami sebagai konsumen sedikit merasa kecewa jika
mendapatkan galon dalam keadaan rusak,meskipun ada

penggantiangalon”66

g.Proses(process)

Semua proseduractual,mekanisme,dan aliran aktifitas

denganmanajasyangdisampaikanyangmerupakansistem

penyajianatauoperasijasa.

Karyawan depot air minum isi ulang Quafitmulai

mengantarkangalonkerumah-rumahkonsumenpadajam 8

pagisampaisebelum magrib,tetapitidakjarang karyawan

depotairminum isiulangQuafitmasihmengantarkangalonisi

ulang ke rumah konsumen setelah shalatmagrib halini

dikarebakankelalaiankaryawandanjugakonsumenyangbaru

memintaairgalonisiulangdisaat-saatdepotairminum isi

ulang Quafit akan menutup depotnya, tetapi untuk

mempertahankan konsumennya depotairminum isiulang

Quafitmeasihmelayanidanmengantarkanairminum isiulang

ke rumah konsumen meskipun sudah diluar jam kerja,

karyawandepotairminum isiulangQuafitdiberikanwaktu

66 Hasilwawancaradenganpemilikdepotairminum isiulang Quafit,(23juni
2021)
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isomaselama15-30menitsetiapharinya,tetapitidakjarang

karyawandepotairminum isiulangQuafitberistihatmelebihi

waktuyangtelahditentukanolehpemilikdepot,denganalasan

-alasantertentu,terpertitertidur,danadahalmendadakyang

harus dikerjakan,halinijuga menjadialasan terjadinya

keterlambatanpengentarangalonisiulangkelokasikonsumen,

danmengakibatkanprosespengantarandilakukandiluarjam

kerja yang ditentukan.Tidakjarang pula setelah depotair

minumisiulang Quafittutup,masih ada konsumen yang

datangkerumahpemilikdepotairminum isiulangQuafit

langsunguntukmemintadiantarkannyagalonisiulangke

rumahnya,jadipemilikdepotairminum isiulangQuafitharus

membukakembalidepotnyauntukmelayani1konsumenyang

memintadiluarwaktujamkerja.

Menuruthasilwawancara dengan konsumen depotair

minumisiulangQuafitmenyatakanbahwa:

“Pengantaranairminum isiulangolehkaryawankepada
konsumen cukup lama,kurangnya tenaga kerja yang dan
dengan jumlah konsumen yang cukup banyak menjadi
penyebablamanyawaktupengantaranairminum isiulangke
rumahkonsumen”

5.AnalisisPenulis

a.Produk

Depotairminum isiulangQuafitsudahmemberikanproduk
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yangsangatbagus,tetapiapabiladepotairminum isiulang

Quafitkembalimenggunakansumurbordalam pengambilanair

nya,tetapi dengan tambahan filter dan mesin RO pada

penyaringanair,yangmemungkinkanairjauhlebhbersihdari

sebelumnya, dan mungkin depot air minu isi ulang

akanmendapatkankeuntunganyanglebihbanyaklagi.

Depotairminum isiulangQuafitjugabisamembuatproduk

lainatauinovasiproduksepertimembuatairminum kemasan

dalam bentuk gelas,dengan adanya inovasi produk lain

konsumensekitardepotairminum bisamemanfaatkandepotair

minum isiulangQuafitdiacara-acarapestayangmenyediakan

airminum kemasansebagaipengantiairgalonisiulangyang

membuat pelaksanan acara diharuskan menyediakan gelas

untukparatamu,sepertiyangpenulislihatdaridaerahsekitar

Andaleh,tidakdidapatinyaairminum kemasanyangdiproduksi

langsungolehdepotairminum yangberadadisekitarAndaleh,

halinimenjadipeluangbagidepotairminum isiulangapabila

membuatprodukairminumkemasan.

b.Harga(price)

Sepertiyangpenulisdapatkandarihasilwawancaradengan

pemilikdepotairminum isiulang Quafitsaatinidepotair

minum isiulang Quafitmendapatkan keuntungan 2.270.000

rupiahdenganhargajual4000rupiahsebanyak50buahgalon
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perharinya,tetapijikapemilikdepotairminum isiulangingin

menambahkonsumenperharinyapemilikdepotairminum bisa

menjualairminum isiulangdenganhargasedikitlebihrendah

seperti3500rupiahpergalon,denganpenjualan50galonper

harimaka pemilik depotairminum isiulang Quafitakan

mendapatkankeuntungansebagaiberikut:

Tabel4.6
AnalisiskeuntunganjikaDepotAirMinumQuafitmenurunkan

hargapergalonsebesarRp.3.500

HargaPer
Galon

Penjualan
rata-rata

setiaphari

Total
pemasukanper

hari

Totalpemasukan1
Bulan

Rp.3.500 50Galon 3500X50Galon Rp.175.000X30

hari

JumlahKeseluruhan Rp.175.000 Rp.5.250.000

SementarauntuklababersihyangdidapatkanolehDepot

AirMinum Quafitjikamenurunkan hargasebesarRp.3.500

untukmenarikminatpembeliadalah:

