BAB IV

ANALISIS SWOT STRATEGI PEMASARAN

SYARIAH KULINER SOP DUREN

A. Deskripsi Pemasaran Kuliner Sop Duren Pak Uban

1. Profil Perusahaan

Sejarah berdirinya Kedai Sop Duren Pak Uban

Kebon Jahe Kota Serang berawal dari pemikiran Bapak

H. Al Hamidi, S.Sos, M.Si yang melihat bahwa

banyaknya masyarakat yang menyukai durian ini sendiri

bahkan tidak hanya penduduk asli serang bahkan semua

masyarakat yang sedang berada di serang, karena durian

ini adalah salah satu buah yang berbuah hanya pada

musim  tertentu membuat banyak orang yang

menginginkan durian harus menunggu sehingga munculah

pemikiran untuk membuat Kedai Sop Duren Pak Uban

ini, agar dapat memudakan semua masyarakat yang

sedang mencari durian walaupun tidak sedang berada di

musim durian sendiri.
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Dan melihat lagi yang menyukai durian semua
umur tidak hanya kalangan orang tua, dewasa tetapi
remaja dan anak kecil juga menyukai durian, karena itulah
juga di buatnya kedai ini dengan fasilitas untuk remaja
yang sering kali ingin menikmati makanan sembari
mengobrol tidak seperti durian lainnya yang biasa duduk
lesehan Kkali ini di sediakannya kedai seperti tongkrongan
untuk remaja sehingga bisa membuat semua kalangan
merasa nyaman di Kedai Sop Durian Pak Uban ini.

Untuk duriannya sendiri Kedai Sop Duren Pak
Uban ini mengambil durian terbaik di berbagai daerah
tidak hanya serang, kedai ini juga mengambil dari luar
pulau seperti, Medan, Palembang, Lampung hingga
banyak daerah lainnya karena biasanya semua daerah bisa
menghasilkan buah yang di waktu yang berbeda sehingga
bisa menghasilkan durian setiap saat dan tidak membuat
masyarakat menunggu untuk memakan durian ataupun
olahan duriannya sendiri. Untuk menu yang ada di Kedai

Sop Durian Pak Uban ini sendiri tidak hanya
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menyedidakan Sop Durian akan tetapi menyediakan
durian murni yang bis akita nikmati di kedai terdebut,
bahkan juga menjual beraneka makanan lainnya.
2. Sejarah Perusahaan

Kedai Sop Durian Pak Uban Kebon Jahe Kota
Serang ini beralamat di JI. K.H. Abdul Hadi No. 98,
Cipare, Kec. Serang, Kota Serang, Banten 42117
Indonesia. Yang didirikan PT Farhan Abadi oleh Bapak
H. Al Hamidi, S.Sos, M.Si yang berawal dari pemikiran
beliau untuk menciptakan tempat makan durian semua
masyarakat agar semua masyarakat tidak harus menunggu
jangka satu tahun agar dapat menikmati dan mencicipi
rasa durian ini sendiri, yang menjadi tempat untuk semua
umur dari remaja hingga lanjut usia yang tempatnya di
buat nyaman agar bisa menikmati durian sambal
berbinang-bincang.

3. Gambaran Umum

Kedai Sop Duren Pak Uban ini berlokasi di Kebon

Jahe Kota Serang yang dimana lokasi ini dipilih
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karena lokasi ini adalah lokasi yang sangat strategis
dimana lokasinya terletak di tengah Kota Serang yang
memungkinkan banyak pengunjung dating. Ruangan
dan halaman parkir cukup luas juga yang membuat
banyak pelanggan tidak akan menunggu lama saat
pemesanan dikarenakan ruangan yang cukup untuk

menampung banyak pelanggan.

4. Lokasi Bangunan

Berdasarekan wawancara dengan Bapak H. Al
Hamidi, S.Sos, M.Si selaku pemilik dan pendiri dari
Kedai Sop Duren Pak Uban Kebon Jahe Kota Serang di
peroleh keterangan sebagai berikut :

“Lokasi merupakan salah satu faktor yang sangat
penting dalam aktivitas usaha. Sehubungan dengan itu
seorang pengusaha tidak dapat mengabaikan peran
lokasi tempat usaha yang sangat penting ini. Banyak
usaha yang sukses dijalankan di tempat tertentu, tetapi
usaha yang sama terbukti gagal jika dilaksanakan di

tempat lainnya. Tempat tertentu akan sangat sesuali
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untuk suatu jenis usaha tetapi tidak sesuai untuk jenis
usaha yang lainnya.”

Penjelasan Bapak H. Al Hamidi, S.Sos, M.Si
mengisyaratkan bahwa dari Kedai Sop Duren Pak
Uban Kebon Jahe Kota Serang sangat menyadari
pentingnya lokasi karena lokasi dianggap sebagai salah
satu faktor yang turut menentukan eksistensi dari Kedai
Sop Duren Pak Uban Kebon Jahe Kota Serang. Oleh
karena itu tata letak bangunan dan juga akses jalan juga
menjadi pertimbangan pemilihan lokasi. Sejalan
dengan keterangan di atas, Bapak H. Al Hamidi,
S.Sos, M.Si menjelaskan bahwa:

“ jika dibandingkan dengan tempat lain lokasi
sop duren ini lebih strategis dikarenakan langsung
menghadap ke jalan raya dan juga berada di pusat kota
serang sehingga membuat masyarakat cepat

menemukan lokasi kedai sop duren ini sendiri”?

Al Hamidi, Pemilik dan Pendiri Kedai Sop Duren Pak Uban Kebon
Jahe Kota Serang, wawancara dengan penulis di kantornya, tanggal 16 Maret
2021.

