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“Wahai orang-orang yang beriman, janganlah
kamu saling memakan harta sesamamu dengan
jalan yang bathil kecuali dengan jalan perniagaan
yang berdasarkan kerelaan di antara kamu. Dan
janganlah kamu membunuh diri kamu,
sesungguhnya Allah Maha Penyayang

Kepadamu. A

'Departemen Agama, Al-Qur’an dan Terjemahannya, Bandung:
Diponegoro, 2010, hal. 354
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ABSTRAK

Di Kabupaten Pati terdapat tiga sentra industri batu bata
merah yaitu batu bata merah dari Desa Karanglegi Kecamatan
Trangkil, batu bata merah dari Desa Kembang Kecamatan
Dukuhseti, dan batu bata merah dari Desa Baturejo Kecamatan
Sukolilo. Desa Karanglegi terkenal sebagai salah satu penghasil
batu bata dengan kualitas terbaik di Kabupaten Pati dan dapat
dipastikan 90% masyarakat desa ini berprofesi sebagai pengrajin
bat bata merah. Batu bata merah Karanglegi memiliki prospek
yang bagus karena menguasai/memasok kebutuhan bangunan
hampir 60% wilayah Pati dan sekitarnya. Inti utama dari
kegiatan pemasaran yang dikenal luas adalah bauran pemasaran
(marketing mix), yang mencakup 4P (Product, Price, Place,
Promotion). Keempat komponen tersebut merupakan kombinasi
yang mempunyai peran yang sama dan merupakan satu kesatuan
guna menunjang sukses perusahaan. Untuk mengetahui
bagaimana bauran pemasarannya maka berdasarkan rumusan
masalah dalam penelitian ini, yaitu “Bagaimana bauran
pemasaran pada usaha batu bata merah Desa Karanglegi
Kecamatan Trangkil Kabupaten Pati?”.

Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif, dengan
jenis penelitian lapangan (field research) dan menggunakan dua
jenis sumber data, yaitu data primer dan data sekunder. Data
tersebut diperoleh dengan menggunakan metode wawancara,
observasi dan dokumentasi. Setelah data terkumpul, langkah
selanjutnya data tersebut dianalisis dengan metode deskriptif
kualitatif.

Hasil penelitian ini menyatakan bahwa bauran produk
yang ada di usaha batu bata merah meliputi kualitas produk
(kokoh, tidak mudah patah, ukuran besar). Produk berkualitas
didapat dari pemilihan bahan baku, proses pencetakan manual,
pembakaran benar-benar sampai matang merata.Bauran harga
(price) menerapkan strategi harga rabat dengan memberikan



potongan ketika membeli dalam skala besar.Dalam menetapkan
harga, pengrajin batu bata merah tidak asal-asalan, melainkan
dengan melakukan kalkulasi bahan, dan permintaan pasar.
Mereka tergabung dalam paguyuban pengrajin batu bata merah
sehingga harga pengrajin satu dengan yang lain sama (sepakat).
Bauran distribusi (place) meliputi saluran distribusi pengrajin
batu bata Desa Karanglegi dilakukan dengan saluran langsung
kepada konsumen dan ada juga melalui perantara agen,
pedagang besar, maupun pedagang kecil. Bauran promosi
(promotion) yang dilakukan pengrajin batu bata merah melalui
penjualan langsung, periklanan (radio, media sosial). Persaingan
yang dilkukan sesama pengrajin dilakukan secara fair.Daerah
pemasaran yang dijangkau oleh pengrajin batu bata Karanglegi
adalah wilayah Kabupaten Pati, luar Kabupaten Pati. Segmen
pasar batu bata Desa Karanglegi adalah kalangan menengah ke
bawah, menengah ke atas.

Kata Kunci: Marketing Mix (Bauran Pemasaran), Batu Bata
Berkualitas
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Pemasaran merupakan salah satu faktor penting
untuk mencapai sukses bagi perusahaan.Perusahaan
dengan penjualan yang banyak pasti memiliki pemasaran
yang hebat dan terencana.Pemasaran juga faktor yang
penting dalam memenuhi kebutuhan pembeli yang ada
maupun pembeli potensial, untuk itu kegiatan pemasaran
harus memberi kepuasan kepada konsumen.Perusahaan
dalam memenuhi keinginan dan kebutuhan kosumen
harus menyusun kebijakan produk, harga, distribusi,
promosi, yang sesuai dengan konsumen sasarannya.

Pengertian pemasaran menurut Kotler adalah
mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan manusia dan
sosial. Dalam konteks bisnis yang lebih sempit
pemasaran mencakup penciptaan hubungan dengan
pelanggan yang menguntungkan.Tujuan utama konsep
pemasaran adalah  melayani konsumen dengan
mendapatkan sejumlah laba, atau penghasilan dengan

biaya layak.Laba bisa membuat perusahaan tumbuh dan



berkembang, laba merupakan tujuan umum dari
perusahaan.

Pelaku bisnis perlu memahami pesaingnya. Apa
yang ditawarkan oleh pesaing terhadap pelanggan, pada
tingkat harga berapa, serta kelebihan apa yang diberikan
pesaing dibanding bisnis kita. Kehadiran pesaing akan
mendorong pelaku usaha untuk lebih memperbaiki
kualitasnya dari waktu ke waktu sehingga dapat diterima
dan menarik minat pelanggan.t

