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ABSTRAK 

Dina Novita, (2022):  Analisis Strategi Pemasaran Dalam  Meningkatkan 

Penjualan Pada Rumah Makan Segar Jaya Di 

Pangkalan Kerinci Kabupaten Pelalawan Pada Masa 

Pendemi Covid-19 Ditinjau Menurut Ekonomi 

Syariah 

Seiring dengan pesatnya pertumbuhan pertambahan jumlah penduduk maka 

pemenuhan kebutuhan pangan semakin bertambah. Hal tersebut membuka 

peluang para pelaku usaha untuk membuka rumah makan. Dari tahun ke tahun 

pelaku usaha untuk membuka rumah makan semakin bertambah. Hal tersebut 

memunculkan persaingan rumah makan. 

Strategi pemasaran yang dilakukan oleh rumah makan segar jaya 

menggunakan 4P (product, price, place, promotion). Pada aspek produk rumah 

makan segar jaya adalah makanan khas Indonesia yaitu masakan padang, dan 

produknya menggunakan desain produk, label dan merk serta produknya 

menggunakan bahan-bahan yang halal. Pada aspek price menggunakan harga-

harga yang terjangkau, pada aspek place adalah tempat yang strategis, pada aspek 

promotion menggunakan informasi dari satu orang ke orang lain.  

Penelitian ini merupakan penelitian lapangan (filed Research) dengan 

menggunakan pendekatan kualitatif dengan analisis deskriptif kualitatif. Sumber 

data yang digunakan yaitu data primer dan data sekunder. Adapun jumlah 

informan yaitu 1 pemilik rumah makan segar jaya. Kemudian objek penelitian ini 

adalah analisis strategi pemasaran dalam  meningkatkan penjualan pada masa 

pendemi covid-19 ditinjau menurut ekonomi syariah. Hasil dari penelitian ini 

adalah analisis strategi pemasaran rumah makan segar jaya dalam meningkatkan 

penjualan pada masa pendemi covid-19. 

 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, 4P, Peningkatan Penjualan, Rumah Makan 

Segar Jaya   
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Rumah  makan adalah istilah umum untuk menyebut usaha gastronomi 

yang menyajikan hidangan kepada masyarakat dan menyediakan tempat untuk 

menikmati hidangan tersebut serta menetapkan tarif tertentu untuk makanan 

dan pelayanan. Meski pada umumnya rumah makan menyajikan makanan take 

out dining dan delivery service sebagai salah satu bentuk pelayanan kepada 

konsumennya. 
1
 

Islam mengajarkan kita untuk mengkonsumsi makanan yang baik 

maupun halal. Dari makanan yang halal pastilah makanan itu mengandung 

makanan yang bergizi dan baik, untuk memenuhi akan kebutuhan ini manusia 

harus mendapatkan uang dengan cara apapun. Ketika pendapatan 0 atau 

menganggur konsumsi tetap dilakukan tetapi tidak sebanyak ketika 

pendapatan ada.
2
  

Menurut prinsip syariah, usaha harus dilandasi semangat beribadah 

kepada  Tuhan Sang Maha Pencipta, berusaha semaksimal mungkin untuk 

kesejahteraan bersama, bukan untuk kepentingan golongan apalagi 

kepentingan sendiri. 

Rasulullah Shallallahu „alaihi wa sallam telah mengajarkan pada 

umatnya untuk berdagang dengan menjunjung tinggi etika keislaman. Dalam 

                                                 
1
 https://id.m.wikipedia.org/wiki/rumah_makan 

2
 Prathama Rahardja dan Mandala Manurung, “ Teori Ekonomi Makro”, (Jakarta: 

Lembaga Penerbit Fakultas Ekonomi UI, 2008), hal 64. 
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beraktivitas ekonomi, umat Islam dilarang melakukan tindakan bathil. Namun 

harus melakukan kegiatan ekonomi yang dilakukan saling ridho, sebagaimana 

firman Allah Ta‟ala dalam Al Qur‟an surah An-Nisa‟ (4) ayat 29:   

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

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

 

Artinya : “ Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kalian memakan 

harta-harta kalian di antara kalian dengan cara yang batil, kecuali 

dengan  perdagangan yang kalian saling ridha. Dan janganlah kalian 

membunuh diri-diri kalian, sesungguhnya Allah itu Maha Kasih Sayang 

kepada kalian “.
3
 

 Dalam ayat ini Allah mengharamkan orang beriman untuk memakan, 

memanfaatkan, menggunakan, dan (segala bentuk transaksi lainnya) harta 

orang lain dengan jalan yang batil, yaitu  tidak dibenar dengan syariah. Islam 

merupakan agama yang sempurna, mengatur semua aspek kehidupan yang 

berlandaskan dengan Al-Quran dan hadist. Salah satunya adalah kegiatan 

jumlah kegiatan jual beli konsumen (muamalah). Kegiatan muamalah 

diantaranya kegiatan ekonomi, dimana ekonomi adalah cabang ilmu yang 

membahas aktivitas manusia baik individu maupun kelompok dalam usaha 

untuk memenuhi kebutuhan hidupnya. Dalam islam, usaha yang sangat 

dianjurkan oleh Rasulullah adalah menjelaskan kepada konsumen dengan 

benar, tidak hanya keunggulannya saja yang dijelaskan akan tetapi kekurangan 

                                                 
3
Anwar Abu Bakar, Al-Quran dan Terjemahannya, Cet 5 (Bandung: Sinar Baru 

Algensindo, 2011, Juz 5), hal 65. 
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atau efek samping penggunaan produk yang harus dijelaskan. Hal ini juga 

terdapat dalam Al-Qur‟an Surah Al-Maidah ayat 88 yang artinya: 

                                

 
 Artinya : “ Dan makanlah dari apa yang telah diberikan Allah kepadamu 

sebagai rezeki yang halal dan baik, dan bertakwalah kepada Allah yang kamu 

beriman kepada-Nya.” 

 Dari ayat diatas kita boleh melakukan transaksi terhadap orang lain 

dengan jalan perdagangan dengan asas saling ridha, saling ikhlas baik dalam 

menginformasikan produknya adalah dengan melakukan periklanan melalui 

media massa, lewat iklan inilah perusahaan berusaha tidak diperbolehkan 

menghasut konsumen bahwa produknyalah yang paling baik, murah, bermutu 

dibandingkan dengan produk lainnya karena hal ini tentunya sesuai dengan 

ajaran islam baik dari Al-Qur‟an, hal ini sebagai rasa bersyukur kepada Allah 

SWT.
4
 

Ajaran islam bersifat universal. Ia meliputi seluruh atau umum tanpa 

batasan. Dan disamping itu, hukum islam mempunyai sifat yang dinamis, 

yaitu cocok untuk seluruh bidang kehidupan.
5
 Berdasarkan pembagian sifat 

diatas yang termuat dalam ajaran agama islam, salah satu bidang kehidupan 

yaitu bidang ekonomi.  

                                                 
4
 Syabbul Bahri, Hukum Promosi Produk Dalam Perspektif Hukum Islam, Jurnal 

Epistemé, Vol. 8, No. 1, Juni 2013 h. 139 
5
 Prof. Dr. Fathurrahman Djamil, M. A., Hukum Ekonomi Islam, (Jakarta: Sinar Grafika, 

2013), hal 57 



4 

 

 

Ekonomi islam adalah ilmu pengetahuan sosial yang mempelajari 

masalah-masalah ekonomi rakyat yang diilhami oleh nilai-nilai islam. System 

ekonomi islam merupakan system yang berorientasikan rahmatan lil‟alamin. 

Ekonomi islam yang berdasarkan pada al-qur‟an dan hadist bertujuan untuk 

memenuhi kebutuhan manusia didunia dan diakhirat.
6
 

Namun seiring berjalannya waktu, perkembangan rumah makan di 

kota pangkalan kerinci sendiri semakin berkembang dengan pesat. Keberadaan 

rumah makan di pangkalan kerinci sangat dibutuhkan oleh masyarakat 

kalangan menengah kebawah yang dikarenakan daya beli dan waktu yang 

terbatas untuk memasak dirumah. Dengan struktur masyarakat yang konsumtif 

menjadikan usaha ini memiliki peluang yang besar untuk memperoleh 

keuntungan. Agar mendapat keuntungan sesuai yang diharapkan maka pemilik 

usaha atau manajer sebuah perusahaan harus merencanakan strategi 

pemasaran atas produknya. 

Setiap perusahaan memiliki permasalahan ketenagakerjaan. 

Permasalahan ketenagakerjaan  dewasa ini memang merupakan permasalahan 

yang cukup rumit. Hal ini terjadi karena lapangan kerja formal yang tidak 

mampu lagi menyerap seluruh tenaga kerja yang ada akibat Covid-19, 

ditambah lagi lapangan kerja formal yang menuntut pengetahuan dan 

kemampuan teknis yang relative. 

Dampak wabah virus Corona (Covid-19) tidak hanya merugikan sisi 

kesehatan. Bahkan virus ini turut mempengaruhi perekonomian negara-negara 

                                                 
6
 Nurul Huda, Ekonomi Makro Islam Cet.1, (Jakarta: Kencana Prenada Media Group, 

2008) , hal 3 
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di seluruh dunia, tak terkecuali Indonesia. Ekonomi global mengalami 

penurunan, menyusul penetapan dari WHO yang menetapkan wabah Corona 

sebagai pandemi yang mempengaruhi dunia usaha.Virus  corona  mulai 

merebak  disekitar  wilayah  Wuhan  dan kini  telah  menjangkiti  lebih  dari  

100 negara. Semakin  meluasnya wabah  corona  ke berbagai belahan dunia 

menjadi ancaman serius bagi perekonomian global. "Penyebaran semakin 

meluas   akan   memperlama periode  jatuhnya  perekonomian”. 
7
 

Pemerintah terus memperbarui data soal perkembangan virus 

Corona (COVID-19) di 34 provinsi di Indonesia. Hari ini dilaporkan total 

kasus COVID-19 1.547.376 dengan kasus aktif 113.570. Berdasarkan data di 

situs Satgas Penanganan COVID-19, dilaporkan ada 4.860 kasus baru Corona 

pada Selasa (6/4/2021), sehingga sejak Maret 2020 sudah ada 1.547.376 kasus 

COVID-19 di Tanah Air. Kemudian, pemerintah melaporkan tambahan pasien 

sembuh Corona sebanyak 5.769, sehingga hingga hari ini ada 1.391.742 

pasien Corona yang sembuh. Selain itu, dilaporkan hari ini ada 87 pasien 

meninggal akibat COVID-19. Total tercatat ada 42.064 pasien COVID-19 

yang telah meninggal sejauh ini.
8
  

Dilaporkan juga pemerintah pada hari ini memantau kasus suspek 

Corona sebanyak 59.524. Sedangkan ada 77.496 spesimen terkait Corona 

yang diperiksa hari ini. Pemerintah terus mengingatkan masyarakat mematuhi 

protokol kesehatan demi mencegah penularan COVID-19. Masyarakat diminta 

                                                 
7
 Gina Afifah, Dampak Virus Corona Terhadap Perekonomian Indonesia, ( Banjarmasin : 

Jurusan Ekonomi Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Universitas Islam  Negeri Antasari 

Banjarmasin, 2020 ), h 2-3 
8
 https://news.detik.com/berita/d-5523753/tambah-4860-kasus-positif-corona-di-ri-7-

april-jadi-1547376?_ga=2.232718491.526026466.1617857452-365165595.1617857452 

https://www.detik.com/tag/corona
https://www.detik.com/tag/corona
https://www.detik.com/tag/covid_19
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disiplin memakai masker, rajin mencuci tangan memakai sabun, dan menjaga 

jarak.
9
 

Hal di atas ternyata mampu membuat sebagian masyarakat, utamanya  

masyarakat yang berada di pangkalan kerinci berpikir untuk mendirikan usaha 

sendiri tanpa harus berupaya untuk mendapatkan pekerjaan di sector formal. 