2 Al Hamidi, Pemilik dan Pendiri Kedai Sop Duren Pak Uban Kebon
Jahe Kota Serang, wawancara dengan penulis di kantornya, tanggal 16 Maret
2021.
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5. Keberadaan Pesaing

Berdasarkan wawancara dengan Bapak H. Al
Hamidi, S.Sos, M.Si selaku pemilik dan pendiri dari
Kedai Sop Duren Pak Uban Kebon Jahe Kota Serang di
peroleh keterangan sebagai berikut :

“Pesaing salah satu faktor penentu keberhasilan
dalam sebuah usaha. Jika kita gagal menghadapi
pesaing maka kita juga bisa dipastikan akan gagal
dalam usaha. Keberadaan pesaing di sekitar Kedai Sop
Duren Pak Uban Kebon Jahe Kota Serang lebih kepada
persaingan sehat dengan modal dan produk yang sama
kuat, sehingga persaingan akan lebih kepada inovasi

59 3

dan pelayanan”.

Hal ini yang membuat Bapak H. Al Hamidi,
S.Sos, M.Si memilih mendirikan usahanya di lokasi
yang sekarang karena jika dibandingkan dengan tempat
lain mungkin akan kurang efektif karena kurang mampu
untuk menjangkau semua kalangan masyarakat
sedangkan yang saat ini sangat efektif walaupun adanya

keberadaan pesaing tetapi dengan persaingan yang sehat

® Al Hamidi, Pemilik dan Pendiri Kedai Sop Duren Pak Uban Kebon
Jahe Kota Serang, wawancara dengan penulis di kantornya, tanggal 16 Maret
2021.
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yang membuat kedai sop duren ini sendiri semakin
berinovasi dan semakin memberikan sesuatu hal yang
baru.
6. Kemungkinan Terlihat

Pemilihan lokasi di sebelum lampu merah kebon
jahe membuat Kedai Sop Duren Pak Uban mudah
dilihat oleh para calon konsumen. Ini merupakan salah
satu cara promosi dari Kedai Sop Duren Pak Uban
dalam memperkenalkan Kedai Sop Duren tersebut ke
calon pelanggan. Dan juga jika di lihat Kedai Sop
Duren Pak Uban ini berada di tengah Kota Serang yaitu
tidak jauh dari Hotel Ratu Kota Serang, dan tentunya
Kedai Sop Duren Pak Uban ini langsung menghadap
kejalan raya sehingga tidak hanya konsumen lama yang
dating akan tetapi semua orang yang melalui jalan raya
akan melihat dan memungkinkan untuk berenti dan
membeli di Kedai Sop Duren Pak Uban.
7. Kemudahan Akses

Pemilihan lokasi di anggap strategis oleh pemilik

sekaligus pendiri Kedai Sop Duren Pak Uban karena
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seperti sebelumnya yang menjelaskan bahwa Kedai
Sop Duren Pak Uban ini berada di pusat kota, dan juga
langsung menghadap kejalan raya dan berada di
sebelum lampu merah kebon jahe, jadi untuk
kemudahan akses sendiri tidak usah di ragukan lagi
karena sudah pasti untuk akses ke Kedai Sop Duren
Pak Uban ini sangat mendukung karena tidak masuk
gang sama sekali dan berada di pusat kota dan tentunya
langsung di pinggir jalan jadi posisi Kedai Sop Duren
Pak Uban sangat strategis dengan kemudahan akses
yang seperti ini.
8. Visi dan Misi Perusahaan
o Visi

“Menjadi kedai durian yang tidak pernah mengenal
musim”
e Misi

a. Menyediakan durian dengan kualitas terbaik

b. Menjadi teladan bagi usaha lainnya

c. Menyediakan lapangan kerja baru
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d. Meningkatkan Kkinerja profesionalisme sesuai
dengan ajaran al-Qur’an dan al-Sunnah
9. Sasaran dan Tujuan
Sasaran
e Masyarakat di sekitar Kota Serang
e Pencinta durian dan penikmat durian dari
berbagai tempat.
e Anak-anak muda yang ingin menghabiskan
waktu di luar rumah
e Mahasiswa yang sedang mencari tempat santai

untuk mengerjakan tugas dengan free wifi

Tujuan

e Mencari keuntungan/profit yang halal dan
barokah

e Melakukan usaha perdagangan busana muslim
sesuai dengan ajaran dalam Al-Qur’an dan Al-

Sunnah
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10. Struktur Organisasi

Adapun struktur organisasi Kedai Sop Duren Pak

Uban Kebon Jahe Kota Serang ini sebagai berikut :*

Gambar 2

STRUKTUR ORGANISASI

Kedai Sop Duren Pak Uban Kebon Jahe Kota Serang

Pemilik Toko

!

Kepala Toko

Pembantu
Kepala Toko

Kasir

Bendahara
Toko

Pramuniaga

v

Tenaga
kebersiahan

2021.

* Al Hamidi, Pemilik dan Pendiri Kedai Sop Duren Pak Uban Kebon
Jahe Kota Serang, wawancara dengan penulis di kantornya, tanggal 16 Maret
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Dalam sebuah organisasi perlu adanya pembagian
tugas dari masing-masing karyawan dengan tujuan agar
dapat bekerja dengan efektif dan efisien sesuai dengan
keahlian dan kemampuan masing-masing. Pembagian
tugas di Kedai Sop Duren Pak Uban adalah sebagai

berikut:

> Pemilik toko

1) Mengaudit laporan keuangan toko

2) Memberi dan menarik modal usaha

3) Penanggungjawab usaha

4) Memantau perkembangan usaha

> Kepala toko

1) Membuat kebijakan toko

2) Menjalankan aktifitas yang berkaitan dengan

toko

3) Mengawasi pelaksanaan harian
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4) Mengatur administrasi toko (keuangan,

kepegawaian, penjualan dan pembelian)

5) Mengangkat dan memberhentikan pegawai

6) Mengecek laporan keuangan sebelum

diserahkan ke pemilik toko

Pembantu kepala toko

1) Bersama kepala toko dalam membuat kebijakan

2) Membantu kepala toko dalam mengawasi

pelaksanaan harian

3) Membantu kepala toko dalam mengatur

administrasi

4) Membantu kepala toko dalam mengecek laporan

keuangan

Kasir

1) Melayani pembayaran pembelian

2) Menginput barang yang sudah masuk
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3) Membuat laporan keuangan harian

» Pramuniaga

1) Mengantarkan makanan

2) Mengambil makanan yang sudah seelesai di

makan

3) Membantu pelanggan dalam kegiatan pembelian

4) Menjaga kebersihan toko

» Tenaga Kebersihan

1) Membersihkan toko sebelum dan sesudah toko

beroprasi

2) Membantu menata parker di Kedai Sop Duren

Pak Uban

11. Produk Kedai Sop Duren Pak Uban
Kedai Sop Duren Pak Uban ini bergerak dalam
bidang kuliner dimana menyediakan berbagai jenis

durian dan tentunya yang paling terkenal adalah olahan
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sop duerennya, dan tentunya buah duriannya yang
terkenal dengan kualitas terbaik.