Pemasaran syariah diartikan sebagai pemasaran
langit, yaitu pemasaran yang yang memerhatikan
pengawasan penguasaan tertinggai alam jagat raya, Allah
SWT.Allah SWT telah menciptakan kita sebagai
makhluk yang paling mulia dan dalam bentuk yang
sebaik-baiknya.  Dilengkapi  dengan  seperangkat
pedoman hidup yaitu Al-Qur’an serta praktik teladan
yaitu Muhammad SAW sebagai seorang Nabi (prophet),
seorang pemimpin (leader) dan sekaligus seorang
pemasar (marketer) yang senantiasa shidiq (benar dalam
pikiran, perkataan dan perbuatan), amanah (dapat

dipercaya dalam segala urusan, selalu amanah meskipun

1 Sudradjat Rasyid. Dkk, Kewirausahaan Santri (Bimbingan Santri
Mandiri), Jakarta: PT. Citrayudha, hal.45
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dikhianati); tabligh (menyampaikan segala hal yang
membawa kemanfaatan dalam rangka pemenuhan
kebutuhan serta menyampaikan segala larangan agar
dihindari agar memperoleh keselamatan dunia akhirat);
serta fathanah  (memiliki dan senantiasa melandasi
segala tindakannya dengan kecerdasan akal).?Nilai- nilai
kandungan Al-Qur’an mencakup seluruh tata aturan
(hukum) kehidupan manusia dalam segala hal tak
terkecuali dalam hal pemasaran yang kita kenal dengan
istilah “syariah”.Syariah (God’s Laws atau Islamic Laws)
yang merupakan seperangkat perintah dan larangan itu
mengatur yang diperbolehkan (unutk dijalankan sebatas
kemampuan) dan mengatur yang dilarang (untuk
dihindari tanpa terkecuali).Pemasaran itu secara
kodratiakh memang harus selaras dengan syariah
(ketentuan hukum Allah SWT). 3 Sebagaimana firman
Allah dalam QS.an-Nisa’:29
LR 55 05 (o ) I U o5 K0 | G 1 I
Ol a0 o) S| Y58 a5

2Suwanto, Manajemen Pemasaran Syariah , Semarang:CV Karya
AbadiJaya, 2015, hal. 8
3Ibid, hal. 8



Artinya: “Hai orang-orang yang beriman,

janganlah kamu saling

memakanharta sesamamu dengan jalan yang

bathil, kecuali

dengan jalanperniagaan yang berlaku suka sama

suka diantara

kamu. Dan janganlah kamumembunuh dirimu.

Sesungguhnya

Allah adalah Maha Penyayang bagimu.*

Batu bata merah merupakan salah satu komponen
utama dalam pembuatan kontruksi bangunan. Material ini
biasanya digunakan untuk membuat dinding bangunan
maupun komponen kontruksi lainnya.Batu bata
memegang peranan yang penting dalam kekokohan
kontuksi bangunan yang dibuat.Di Indonesia yang paling
banyak dipakai adalah batu bata yang terbuat dari tanah
liat. Meskipun sekarang ada bata putih maupun bata
semen, namun penggunaan batu bata merah masih
mendominasi, dikarenakan harganya yang relatif murah

dengan kualitas yang bagus.

4Departemen Agama, Al-Qur’an dan Terjemahannya, Bandung:
Diponegoro, 2010, hal. 354
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Kabupaten Pati memiliki tiga sentra usaha batu
bata, yakni batu bata merah yang berasal dari Desa
Karanglegi Kecamatan Trangkil, Batu bata merah dari
Desa Kembang Kecamatan Dukuhseti, dan batu bata
merah dari Desa Baturejo Kecamatan Sukolilo.Usaha
batu bata merah Karanglegi menguasai/memasok
kebutuhan bahan bangunan 60% di Kabupaten Pati dan
sekitarnya.Sedangkan 40% sisanya dikuasai oleh
pengrajin  batu bata Desa Kembang Kecamatan
Dukuhseti dan Desa Baturejo Kecamatan Sukolilo.Usaha
batu bata di Desa Karanglegi pada awalnya merupakan
usaha sampingan bagi para petani untuk mencari
pendapatan lain dari sektor pertanian. Namun, Kini
banyak petani yang mulai tertarik untuk menekuni usaha
batu bata dibandingkan dengan usaha pertanian karena
usaha batu bata dianggap lebih menguntungkan serta
luas lahan garapan yang semakin sempit dan kesuburan
tanah yang mulai menurun menyebabkan produktivitas
dari sektor yang semakin menurun.

Usaha batu bata di Desa Karanglegi sudah
berlangsung lebih dari lima dekade. Usaha ini
merupakan usaha turun temurun. Menurut penduduk asli

daerah penelitian mengatakan bahwa usaha batu bata di



Desa Karanglegi mulai ada kira-kira awal tahun tahun
1950-an. Pada awalnya pembuatan batu bata di daerah
penelitian hanya untuk digunakan sendiri, yaitu untuk
membuat rumah sendiri maupun anggota keluarga
lainnya.Usaha batu bata di Desa Karanglegi dijadikan
alternatif pekerjaan bagi mereka yang tidak memiliki
keahlian khusus atau tidak diterima di lapangan
pekerjaan lain.Kurangnya keterampilan yang dimilki
penduduk di Desa Karanglegi semakin memperkecil
kesempatan mereka untuk memperoleh lapangan
pekerjaan. Kondisi wilayah juga berpengaruh terhadap
jenis pekerjaan penduduknya.Tersedianya lahan yang
cukup di Desa Karanglegi berpengaruh terhadap
pekerjaan penduduk setempat sebagai pengrajin batu
bata.

Hal lain yang menjadi peluang usaha batu bata
adalah karena proses pembuatannya yang relatif mudah
dengan biaya investasi yang murah dan bahan baku yang
cukup. Bahan baku yang dibutuhkan adalah tanah liat,
air, sekam (kulit padi), abu hitam, dan abu putih.
Peralatan yang diperlukan pun gampang hanya terdiri
dari cangkul, pencetak batu bata, tempatpembakar atau

tungku pembakaran dan kayu bakar. Bahan baku tanah
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liat diperoleh dari Desa Pasucen dan Desa Suwaduk.
Tidak sembarang tanah liat bisa digunakan untuk
pembuatan batu bata, karena kualitas tanah
mempengaruhi hasil akhir batu bata.Sementara sekam
(kulit padi) didapat dari Kecamatan Kayen, Kecamatan
Gabus, Kecamatan Sukolilo.