Apalagi pemerintah juga telah menyadari bahwa untuk mengurang angka 

pengangguran hanyalah dengan menciptakan para wirausahawan atau pelaku 

bisnis yang lebih banyak lagi dan dapat bersaing. Ditambah lagi dengan 

adanya anggapan yang mengatakan bahwa sebagian besar pendorong 

perubahan, inovasi dan kemajuan perekonomian berasal dari para 

wirausahawan, tentu akan sangat memotivasi masyarakat dalam wirausaha. 

Apalagi mengingat pertumbuhan ekonomi yang relative tinggi dan 

perubahan lingkungan yang cepat, menyebabkan perusahaan harus secara teru-

menerus memantau pasar menyesuaikan diri terhadap perubahan pasar. 

Perusahaan masa kini tidak bergerak dalam pasar dengan saingan yang sudah 

diketahui dan sudah pasti, atau pilihan pelanggan yang stabil, melainkan 

perang antar saingan terus berubah, kemajuan teknologi, hukum baru, 

kebijaksanaan pedagangan yang terkelola dan turunnya kesetiaan pelanggan. 

Perusahaan bersaing dengan perlombaan yang aturan dan rambu-rambunya 

terus berubah, garis akhirnya tidak ada dan tidak ada “ kemenangan permanen 

                                                 
9
 Ibid 
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“. Mereka harus terus berlomba, dan berharap mereka bergerak searah dengan 

keinginan masyarakat.
10

 

Seperti yang diketahui bahwa munculnya persaingan dan perubahan 

yang begitu cepat, seperti misalnya dalam hal teknologi, kebutuhan konsumen 

dan siklus produk yang semakin pendek dalam dunis bisnis tak terkecuali 

usaha kecil dan menengah, merupakan hal yang tidak dapat dihindari. Untuk 

itu setiap perusahaan dituntut untuk selalu mengerti dan memahami apa yang 

terjadi di pasar dan apa yang menjadi keinginan para konsumen, serta berbagai 

perubahan yang ada dilingkungan bisnisnya sehingga mampu bersaing dengan 

perusahaan-perusahaan lainnya. Kemudian perusahaan dituntut untuk memilih 

dan menetapkan strategi tepat yang dapat digunakan untuk menghadapi 

persaingan guna mempertahankan pendapatannya.
11

 

Strategi adalah langkah-langkah yang harus dijalankan oleh suatu 

perusahaan untuk mencapai tujuan. Kadang- kadang langkah yang harus 

dihadapi terjal dan berliku-liku, namun ada pula langkah yang relatif mudah. 

Di samping itu, banyak rintangan dan cobaan yang dihadapi untuk  mencapai 

tujuan. Oleh karena itu, setiap langkah harus dijalankan secara hati-hati dan 

terarah.
12

 Strategi pemasaran adalah wujud rencana yang terarah di bidang 

pemasaran untuk memperoleh suatu hal yang optimal.
13

 

Strategi ini sangat penting mengingat sebaik apa pun segmentasi, pasar 

sasaran, dan posisi pasar yang dilakukan tidak akan berjalan jika tidak diikuti 

                                                 
10

 Hasrullah, Eksistensi Usaha Kafe Di Kota Makassar, Skripsi: Jurusan Antropologis 

Fakultas Ilmu Sosial Dan Ilmu Politik Universitas Hasanuddin, Makassar, 2012. Hal 16-17 
11

 Ibid, Skripsi Hasrullah, hlm. 17 
12

 Kasmir, Kewirausahaan, Cet. 12 ( Jakarta : Rajawali Pers, 2017 ), hal 186 
13

 Pandji Anogara, Manajemen Bisnis, Cet.4, (Jakarta: Rineka Cipta, 2009), hal 230 



8 

 

 

dengan strategi yang tepat. Justru strategi pemasaran merupakan ujung tombak 

untuk meraih konsumen sebanyak-banyaknya. Di samping itu, tujuan strategi 

juga digunakan untuk menjatuhkan melawan, atau menghadapi serangan 

pesaing yang ada dan yang akan masuk.
14

 

Konsep Pemasaran berorientasi pada pelanggan dengan anggapan 

bahwa konsumen hanya akan bersedia membeli produk-produk yang mampu 

memenuhi kebutuhan dan keinginannya serta memberikan kepuasan. Konsep 

pemasaran terdiri atas empat pilar, yakni : Pasar sasaran, kebutuhan 

pelanggan, pemasaran terpadu atau terintagrasi dan berkemampuan 

menghasilkan laba.
15

  

Menurut prinsip syariah, kegiatan pemasaran harus dilandasi semangat 

beribadah kepada  Tuhan Sang Maha Pencipta, berusaha semaksimal mungkin 

untuk kesejahteraan bersama, bukan untuk kepentingan golongan apalagi 

kepentingan sendiri. 

Adapun yang dimaksud penulis dengan analisis strategi pemasaran 

disini yaitu analisis strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan usaha 

rumah makan segar jaya pada masa pendemi covid-19 di pangkalan kerinci 

kabupaten pelalawan. 

Berikut beberapa data rumah makan di jalan lintas timur pangkalan 

kerinci kabupaten pelalawan pada masa pendemi covid-19, 

 

 

                                                 
14

 Op.Cit,Kasmir, hal 186 
15

 Dr. H. Muhammad Yusuf  Saleh dan Dr. Miah Said, S.E, M.Si, Konsep dan Strategi 

Pemasaran,  (Makassar : Cv Sah Media, 2019), hal 12 
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Tabel 1 

Data Rumah Makan Di Jalan Lintas Timur Pangkalan Kerinci 

NO Rumah Makan Status 

1 RM Beringin Aini Buka 

2 RM Segar Jaya Buka 

3 Ampera Uni Yet Buka 

4 RM Kota Buana Buka 

5 RM Minang Raya Buka 

6 RM Dua Putra Buka 

7 RM Keluarga Buka 

      Sumber : Data 2021 

Dari data diatas dapat kita lihat bahwa banyak rumah makan yang 

masih buka pada masa pendemi covid-19. Adapun sebaliknya terdapat rumah 

makan yang tutup pada masa pendemi covid-19. Kemudian peneliti tertarik 

untuk meneliti  fenomena diatas dikarenakan banyaknya rumah makan yang 

masih buka pada masa pendemi covid-19. Maka penulis merasa perlu untuk 

membahas lebih mendalam lagi apakah analisis strategi pemasaran dalam 

meningkatkan penjualan pada rumah makan di pangkalan kerinci pada masa 

covid-19 dan telah dikelola secara islami sehingga proses jual be`linya tidak 

melanggar kaedah ekonomi islam dengan judul “Analisis Strategi Pemasaran 

Dalam  Meningkatkan Penjualan Pada Rumah Makan Segar Jaya Di 

Pangkalan Kerinci Kabupaten Pelalawan Pada Masa Pendemi Covid-19 

Ditinjau Menurut Ekonomi Syariah.” 
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B. Batasan Masalah 

Batasan masalah dalam penelitian ini hanya akan membahas analisis 

strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan pada rumah makan segar 

jaya di pangkalan kerinci kabupaten pelalawan pada masa covid-19 ditinjau 

dari ekonomi islam. 

 

C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang sudah diuraikan diatas, maka dapat 

dirumuskan masalah sebagai berikut: 

1. Strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan pada rumah makan 

segar jaya di pangkalan kerinci kabupaten pelalawan pada masa covid-19.? 

2. Bagaimana tinjauan ekonomi syariah mengenai  analisis strategi 

pemasaran dalam meningkatkan penjualan pada rumah makan segar jaya 

pada masa pendemi covid-19 di pangkalan kerinci kabupaten pelalawan.? 

 

D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan penelitian ini adalah: 

a. Untuk mengetahui analisis strategi pemasaran dalam meningkatkan 

penjualan pada rumah makan segar jaya pada masa pendemi covid-19 

di pangkalan kerinci. 

b. Untuk mengetahui bagaimana tinjauan ekonomi islam analisis strategi 

pemasaran dalam meningkatkan penjualan pada rumah makan segar 

jaya pada masa pendemi covid-19 di pangakalan kerinci. 
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2. Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat penelitian ini adalah 

a. Untuk mengembangkan pengetahuan penulis mengenai analisis strategi 

pemasaran dalam meningkatkan penjualan pada rumah makan segar 

jaya di pangkalan kerinci kabupaten pelalawan pada masa covid-19 

ditinjau dari ekonomi islam dan sebagai bahan referensi dan 

perbandingan kajian bagi mahasiswa lainnya dalam melakukan 

penelitian.  

b. Untuk memenuhi salah satu syarat untuk memperoleh gelar Strata Satu 

(S1) pada Jurusan Ekonomi Syariah, Fakultas Syariah dan Hukum 

Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau. 

 

E. Kajian Pustaka 

Kajian pustaka adalah kajian yang membahas tentang hasil penelitian 

yang relevan dengan masalah yang ingin diteliti, baik itu kegiatan mendalami, 

mencermati, menelaah, dan  mengidentifikasi pengetahuan atau hal-hal yang 

telah ada untuk mengetahui apa yang ada dan apa yang belum ada.  