Durian di sini di ambil dari berbagai tempat tidak
hanya di sekitar Banten saja ataupun hanya pulau jawa
akan tetapi juga diambil dari pulau sebrang yaitu pulau
Sumatra, seperti dari, Medan, Palembang, Lampung dan
berbagai kota lainnya, sehingga menghasilkan durian
dengan kualitas terbaik.

Untuk pengambilan keuntungan sendiri Kedai Sop
Duren Pak Uban ini tidak mengambil keuntungan secara
besar besaran akan tetapi seperti yang di ajarkan oleh
islam mengambil keuntungan 10%-30% saja.

Produk dari Kedai Sop Duren Pak Uban ini juga
tidak hanya di nikmati oleh masyarakat sekitar serang
bahkan ada yang sengaja dating dari luar kota serang
untuk menikmati Durian Pak Uban ini, dan berikut
adalah daftar harga produk yang di jual oleh Kedai Sop

Duren Pak Uban :
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No Nama Makanan dan Minuman Harga
1 Durian 60.000 - 150.000
2 Sop Durian Original 15.000
3 Sop Durian Cincau 16.000
4 Sop Durian Cendol 16.000
5 Sop Durian Kacang Hijau 16.000
6 Sop Durian Oreo 17.000
7 Sop Durian Nangka 17.000
8 Sop Durian Ketan 18.000
9 Sop Durian Cendol Nangka 18.000
10 | Sop Durian Mangga 20.000
11 | Sop Durian Alpukat 20.000
12 | Sop Durian Cendol Ketan 20.000
13 | Sop Durian Cendol Mangga 21.000
14 | Sop Durian Cendol Alpukat 21.000
15 | Ketan 7.000
16 | Sosis Goreng 10.000
17 | Cumi Goreng 10.000
18 | Kentang Goreng 10.000
19 | Otak-otak Goreng 10.000
20 | Kornet Goreng 13.000
21 | Pisang Bakar Keju 15.000
22 | Roti Bakat 15.000
23 | Pancake 15.000
24 | Air Mineral 5.000
25 | Teh Manis 5.000
26 | Kopi Pahit 5.000
27 | Kopi Susu 5.000
28 | Kopi Gooday 5.000
29 | Kopi Nescafe 5.000
30 | Jeruk Dingin/Panas 10.000
31 Lemon Dingin/Panas 10.000
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32

Jus Mangga 13.000

33

Jus Alpukat 13.000

Sumber : Daftar menu di Kedai sop duren pak uban

. Stategi Pemasaran Syariah pada Kuliner Sop Duren

Pak Uban

Karena peneliti melakukan penelitian dalam pemasaran

syariahnya maka peneliti menemukan strategi pemasaran lain

yang berdasarkan strategi pemasaran Syariah yang sesuai

dengan Kkarakteristik pemasaran Syariah, yang dimana

karakteristik pemasarannya adalah :

a. Teistis (Rabbaniyah)

Salah satu ciri khas pemasaran syariah
yang tidak dimiliki dalam pemasaran konvensional
adalah sifatnya yang religius. Kondisi ini tercipta
dari kesadaran akan nilai-nilai religius yang
dipandang penting sehingga senantiasa mewarnai
segala aktivitas dalam pemasaran.

Seorang pemasar syariah akan selalu mematuhi

hukum-hukum syariah, dalam aktivitas pemasaran
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mulai dari segmenting, targeting dan positioning.
Begitu juga dengan marketing mix-nya, dimana
melakukan kegiatan tersebut senantiasa dijiwai oleh
nilai-nilai religius dan menempatkan kebesaran Allah
diatas segalanya. Selain itu, pemasaran syariah
haruslah memiliki nilai (value) yang lebih tinggi dan
lebih baik. Karena bisnis syariah adalah bisnis
kepercayaan, bisnis berkeadilan dan bisnis yang tidak
mengandung tipu muslihat di dalamnya.

Bapak H. Al Hamidi, S.Sos, M.Si, pemilik dan
pendiri  Kedai Sop Duren Pak Uban memberi
penjelasan pada peneliti:

“Kedai Sop Duren Pak Uban dalam menjalankan
usahanya memiliki karakteristik yang Islami, yaitu
tidak hanya melihat segi ke duniaan saja, tapi juga kita
selalu ingat pada Tuhan bahwa setiap orang yang
menjalankan usahanya sah-sah saja menggunakan
berbagai strategi pemasaran tapi harus di ingat

peraturan Tuhan tidak boleh diabaikan”.”