Batu bata produksi Karanglegi dikenal
mempunyai kualitas yang bagus, dari segi kekuatan,
ukuran, dan cetakan yang bagus, sehingga para pembeli
dari berbagai wilayah Pati bahkan Kudus dan Jepara,
membeli batu bata dari Karanglegi. Hal ini membuat
desa-desa di sekitar Karanglegi turut membuka usaha
serupa, seperti Desa Ketanen, Karangwage, dan sebagian
wilayah Trangkil, Mojoagung, dan Pasucen yang
disebabkan besarnya permintaan bahan baku bangunan.
Batu bata dari Desa Karanglegi memiliki prospek bagus
karena pangsa pasarnya menguasai/memasok kebutuhan
bangunan hampir 60% wilayah Pati dan sekitarnya.

Dapat dipastikan 90% masyarakat di desa
Karanglegi berprofesi sebagi pengrajin batu bata. Mulai
dari usia muda, tua dan lanjut usia. Mereka mencari
penghidupan dengan menggantungkan nasib pada

profesinya sebagai pembuat batu bata. Tabel berikut ini



menunjukkan perkembangan banyaknya tempat produksi
pengrajin batu bata desa Karanglegi dari enam tahun
terakhir yaitu pada tahun 2010 sampai 2016,
Tabel 1. Perkembangan Jumlah Pengrajin Batu
Bata Desa Karanglegi
Dari Tahun 2010 Sampai Tahun 2016

Tahun Unit usaha
2010 156
2011 178
2012 190
2013 203
2014 229
2015 256
2016 267

Sumber: Data Primer, 2016
Tabel diatas menunjukkan perkembangan jumlah tempat
produksi batu bata merah Desa Karanglegi dari tahun
2010-2016. Rata-rata pertumbuhan pertahun cukup
stabil, dengan kenaikan yang lumayan bagus.Hal ini
dapat dilihat dari yang semula hanya menjadi buruh
bayaran pembuat batu bata, kini menjadi pengusaha
(pengrajin) batu bata yang memiliki tempat produksi

sendiri.
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Tabel berikut ini menunjukkan distribusi tempat
produksi pengrajin batu bata di Desa Karanglegi
Kecamatan Trangkil tahun 2016

Tabel 2. Jumlah Tempat Produksi Batu Bata
Desa Karanglegi Tahun 2016

Nama Dusun Jumlah Tempat

Produksi

Batu Bata
Dusun Yono 22
Dusun Golan 49
Dusun Gayambatok 45
Dusun Rejoso 31
Dusun Sentono 8
Dusun Sarwolo 112
Jumlah 267

Sumber: Data Primer tahun 2017

Berdasarkan data hasil pengamatan di lapangan
pengrajin batu bata Desa Karanglegi sebanyak 267
tempat usaha batu bata.Paling banyak terdapat di Dusun
Sarwolo yaitu sebanyak 112 unit usaha.Dusun Sarwolo
terletak di jalan utama antara Desa Karanglegi menuju
ke jalan raya Pati-Tayu, sehingga strategis dan mudah
dijangkau oleh pembeli.Sebanyak 31 tempat produksi
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batu bata terdapat di Dusun Rejoso, dan yang paling
sedikit terdapat di Dusun Sentono vyaitu sebanyak 8
tempat produksi batu bata.

Harga batu bata merah Karanglegi saat ini
mencapai Rp. 500.000,00 perseribu buah. Harga ini
tergolong terjangkau karena batu bata Desa Karanglegi
sudah memiliki image sebagai batu bata terbaik di
Kabupaten Pati.Untuk menarik konsumen melakukan
pembelian maka usaha batu bata harus bisa menerapkan
pemasaran yang sesuai dengan kondisi pasar yang
dihadapi. Keberhasilan pemasaran dipengaruhi beberapa
faktor yaitu analisa pasar, keputusan tentang produk,
penetapan harga, promosi, dan distribusi (marketing mix).

Inti utama dari kegiatan pemasaran yang dikenal
luas adalah bauran pemasaran (marketing mix), yang
mencakup 4P (Product, Price, Place,
Promotion).Keempat komponen tersebut merupakan
kombinasi yang mempunyai peran yang Ssama dan
merupakan satu kesatuan guna menunjang sukses
perusahaan. Tujuan akhir dari marketing mix adalah
meningkatkan penjualan produk batu bata yang
diproduksi pengrajin batu bata Karanglegi dan

menghasilkan laba.Karena itu product, price, place,
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danpromotion dapat digunakan oleh pengrajin batu bata
Karanglegi untuk menyusun strategi dasar yang dapat
menjadi acuan penyusunan strategi pemasaran yang
efektif.Dalam kaitannya dengan hal tersebut di atas,
maka saya sebagai peneliti tertarik mengadakan
penelitian dengann judul: “BAURAN PEMASARAN
PADA USAHA BATU BATA MERAH DESA
KARANGLEGI KECAMATAN TRANGKIL
KABUPATEN PATIL.”

. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah
dikemukakan diatas, pokok masalah yang menjadi arah
pembahasan peneliti dalam penelitian ini, adalah
bagaimana bauran pemasaran pada usaha batu bata
merah Desa Karanglegi Kecamatan Trangkil Kabupaten
Pati?

. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah tersebut diatas tujuan
penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana
bauran pemasaran yang dilakukan oleh pengrajin batu
bata Desa Karanglegi Kecamatan Trangkil Kabupaten
Pati.
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D. Manfaat Penelitian
Berdasarkan penelitian yang dilaksanakan, maka
penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat,
yang berupa:
1. Bagi Teoritis

Penelitian ini bermanfaat untuk menambah wawasan

dan ilmu pengetahuan mengenai marketing mix

(bauran pemasaran)

2. Bagi Praktisi

a. Penelitian ini diharapkan dapat menambah
wawasan pengetahuan dan pengembangan pola
pikir peneliti khususnya tentang dunia marketing
mix (bauran pemasaran).

b. Perelitian ini diharapkan dapat memberikan
masukan yang berarti bagi para pengrajin bat
bata merah di Desa Karanglegi Kecamatan
Trangkil Kabupaten Pati dalam strtaegi
marketing mix (bauran pemasaran).

c. Penelitian ini dapat digunakan sebagai acuan dan
sumber inspirasi untuk lebih memperdalam
permasalahan yang berkaitan dengan marketing
mix (bauran pemasaran) sebagai salah satu kajian

dari ilmu ekonomi dan bisnis.
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E. Tinjauan Pustaka
Tinjauan pustaka menjadi sebuah acuan dalam
penelitian karena disini tinjauan pustaka memiliki
peranan sebagai dasar acuan penelitian dan menjadi
pembeda terhadap penellitian yang pernah dilakukan
sebelumnya. Berikut adalah beberapa hasil penelitian
yang terkait dengan judul yang saya ambil:

1. Dwintha Ririn Triyani(2012) melakukan penelitian
dengan judul “Analisis Bauran Promosi dalam
Meningkatkan Volume Penjualan Mobil Dahatsu
Pada PT. Jujur Jaya Sakti Makassar”.® Dalam
penelitian Dwintha ini, menganalisis bauran promosi
yang meliputi periklanan, penjualan pribadi, promosi
penjualan, publisitas, dan penjualan langsung kepada
konsumen. Pengaruh promosi terhadap penjualan
mobil Daihatsu memiliki pengaruh yang sangat
signifikan dalam meningkatkan penjualan. Variabel
yang paling signifikan adalah promosi penjualan.
Persamaan dengan penelitian ini adalah sama-sama

membahas tentang bauran pemasaran. Namun

5 Dwintha Ririn Triyani, “Analisis Bauran Promosi untuk
Meningkatkan Penjualan Mobil Daihatsu Pada PT. Jujur Sakti Jaya
Makassar”, Skripsi Fakultas Ekonomi dan Bisnis, Perpustakaan Universitas
Hassanudin Makassar, 2012.
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perbedaannya, penelitian saya menggunakan metode
kualitatif dengan analisis deskriptif. Skripsi Dwintha
Ririn  menggunakan statistik analisisregresi. Saya
meganalisis  bauran  pemasaran  4P(marketing
mix)yang terdiri dari produk (product), harga (price),
distribusi  (place), promosi (promotion) yang
diterapkan pada pengrajin batu bata Karanglegi.
Sedangkan Dwintha hanya menggunakan bauran
promosi dalam skripsisnya.

2. Ninien Adhi Saputri(2008) melakukan penelitian
tentang “Analisis Bauran Pemasaran Terhadap
Keputusan Pembelian (Study Kasus Pada Konsumen
Di Assalaam Hypermarket ”. ¢ Dalam penelitian ini
menganalisa pengaruh bauran pemasaran yang terdiri
dari produk, harga, distribusi, promosi, keempat
komponen tersebut memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap keputusan pembelian. Skripsi ini
menggunakan metode kuantitatif dengan analisis
regresi. Perbedaan dengan skripsi yang saya teliti

adalah  analisis  deskripsif  kualitatif,  tidak

6 Ninien Adhi Saputri, “Analisis Bauran Pemasaran Terhadap
Keputusan Pembelian (Study Kasus Pada Konsumen Assalaam
Hypermarket”, Skripsi Fakultas Ekonomi , Perpustakaan Universitas
Muhammadiyah Surakarta, 2008.
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menggunakan metode kuantitatif. Objek penelitian
juga berbeda, penelitian Ninien adalah pembeli di
Assalaam Hypermarket, sedangkan objek penelitian
saya adalah usaha batau bata merah Desa Karanglegi.
3. Irshad Z(2010) dengan judul skripsi “Analisis
Marketing Mix (Product, Price, Place, Promotion)
yang Mempengaruhi Kepuasan Pelanggan Pengguna
Operator ESIA (Studi Kasus Pada Masyarakat
Ciputat Timur). 7 Skripsi yang ditulis Irshad
menjelaskan bahwa product, price, place, promotion
memilikipengaruh yang signifikan terhadap terhadap
kepuasan pelanggan. Secara parsial, product, price
danplace, memiliki pengaruh yang signifikan
tehadap kepuasan pelanggan, sedangkan promotion
tidak berpengaruh terhadap pelanggan. Variabel
harga memiliki pengaruh yang dominan terhadap
pelanggan. Dalam pengolahan data, Irshad
menggunakan statistik analisis linier berganda.
Persamaan dengan penelitian yang akan saya lakukan

adalah sama-sama membahas bauran prmasaran 4P

7 Irshad Z, Analisis Marketing Mix (Product, Price, Place,
Promotion) ) yang Mempengaruhi Kepuasan Pelanggan Pengguna Operator

ESIA (Studi Kasus Pada MasyarakatCiputat Timur),Skripsi Fakulats
Ekonomi dan Bisnis, Perpustakaan UIN Syarif Hidayatullah Jakarta, 2010.