Sebelum penulis membahas lebih lanjut mengenai analisis strategi 

pemasaran rumah makan segar jaya pangkalan kerinci penulis mencoba 

menelusuri penelitian-penelitian yang berhubungan dengan variable-variabel 

tersebut, beberapa penulisnya diantara lain: 

Pertama, penelitian yang dilakukan oleh Reza Fauzi, Abrista Devi, 

Ahmad Mulyadi Kosim dalam penelitiannya yang berjudul Analisis Strategi 

Pemasaran dalam Meningkatkan Penjualan di Rumah Makan Pecak Hj. 
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Sadiyah Colidong Kota Depok. Tujuan penelitian ini adalah 1.)Untuk 

mengetahui apa saja factor internal yang meliputi kelebihan dan kelemahan, 

dan factor eksternal yang meliputi peluang dan ancaman yang dihadapi oleh 

rumah makan pecak hj. Sadiyah, 2.) untuk menganalisis baurana pemasaran 

yang dijalankan oleh rumah makan pecak hj. Sayidah, 3.) merumuskan strategi 

pemasaran yang tepat sesuai kondisi internal dan eksternal yang dilakukan 

oleh rumah makan pecak hj. Sayidah. Penelitian ini menggunakan metode 

kualitatif dengan pendekaran disriptif dengan informan kuncinya adalah 

owner dan manager rumah makan pecak hj. Sayidah pada waktu penelitian. 

Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah Strengths, 

Weakness, Opportunities, and, Thearths. Berdasarkan hasil analisis SWOT, 

dapat disimpulkan bahwa internal factor analysis summary (IFAS), factor 

kekuatan rumah makan pecak hj. Sayidah memiliki skor 2,22 faktor kekuatan, 

sedangkan factor kelemahannya memiliki skor 0,78 sehingga memiliki jumlah 

skor 3,00, sedangkan eksternal factor analysis summary, factor peluangnya 

memiliki skor 2,01, sedangkan factor ancamannya memiliki skor 0,67 

sehingga memiliki jumlah skor 2,68 dari hasil tersebut rumah makan pecak hj. 

Sayidah  berada pada kuadran I yang berarti rumah makan pecak hj. Sayidah 

memiliki keuatan yang besar dan dapat memanfaatkan peluang yang ada. 

Kedua, penelitian yang dilakukan oleh Awaluddin dalam skripsinya 

yang berjudul Strategi Pemasaran Perusahaan Jasa Dalam Meningkatkan 

Jumlah Konsumen (Studi Kasus di Tri Kusuma Travel Purwokerto, 

Banyumas) Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian lapangan (field 
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resarch) dengan menggunakan metode wawancara, observasi, serta 

dokumentasi. Dan penelitian ini dilakukan secara bertahap. Setelah melalui 

tahap pengumpulan dan analisis data temuan penelitian dapat disimpulkan 

sebagai berikut: Dalam penerapan strategi pemasaran untuk meningkatkan 

jumlah konsumen dapat ditemukan beberapa faktor yang membantu 

meningkatkan jumlah konsumen, yaitu aspek produk (produk  yang  

berkualitas  tinggi),  aspek  tempat  (tempat produksi  yang strategis). aspek 

harga dan aspek promosi, dan aspek pelayanan. Berdasarkan hasil penelitian 

yang saya lakukan, saya dapat menganalisis bahwa dari kelima strategi     

pemasaran yang menjadikan perusahaan jasa Travel Tri Kusuma Purwokerto 

masih tetap bertahan dan sukses sampai saat ini yaitu dari aspek produk, 

promosi dan pelayanannya. Pada intinya, dengan memberikan kepercayaan 

dan keyakinan terhadap konsumen akan produk yang ditawarkan dan 

pelayanan yang maksimal sehingga konsumen merasa puas, maka tercapailah 

tujuan dari suatu usaha tersebut. Promosi juga merupakan salah satu jalan 

alternatif bagi perusahaan agar konsumen mengetahui barang yang diproduksi 

oleh perusahaan tersebut. Oleh karenanya promosi bisa digunakan sebagai 

media guna meningkatkan jumlah konsumen. 

Ketiga, penelitian ini dilakukan oleh Noviriyanti dalam skripsinya 

yang berjudul Strategi Pemasaran Rumah Makan Dalam Meningkatkan 

Jumlah Konsumen (Studi Kasus Pada Rumah Makan Barokah Banjarnegara). 

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian 

kualitatif. Penelitian ini diawali dengan melihat fenomena yang ada di rumah 
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makan barokah banjarnegara yaitu mencari informasi terkait strategi 

pemasaran yang kemudian penyusun teliti. Sedangkan pendekatan penelitian 

ini adalah pendekatan deskriptif kualitatif yaitu suatu metode penelitian untuk 

menggambarkan, meringkas berbagai fenomena sosial yang ada di 

masyarakat, dan berupaya menarik realitas sosial itu ke permukan sebagai ciri, 

karakter, sifat, model, tanda, atau gambaran fenomena tertentu. Teknik 

pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah observasi, 

wawancara dan dokumentasi. Metode analisa yang digunakan oleh peneliti 

adalah peneliti akan menganalisis tentang bagaimana strategi pemasaran 

rumah makan barokah banjarnegara dalam meningkatkan jumlah konsumen 

dengan menggunakan tahapan-tahapan yaitu, analisis sebelum dilapangan dan 

analisis data dilapangan. Setelah melalui tahap pengumpulan dan analisis data 

temuan penelitian dapat disimpulkan sebagai berikut: Dalam penerapan 

strategi pemasaran untuk meningkatkan jumlah konsumen dapat ditemukan 

beberapa faktor yang membantu meningkatkan jumlah konsumen, yaitu aspek 

produk (produk  yang  berkualitas  tinggi),  aspek  tempat  (tempat produksi  

yang strategis). aspek harga dan aspek promosi, dan aspek pelayanan. 

Tabel 2 

Penelitian Terdahulu 

Peneliti Judul Persamaan Perbedaan 

Reza Fauzi, 

Abrista 

Devi, 

Ahmad 

Mulyadi 

Kosim 

Analisis Strategi 

Pemasaran dalam 

Meningkatkan 

Penjualan Pada 

Rumah Makan 

Pecak Hj. 

Sayidah  

1. Meneliti rumah 

makan 

2. Strategi 

pemasaran 

Teknik analisis 

data 

menggunakan 

metode IFAS, 

EFAS, dan 

SWOT 
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Noviriyanti Strategi 

Pemasaran 

Rumah Makan 

Dalam 

Meningkatkan 

Jumlah 

Konsumen (Studi 

Kasus Pada 

Rumah Makan 

Barokah 

Banjarnegara). 

1. Meneliti 

rumah 

makan 

2. Strategi 

Pemasaran d 

3. Kualitatif 

Meningkatkan 

jumlah 

konsumen 

Awaluddin Strategi 

Pemasaran 

Perusahaan Jasa 

Dalam 

Meningkatkan 

Jumlah 

Konsumen (Studi 

Kasus di Tri 

Kusuma Travel 

Purwokerto, 

Banyumas)  

 

1. strategi 

pemasaran 

 2. Kualitatif 

1. objek pada 

bidang 

perusahaan jasa 

travel 

 

F. Sistematika Penulisan 

Penelitian ini terdiri dari lima bab, masing-masing bab diuraikan 

kepada beberapa unit dan sub unit, yang mana keseluruhan uraian tersebut 

mempunyai hubungan dan saling berkaitan satu sama lainnya. 

Bab Satu Pendahuluan, Pada bab ini akan dibahas mengenai penjelasan Latar 

Belakang, Batasan Masalah, Rumusan Masalah, Tujuan Penelitian dan 

Manfaat Penelitian, Kajian Pustaka,  dan Sistematika Penulisan. 

Bab Dua Tinjauan Teoritas , pada bab ini akan membahas tentang konsep 

yang berkaitan dengan penelitian diantaranya tentang strategi pemasaran, 

pemasaran dalam islam, bauran pemasaran, penjualan dan menjelaskan 

tentang tinjauan ekonomi syariah terhadap analisis strategi pemasaran dalam 
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meningkatkan penjualan rumah makan segar jaya pada masa pendemi covid-

19 di pangkalan kerinci kabupaten pelalawan ditinjau menurut ekonomi 

syariah. 

Bab Tiga Metode Penelitian, pada bab ini akan dibahas mengenai penjelasan 

metode penelitian, jenis penelitian, waktu dan tempat penelitian, populasi dan 

sampel, subjek dan objek penelitian, teknik pengumpulam data, sumber data 

dan teknik analisis data. 

Bab Empat Hasil Penelitian dan Pembahasan, pada bab ini membahas tentang 

gambaran umum rumah makan segar jaya pangkalan kerinci, bagaimana 

analisis strategi pemasaran rumah makan segar jaya pada masa pendemi 

covid-19 di pangkalan kerinci kabupaten pelalawan ditinjau menurut ekonomi 

syariah. 

Bab Lima Kesimpulan dan Saran, pada bab ini akan membahas tentang 

kesimpulan dan saran. 

Daftar Pustaka 
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BAB II 

TINJAUAN TEORITAS 

 

A. Strategi Pemasaran 

1. Pengertian Strategi 

Strategi berasal dari kata Yunani strategia (stratos = militer dan ag 

= memimpin). Strategi juga bisa diartikan sebagai suatu rencana untuk 

pembagian dan penggunaan kekuatan militer dan material pada daerah-

daerah tertentu untuk mencapai tujuan tersebut. Menurut Chandler 

menyebutkan bahwa “Strategi adalah tujuan jangka panjang dari suatu 

Perusahaan, serta pendayagunaan dan alokasi semua sumber daya yang 

penting untuk mencapai tujuan tersebut”.
16

 Pemasaran adalah suatu proses 

kegiatan yang dipengaruhi oleh berbagai faktor social, budaya, politik, 

ekonomi, dan manajerial.
17

 Menurut Sofjan Assauri berpendapat bahwa, 

Strategi pemasaran adalah rencana yang menyeluruh, terpadu dan menyatu 

di bidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang kegiatan yang 

akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu 

perusahaan. Dengan kata lain, Strategi pemasaran adalah serangkaian 

tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada 

usaha-usaha pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-

                                                 
16

 Freddy Rangkuti, Teknik Membedah Kasus Bisnis Analisis SWOT, (Jakarta: PT 

Gramedia Pustaka Utama, 1997), hlm 4. 
17

 Ibid, hlm 101. 
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masing tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan keadaan 

persaingan yang selalu berubah.
18

 

2. Pengertian Pemasaran 

Pada umumnya banyak orang yang menyatakan bahwa konsep 

pemasaran sama dengan konsep penjualan dan promosi atau periklanan. 