®> Al Hamidi, Pemilik dan Pendiri Kedai Sop Duren Pak Uban Kebon
Jahe Kota Serang, wawancara dengan penulis di kantornya, tanggal 16 Maret
2021.
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Keterangan Bapak H. Al Hamidi, S.Sos, M.Si
menunjukkan bahwa Theistis atau ketuhanan atau
rabbaniyah adalah satu keyakinan yang bulat, bahwa
semua gerak-gerik manusia selalu berada di bawah
pengawasan Allah SWT. Oleh sebab itu, semua insan
harus berperilaku sebaik mungkin, tidak berperilaku
licik, suka menipu, mencuri milik orang lain suka
memakan harta orang lain dengan jalan yang batil dan
sebagainya. Kondisi tersebut sangat diyakini oleh
umat Muslim, sehingga menjadi pegangan hidup,
tidak tergoyahkan. Nilai Rabbaniyah tersebut melekat
atau menjadi darah daging dalam pribadi setiap
Muslim, sehingga dapat mengerem perbuatan-
perbuatan tercela dalam dunia bisnis, untuk contoh
dari strategi pemasaran Kedai Sop Duren Pak Uban
yang sesuai dengan Kkarakteristik teistis atau
rabbaniyah yaitu :

1. Karyawan selalu berdoa dan juga membaca

bismillah terlebih dahulu sebelum membuka Kedai
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Sop Duren Pak Uban.

2. Karyawan selalu berdoa dan mengucap
Alhamdulillah  setelan  melakukan  proses
pemasaran di Kedai Sop Duren Pak Uban.

3. Pemilik menyediakan tempat sholat atau mushola
bagi karyawan maupun pelanggan agar bisa
melakukan kewajibannya dengan tepat waktu.

4. Menyediakan tempat untuk pelanggan yang ingin
beramal dimana nantinya akan di berikan kepada
anak yatim atau orang yang tidak mampu baik
dalam bentuk uang maupun makanan.

b. Etis (Akhlagiyyah)

Karakteristik selanjutnya dari pemasaran syariah
adalah sifatnya yang sangat mengedepankan akhlak
(moral dan etika) dalam seluruh aspek kegiatan
pemasaran dan menjadi pedoman dalam bisnis. Oleh
karena itu dalam pemasaran syariah, tidak dibenarkan
untuk menghalalkan segala cara demi mendapat

keuntungan finansial sebesar mungkin.
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Nilai-nilai moral dan etika adalah nilai yang
bersifat universal, yang diajarkan oleh semua agama
di dunia. Karena itu, sudah sepatutnya akhlak dapat
menjadi panduan bagi seorang syariah marketer untuk
selalu memelihara nilai-nilai moral dan etika dalam
setiap tutur kata, perilaku, dan keputusan-
keputusannya.

Bapak H. Al Hamidi, S.Sos, M.Si sebagai pemilik
serta pendiri Kedai Sop Duren Pak Uban menuturkan:

“Didirikannya Kedai Sop Duren Pak Uban semoga
bermanfaat, bagi saya pribadi dan segenap karyawan
di sini harus menanamkan nilai-nilai akhlak al-
karimah. Kuncinya adalah akhlak karena Nabi
Muhammad SAW diutus ke muka bumi adalah untuk
menyempurnakan akhlak. Nah semoga Kedai Sop
Duren Pak Uban dapat memberi sumbangsih akhlak,
khususnya dengan pelayanan dari pegawai Kedai Sop
Duren Pak Uban yang mengutamakan akhlak yaitu

dengan memperlakukan pelanggan dengan sebaik
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mungkindan juga pada kuliner kami yang menjamin
atas kehalalannya agar pelanggan bisa menikmati
kuliner kam dengan nyaman tanpa meragukan hal
apapun.”®

Penuturan Bapak H. Al Hamidi, S.Sos, M.Si
mengisyaratkan, etis atau akhlagiah artinya semua
perilaku berjalan di atas norma etika yang berlaku
umum. Etika adalah kata hati, dan kata hati ini adalah
kata yang sebenarnya, "the will of God", tidak bisa
dibohongi. Seorang penipu yang mengoplos barang,
menimbun barang, mengambil harta orang lain dengan
jalan yang bathil pasti hati kecilnya berkata lain, tapi
karena rayuan setan maka ia tergoda berbuat curang,
ini artinya ia melanggar etika, ia tidak menuruti apa
kata hati yang sebenarnya. Oleh sebab itu, hal ini

menjadi panduan para marketer Islami selalu

memelihara setiap tutur kata, perilaku dalam

® Nengsih, penduduk sekitar Kedai Sop Duren Pak Uban Kebon Jahe
Kota Serang, wawancara dengan penulis di sekitar Kedai Sop Duren, tanggal
17 Maret 2021.
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berhubungan bisnis dengan siapa saja, konsumen,

penyalur, toko, pemasok ataupun saingannya, untuk

contoh dari strategi pemasaran Kedai Sop Duren Pak

Uban yang sesuai dengan Kkarakteristik etis atau

akhlagiyyah yaitu :

1. Karyawan selalu mengucapkan salam kepada
pelanggan yang baru dating.

2. Karyawan selalu bersikap ramah kepada semua
pelanggan

3. Karyawan selalu siap dan siaga saat pelanggan

membutuhkan bantuan.M

c. Realistis (al-Wagqi’iyyah)

Syariah marketing bukanlah konsep yang
eksklusif, fanatic, antimodernitas dan kaku. Akan
tetapi, syariah marketing adalah konsep  yang
fleksibel, sebagaimana keluasan dan keluwesan
syariah Islam yang melandasinya.

Fleksibel berarti tidak kaku dan eksklusif dalam

bersikap, berpenampilan, dan bergaul. Namun tetap
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harus bekerja ~ dengan profesional serta
mengedepankan nilai-nilai religius, kesalehan, aspek
moral, dan kejujuran dalam segala aktivitas. Fleksibel
atau kelonggaran (al’afw) sengaja diberikan oleh
Allah SWT agar penerapan syariah senantiasa
realistis dan dapat mengikuti perkembangan zaman.