(Product, Price, Place dan Promotion). Tetapi saya
menggunakan metode kualitatif dengan analisis
deskripstif. Objek dalam penelitian ini adalah usaha
batu bata Desa Karanglegi, sedangkan objek
penelitian pada skripsis Irshad adalah pelanggan
operator Esia di Ciputat Timur.
F. Metode Penelitian
1. Ruang Lingkup dan Waktu Penelitian
Ruang lingkup penelitian difokuskan pada usaha batu
bata Desa Karanglegi untuk mengumpulkan data
guna menjawab permasalahan tentang strategi
pemasaran.Pengumpulan data dilaksanakan pada 02
Februari 2017 sampai penelitian dirasa cukup, yaitu
dimulai dari pembuatan proposal sampai penyerahan
skripsi.
2. Jenis dan Pendekatan Penelitian

Jenis penelitian ini dikategorikan penelitian lapangan
(field research), yaitu penelitian yang dilakukan di
kancah atau medan terjadinya gejala dengan
mempelajari secara intensif latar belakang atau
medan terjadinya gejala dengan mempelajari secara
intensif latar belakang kasus terakhir, interaksi

lingkungan yang terjadi pada suatu unit sosial,
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individu, kelompok, dan lembaga
masyarakat.  Dalamkaitannya dengan penelitian ini,
maka yang menjadi fokus kajian adalah usaha batu
bata merah Desa Karanglegi berdasarkan data-data
yang diperoleh oleh peneliti baik data primer maupun
data sekunder.

Di dalam pelaksanaan penelitian ini, peneliti
menggunakan pendekatan deskriptif
kualitatif.Penelitian deskriptif adalah penelitian yang
memandu peneliti untuk mengeksplorasi dan
memotret situasi sosial secara menyeluruh, luas, dan
mendalam. ° Sedangkan penelitian kualitatif adalah
jenis penelitian yang relevan untuk memahami
fenomena sosial (tindakan manusia) 1° dimana data
hasil penelitian tidak diolah melalui prosedur statistik
melainkan  analisis data  dilakukan  secara

induktif. 1 Pendeskripsian penelitian tersebut

hal. 75

8Suryani Subrata, Metode Penelitian, Jakarta: Rajawali Pers, 1995,

9Sugiono, Metode Penelitian KuantitatifKualitatifdan R&D,
Bandung: Alfabeta, 2013, hal. 209

10Burhan Bungin (ed), Metode Penelitian Kualitatif, Jakarta: PT
Raja Grafindo Persada, 2007, hal. 42

11Sugiyono, Metode. . ., hal. 9



berdasarkan pada usaha batu bata merah Desa

Karanglegi.

3. Lokasi Penelitian
Lokasi penelitian ini adalah industri pembuatan batu
bata Desa Karanglegi Kecamatan Trangkil
Kabupaten Pati. Desa Karanglegi Kecamatan
Trangkil dikenal mempunyai kemandirian ekonomi
yang kuat, dimana sebagian besar penduduknya
bekerja disektor ekonomi swasta informal, yang telah
ditekuni sejak lama yaitu sebagai pengrajin batu bata,
yang memiliki prospek bagus karena pangsa
pasarnya menguasai/memasok kebutuhan bangunan
hampir 60% wilayah Pati dan sekitarnya. Bata merah
menjadi komoditas yang menjadikan desa ini pantas
dengan sebutan Karanglegi (batu yang manis),
karena 90% masyarakat menggantungkan
pencaharaiannya sebagai pengrajin batu bata sejak

beberapa dekade silam.2

12https://id.wikipedia.org/wiki/karanglegi_trangkil_pati, diakses
pada 27 Januari 2017 pukul 08.12
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4. Sumber Data
Untuk memudahkan mengidentifikasi sumber data,
maka penulis mengelompokkan sumber data sebagai
berikut:
a. Data Primer
Data primer adalah jenis data yang penelitian
berupa opini, sikap, pengalaman atau
karakteristik dari seseorang atau kelompok yang
menjadi subjek penelitian. Sumber data utama
dicatat melalui catatan tertulis atau melalui
perekaman video/audio tapes, pengambilan foto,
atau film. Pencatatan sumber data utama melalui
wawancara atau pengamatan berperanserta
merupakan hasil usaha gabungan dari kegiatan
melihat, mendengar,dan bertanya.'3Sumber data
dari jenis data primer untuk penelitian ini adalah
hasil wawancara secara langsung dengan pihak
terkait yang menangani  bagian  yang
bersangkutan dengan masalah yang akan diteliti

peneliti.

13 Nasution, Metode Research, Jakarta:Bumi Aksara, 2001, hal. 68



b. Data Sekunder
Data sekunder adalah data yang diperoleh oleh
peneliti dengan adanya perantara, berupa bukti,
catatan, atau laporan historis baik yang
dipublikasikan maupun yang tidak
dipublikasikan.14
5. Subjek dan Objek Penelitian
Subjek penelitian adalah ubjek yang dituju untuk
diteliti oleh peneliti. Objek penelitian adalah obyek
yang dijadikan penelitian yang akan menjadi titik
perhatian dalam suatu penelitian. Dalam penelitian
ini yang menjadi subjek penelitian adalah pengrajin
batu bata yang berada di wilayah Desa Karanglegi
Kecamatan Trangkil Kabupaten Pati.Dan yang
menjadi objek penelitian adalah strategi pemasaran
yang dilakukan pengrajin batu bata Desa Karanglegi
Kecamatan Trangkil Kabupaten Pati untuk
meningkatkan keunggulan kompetitif.
6. Teknik Pengumpulan Data
Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang
paling strategis dalam penelitian, karena tujuan

utama dari penelitian adalah mendapatkan data.