Padahal pada dasarnya penjualan dan promosi atau periklanan hanyalah 

bagian kecil dari pemasaran.
19

 Menurut American Marketing Association 

dalam Kotler dan Keller bahwa pemasaran adalah “ Marketing is an 

organization function and set processes for creating communicating, and 

delivering value to customers and for maganing customer relationship in 

way that benefit the organization and it stkeholders.”
20

 

Pada dasarnya pemasaran merupakan suatu proses sosial dan 

manajerial dimana individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka 

butuhkan dan inginkan melalui penciptaan dan pertukaran produk dan nilai 

dengan yang lain .
21

 

Pemasaran didefinisikan oleh banyak ahli dan praktisi secara 

berbeda. Mereka membedakan definisi sebagai berikut : 

a. Kotler, Keller, Manceau, dan Dubois 

Pemasaran sebagai upaya mengindentifikasikan dan memenuhi 

kebutuhan manusia 

                                                 
18

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

Grafindo Persada, 2011).hlm.168-169. 
19

 Dr. H. Muhammad Yusuf Saleh, S.E., M.Si. dan Dr. Miah Said, S.E., M.Si, Konsep 

Dan Strategi Pemasara, (Makassar : CV Sah Media, 2019), hal 1 
20

 Ibid, hal 1 
21

 Dr. Lili Suryati, S.E, M.M., AMA, CITA, Manajemen Pemasaran (Suatu Strategi 

Dalam Meningkatkan Loyalitas Pelanggan), (Yogyakarta : CV Budi Utama, 2019), hal 1 
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b. Mullins, Walker, Boyd, dan Larreche 

Pemasaran merupakan proses sosial yang melibatkan individu 

maupun organisasi untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan melalui 

pertukaran serta mengembangkan hubungan yang berkelanjutan. 

c. Stanton, Etzel, Walker, Baez, dan Martinez 

Pemasaran adalah suatu system  keseluruhan dari kegiatan-

kegiatan bisnis yang ditunjukkan untuk merencanakan, menentukan 

harga, mempromosikan, dan menditribusikan barang dan jasa yang 

memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli 

potensial.
22

 

Ketiga definisi di atas dapat disimpulkan bahwa pemasaran 

merupakan upaya mendistribusikan entitas untuk memenuhi kebutuhan 

manusia.  

3. Pengertian Strategi Pemasaran 

Menurut Craven dikutip dari Purwanto, Strategi pemasaran 

didefinisikan sebagai analisis strategi pengembangan dan pelaksanaan 

kegiatan dalam strategi penentuan pasar sasaran bagi produk pada tiap unit 

bisnis, penetapan tujuan pemasaran, dan pengembangan, pelaksanaan, 

serta pengelolaan strategi program pemasaran, penentuan posisi pasar yang 

dirancang untuk memenuhi keinginan konsumen pasar sasaran. Menurut 

Stanton pemasaran adalah “Suatu sistem total dari kegiatan bisnis yang 

dirancang untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan 

                                                 
22

 Hendra Poltak, Sumarsih, dkk, Dasar-Dasar Manajemen Pemasaran,(Bandung : CV 

Media Sains Indonesia, 2021), hal  
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mendistribusikan barang-barang yang dapat memuaskan keinginan dan 

jasa baik kepada konsumen saat ini maupun konsumen potensial”. 

Menurut Dedi Mulyadi yang dikutip dalam jurnal manajemen 

yang mengemukakan bahwa, Strategi adalah hal yang menetapkan arah 

kepada manajemen dalam arti orang tentang sumber daya didalam bisnis 

dan tentang untuk membantu menenangkan persaingan didalam pasar.
23

 

Pemasaran menurut Philip dan Duncan meliputi semua langkah yang 

digunakan atau dipergunakan untuk menempatkan barang-barang nyata ke 

tangan konsumen. Sedangkan pemasaran menurut P.H. Nystrom adalah 

segala kegiatan mengenai penyaluran barang atau jasa dari tangan 

produsen ke tangan konsumen. 
24

Menurut Indra Wijaya yang dikutip 

dalam jurnal ilmu manajemen yang mengemukakan bahwa, strategi 

pemasaran adalah himpunan asas yang secara tepat, konsisten, dan layak 

dilaksanakan oleh perusahaan guna mencapai sasaran pasar yang dituju 

(target market). dalam jangka panjang dan tujuan perusahaan jangka 

panjang (objectives), dalam situasi persaingan tertentu.
25

 Untuk itu 

kegiatan dalam pemasaran industri bisnis harus direncanakan sesuai 

strategi yang optimal.  

Berdasarkan teori mengenai strategi pemasaran yang telah 

dikemukakan peneliti diatas, peneliti menyimpulkan bahwa strategi 

pemasaran adalah penetapan kebijakan pemasaran dengan mengendalikan 

                                                 
23

 Dedi Mulyadi, dkk, “Analisis Strategi Pemasaran jasa Lembaga Non Bank Pada PT 

Oto Multiartha Karawang”, Jurnal Manajemen, Vol. 09 No. 2 Januari 2012, hlm 590-591 
24

  M.Mursid, Manajemen Pemasaran, (Jakarta:Bumi Aksara,2015), hlm.26. 
25

 Indra Wijaya dan Sri Setyo Iriani,  Jurnal Pengaruh Citra Merek Terhadap Loyalitas 

Konsumen, Jurnal Ilmu Manajemen, Vol. 1 No.3 Mei 2013, hlm 911. 
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faktor yang dapat dikuasai, serta faktor diluar kekuatan perusahaan untuk 

mencapai tujuan perusahaan melalui pemuasan konsumen (marketing 

strategy). Dengan kata lain, strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan 

dan sasaran, kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha 

pemasaran perusahaan dengan rencana, pelaksanaan dan evaluasi yang 

menyeluruh, terpadu dan menyatu di bidang pemasaran, yang memberikan 

panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya 

tujuan pemasaran suatu perusahaan. Dengan adanya strategi pemasaran 

maka implementasi pogram dalam menciptakan tujuan organisasi dapat 

dilakukan secara aktif, sadar, dan rasional. 

 

B. Pemasaran Dalam Islam 

Pemasaran dalam pandangan islam merupakan suatu penerapan 

disiplin strategis yang sesuai dengan nilai dan prinsip syariah. Tingkat 

persaingan dalam dunia bisnis menuntut setiap pemasar untuk mampu 

melaksanakan kegiatan pemasarannya dengan lebih efektif dan efisien. 

Kegiatan pemasaran tersebut membutuhkan sebuah konsep pemasaran yang 

mendasar sesuai dengan kepentingan pemasar dan kebutuhan serta keinginan 

pelanggan. Dalam hal ini, pemasaran islami memiliki posisi yang sangat 

strategis, karena pemasaran islami merupakan salah satu strategi pemasaran 

yang didasarkan pada al-qur‟an dan sunnah Rasulullah SAW. Pemasaran 

islami merupakan sebuah disiplin bisnis strategis yang mengarahkan proses 

penciptaan, penawaran, dan perubahan value (nilai) dari satu inisiator 



22 

 

 

(pemrakarsa) kepada stakeholders-nya, yang dalam keseluruhan prosesnya 

sesuai dengan akad serta prinsip-prinsip islam dan muamalah dalam islam.
26

 

Dalam syari‟ah pemasaran, bisnis yang disertai keikhlasan semata-

mata hanya untuk mencari Ridho Allah swt., maka bentuk transaksinya insya 

Allah menjadi nilai ibadah dihadapan Allah swt., ada beberapa sifat yang 

membuat Nabi Muhammad saw berhasil dalam melakukan bisnis yaitu: 

1. Shiddiq (Jujur atau Benar) dalam berdagang Nabi Muhammad selalu 

dikenal sebagai seorang pemasar yang jujur dan benar dalam 

menginformasikan produknya. 

2. Amanah (Dapat dipercaya) saatt menjadi pedagang Nabi Muhammad 

selalu mengembalikan hak milik atasannya, baik itu berupa hasil 

penjualan maupun sisa barang 

3. Fatanah (Cerdas) dalam hal ini pemimpin yang mampu memahami, 

menghayati, dan mengenal tugas dan tanggung jawab bisnisnya dengan 

sangat baik. 

4. Tabligh (Komunikatif) jika seorang pemasar harus mampi menyampaikan 

keunggulan-keunggulan produk dengan menarik dan tepat sasaran tanpa 

meninggalkan kejujuran dan kebenaran. 

Adapun fungsi pokok dari pemasaran islami adalah sebagai berikut : 

a. Penjualan  

Fungsi penjualan juga merupakan sumber pendapatan yang 

diperlukan untuk menutup biaya modal dengan harapan mendapatkan 

                                                 
26
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laba. Tetapi dalan penjualan islam telah memberikan rambu, 

diantaranya adalah tidak boleh bersumpah palsu.
27

 

b. Pembelian  

Fungsi pembelian bertujuan memilih barang-barang yang 

dibeli untuk dijual untuk digunakan dalam perusahaan dengan harga, 

pelayanan dari penjual dengan kualitas produk tertentu. Adapun syarat 

yang mesti dipenuhi berkenaan dengan objek (barang) yang akan 

dibeli, yaitu barang yang dibeli harus bersih materinya.
28

 

Kegiatan bisnis tersebut melibatkan peran semua divisi baik 

korporat, pemasaran, penjualan, keuangan, general affairs, termasuk HRD, 

produksi dan kehumasan. Masing- masing terikat dengan kode etik yang 

disepakat oleh industry dan lingkup kerja tiap divisi. 

Bisnis akan dikatakan etis apabila perilaku dari organisasi dan cara 

–cara berdagang dapat diterima atau dipersepsi baik maupun public. 

Banyak ayat Al-Qur‟an membimbing pebisnis untuk berdagang dengan 

cara yang benar dan di ridhoi Allah sehingga menghasilkan maisyah yang 

barokah. 