Peneliti dalam hal ini mewawancarai juga
ibu Nengsih selaku penduduk di sekitar toko,
jawabanya sebagai berikut:

“Setahu saya dari beberapa pembeli dan
lingkungan masyarakat di sini, pemilik Kedai Sop
Duren Pak Uban dan karyawannya bicara kualitas dan
harga apa adanya. Sesuai dengan kenyataan, tidak
mengada-ada agar barangnya laku. Mereka semua
sangat ramah pada pembeli, dan ya boleh dibilang
jujur.”7

Realistis atau al-wagiiyyah yang artinya sesuai
dengan kenyataan, jangan mengada-ada apalagi yang

menjurus kepada kebohongan. Semua transaksi yang

" Nengsih, penduduk sekitar Kedai Sop Duren Pak Uban Kebon Jahe
Kota Serang, wawancara dengan penulis di sekitar Kedai Sop Duren, tanggal
17 Maret 2021..
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dilakukan harus berlandasan pada realita, tidak
membeda-bedakan orang, suku, warna kulit. Semua
tindakan penuh dengan kejujuran. Bahkan ajaran
Rasulullah Saw. tentang sifat realistis ini ialah jika
anda menjual barang ada cacatnya, maka katakan
kepada calon pembeli, bahwa barang ini ada sedikit
cacat. Jika pembeli setelah diberitahu masih tetap
ingin memiliki barang tersebut, itu lebih baik. Tidak
boleh anda bersumpah, bahwa barang tersebut betul-
betul baik dan sempurna, padahal ada cacatnya. Bahan
makanan yang basah jangan disimpan di bawah, tapi
naikkan ke atas agar dapat dilihat oleh pembeli.
Demikian mulianya ajaran Rasulullah Saw. sangat
realistis, jangan sekali-kali mengelabui orang, ini
harus diikuti oleh umatnya, untuk contoh dari strategi
pemasaran Kedai Sop Duren Pak Uban yang sesuai
dengan karakteristik realistis atau al-waqqiyah adalah:
1. Karyawan memakai pakaian muslim yang dimana

karyawan perempuan menggunakan hijab.
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2. melakukan pemasaran melalui media social yaitu
dengan facebook, dan juga Instagram.

3. Kedai Sop Duren Pak Uban bergabung dengan
aplikasi yang mampu meningkatkan penjualan
atau menjadi prantara penjualan yaitu seperti
grab, gojek dan lain sebagainya.

d. Humanistis (al-Insaniyyah)

Salah satu keistimewaan dari pemasaran syariah
adalah sifatnya yang humanistis universal. Pengertian
humanistis adalah bahwa syariah diciptakan untuk
manusia  agar  derajatnya  terangkat,  sifat
kemanusiaannya terjaga dan terpelihara, serta sifat-
sifat kemewahannya dapat terkekang dengan panduan
syariah.

Syariat Islam adalah syariah yang Dbersifat
humanistis (insaniyyah), yang diciptakan untuk
manusia sesuai dengan Kkapasitasnya tanpa me
mbedakan ras, warna kulit, kebangsaan maupun

status. Dengan memiliki nilai-nilai humanistis,
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manusia dapat terkontrol dan seimbang. Bukan
menjadi manusia yang serakah, yang menghalalkan
segala cara untuk meraih keuntungan sebesar
mungkin, bukan pula menjadi manusia yang bahagia
di atas penderitaan orang lainn.

Penuturan dari Bapak H. Al Hamidi, S.Sos, M.Si
sebagai pendiri serta pemilik Kedai Sop Duren Pak
Uban sebagai berikut:

“Pemilik Kedai Sop Duren Pak Uban termasuk
karyawan dan seluruh aktivitas di toko ini harus
berpegang teguh pada Humanistis atau al-insaniyah
yang artinya berperikemanusiaan, hormat
menghormati sesama, terlebih lagi dengan pembeli
harus dianggap sebagai raja.”®
Penjelasan Bapak H. Al Hamidi, S.Sos, M.Si

mengandung arti bahwa Humanistis atau al-insaniyah

yang artinya berperikemanusiaan, hormat

8Al Hamidi, Pemilik dan Pendiri Kedai Sop Duren Pak Uban Kebon
Jahe Kota Serang, wawancara dengan penulis di kantornya, tanggal 16 Maret
2021.
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menghormati sesama. Pemasaran berusaha membuat
kehidupan menjadi lebih baik. Jangan sampai kegiatan
pemasaran malah sebaliknya merusak tatanan hidup di
masyarakat, menjadikan kehidupan bermasyarakat
terganggu, seperti hidupnya gerombolan hewan, tidak
ada aturan dan yang kuat yang berkuasa. Juga dari segi
pemasar sendiri, jangan sampai menjadi manusia
serakah, mau menguasai segalanya, menindas dan
merugikan orang lain. Apa yang telah diutarakan di
atas menunjukkan bahwa Bapak H. Al Hamidi, S.Sos,
M.Si telah menerapkan karakteristik pemasaran Islami
yang terdiri dari pertama, Ketuhanan; kedua, etis
(akhlak); ketiga, realistis, keempat, humanistis. Hal ini
sesuai dengan teori Kertajaya yang dikutip oleh
Bukhari Alma dan Donni Juni Priansa bahwa
karakteristik pemasaran Islami terdiri dari beberapa

unsur yaitu ketuhanan, etis, realistis, dan humanistis.”

° Bukhari Alma dan Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah:
Menanamkan Nilai dan Praktis Syariah dalam Bisnis Kontemporer, (Bandung:
Alfabeta), h. 350.
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Untuk contoh dari strategi pemasaran Kedai Sop
Duren Pak Uban yang sesuai dengan karakteristik
humanistis atau al-insaniyyah adalah:

1. Hubungan karyawan dengan pemilik ataupun
pendiri Kedai Sop Duren berjalan dengan baik.

2. Gaji karyawan selalu dibayarkan dengan waktu
yang tepat.

3. Jam kerja sesuai dengan jam kerja yang ada dan
jika lebih dari itu Kedai Sop Duren Memberikan
bonus kepada karyawan.

Berdasarkan wawancara dengan Bapak H. Al
Hamidi, S.Sos, M.Si selaku pemilik dan pendiri dari
Kedai Sop Duren Pak Uban Kebon Jahe Kota Serang di
peroleh keterangan sebagai berikut :