Tabel4.7
AnalisislababersihyangdidapatkanolehDepotAirminum
QuafitjikamenurunkanhargapergallonsebesarRp.3.500

Jumlah
Pemasuka

n(Rp)

Jenis
pengeluaran

Jumlah
pengeluara

n(Rp)

Lababersih

5.250.000 Gajikaryawan 1.500.000 5.250.000
3.730.000
1.520.000

BiayaBBM 600.000
BiayaListrik 130.000
Biaya makan
karyawan

450.000

Biaya bahan 1.050.000
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pokokair
Jumlahpengeluaran 3.730.000

Jadikeuntunganyangbisadidapatolehpemilikdepotair

minum isiulang jika menjualdengan harga 3500 rupiah

pergalonnyaadalah 1.520.000.Jumlah tersebuttentu sangat

rendah jika dibandingkan dengan penjualan 4.000/ gallon,

namundenganmurahnyahargayangditetapkanolehdepotair

minum isiulang Quafit akan menambah daya tarik bagi

konsumen untuk mengambilairatau membeliproduk yang

disediakanolehdepotairminum isiulangQuafit.Jumlahairper

galonyangterjualsetiaphariakanbertambahdari50galon

setiap harinya.Sehingga keuntungan yang didapatkan oleh

depotairminum Quafitjugaakansemakinbesarmeskipunpada

awalnya depot air minum isi ulang Quafit mendapatkan

keuntunganyangsedikitlebihkecil.

Denganditurunkannyahargajualpergalondari4000ke

3500rupiahdenganperseyasepenurunanhargasebesar12,5%,

makapenjualanakannaikmenjadi12,5% X50Galon=6,25,jadi

totalpenjualanperhariakanmenjadi56Galon

Tabel4.8
AnalisiskeuntunganjikaDepotAirMinumQuafitmenurunkan
hargapergalonsebesarRp.3.500denganpenjualan56galon

perhari
Jumlah

Pemasuka
Jenis

pengeluaran
Jumlah

pengeluara
Lababersih
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n(Rp) n(Rp)
5.250.000 Gajikaryawan 1.500.000 5.880.000

3.730.000
2.150.000

BiayaBBM 600.000
BiayaListrik 130.000
Biaya makan
karyawan

450.000

Biaya bahan
pokokair

1.050.000

Jumlahpengeluaran 3.730.000

Sebelumnyadepotairminum isiulangQuafitmendapatkan

keuntungan sebesar 1.520.000 dengan harga jual 3500

penjualan50galonperhari,tetapideganharga3500depotair

minum isiulangQuafitbisamendapatkantambahankonsumen

sebesar6galonmenjadi56galonperharinya,depotairminum

isi ulang Quafit bisa mendapatkan keuntungan sebesar

2.150.000.

c.Tempat(place)

DepotairminumisiulangQuafitsudahberadadilokasiyang

strategisdanmudahdijangkauolehkonsumen,tetapialangka

baiknya jika depot air minum isiulang Quafit membuka

cabangnyadidaerahlain,yangpesaingnyamasihdekitatau

bahkanbelum ada,tetapilokasinyatetapberadaditempatyang

mudahdijangkauhalinidapatmenambahkonsumenbaruyang

sebelumnyatidakbisadijangkauolehdepotairminum Quafit,

sebelum depotairminum Quafitmembukacabangdidaerahlain

terlebihdahulupemilikdepotairminum isiulangQuafitharus
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mencaritaukebutuhanapayangdiperlukanolehmasyarakat

sekitartersebut,agarpemilikdepotdapatmenyediakannyadan

dapatmemenuhikebutuhankonsumendidaerahtersebut.

d.Promosi(promotion)

Caradepotairminum isiulangQuafitmempromosikan

produknyasudah bagusyaitu dengan carasallespromotion,

publisity,tatapmuka(personalselling),periklanan(Advertising).

pada Advertising inidepot air minum isiulang Quafit

memanfaatkansosialmediawhatsApp,facebook,danspanduk,

depotairminum isiulangQuafitjugabisamemanfaatkanradio

sekitar untuk media iklan lain yang dapat menjangkau

konsumen lebih jauh lagidikarenakan penyiaran radio yang

cukupjauh,tidakhanyadenganmamanfaatkanradiodepotair

minum isi ulang Quafit juga bisa membuat brosur dan

menyebarkannyadiwarung-warungataupundaerah-daerah

yangdilaluiolehkaryawanmaupunpemlikdepotairminum isi

ulangQuafititusendiri.

e.Orang(people)

Pada saat ini depot air minum isi ulang Quafit

memperkerjakan1orangkaryawanpadadepotnyanamunhalini

mengakibatkan keterlambatan pengantaran galon isiulang

kepadakonsumen,jadiapabiladepotairminum isiulangQuafit

memperkerjakan 2 orang karyawan pada depotnya halini
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mempermudahtransaksiantardepotairminum isiulangQuafit

dengankonsumennya.

f.BuktiFisik(phisycalevedence)