Firman Allah Ta‟ala dalam surat At- Thoha ayat 123 yang artinya : 

“ maka jika datang kepadamu petunjuk daripada-Ku, lalu barangsiapa 

yang mengikuti petunjuk-Ku, ia tidak akan sesat dan tidak akan celaka.” 
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28
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Cara berdagang atau berbisnis yang etis tidak hanya lingkup 

pemasarannya saja, akan tetapi banyak factor pendukung yang menjadi 

pertimbangan di awali dari perilaku organisasi membangun sarana dan 

prasarana seperti perluasan pabrik, merekrut karyawan, melakukan 

penelitian, memberi kontribusi pada kegiatan sosial. Etika merupakan 

salah satu disiplin pokok filsafat merefleksikan bagaimana manusia (dalam 

hal ini organisasi) harus berhasil hidup atau terus beroperasi sebagai 

manusia (organisasi) yang hidup ditengah publiknya.
29

 

Etika pemasaran islam adalah prinsip-prinsip syariah marketer 

yang menjalankan fungsi-fungsi pemasaran secara islam, yaitu memiliki 

kepribadian spiritual(takwa), jujur, bersikap adil dalam bisnis, bersikap 

melayani, menepati janj, dan jujur.
30

 Ada Sembilan etika pemasaran yang 

menjadi prinsip-prinsip syariah marketing dalam menjalankan fungsi 

pemasaran, yaitu : 

a. Memiliki kepribadian spiritual 

b. Berlaku baik dan simpatik 

c. Berlaku adil dalam binis 

d. Bersikap melayani dan rendah hati 

e. Menepati janji dan tidak curang 

f. Jujur dan terpercaya 

g. Tidak berburuk sangka 

                                                 
29

 Aselina Endang Trihastuti, Etika Bisnis Islam, (Yogyakarta : CV Budi Utama, 2012), 
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30
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Pemasaran Islam, (Yogyakarta : CV Budi Utama, 2012), hal 171 
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h. Tidak suka menjelek-jelekkan 

i. Tidak melakukan suap atau sogok.
31

 

Adapun karakteristik pemasaran islam yang dapat menjadi panduan 

bagi pemasar sebagai berikut : 

a. Ketuhanan (Rabbaniyah) 

Salah satu ciri khas pemasar syariah marketing yang tidak dimiliki 

pasar konvensional yang dikenal selama ini adalah sifat yang 

religious. Kondisi ini tercipta keterpaksaan tetapi berangkat dari 

kesadaran akan nilai religious yang dipandang penting dan mewarnai 

aktivitas pemasaran agar tidak terperosok kedalam perbuatan yang 

tidak merugikan orang lain. 

b. Humanisitis (Al-Insaniyyah) 

Keistimewaan marketing syariah yang lain adalah sikapnya 

humanistis universal. Pengertian humanistis adalah bahwa ssyariah 

diciptakan untuk manusia agar derajatnya terangkat, sifat manusia 

terjaga dan terangkat, sifat kemanusiaannya terjaga dan terpelihara. 

Dengan memiliki nilai humanistis ia menjadi manusia yang terkontrol 

dan seimbang. Bukan manusia yang serakah, yang menghalalkan 

segala cara untuk meraih keuntungan yang sebesa-besarnya. Bukan 

menjadi manusia yang  bisa bahagia diatas penderitaan orang lain atau 

manusia yang hatinya kering dengan kepedulian sosialnya.
32
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 islam mewajibkan setiap muslim, khususnya yang memiliki 

tanggungan untuk bekerja. Bekerja merupakan salah satu sebab pokok 

yang memungkinkan manusia memiliki harta kekayaan. Untuk 

memungkinkan manusia berusaha mencari nafkah, Allah Swt 

melapangkan bumi serta menyediakan berbagai fasilitas yang dapat 

dimanfaatkan untuk mencari rizki. Sebagaimana dikatakan dalam firman. 

Allah QS. Al-Mulk ayat 15 : 

ُْهِ  ٖۗ وَالَِ شْقِه  ٍْ مَىاَكِ بهِاَ وَكُلىُْا مِهْ زِّ ٌْ جَعَلَ لكَُمُ الْْزَْضَ ذَلىُْلْا فاَمْشُىْا فِ هىَُ الَّرِ

 الىُّشُىْزُ 
Artinya : Dialah yang menjadikan bumi ini mudah bagi kamu, maka 

berjalanlah di segala penjurunya dan makanlah sebagaian dari rizki-

Nya… 

Begitu juga Allah katakan dalam QS. Al-A‟araaf ayat 10 : 

ا تشَْكُسُوْنَ  ُْلًا مَّ كُمْ فًِ الْْزَْضِ وَجَعَلْىاَ لكَُمْ فُِْهاَ مَعَاَِشَٖۗ قلَِ ىّّٰ    وَلقَدَْ  مَكَّ

Artinya : Sesungguhnya kami telah menempatkan kamu sekalian di bumi 

dan kami adakan bagimu di muka bumi itu (sumber-sumber) 

penghidupan… 

Dalam berbisnis, langkah-langkah berani harus sering dilakukan 

tentunya dengan pemikiran yang matang. Kita tidak lagi dapat bergerak 

hanya berdasarkan keadaan pasar dan dengan banyaknya informasi setiap 

hari yang kadang membuat kita menjadi bingung. 

Disaat seperti inilah ketenangan, ketajaman intuisi dan kedewasaan 

dalam bertindak yang menjadi pembeda antara satu pengusaha dengan 
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pengusaha yang lain, suatu perusahaan dengan perusahaan lain atau suatu 

produk dengan dengan produk lainnya.
33

 

Dalam Islam, bisnis dapat dipahami sebagai serangkaian aktivitas 

bisnis dalam berbagai bentuknya yang tidak dibatasi jumlah (kuantitas) 

kepemilikan hartanya (barang/jasa) termasuk profitnya, namun dibatasi 

dalam cara perolehan dan pendayagunaan hartanya (ada aturan halal dan 

haram).
34

 

 

C. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

Bauran pemasaran adalah kombinasi dari empat variable atau kegiatan 

yang merupakan inti dari system pemasaran perusahaan, yaitu : Produk, Price 

(harga), Place (tempat atau saluran distribusi), Promotion (promosi) atau 

dikenal juga dengan 4P. Bauran pemasaran tersebut merupakan suatu 

perangkay yang akan menentukan tingkat keberhasilan pemasaran bagi 

perusahaan, dan semua ini ditunjukkan untuk memberikan kepuasan kepada 

pelanggan. Penjelasan mengenai bauran pemasaran berikut.
35
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Gambar 1. Marketing Mix 

1. Product (produk) 

Produk merupakan sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk 

didapatkan, untuk dibeli, untuk digunakan atau dikonsumsi, yang dapat 

memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumen. Sementara Tjiptono 

menyatakan bahwa secara konsepsional produk adalah pemahaman 

subjektif dari produsen atas “sesuatu” yang bisa ditawarkan sebagai usaha 

untuk mencapai tujuan organisasi melalui pemenuhan kebutuhan dan 

keinginan konsumen, sesusai dengan kompetensi dan kapasitas organisasi 

daya beli.
36

 

Mc Charty dan Perreault menyatakan bahwa produk merupakan 

hasil dari produksi yang akan dilempar kepada konsumen untuk memenuhi 

kebutuhannya. Produk juga merupakan elemen kundi dalam keseluruhan 

penawaran pasar. Sedankan menurut Saladin produk adalah segala sesuatu 

                                                 
36
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Yogyakarta, 2021), hal 56 

Pelanggan sasaran 

dan posisi yang 
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yang dapat ditawarkan ke suatu pasar untuk diperhatikan, dimiliki, dipakai 

atau dikonsumsi sehingga dapat memuaskan keinginan dan kebutuhan.
37

 

2. Harga (Price) 

Harga adalah salah satu unsur bauran pemasaran yang dapat 

dikendalikan oleh perusahaan. Penetapan harga sebuah produk menjadi 

salah satu keputusan strategis perusahaan yang dilakukan dengan tepat 

karena harga akan menentukan penjualan produk sekaligus akan 

mempengaruhi pendapatan perusahaan. Bagi perusahaan, harga adalah 

suatu nilai tukar produk dari produk barang maupun jasa yang dinyatakan 

dalam satuan moneter. Harga juga menggambarkan keseluruhan biaya 

untuk memproduksi barang dan jasa tersebut serta marjin keuntungan yang 

diperoleh perusahaan. Bagi konsumen, harga merupakan biaya yang harus 

dikeluarkan atau dibelanjakan untuk mendapatkan nilai atau manfaat dari 

barang dan jasa yang di beli. Ketika barang dan jasa dipandang sebagai 

sesuatu yang sangat bernilai dan bermanfaat bagi konsumen, maka ia rela 

mengeluarkan berapapun biaya untuk mendapatkan barang tersebut. oleh 

karena itu, perusahaan harus memahami benar bagaimana nilai dan 

manfaat barang dan jasa yang akan dijual sebelum menetapkan harga yang 

tepat bagi produknya.
38

 

Perusahaan harus melakukan tahap-tahap berikut untuk 

menetapkan harga suatu produk, yaitu : 

a. Memilih tujuan penetapan harga 
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b. Menentukan permintaan 

c. Memperkirakan biaya 

d. Menganalisis biaya, harga, dan tawaran pesaing 

e. Memilih metode penetapan harga 

f. Memilih harga akhir 

3. Promosi (Promotion) 

Apabila dikaji lebih dalam, sebetulnya promosi memang 

merupakan kegiatan penting dalam pemasaran. Promosi dapat diartikan 

sebagai proses komunikasi yang berisi penyampaian data dan informasi, 

manfaat serta keunggulan suatu produk kepada khalayak atau masyarakat 

luas oleh petugas promosi dengan tujuan untuk menarik perhatian sasaran 

promosi agar menjadi konsumen produk yang dipromosikan. 
39

 

Berdasarkan konsepsi para ahli dan kenyataan di lapangan, maka promosi 

dapat dilakukan dengan cara : 

a. Advertising (Periklanan) 

b. Personal Selling (Penjualan Pribadi) 

c. Sales Promotion (Promosi Penjualan) 

d. Publicity (Publisitas) 

e. Public Relation (Hubungan Masyarakat) 

f. Combination (Kombinasi) 
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4. Lokasi (Place) 

Place diartikan sebagai distribusi. Distribusi adalah bagaimana 

produk dapat sampai pada pengguna terakhir. Place juga dapat diartikan 

sebagai pemilihan lokasi yang baik, tidak hanya berdasar pada istilah 

strategis, dalam artian memandang pada jauh dekatnya pada pusat kota 

atau mudah tidaknya akomodasi menuju tempat tersebut. Memanfaatkan 

kelebihan yang perusahaan miliki adalah inti dari ditribusi.
40

 

Kegiatan perusahaan yang membuat produk tersedia bagi 

pelanggan sasaran meliputi lokasi, saluran distribusi, transportasi, logistik. 