14Nasution, Metode.. ., hal. 69
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Tanpa mengetahui teknik pengumpulan data maka
peneliti tidak akan bisa bisa mendapatkan data yang
memenuhi standar yang ditetapkan. 1 Teknik

pengumpulan data yang digunakan sebagai berikut :

a. Wawancara
Wawancara adalah percakapan dengan maksud
tertentu.Percakapan itu dilakukan oleh kedua
pihak, yaitu pewawancara (interviewer) yang
mengajukan  wawancara  pertanyaan  dan
terwawancara (interviewee) yang memberi
jawaban atas pertanyaan tersebut. Maksud
mengadakan wawancara antara lain:
mengkonstruksi  mengenai  orang, kejadian,
organisasi,  perasaan,  motivasi,  tuntutan,
kepedulian dan lain-lain. 6 Adapun jenis
wawancara atau interview yang digunakan oleh
penulis adalah wawancara tidak terstruktur atau
terbuka vyaitu peneliti tidak menggunakan

pedoman wawancara yang telah tersusun secara

15 Sugiyono, Metode. . ., hal. 224
18 exy J. Moleong, Metodologi .. ., hal. 186
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sistematis dan lengkap untuk pengumpulan
datanya.Pedoman wawancara berupa garis-garis
besar permasalahan yang ditanyakan.Wawancara
ditujukan kepada para pengrajin batu bata, kepala
desa, perangkat desa, dan pembeli.

b. Observasi
Observasi yang didalamnya peneliti langsung
turun ke lapangan untuk mengamati perilaku dan
aktivitas individu-individu dilokasi penelitian.t’
Observasi digunakan untuk mengumpulkan data
tentang bagaimana pengrajin  batu bata
memasarkan produk mereka dan tetap bertahan
dalam merebut pansa pasar dari pesaing-pesaing
dibidang usaha yang sama.

c. Dokumentasi
Dokumentasi adalah teknik mengumpulkan data
melalui bahan-bahan tertulis, gambar, serta
dokumen-dokumen tentang pendapat dan teori
yang berhungan dengan masalah

penelitian.Dokumen merupakan catatan peristiwa

17 Jhon Creswell, Research Design Pendekatan Kualitatif Kuantitatif
dan Mixed, Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 2010, hal. 57
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yang sudah berlalu.*8Selain menggunakan teknik
wawancara dan observasi, data hasil penelitian
juga dkumpulkan melalui pengkaijian dokumen.
Teknik ini digunakan untuk menggali data yang
berasal dari dokumen-dokumen seperti arsip-
arsip surat, data statistik, laporan-laporan lain
yang mengandung petunjuk-petunjuk tertentu
yang dibutuhkan untuk menunjang penelitian ini.
7. Teknik Analisis Data
Analisis data adalah proses penyederhanaan data
dalam bentuk yang mudah untuk dibaca dan
dipresentasikan.1°Dalam proses analisa data peneliti
menggunakan analisis deskripsi kualitatif. Penelitian
deskriptif adalah  penrelitian yang memandu
penelitiuntuk mengeksplorasi dan memotret situasi
sosial secara menyeluruh, luas dan
mendalam. 20 Sedangkan penelitian kualitatif adalah
jenis penelitian yang relevan untuk memahami

fenomena sosial (tindakan manusia) 2! dimana data

18]bid, hal. 58

19Anas Sugiono, Pengantar Statistik Pendidikan, Jakarta: Grafindo
Persada, 1999, h. 10

20 Sugiono, Metode. . . ., hal. 209

21 Burhan Bungin, Metode, hal. 42
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hasil penelitian tidak diolah melalui prosedur statistik
melainkan  analisis data  dilakukan  secara
induktif. 22 Sehubungan dengan hal tersebut maka
peneliti mengumpulkan data yang diperoleh dari
warga desa yang berprofesi sebagai pengrajin batu
bata, pemerintah Desa Karanglegi Kecamatan
Trangkil Kabupaten Pati.Kemudian data yang telah
dikumpulkan tersebut dianalisis oleh peneliti dan
yang terakhir data tersebut diinterpetasikan.
G. Sistematika Penulisan
Sistematika penulisan ini dibagi ke dalam lima bab yang
akan diuraikan sebagai berikut:
BAB | PENDAHULUAN
Pada bab ini menguraikan tentang latar
belakang, perumusan masalah, tujuan dan
manfaat penelitian, tinjauan pustaka,

metode penelitian, serta sistematika

penulisan.

BAB Il TINJAUAN  UMUM TERHADAP
MARKETING MIX (BAURAN
PEMASARAN)

22 gygiono, Metode .. ., hal. 9



BAB Il

BAB IV

25

Dalam bab ini berisi tentang penjabaran
teori konsep dasar pemasaran, pemasaran
syari’ah, pengembangan bauran
pemasaran.

GAMBARAN UMUM USAHABATU
BATA DESA

KARANGLEGI KECAMATAN
TRANGKIL KABUPATEN PATI

Bab ini memberikan penjelasan tentang
sejarah awal berdirinya usaha batu bata
merah warga Desa Karanglegi Kecamatan
Trangkil ~ Kabupaten Pati, kondisi
geografis dan  demografis Desa
Karanglegi, strategi pemasaran usaha batu
bata Desa Karanglegi.

ANALISIS MARKETING MIX
(BAURAN PEMASARAN) PADA
USAHA BATU BATA DESA
KARANGLEGI KECAMATAN
TRANGKIL KABUPATEN PATI

Bab ini menjelaskan tentang hasil
penelitian dan pembahasan terhadap

analisis marketing mix (bauran pemasaran)
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BAB V

pada usaha batu bata merah Desa
Karanglegi Kecamatan Trangkil
Kabupaten Pati.

PENUTUP

Dalam bab ini berisi kesimpulan hasil
penelitian yang telah dilakukan dan saran-
saran yang dapat diberikan pada
penelitian tersebut dan berakhir dengan

penutup.
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BAB 11
TINJAUAN UMUM TERHADAP BAURAN
PEMASARAN

A. Konsep Pemasaran

1.