“ Kedai Sop Duren Pak Uban Kebon Jahe Kota
Serang ini memiliki strategi yang mengikuti zaman
karena jika hanya dengan satu strategi dari Kedai Sop
Duren Pak Uban Kebon Jahe Kota Serang ini akan
kalah dengan pesain pesaing baru contohnya makanan
yang ada di dari Kedai Sop Duren Pak Uban ini bisa di
beli melalui beberapa aplikasi seperti gojek dan grab,
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hal itu di lakukan agar bisa memudahkan pelanggan
untuk menikmati olahan makanan kami, jika kita hanya
menerapkan strategi pemasangan spanduk saja tentunya
kita akan kehilangan pelanggan yang hanya bisa diam
di rumah tetapi ingin menikmati makanan, terutama saat
ini sedang adanya pembatasan untuk keluar rumah jadi
5510

kita harus selalu memperbaharui strategi yang ada

Keterangan dari Ibu Nengsih selaku penduduk di
sekitar Kedai Sop Duren Pak Uban menurutrkan:

“Pembelinya sekitar Kedai Sop Duren Pak Uban
sangat banyak, pertama, karena sudah lama berdiri,
kedua, mungkin kualitas Durian dan banyaknya variasi
dari olahan sop duren ini selalu menyesuaikan
perkembangan masyarakat; ketiga, lokasi yang mungkin
5511

mendukung.

Berdasarekan wawancara dengan Bapak H. Al
Hamidi, S.Sos, M.Si selaku pemilik dan pendiri dari
Kedai Sop Duren Pak Uban Kebon Jahe Kota Serang

mengatakan bahwa :

10 Al Hamidi, Pemilik dan Pendiri Kedai Sop Duren Pak Uban Kebon
Jahe Kota Serang, wawancara dengan penulis di kantornya, tanggal 16 Maret
2021.

1 Nengsih, penduduk sekitar Kedai Sop Duren Pak Uban Kebon Jahe
Kota Serang, wawancara dengan penulis di sekitar Kedai Sop Duren, tanggal
17 Maret 2021.
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“Strategi pemasaran dari Kedai Sop Duren Pak
Uban juga berlandaskan pada bisnis islami. Kita sangat
mengedepankan adanya konsep rahmat dan ridha, baik
dari penjual pembeli, sampai dari Allah SWT. Dengan
demikian, aktivitas pemasaran harus didasari pada etika.
Etika pemasaran dalam hubungannya dengan produk
yaitu Produk yang halal dan thoyyib, Produk yang
berguna dan dibutuhkan, produk yang berpotensi
ekonomi, produk yang bernilai tambah yang tinggi, dan
t.”12

produk yang dapat memuaskan masyaraka

Etika bisnis Islami yang diterapkan Kedai Sop
Duren Pak Uban. Peneliti mendapat keterangan dari
Bapak H. Al Hamidi, S.Sos, M.Si sebagai pemilik
serta pendiri Kedai Sop Duren Pak Uban sebagai
berikut:

“Strategi pemasaran Kedai Sop Duren Pak Uban
berlandaskan pada bisnis Islami. Kita sangat
mengedepankan adanya konsep rahmat dan ridha, baik
dari penjual pembeli, sampai dari Allah SWT. Dengan
demikian, aktivitas pemasaran harus didasari pada

etika. Etika pemasaran dalam hubungannya dengan

12 Al Hamidi, Pemilik dan Pendiri Kedai Sop Duren Pak Uban Kebon

Jahe Kota Serang, wawancara dengan penulis di kantornya, tanggal 16 Maret

2021.
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produk yaitu Produk yang halal dan thoyyib, Produk
yang berguna dan dibutuhkan, produk yang berpotensi
ekonomi, produk yang bernilai tambah yang tinggi,
dan produk yang dapat memuaskan masyarakat.”*?
Penuturan Bapak H. Al Hamidi, S.Sos, M.Si

sebagai pemilik serta pendiri Kedai Sop Duren Pak
Uban menjadi indikasi bahwa toko Kedai Sop Duren
Pak Uban telah menerapkan etika pemasaran dalam
konteks produk. Hal ini sebagaimana teori
Muhammad dalam bukunya “Etika Bisnis Islami”.**
Mencontoh praktik pemasaran Nabi Muhammad
SAW vyang diterapkan Kedai Sop Duren Pak Uban.
Keterangan dari Bapak H. Al Hamidi, S.Sos, M.Si
sebagai pendiri serta pemilik Kedai Sop Duren Pak

Uban:

“Kita mengacu pada Nabi Muhammas SAW
sebagai pemasar yang Islami. Oleh karena itu toko ini

menggunakan segmentasi dan targeting yang

3 Al Hamidi, Pemilik dan Pendiri Kedai Sop Duren Pak Uban Kebon
Jahe Kota Serang, wawancara dengan penulis di kantornya, tanggal 16 Maret
2021.

1 Muhammad, Etika Bisnis Islami, (Jakarta: Pustaka Al-Kautsar, 2001),
h. 101.
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dipraktikkan Nabi Muhammad SAW tatkala ia
berdagang ke negara Syam. Positioning yang Islami,
bauran pemasaran yang Islami yang di dalamnya

meliputi  produk, harga, lokasi/distribusi, dan

promosi.”*®

Dengan demikian Kedai Sop Duren Pak Uban
telah menerapkan praktik pemasaran Nabi Muhammad
SAW. Hal ini sesuai dengan pendapat Bukhari Alma
dan Donni Juni Priansa dalam bukunya “Manajemen
Bisnis Syariah: Menanamkan Nilai dan Praktis

Syariah dalam Bisnis Kontemporer™.'®

C. Strategi Pemasaran Yang Perusahaan Terapkan Untuk
Meningkatkan Volume Penjualan Produk Pada Sop
Duren Pak Uban Kebon Jahe, Kota Serang

Setiap perusahaan baik itu Kuliner Sop Duren Pak
Uban Kebon Jahe, Kota Serang beroperasi pada strategi

pemasaran untuk optimalisasi dalam mencapai tujuannya.