Menurut Tjiptono pemilihan tempat atau lokasi usaha memerlukan 

pertimbangan yang cermat terhadap beberapa factor yaitu akses, visibilitas, 

lalu lintas, tempat parker, ekspansi, lingkungan, persaingan, dan peraturan 

pemerintah. Sedangkan menurut Sumarni dan soeprihanto tentang saluran 

distribusi adalah saluran yang digunakan oleh produsen untuk 

menyalurkan produk tersebut dari produsen sampai ke konsumen atau 

industry pemakai. Factor penting dalam pengembangan suatu usaha adalah 

letak lokasi terhadap daerah perkotaan, cara pencapaian dan waktu tempuh 

lokasi ke tujuan. Factor lokasi yang baik adalah relative untuk setiap jenis 

usaha yang berbeda. 
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D. Penjualan 

1. Pengertian penjualan 

Istilah penjualan sering disalah artikan dengan istilah pemasaran, 

bahkan ada yang mengganggap bahwa pengertian pemasaran dan 

penjualan sama. Pada hakikatnya kedua istilah tersebut memiliki arti dan 

ruang lingkup yang berbeda. Pemasaran memiliki arti yang lebih luas 

meliputi berbagai fungsi perusahaan. sedangkan penjualan adalha bagian 

dari kegiatan pemasar itu sendiri. Dengan kata lain penjualan dan 

pemasaran itu tidak sama.
41

 

Penjualan menurut Henry Simamora menyatakan bahwa penjualan 

adalah lazim dalam perusahaan dan merupakan jumlah kotor yang 

dibebankan kepada pelanggan atas barang dan jasa.
42

 Menurut winardi 

penjualan merupakan sebuah proses dimana kebutuhan pembeli dan 

kebutuhan penjual dipenuhi, melalui antar pertukaran dan kepentingan.
43

 

Penjualan adalah pemindahan hak milik atas barang atau pemberian jasa 

yang dilakukan penjual kepada pembeli dengan harga yang disepakati 

bersama dengan jumlah yang dibebankan kepada pelanggan dalam 

penjualan barang/jasa dalam suatu periode akuntansi.
44

 

Berdasarkan pengertian diatas, maka dapat disimpulkan bahwa 

penjualan adalah persetujuan kedua belah pihak antara penjual dan 
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pembeli, dimana penjual menawarkan suatu produk dengan harapan 

pembeli dapat menyerahkan sejumlah uang sebagai alat ukur produk 

tersebut sebesar harga jual yang telah disepakati. 

2. Pengertian Volume Penjualan 

Penjualan selalu dihubungkan dengan istilah volume penjualan. 

Volume penjualan merupakan suatu yang menandakan naik turunnya 

penjualan dan dapat dinyatakan dalam bentuk unit, kilo, ton, atau liter.
45

 

Volume penjualan adalah salah satu bentuk baku dari kinerja perusahaan. 

Berhasil tidaknya suatu perusahaan dapat dilihat dari kondisi volume 

penjualan secara keseluruhan. 

Volume penjualan juga sebagai salah satu bentuk kinerja 

perusahaan dalam menjalankan kegiatan usahanya, tujuan utama dari 

perusahaan adalah untuk memperoleh keuntungan. Salah satunya ialah 

dengan meningkatkan volume penjualan yang dihasilkan oleh perusahaan. 

3. Tujuan Penjualan 

Kemampuan perusahaan dalam menjual produknya menentukan 

keberhasilan dalam mencari keuntungan, apabila perusahaan tidak mampu 

menjual maka perusahaan akan mengalami kerugian. 

Tujuan umum penjualan dalam perusahaan yaitu : 

a. Tujuan yang dirancang untuk meningkatkan volume penjualan total 

atau meningkatkan penjualan produk-produk yang lebih 

menguntungkan.
46
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b. Tujuan yang dirancang untuk mempertahankan posisi penjualan yang 

efektif melalui kunjungan penjualan regular dalam rangka 

menyediakan informasi mengenai produk baru. 

c. Menunjang pertumbuhan perusahaan. Tujuan tersebut dapat tercapai 

apabila penjualan dapat dilaksanakan sebagaimana yang telah 

direncanakan sebelumnya. Penjualan tidak selalu berjalan dengan 

mulus, keuntungan dan kerugian yang diperoleh perusahaan banyak 

dipengaruhi oleh lingkungan pemasaran. Lingkungan sangat 

berpengaruh terhadap perkembangan perusahaan. 

4. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Penjualan 

Dalam praktek kegiatan penjualan ini dipengaruhi oleh beberapa 

factor yaitu :
47

 

a. Kondisi dan Kemampuan Pasar 

Penjual harus dapat meyakinkan kepada pembelinya agar 

berhasil mencapai sasaran penjualan yang diharapkan. Penjual harus 

memahami beberapa masalah penting yang sangat berkaitan yaitu : 

1) Jenis dan karekteristik barang yang ditawarkan 

2) Harga produk 

3) Syarat penjualan, seperti pembayaran, pengantaran, garansi, dan 

sebagainya. 
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b. Kondisi Pasar 

Pasar sebagai kelompok pembeli atau pihak yang menjadi 

sasaran dalam penjulan. Hal-hal yang harus diperhatikan pada kondisi 

pasar antara lainnya: 

1) Jenis pasarnya, apakah pasar konsumen, pasar industry, pasar 

pemerintah, dll. 

2) Kelompok pembeli atau segmen pasar, yaitu sebagai pembagian 

pasar yang berbeda-beda (heterogen) menjadi kelompok-

kelompok pasar yang homogeny, dimana setiap kelompoknya bisa 

ditargetkan untuk memasarkan suatu produk sesuai dengan 

kebutuhan, keinginan, ataupun karakteristik pembeli yang ada di 

pasar tersebut. 

3) Daya beli, kemampuan membayar untuk memperoleh barang yang 

dikehendaki atau diperlukan 

4) Frekuensi pembelian, dilakukan oleh konsumen dalam pembelian 

misalnya took tersebut dekat dengan tempat tinggal masyarakat 

hal ini menjadikan tempat yang strategis. 

5) Keinginan dan kebutuhan, suatu yang harus dimiliki manusia 

karna tingkat kebutuhan yang tinggi 

c. Modal 

Akan sulit bagi penjual untuk menjual barangnya apabila 

barang yang dijual tersebut belum dikenal oleh calon pembeli atau 

lokasi pembeli jauh dari lokasi penjual. Dalam keadaan seperti ini 



36 

 

 

penjual harus memperkenalkan dulu atau membawa barangnya 

ketempat pembeli. Semua ini dapat dilakukan apabila penjual 

memiliki sejumlah modal yang diperlukan untuk itu. 

d. Kondisi Organisasi Perusahaan 

Pada perusahaan besar, masalah penjualan ditanganu oleh 

bagian penjualan. Berbeda dengan perusahaan kecil dimana masalah 

penjualan ditangani oleh orang yang melakukan fungsi-fungsi lain. 

e. Factor Lain 

Factor-faktor lain seperti : periklanan, kampanye, dll. Namun 

untuk pelaksanaannya memerlukan dana yang tidak sedikit. Bagi 

perusahaan yang mempunyai modal banyak, kegiatan ini dapat 

dilakukan secara rutin. Sedangkan bagi perusahaan kecil yang 

mempunyai modal yang relative kecil jarang dilakukan. 

Masih banyak orang yang menganggap sama antara pemasaran 

dengan penjualan. Padalah diantara kedua hal tersebut terdapat perbedaan 

yang cukup mendasar. Bahkan dalam ruang lingkupnya saja antara kedua 

istilah kegiatan bisnis itu masih ada „sekat‟ yakni perdagangan. Kalau 

digambarkan akan Nampak seperti berikut.  
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      Perdagangan   

       Penjualan    

 

 

 

Gambar 2. Perbandingan dan Hubungan Pemasaran, Perdagang & 

Penjualan 

 

Dari gambar 1 dapat diketahui bahwa penjualan berada pada posisi 

paling dalam. Artinya memiliki kedalaman yang cukup substansial. 

Dengan kata lain penjualan menjadi inti dari kegiatan bisnis sebab dari 

penjualan ini akan terjadi transaksi, dan dari transaksi itulah kemungkinan 

diperoleh keuntungan. Secara definitive operasional Philip Kotler (1986 : 

xxi) menyebutkan bahwa “ penjualan apa yang dilakukan sebuah 

perusahaan untuk menjual produk-produk yang dibuatnya. Sedangkan 

pemasaran adalah apa yang dilakukan perusahaan untuk menentukan 

produk-produk apa yang terutama harus dibuat.” Itulah sebabnya dalam 

konsep 9 dikemukakan bahwa pemasaran berada dalam lingkup 

konsumen. Sementara itu penjualan berpadu dengan lingkup pelanggan. 

Dan sebagai penjualan, BE dapat memposisikan sebagai penjual. Dan 
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sebagai penjual hendaknya memiliki teknik menjual yang pada beberapa 

literature dinamai salesmanship.
48

 

Salesmanship merupakan keterampilan atau seni membujuk dan 

meyakinkan orang agar menyadari kebutuhannya terhadap produk yang 

ditawarkan. Orang  yang menawarkan dalam teknik menjual itu dinamai 

penjual. Oleh sebabitu penjual harus mempunyai keterampilan untuk 

membujuk dan meyakinkan calon pembeli agar membeli produk yang 

dijualnya. Karena penjual harus harus memnpunyai skill membujuk dan 

meyakinkan calon pembeli, maka ada beberapa hal yang terkait yang perlu 

dimiliki, dilakukan dan atau dilaksanakan mulai dari sikap mental sampai 

perilaku. Kemudian Soesarsono Wiyandi (2000 : 168-169) mengemukakan 

sikap mental yang penting dan perlu dimiliki oleh seorang penjual antara : 

a. Keberanian dan percaya diri yang tinggi 

b. Kemauan dan gairah kerja 

c. Kegigihan dan keuletan 

d. Kepribadian menarik 

e. Keyakinan dan kebanggan terhadap produk yang ditawarkan 

f. Kesediaan untuk memberi pelayanan yang terbaik. 

 

E. Kegiatan Penjualan Ditinjau Menurut Pandangan Ekonomi Syariah 

Islam adalah yang memiliki ajaran komprehensif dan universal. 

Komprehensif berarti syari‟ah islam yang merangkum seluruh aspek 

                                                 
48
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kehidupan, baik itu ritual maupun sosial ekonomi (mu‟amalah). Sedangkan 

universal bermakna bahwa syari‟at islam yang dapat diterapkan dalam setiap 

waktu dan sampai datangnya hari akhir. Kegiatan sosial ekonomi 

(bermu‟amalah) dalam islam mempunyai cangkupan yang sangat luas dan 

fleksibel. 