Pengertian Pemasaran
Kata ‘“perdagangan” dan kata “pemasaran”
merupakan dua kata yang memiliki kedekatan makna
(dalam penggunaan selanjutnya saling
melengkapi).Perdagangan lazim digunakan dalam
ekonomi makro, sedangkan kata pemasaran akrab
dalam konteks manajemen. Dalam ilmu ekonomi,
perdagangan diartikan sebagi proses transaksi yang
didasarkan atas kehendak bebas, sukarela dan dapat
mendatangkan keuntungan atau meningkatkan utility
(kegunaan) dari masing masing pihak.23
Pemasaran (marketing) bersangkut paut
dengan kebutuhan hidup sehari-hari kebanyakan
orang. Melaui proses tersebut, suatu produk atau jasa
diciptakan, dikembangkan, dan didistribusikan pada

masyarakat. Salah satu dari definisi pemasaran

28 Jusmaliani at al, Bisnis Berbasis Syariah, Jakarta: Bumi Aksara,

2008, hal. 1
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terpendek adalah “memenuhi kebutuhan secara
menguntungkan”.?4

Definisi pemasaran lainnya menurut William
J.  Stanton, pemasaran adalah suatu sistem
keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan
untuk merencanakan, menentukan harga,
mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan
jasa yang dapat memuaskan kebutuhan kepada
pembeli yang ada maupun pembeli
potensial. 2> Definisi pemasaran menurut Basu
Swastha DH.merupakan sistem keseluruhan dari
kegiatan bisnisyang saling berhubungan, ditujukan
untuk merencanakan, menentukan harga dan
mendistribusikan barang dan jasa kepada kelompok
pembeli.?

Definisi pemasaran menurut Veithzal Rivai,
pemasaran salah sistem dari kegiatan-kegiatan yang
saling berhubungan vyang ditujukan  untuk

merencanakan, menentukan harga, mempromosikan

24 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen
Pemasaran:Edisi 12 Jilid 1, Jakarta: PT. Indeks, 2007, hal. 6

25 Danang sunyoto, Teori Kuisioner & analisis data untuk pemsaran
dan perilaku konsumen, Yogyakarta: Graha Ilmu, 2013, hal. 1

26 Basu Swastha DH dan Irawan ,Manajemen Pemasaran Modern,
Yogyakarta: Liberty, 1997, hal. 5



29

dan mendistribusikan barang/jasa kepada pembeli
secara individual maupun kelompok
pembeli. 27 Buchari Alma dan Donni Juni Priansa
mendifinisikan pemasaran adalah sekumpulan
aktivitas dan fungsi manajemen dimana bisnis dan
organisasi lainnya menciptakan pertukaran nilai
diantara bisnis dan perusahaan itu sendiri dan para
pelanggannya. 28 Penafsiran secara sempit tentang
pemasaran ini terlihat pula dari definisi American
Marketing Assosiation 1960, yang menyatakan
pemasaran adalah hasil presentasi kerja kegiatan
usaha yang berkaitan dengan mengalirnya barang
dan jasa dari produsen sampai ke
konsumen.Disamping penafsiran ini terdapat pula
pandangan yang luas menyatakan bahwa pemasaran
adalah kegiatan yang merancang produksi yang tepat,
menentukan harga yang tepat, menyimpan dan
mengangkutnya, mempromosikan produk tersebut,

menegosiasikan dan sebagainya, semua kegiatan ini

27 \feithzal Rivai, Islamic Marketing, Jakarta: Gramedia Pustaka
Utama, 2012, hal. 7

28Buchari Alma dan Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syari’ah,
Bandung: Alfabeta, 2014, hal. 344



merupakan niai dari pemasaran. 2° Pemasaran

memiliki fungsi-fungsi:

a. Fungsi pertukaran
Dengan pemasaran pembeli dapat membeli
produk dari produsen baik dengan menukar uang
dengan produk maupun pertukaran produk
dengan produk (barter) untuk dipakai sendiri atau
untuk dijual kembali.

b. Fungsi distribusi fisik
Distribusi fisik suatu produk dilakukan dengan
cara mengangkut serta menyimpan produk.
Produk diangkut dari produsen mendekati
kebutuhan konsumen dengan banyak cara, baik
melalui air, darat, udara, dan sebagainya.
Penyimpanan produk mengedepankan upaya
menjaga pasokan produk agar tidak kekurangan
saat dibutuhkan.

c. Fungsi perantara
Untuk menyampaikan produk dari tangan
produsen ke tangan konsumen dapat dilakukan

melalui perantara pemasaran yang

29) William Stanto, Prinsip Pemasaran, Jakarta: Erlangga, 2006, hal.
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menghubungkan aktivitas pertukaran dengan

distribusi fisik. Aktivitas fungsi perantara antara

lain pengurangan resiko, pembiayaan, pencarian

informasi serta standarisasi dalam penggolongan

(klasifikasi produk).30

2. Pemasaran Syari’ah

Pemasaran syari’ah diartikan sebagai pemasaran
spiritual atau pemasaran langit, yaitu pemasaran yang
memperhatikan pengawasan penguasa tertinggi alam
jagat raya, Allah SWT.Allah SWT telah menciptakan
kita sebagai makhluk yang paling mulia dan dalam
bentuk yang sebaik-baiknya. Dilengkapi dengan
seperangkat pedoman hidup yaitu Al-Qur’an serta
praktik teladan yaitu Muhammad SAW sebagai
seorang Nabi (prophet), seorang pemimpin (leader)
dan sekaligus seorang pemasar (marketer) yang
senantiasa shidig (benar dalam pikiran, perkataan dan
perbuatan), amanah (dapat dipercaya dalam segala
urusan, selalu amanah meskipun dikhianati); tabligh
(menyampaikan segala hal yang membawa

kemanfaatan dalam rangka pemenuhan kebutuhan

30Deliyanti Oentoro, Manajemen Pemasaran Modern, Yogyakarta:
LaksBangPressindo, 2012, hal. 4
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serta menyampaikan segala larangan agar dihindari
agar memperoleh keselamatan dunia akhirat); serta
fathanah (memiliki dan senantiasa melandasi segala
tindakannya dengan SQ, EQ, dan 1Q). 3! Nilai-nilai
kandungan Al-Qur’an mencakup seluruh tata aturan
(hukum) kehidupan manusia dalam segala hal tak
terkecuali dalam hal pemasaran yang kita kenal
dengan istilah “syariah”.Syariah (God’s Laws atau
Islamic Laws) yang merupakan seperangkat perintah
dan larangan itu mengatur yang diperbolehkan
(unutk dijalankan sebatas kemampuan) dan mengatur
yang dilarang (untuk dihindari tanpa
terkecuali).Pemasaran itu secara kodratiah memang
harus selaras dengan syariah (ketentuan hukum Allah
SWT).32