5 Al Hamidi, Pemilik dan Pendiri Kedai Sop Duren Pak Uban Kebon
Jahe Kota Serang, wawancara dengan penulis di kantornya, tanggal 16 Maret
2021.

16 Bukhari Alma dan Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah,
Menanamkan Nilai dan Praktis Syariah dalam Bisnis Kontemporer, (Bandung:
Alfabeta), h. 358 — 361.
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Strategi pemasaran yang kompleks ini selalu berubah-
ubah sebagai konsekuensi dari perubahan sosial. Bagi
perusahaan perubah an lingkungan dapat menjadi
tantangan yang baru bagi pemasaran usaha, sehingga hal
ini memerlukan tanggapan dan cara penyelesaian yang
baru pula atau sebaliknya dapat berubah menjadi peluang
atau kesempatan mengembangkan usaha. Dengan
demikian strategi pemasaran dalam sebuah perusahaan
tidak dapat dilakukan hanya sekali proses saja, namun
butuh proses panjang untuk membuat strategi pemasaran
yang sesuai dengan perusahaan tersebut.*’

Dalam melakukan kegiatan usahanya, Sop Durian Pak
Uban menetapkan strategi pemasaran dengan menyesuaikan
potensi di pasar target daerah tersebut. Adapun strategi
pemasaran yang dilakukan oleh Sop Durian Pak Uban

adalah sebagai berikut:

YAl Hamidi, Pemilik dan Pendiri Kedai Sop Duren Pak Uban Kebon
Jahe Kota Serang, wawancara dengan penulis di kantornya, tanggal 16 Maret
2021.
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a. Melakukan kegiatan promosi, promosi Sop Durian

Pak Uban dilakukan dengan spanduk, spanduk ini
tidak hanya di depan lokasi kedai sop duren pak uban
saja akan tetapi juga di setiap sudut jalan, tidak hanya
itu kedai sop duren juga melakukan promosi di televisi
local, dan juga koran koran yang ada di kota serang,
hal itu di lakukan agar semakin banyak masyarakat
yang mengetahui bahwa adanya kedai sop duren pak

uban ini.

. Melakukan promosi secara online yaitu dengan cara

melakukan promosi di media social seperti facebook
dan juga Instagram dikarenakan kedai sop duren pak
uban ini sadar akan media social bisa berpengaruh
dalam peningkatan penjualan.

Bergabung dengan berbagai aplikasi promosi,m, yaitu
dimana kedai sop duren pak uban ini juga bergabung
di aplikasi penjualan seperti, Grab, Gojek, dan lainnya
dimana aplikasi ini dapat membantu penjualan di saat

masyarakat ingin menikmati hidangan dari kedai sop
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duren pak uban akan tetapi tidak bisa keluar rumah
sehingga aplikasi ini menjadi prantara antara kedai sop
duren pak uban dengan pelanggan.

. Pelayanan prima, dalam hal ini pramuniaga dengan
ramah dan siap dalam memberikan pelayanan yang
terbaik dengan konsep 7S, yaitu: salam, senyum, sapa,
sopan, santun, siap dan siaga

Harga jual bersaing, dimana produk yang dijual oleh
Sop Durian Pak Uban menentukan harga yang pas
untuk hamper semua kalangan dan memberikan
diskon untuk jumlah pembelian tertentu dan produk
tertentu.

SDM mutu, dalam merekrut pramuniaga diadakan
training terlebih dahulu selama satu bulan sebelum
menjadi karyawan tetap di Sop Durian Pak Uban.

. Tempat yang mengikuti perkembangan zaman dimana
kedai sop duren pak uban ini menyediakan tempat
yang k ekinian sehingga menjadi salah satu strategi

untuk membuat pelanggan ingin Kembali lagi.
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Semua organisasi, baik yang berbentuk badan
usaha swasta, badan yang bersifat publik ataupun
lembaga-lembaga  sosial kemasyarakatan, tentu
mempunyai suatu tujuan sendiri-sendiri yang merupakan
motivasi dari pendiriannya,'® demikian pula pada kuliner
sop duren Pak Uban Kebon Jahe, Kota Serang, tentu
memiliki tujuan dan juga strategi.

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
Sunah Rasulullah SAW. Pemasaran Islami merupakan

sebuah disiplin bisnis strategis yang mengarahkan proses

8 Zainul Arifin, Dasar-dasar Manajemen Bank Syariah, (Jakarta:
Alvabet, 2005), h. 97.
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penciptaan, penawaran, dan perubahan values (nilai) dari
satu inisiator (pemrakarsa) kepada stakeholders-nya, yang
dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad serta
prinsip-prinsip Islam dan muamalah dalam Islam.*
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
Sunah Rasulullah SAW. Pemasaran Islami merupakan
sebuah disiplin bisnis strategis yang mengarahkan proses
penciptaan, penawaran, dan perubahan values (nilai) dari

satu inisiator (pemrakarsa) kepada stakeholders-nya, yang

% Bukhari Alma dan Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah:
Menanamkan Nilai dan Praktis Syariah dalam Bisnis Kontemporer, (Bandung:
Alfabeta), h. 340.
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dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad serta
prinsip-prinsip Islam dan muamalah dalam Islam.?
Secara umum, strategi pemasaran merupakan hal
yang sangat penting bagi perusahaan dimana strategi
pemasaran merupakan suatu cara mencapai tujuan dari
sebuah perusahaan. Hal ini juga didukung oleh pendapat
Sondang P. Siagan bahwa dewasa ini istilah strategi sudah
digunakan oleh semua jenis organisasi dan ide-ide pokok
yang terdapat dalam pengertian semula tetap
dipertahankan hanya saja aplikasinya disesuaikan dengan
jenis organisasi yang rnenerapkannya, karena dalam arti
yang sesungguhnya, manajemen puncak memang terlibat
dalam satu bentuk “peperangan" tertentu.? Menurut
James A.F. Stoner bahwa strategi dapat didefinisikan
paling sedikit dari dua perspektif yang berbeda: dari
perspektif mengenai apa yang akan dilakukan oleh sebuah

organisasi, dan juga dari perspektif mengenai apa yang

20 Bykhari Alma dan Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah,

Menanamkan Nilai dan Praktis Syariah dalam Bisnis Kontemporer,..., h. 340.