System perekonomian islam saat itu lebih dikenal dengan fiqh 

mu‟amalah. Fiqh mu‟amalah adalah aturan-aturan allah yang ditujukan untuk 

mengatur kehidupan manusia dalam urusan kehidupan atau urusan yang 

berkaitan dengan urusan duniawi sosial bermasyarakat.
49

 

Kegiatan penjualan atau perdagangan dalam pandangan islam 

merupakan aspek kehidupan yang dikelompokkan ke dalam bidang 

mu‟amalah, yakni bidang yang berkenan dengan hubungan yang bersifat 

horizontal dalam kehidupan manusia. Aspek ini mendapatkan penekanan 

khusus dalam ekonomi islam, karena keterkaitannya secara langsung dengan 

sektor rill. Tidak semua praktek penjualan(perdagangan) boleh dilakukan. 

Perdagangan yang dijalankan dengan cara tidak jujur, mengandung unsur 

penipuan, yang karena itu ada pihak yang dirugikan dan praktek-praktek lain 

sejenisnya merupakan hal-hal yang dilarang dalam islam.
50

 

Perspektif agama aktivitas penjualan atau perdagangan yang dilakukan 

sesuai dengan ketentuan-ketentuan yang telah digariskan oleh agama bernilai 

ibadah. Dengan perdagangan selain mendapatkan ketentuan-ketentuan 

                                                 
49

 Rachmat Syafe‟i. Fiqh Mu‟amalah. (Bandung: CV Pustaka Setia, 2004). Hlm 15 
50
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material guna memenuhi kebutuhan ekonomi seorang tersebut sekaligus dapat 

mendekatkan diri kepada Allah SWT.  

Berusaha atau mencari rezeki Allah merupakan perbuatan yang baik 

dalam perdagangan islam. Salah satu bentuk usaha itu adalah jual-beli, 

berniaga atau berdagang. Dalam sejarah tercatat bahwa Nabi Muhammad pada 

masa mudanya adalah seorang pedagang yang menjualkan barang-barang 

milik orang kaya yang bernama Khadijah. Keberhasilan dan kejujuran Nabi 

dibuktikan dengan ketertarikan sang pemilik modal hingga kemudian menjadi 

istri nabi. 

Anjuran untuk melakukan kegiatan penjualan atau perdagangan 

dijelaskan dalam Hadist Rasulullah SAW: 

“ Dari Mu‟az bin Jabal, Rasulullah SAW berkata : Sesungguhnya, 

sebaik-baiknya usaha adalah  usaha perdagangan.” (HR. Baihaqi). 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Metode Penelitian 

Secara umum  metode penelitian didefinisikan sebagai suatu kegiatan 

ilmiah yang terencana, terstruktur, sistematis dan memiliki tujuan tertentu baik 

praktis maupun teoritis. Dikatakan sebagai „ kegiatan ilmiah‟ karena penelitian 

dengan aspek ilmu pengetahuan dan teori. „Terencana‟ karena penelitian harus 

direncanakan dengan memperhatikan waktu, dana dan aksesibilitas terhadap 

tempat dan data.
51

 

Dalam penelitian  ini, untuk mendapatkan data yang valid dengan judul 

yang penulis angkat, penulis menggunakan metode-metode yang meliputi: 

Penetapan jenis penelitian, subjek dan objek penelitian, metode pengumpulan 

data, dan metode analisis data.  

 

B. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian 

kualitatif. Penelitian kualitatif adalah pengumpulan data pada suatu  latar 

alamiah dengan maksud menafsirkan fenomena yang terjadi dimana peneliti 

adalah sebagai instrument kunci, pengambilan sampel sumber data dilakukan 

secara purposive dan snowbaal, teknik pengumpulan dengan tringgulasi 

(gabungan), analisis data bersifat kualitatif, dan hasil penelitian kualitatif lebih 

menekankan makna dari pada generalisasi. 

                                                 
51
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Penelitian ini diawali dengan melihat fenomena yang ada di rumah 

makan segar jaya yaitu mencari informasi terkait strategi pemasaran yang 

kemudian penyusun teliti. Sedangkan pendekatan penelitian ini adalah 

pendekatan deskriptif kualitatif yaitu  suatu metode yang menuturkan dan 

menafsirkan data yang ada, misalnya tentang situasi yang dialami, satu 

hubungan, kegiatan, pandangan, sikap yang menampak, atau tentang satu 

proses yang sedang berlangsung, pengaruh yang sedang bekerja, kelainan 

yang sedang muncul, kecenderungan yang menampak, pertentangan yang 

meruncing, dan sebagainya.
52

 Dalam penelitian ini pembahasan akan di 

fokuskan pada bagaimana strategi pemasaran rumah makan segar jaya dalam 

meningkatkan penjualan. 

 

C. Waktu dan Tempat Penelitian 

Dalam skripsi ini, lokasi penelitian ditentukan secara purposive 

(sengaja) yaitu di pangkalan kerinci. Hal ini penulis lakukan karena 

berdasarkan pada pertimbangan bahwa salah satu diantara rumah makan 

tersebut di atas seperti Rumah Makan Segar Jaya merupakan salah satu contoh 

rumah makan yang begitu popular di pangkalan kerinci. Dengan demikian, 

penulis bermaksud ingin mendiskripsikan atau menggambarkan tentang kiat-

kiat sukses rumah makan tersebut diatas dalam mempertahankan strategi 

pemasaran usahanya pada masa pendemi covid-19. Penelitian ini dilakukan 

pada bulan januari hingga maret 2022. 
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D. Informan Penelitian 

Key informan atau informan dapat diartikan sebagai sumber utama dan 

sebagai actor yang layak disebut sebagai sumber berkompeten dalam suatu hal 

atau suatu bidang tertentu secara lebih dibandingkan dengan yang lain. 

Apabila meneliti tentang sebuah perusahaan atau organisasi, maka key 

informan adalah individu yang memiliki pengetahuan khusus mengenai suatu 

hal atau suatu bidang, key informan tidak harus memiliki kedudukan khusus 

dengan jabatan tertinggi diperusahaan seperti manajer umum, direktur, dan 

lain sebagainya.
53

 

Informan penelitian ini sebanyak dari 1 orang, yaitu 1 orang pemilik 

rumah makan. Cara pengambilan informan dalam penelitian ini menggunakan 

accidental sampling yaitu memilih sampel dua orang atau unit yang paling 

mudah dijumpai atau diakses.
54

 

 

E. Subjek dan Objek Penelitian 

1. Subjek Penelitian 

Subjek adalah orang yang paham betul mengenai apa yang sedang 

diteliti. Lebih tegas moeleng mengatakan bahwa subjek penelitian adalah 

orang yang di manfaatkan untuk memberikan informasi tentang situasi dan 

kondisi latar penelitian.
55

 Subjek juga merupakan beberapa individu yang 
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berpatisipasi dalam penelitian. Subjek data didapat dan dikumpulkan.
56

 

Subjek dari penelitian ini adalah pemilik rumah makan di pangkalan 

kerinci. 

2. Objek Penelitian 

Objek penelitian yang diobservasi menurut Nyoman Kutha Ratna 

objek adalah keseluruhan gelaja yang ada disekitar kehidupan manusia. 

Apabila dilihat dari sumbernya, objek dalam penelitian kualitatif disebut 

situasi sosial yang terdiri dari tiga elemen, yaitu tempat, pelaku, dan 

aktivitas yang berinteraksi secara sinergis.
57

 objeknya adalah analisis 

strategi pemasaran dalam  meningkatkan penjualan pada masa pendemi 

covid-19 ditinjau menurut ekonomi syariah. 

 

F. Teknik Pengumpulan Data 

Untuk memperoleh data yang dibutuhkan dalam menunjang 

pembahasan penulisan penelitian ini, maka penulis menggunakan prosedur 

pengumpulan data sebagai berikut: 

1. Wawancara  

Wawancara merupakan salah satu teknik yang dapat digunakan 

untuk mengumpulkan data penelitian. Secara sederhana dapat dikatakan 

bahwa wawancara (interview) adalah suatu kejadian atau suatu proses 
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interaksi antara pewawancara (interviewer) dan sumber informasi atau 

orang yang diwawancarai (interviewee) melalui komunikasi langsung.
58

  

Pedoman wawancara berisi tentang uraian penelitian yang biasanya 

dituangkan dalam bentuk daftar pertanyaan agar proses wawancara dapat 

berjalan dengan baik. Isi pertanyaan atau pernyataan bisa mencakup fakta, 

data, pengetahuan, konsep, pendapat, persepsi atau evaluasi responden 

berkenaan dengan focus masalah atau variable-variabel yang dikaji dalam  

penelitian.
59

  

Dalam hal ini peneliti melakukan wawancara kepada pemilik rumah 

makan segar jaya untuk mendapatkan beberapa informasi yang diperlukan 

dalam penelitian. 

2. Obsevasi  

Observasi merupakan teknik pengumpulan data, dimana peneliti 

melakukan pengamatan secara langsung ke objek penelitian untuk melihat 

dari dekat kegiatan yang dilakukan.
60

 Apabila objek penelitian bersifat 

perilau, tindakan manusia, fenomena alam (kejadian-kejadian yang ada di 

alam sekitar), proses kerja, dan penggunaan responden kecil. Obeservasi 

atau pengamatan merupakan suatu teknik atau cara mengumpulkan data 

dengan jalan mengadakan pengamatan terhadap kegiatan yang sedang 

berlangsung. Observasi dapat dilakukan dengan partisipasi ataupun 

nonpartisipasi.
61
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3. Dokumentasi 

Dokumentasi adalah ditujukan untuk memperoleh data langsung dari 

tempat penelitian, meliputi buku-buku yang relevan, peraturan-peraturan, 

laporan kegiatan, dan foto-foto. Dokumentasi merupakan catatan peristiwa 

yang sudah berlalu.
62

 Dokumentasi adalah meminta data yang sudah 

didokumentasikan oleh pemilik rumah makan segar jaya untuk melengkapi 

data dan informasi yang diperlukan penulis. 

 

G. Sumber Data 

Data yang digunakan dalam penyusunan skripsi ini menggunakan dua 

sumber data yaitu data primer dan data skunder, yaitu : 

1. Data Primer 

Data primer adalah data yang diperoleh secara langsung dari 

sumber yang diteliti dengan melakukan pengamatan dan pencatatan secara 

sistematis dengan masalah yang dihadapi.
63

 Data primer dalam penelitian 

ini adalah data yang diperoleh langsung dengan cara observasi ataupun 

wawancara dengan pemilik dan karyawan rumah makan pangkalan 

kerinci. 

2. Data Sekunder 

Data sekunder merupakan sumber data yang diperoleh lewat pihak 

lain, tidak langsung diperoleh oleh peneliti dari subyek penelitiannya.
64

 

Dalam penelitian ini data sekunder adalah data yang diperoleh dari 
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referensi-referensi seperti buku, jurnal, skripsi yang berhubungan dengan 

penelitian. 