Mencapai tujuan dari suatu pemasaran syari’ah
secara efektif dan efisien bukanlah perkara mudah,
karena itulah manajemen diperlukan. Manajemen
pemasaran syari’ah adalah proses perencanaan,

pelaksanaan dan pengendalian dalam rangka

31Suwanto, Manajemen Pemasaran Syariah , Semarang:CV Karya
AbadiJaya, 2015, hal. 8
32Suwanto, Manajemen. . ., hal. 8
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memenuhi dan memberikan kepuasan atas apa yang
orang butuhkan dan yang diinginkan melalui
penciptaan dan sesuai dengan hukum tuhan (syari’at
Islam), sehingga terpancar keadilan, tidak menindas
dan Kkesejahteraan bersama, secara efektif dan
efisien.®3

Fungsi manajemen pemasaran syari’ah meliputi
perencanaan (planning), pelaksanaan (implementing),
pengendalian (controlling) yang masing-masing
sesuai dengan syari’ah. 34 Pelaksanaan pemasaran
merupakan praktik dari perencanaan pemasaran mulai
dari penciptaan, promosi, penjualan sampai distribusi
produk serta pelayanan yang harus dilakukan secara
baik dan benar.Supaya implementasi pemasaran bisa
terlaksana dengan tepat (kualitas, harga, waktu,
sasaran), maka fungsi pengendalian menjadi sebuah
keniscayaan. Pengendalian pemasaran dimulai dari
perencanaan pemasaran, kemudian evaluasi praktik
pemasaran (penciptaan produk, penentuan harga,

promosi, distribusi dan pelayanan) sampai evaluasi

33 Ali Hasan, Manajemen Bisnis Syari’ah, Yogyakarta: Pustaka
Pelajar, 2009, hal. 5
34Suwanto, Manajemen. . ., hal. 13
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purna jual (apa yang disukai, apa yang tidak disukai

dan apa harapan ke depan pelanggan setelah Kita

memnuhi kebutuhan dan keinginannya).

Filosofi manajemen pemasaran syari’ah yaitu:

a) Pelanggan mendambakan bisa memperoleh
produk yang murah(dalam hal harga) dan mudah
(dalam hal cara mendapatkannya). Oleh ahli
pemasaran, ini disebut konsep produksi.
Konsekuensi dari penyediaan produk murah
adalah efisiensi dalam segala hal seperti yang
berkaitan dengan bahan baku dan bahan penolong
(cara memperolehnya dan cara menggunakan
semua harus efisen), sumber daya manusia, energi
(mempertimbangkan waktu yang tepat dalam
menggunakan listrik PLN atau genset milik
pribadi), promosi (melalui periklanan, personal
selling, sales promotion atau publicity) dan
sebagainya. Istilah mudah diartikan tidak adanya
kesulitan pelanggan dalam hal waktu dan tempat
ketika ingin mendapatkan produk dimaksud.3®

b) Pelanggan mendambakan selalu ingin

memperoleh produk dengan Kkualitas terbaik,

35Suwanto, Manajemen Pemasaran Syariah, hal. 36
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inovasi terbaru, kinerja tinggi, aman dipakai dan
kenyamanan di hati. Orientasi pemasaran seperti
ini dikenal dengan istilah konsep produk.

c) Dalam rangka memenuhi kebutuhan dan

keinginannya, pelanggan selaluingin memperoleh
informasi produk dan layanan yang cepat,
tepatdan akurat. Dengan kata lain, pelanggan
tidak akan kenal sehigga tidak akan membeli
produk apabila tidak ada promosi, orientasi
pemasaran ini disebut konsep penjualan.
Konsep penjualan sangat diperlukan terutama
pada produk yang (semula) tidak dicari atau
belum terpikirkan oleh  pelanggan akan
pentingnya produk tersebut untuk dimiliki. Secara
ekstrim dapat dikatakan bahwa konsep penjualan
mampu merubah sesuatu yang semula merupakan
kebutuhan sekunder (hajiyat) menjadi kebutuhan
pokok  (dlaruriyat) dan  kebutuhantersier
(tahsiniyat)  menjadi  kebutuhan  sekunder
(hajiyat).36

d) Pelanggan  mendambakan  kebutuhan dan

keinginannya dapat dipuaskan oleh pemasar

36]bid, hal. 38
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secara efektif dan efisien. Dengan demikian,
pemasar harus bisa menemukan dan memuaskan
secara tepat apa yang menjadi kebutuhan dan
keinginan pelanggan tersebut, dan ini harus bisa
melebihi yang dilakukan oleh para pesaing
(competitors). Orientasi pemasaran ini disebut
konsep pemasaran.

Perusahaan akan mampu menghasilkan apa yang
menjadi kebutuhan dan keinginan pelanggan
sehingga mampu  mewujudkan  kepuasan
pelanggan (customer satisfaction) dan secara
otomatis perusahaan memperoleh keuntungan.
Pelanggan tentu lebih puas apabila pengorbanan
yang dilakukan untuk mendapatkan sebuah
produk tersebut juga memberi manfaat bagi
masyarakat. Inilah yang menginspirasi muculnya
konsep pemasaran sosial, yaitu orientasi
pemasaran yang memperhatikan tiga komponen
yaitu  kep