Darihasilobservasiyangdilakukanolehpenuliskelokasi

depotairminum isiulangQuafitpenulisdapatmelihatbahwa

depotairminum isiulangQuafittelaherdiridandibuatdengan

bahanbangunanyangbagusdankokoh,tetpiadabeberapaatap

daridepotairminum isiulangQuafitiniyangsedikitkeropos

akan lebih baik pemilik depotairminum isiulang Quafit

mengantiatau memperbaikiatap yang rusak tersebutagar

terlihatlebihbagus,nyamandanbersihkarenakonsumenakan

tertarikuntukmembelisuatuprodukdilihatdarifisiknya,atau

punprodukyangdisediakanbaikitugalonataupuntempatatau

toko.

g.Proses(process)

Saatinidepotairminum isiulangQuafitmengantarkan

galonisiulangnyaketempatkonsumendenganmenggunakan

sepedamotordankeranjangditempatkandibelakangsepeda

motortersebut,keranjangtersebuthanyabisamembawa5buah

galonisiulangsaja,jadiapabilakaryawandepotairminum isi

ulangQuafitinginmengantarkangalonisiulangkelokasiyang

berdekatan lebih dari5 galon isiulang karyawan depotair

minum isitidakbisa membawanya sekaligus,jadikaryawan
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haruskembalikedepotlagiuntukmengambilgalonisiulang

yangkurang,halinimenjadikendalatersendiribagikaryawan

karna akan memperlambatpengantaran dan membutuhkan

waktu lebih banyakuntukmengantarkan galon isiulang ke

sekitarlokasitersebut,jadilebihbaikdepotairminum isiulang

Quafitmenggunakanmobilataupunbecakdalam pengantaran

galonisiulangnyaagarbisamembacagalonisiulanglebih

banyak,danapabilakaryawandepotairminum isiulangQuafit

harusmengantarkangalonisiulangkegangrumahyangtidak

bisadimasukimobilataupunbecakkaryawandepotairminum

bisamengangkatataupunmengantarkannyadenganmotorsaja,

denganadanyamobilataupunbecakpengantrangalonisiulang

tidakakanmenghabiskanwaktuyanglamalagi.
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BABV

PENUTUP

A.Kesimpulan

BerdasarkanhasilpenelitianyangpenulislakukanpadaDepot

AirMinum IsiUlang Quafitdalam meningkatkan penjualan maka

dapatdisimpulkanyaitu:

Depotairminum isiulangQuafitmengambilairyangakandi

olahmenjadiairminum kepadaPDAM langsungyangsudahpasti

telah disterilan terlebih dahulu,kemudian airtesebutdisterilkan

kembaliolehdepotairminum isiulangQuafitdenganmenggunakan

mesin RO untuk memastikan kebersihan dariairyang akan di

kunsumsidikarenakan pemilikdeporairminum isiulang sangat

mementingkan kualitasproduknya dan kepuasan konsumen yang

dimilikinya.

Strategipemasaranyangdilakukandepotairminum isiulang

Quafit yaitu dengan cara personal salling akan tetapi juga

menggunakanmedialainsepertisosialmediawhatsApp,facebook,

danjugaspandukyangdipasangdidepandepotairminum isiulang

Quafit,depotairminum isiulangQuafitjugamemperhatikanasper

laindarimarketingmixyaituproduct,price,place,promotion,people,

physicalevidence,danprocess..

Depotairminum isiulang QuafitJuga sudah menjalankan

semuanya dengan baik meskipun ada beberapa konsumen yang
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komplainpemilikdankaryawandepotairminum isiulangQuafit

dapatmengatasinya dengan baik,ada daya tarik tertentu yang

dilakukandepotairminum isiulangQuafitdalam mempromoskan

produknya, salah satuya memberikan kupon hadiah kepada

konsumenyangdapatditukarkandenganhadiah-hadiahmenarik

yangdisediakanolehpemilikdepotairminum isiulangQuafityang

sesuaidenganhargayangtelahditentukanolehpemilikdepotair

minum isiulangQuafit,meskupunadadepotairminum isiulanglain

yangmasukkeAndalehdanmemberikanhargayanglebihmurah,

depotairminum isiulangQuafittetapkonsistendenganhargayang

telahdisetujuidenganpemilikdepotairminum isiulanglainnyayang

beradadisekitarAndaleh.

B.Saran

Berdasarkanhasilpeneiltiandananalisispenulisdiatas,maka

penulismemberikansaranuntukmeningkatkanhasilpenjualandepot

airminumQuafityaitu:

1.Mengingathasilpenjualanperhariyangbisadikatakanmasih

sedikit,sebaiknyapemilikDepotairminum Quafitmelakukan

strategi-strategiyangbaruyangbisamenarikminatkonsumen

untukmembeliairminum diDepotairminum Quafit,seperti

mengadakanpromo-promoyangmenarik.

2.Pemilik Depot air minum Quafit sebaiknya juga melakukan

evaluasisetiapbulannya,danmemikirkanstrategi-strategibaru
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sehinggajumlah penjualan perharimeningkat,dengan begitu

makanpendapatanataulababersihyangdidapatkanolehDepot

airminumQuafitjugaakanmeningkat.