 

H. Teknik Analisis Data 

Analisis data adalah proses mengorganisasikan dan mengurutkan data 

kedalam pola, kategori dan satuan uraian dasar sehingga dapat ditemukan 

tema dan dapat dirumuskan hipotesis kerja seperti yang disarankan oleh data.
65

 

Analisis data kualitatif menurut Bogdan dan Biklen (1982:159) adalah upaya 

yang dilakukan dengan jalan bekerja dengan data, mengorganisasikan data, 

memilah-milahnya menjadi satuan yang dapat dikelola. Menistensikannya, 

mencari dan menemukan polanya. Menemukan apa saja yang penting dan apa 

yang dipelajari. Setelah itu, memutuskan apa yang dapat diceritakan kepada 

orang lain.
66

 

Sementara itu, menurut Sugiyono (2008:244), analisis data adalah 

proses mencari dan menyusun secara sistematis data yang diperoleh dari hasil 

wawancara, catatan lapangan, dan dokumentasi, dengan cara 

mengorganisasikan data ke dalam kategori, menjabarkan ke dalam unit-unit, 

melakukan sintesa, menyusun kedalam pola, memilih yang penting dan yang 

akan dipelajari, dan membuat kesimpulan sehingga mudah dipahami oleh diri 

sendiri maupun orang lain.
67
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Metode analisa yang digunakan oleh penulis adalah penulis akan 

menganalisis tentang bagaimana analisis strategi pemasaran rumah makan 

segar jaya dalam meningkatkan penjualan pada masa covid-19.  

Dalam memudahkan proses menganalisis data, maka penyusun 

melakukan tahapan-tahapan diantaranya.  

1. Analisis Sebelum di Lapangan  

Analisis ini dilakukan terhadap data hasil studi pendahuluan, atau 

data sekunder yang berkaitan dengan strategi pemasaran perusahaan jasa 

dalam meningkatkan penjualan di rumah makan segar jaya pangkalan 

kerinci. Kemudian tujuan dari analisis ini adalah untuk menentukan fokus 

penelitian walaupun masih bersifat sementara dan akan berkembang 

setelah penyusun memasuki lapangan. Dalam teori yang tertulis di kajian 

pustaka, bahwa adanya strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan 

yang diterapkan oleh rumah makan segar jaya pangkalan kerinci dapat 

berpengaruh baik bagi perkembangan perusahaan. Maka dari itu, penyusun 

fokus untuk menentukan penelitian terkait dengan strategi pemasaran 

perusahaan jasa dalam meningkatkan penjualan di rumah makan segar jaya 

pangkalan kerinci. 

2. Analisis Data di Lapangan 

Analisis data ini dilakukan pada saat pengumpulan data 

berlangsung dan setelah selesai pengumpulan data dalam periode tertentu. 

Dalam analisis ini, ada beberapa komponen dalam analisis data, 

diantaranya: 
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a. Reduksi Data 

Mereduksi data berarti merangkum, memilih hal-hal yang 

pokok, memfokuskan pada hal-hal yang penting, dicari tema dan 

polanya dan membuang yang tidak perlu. Reduksi data bisa dilakukan 

dengan jalan melakukan abstraksi. Abstraksi merupakan usaha 

rangkuman yang inti, proses dan pernyataan-pernyataan yang perlu 

dijaga sehingga tetap berada dalam penelitian. Dengan kata lain proses 

reduksi data ini dilaukan oleh peneliti secara terus menerus saat 

melakukan penelitian untuk menghasilkan catatan-catatan inti dari data 

yang diperoleh dari hasil penggilan data.
68

 

Dengan demikian, tujuan dari reduksi data ini adalah untuk 

menyederhanakan data yang diperoleh selama penggalian data 

dilapangan. Dengan reduksi data ini, penulis akan memilih dan 

memfokuskan data-data yang pokok yang didapat dari hasil 

pengamatan langsung di lapangan yang berkaitan dengan strategi 

pemasaran rumah makan segar jaya pangkalan kerinci, kemudian 

merangkumnya dan mengkategorikannya dengan data-data yang 

sesuai. 

b. Penyajian Data 

Menurut Miles dan Hubermen bahwa penyajian data adalah 

sekumpulan informasi tersusun yang memberi kemungkian adanya 

penarikan kesimpulan. Langkah ini dilakukan dengan menyajikan 
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sekumpulan informasi yang tersusun yang memberi kemungkian 

adanya penarikan kesimpulan. Hal ini dilakukan dengan alasan data-

data yang diperoleh selama proses penelitian kualitatif biasanya 

berbentuk naratif, sehingga memerlukan penyederhanaan tanpa 

mengurangi isinya. 

Penyajian data dilakukan untuk melihat gambaran keseluruhan 

atau bagian-bagian tertentu dari gambaran keseluruhan. Pada tahap ini 

peneliti berupaya mengklarifikasikan dan menyajikan data sesuai 

dengan pokok permasalahan yang diawali dengan pengkodean pada 

setiap subpokok permasalahan.
69

 Langkah kedua dalam analisis data 

ini, penyusun mendeskripsikan tentang kondisi yang terjadi di rumah 

makan segar jaya pangkalan kerinci. 

c. Kesimpulan dan Verifikasi 

Kesimpulan dan verifikasi adalah tahap akhir dalam proses 

analisis data. Pada bagian ini peneliti mengutarakan kesimpulan dari 

data-data yang telah diperoleh. Kegiatan ini dimaksudkan untuk 

mencari makna dari data yang dikumpulkan dengan mencari 

hubungan, persamaan, atau perbedaan. Penarikan kesimpulan bisa 

dilakukan dengan jalan membandingkan kesesuaian pernyatan dari 

subyek penelitian dengan makna yang terkandung dengan konsep-

konsep dasar dalam penelitian tersebut. 
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Tahapan-tahapan diatas terutama tahapan reduksi dan 

penyajian data, tidak melulu terjadi secara beriringan. Akan tetapi, 

kadang setelah dilakukan penyajian data juga membutuhkan reduksi 

data lagi sebelum ditarik sebuah kesimpulan.
70

 Dalam hal ini penulis 

menarik kesimpulan dan menverifikasi pada strategi rumah makan 

segar jaya pangkalan kerinci. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Kesimpulan 

Pada bagian akhir pembahasan skripsi ini penulis akan menyajikan 

beberapa kesimpulan yang diperoleh berdasarkan hasil penulisan yang 

disesuaikan dengan tujuan penulisan dalam skripsi. Penulis juga memberikan 

saran berdasarkan realita yang ada, selain itu saran ini juga sebagai masukan 

untuk rumah makan barokah dengan harapan dapat dijadikan sumbangan 

pemikiran yang perlu dipertimbangkan demi perkembangan dan kemajuan 

rumah makan segar jaya pangkalan kerinci. 

1.  Strategi pemasaran yang dilakukan oleh rumah makan segar jaya 

pangkalan kerinci yaitu bauran pemasaran (marketing mix) dengan 

menggunakan 4P (product, price, place, promotion).  

2. Upaya mempertahankan peningkatan penjualan pada rumah makan segar 

jaya ialah kesetiaan pelanggan pada rumah makan segar jaya. Adapun 

kendala pada rumah makan ialah adanya covid-19 sehingga masyarakat 

takut untuk keluar rumah. 

3. Tinjuan Ekonomi syariah terhadap Strategi Pemasaran Rumah Makan 

Segar Jaya Pangkalan Kerinci tidak bertentangan dengan prinsip ekonomi 

syariah yaitu usaha Rumah Makan Segar Jaya ini strategi produksi dalam 

memasarkan produknya mengedepankan nilai kejujuran yaitu produknya 

halal, kualitasnya terjamin. Kemudian strategi harga berlaku adil dan suka 

sama suka bahkan tidak membedakan status pembeli. Selanjutnya strategi 
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promosi tidak melakukan kecurangan atau kebohongan didalamnya yang 

membuat pelanggan tidak mau lagi membeli di usaha tersebut dan strategi 

distribusi tidak ada yang merugikan orang lain. Adapun dalam 

meningkatkan penjualan Rumah Makan Segar Jaya memiliki sikap 

kepribadian yang baik, adil,  takwa, dan melayani dengan rendah hati. 

 

B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan maka diajukan 

beberapa saran sebagai berikut: 

1. Penerapan strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan dilakukan 

Rumah Makan Segar Jaya di kota Pangkalan Kerinci, diharapkan bisa 

lebih di tingkatkan dari segi promosi. Agar nantinya bisnis yang dijalankan 

menjadi lebih berkembang dan bisa menyerap tenaga kerja lebih banyak 

lagi. Dan penambahan lahan parkir yang luas karena seiring dengan 

banyaknya  konsomen  yang diiringi dengan fasilitas yang ada. 

2. Rumah Makan Segar Jaya harus mempertahankan cita rasa yang ada 

sehingga para konsumen tetap menjadi pelanggan setia. 

3. Kepada masyarakat agar lebih luas cerdas dalam memilih produk yang 

mempunyai mutu dan kualitas yang bagus dan lebih mengutamakan 

produk-produk kualitas yang baik. 
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LAMPIRAN



 

 

Lampiran 1. Pedoman Wawancara 

PEDOMAN WAWANCARA 

1. Ada berapa macam menu makanan rumah makan segar jaya 

pangkalan kerinci? 

2. Apa saja strategi produk yang diterapkan sebelum dan sesudah  

covid-19? 

3. Bagaimana cara bapak menetapkan harga? 

4. Apakah ada penurunan harga pada saat rumah makan segar jaya 

mengalami penurunan penjualan? 

5. Apa saja strategi promosi yang diterapkan sebelum dan sesudah 

covid-19? 

6. Apabila penjualan rumah makan segar jaya menurun apa tindakan 

strategi promosi bapak guna meningkatkan penjualan? 

7. Apa saja strategi distribusi yang diterapkan sebelum dan sesudah 

covid-19? 

8. Bagaimana usaha bapak dalam mengkaitkan strategi tempat yang 

digunakan untuk meningkatkan penjualan? 

9. Kesempatan apa saja yang bapak ambil saat ini untuk 

meningkatkan penjualan? 

10. Factor apa saja yang dapat mengancam rumah makan segar jaya 

pangkalan kerinci? 



 

 

Lampiran 2. Keadaan Rumah Makan Segar Jaya 

        
Parkir RM Makan Segar Jaya      Menu Makanan RM Sega Jaya 

 

       
Ruang Makan RM Segar Jaya Pembeli RM Segar Jaya 

  

  
Wawancara Pemilik RM Segar Jaya 
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