2l Sondang P. Siagan, Manajemen Stratejik, (Jakarta: Bumi Aksara,

2008), h. 15.
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pada akhirnya dilakukan oleh sebuah organisasi, apakah
tindakannya sejak semula memang sudah demikian
direncanakan atau tidak. Dari perspektif yang pertama,
strategi adalah "program yang luas untuk mendefinisikan
dan mencapai tujuan organisasi dan melaksanakan
misinya.

Kata "program” dalam definisi ini menyiratkan
adanya peran yang aktif, yang disadari, dan yang rasional,
yang dimainkan oleh manajer dalam merumuskan strategi
perusahaan/organisasi. Dari perspektif yang kedua,
strategi adalah "pola tanggapan organisasi yang dilakukan
terhadap lingkungannya sepanjang waktu." Dalam definisi
ini, setiap organisasi mempunyai suatu strategi walaupun
tidak harus selalu efektif sekalipun strategi itu tidak
pernah dirumuskan secara eksplisit. Artinya, setiap
organisasi mempunyai hubungan dengan lingkungannya
yang dapat diamati dan dijelaskan. Pandangan seperti ini
mencakup organisasi di mana perilaku para manajernya

adalah reaktif, artinya para manajer menanggapi dan
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menyesuaikan diri dengan lingkungan hanya jika mereka
merasa perlu untuk melakukannya.?

Hal yang paling mendasar dan diperlukan dalam
strategi pemasaran adalah bagaimana cara dan upaya
untuk menarik minat masyarakat/calon konsumen agar
mau berbelanja agar dapat bertahan ataupun menambah
jumlah pembeli/konsumen di tempat tersebut. Sesuai
dengan strategi pemasaran yang telah diuraikan di bab 111
akan dikaji dalam segmenting, targeting dan positioning.
Selain itu juga akan dikaji pemilihan lokasi Kedai Sop
Durian Pak Uban dalam upaya mengembangkan usaha
dan mempertahankan konsumen yang telah ada
(memenangkan mind-share, heart-share dan market-

share).

22 James A.F. Stoner, Manajemen, (Jakarta: Erlangga, 1992), h. 139.
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Laporan Penjualan Kedai Sop Duren Pak Uban

Priode 2020 (Januari-Desember)

No | Tahun 2020 Penjualan Pertumbuhan
Dalam Rp Dalam %
1 | Januari 513.050.000 | - -
2 | Februari 500.750.000 -12.300.000 -2,4
3 | Maret 342.880.000 -157.870.000 -46
4 | April 290.050.000 -52.830.000 -18,2
5 | mei 275.000.000 -15.050.000 -5,5
6 | Juni 278.100.000 3.100.000 11
7 | Juli 350.740.000 72.640.000 20,7
8 | Agustus 415.500.000 64.760.000 15,6
9 | September 461.200.000 45.700.000 9,9
10 | Oktober 500.800.000 39.600.000 79
11 | November 506.710.000 5.910.000 1,2
12 | Desember 530.160.000 23.450.000 4,5
Total 4.964.940.000

Berdasarkan tabel di atas, dapat diketahui hasil

penjualan Kedai

Sop Duren Pak Uban mengalami

peningkatan dan penurunan peningkatan tertinggi pada

tahun 2020 yaitu terjadi di bulan juli sebesar 20,7% dan

penurunan tertinggi terjadi di bulan maret hingga 46%,

setelah peneliti teliti penurunan ini terjadi karena mulai

pada buan maret terjadinya lockdown sehingga banyak
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masyarakat tidak berpergian keluar rumah di karenakan
virus corona, dan penurunan ini terjadi secara terus
menerus hingga bulan juni dan pada bulan juli masyarakat
sudah mulai banyak keluar dan berpergian sehingga untuk
omset Kedai Sop Duren Pak Uban ini pun meningkat
Kembali seperti biasanya. Menurut peneliti Kedai Sop
Duren Pak Uban cukup baik melakukan pemasarannya di
karenakan di lihat dari bangkitnya Kedai Sop Duren Pak
Uban setelah mengalami penurunan pendapatan yang
sangat drastis, sehingga untuk lebih lanjut mengenai
analisa strategi pemasarannya penulis akan uraikan di
bawabh ini.

Segmenting  (segmentasi  pasar) merupakan
Tindakan mengidentifikasi dan membentuk kelompok
pembeli atau konsumen secara terpisah. Masing-masing
konsumen dibedakan menurut Kkarakteristik kebutuhan
produk dan bauran pemasaran tersendiri, sedangkan

targeting (target pasar) merupakan tindakan memilih satu
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atau lebih segmen pasar yang akan dimasuki.?® Untuk
target pasar dari Kedai Sop Durian Pak Uban adalah
masyarakat di sekitar Kota Serang dan masyarakat yang
melintas di depan Kedai Sop Durian Pak Uban, baik
daerah-daerah  wilayah banten seperti  Kabupaten
Pandeglang, Kabupaten Serang, Kota tagerang dan
lainnya, atau daerah- daerah lain di luar wilayah Banten
(segmentasi geografis). Segmentasi geografis adalah
membagi pasar menjadi beberapa unit secara geografis
seperti Negara, kota, atau komplek perumahan. Untuk
pembagian pasar Kedai Sop Durian Pak Uban lebih
kepada masyarakat yang ada di sekitar toko di Kota
Serang dan orang-orang yang melintasi toko ini tentunya
orang-orang yang di luar Kota Serang.

Positioning (penetapan posisi pasar) tujuannya
adalah untuk membangun dan mengkomunikasikan
keunggulan bersaing produk yang ada di pasar ke dalam

benak konsumen (memenangkan mind-share). Strategi

% Taufik Amir, Dinamika Pemasaran, ( Jakarta, PT Raja Grafindo
Persada, 2005), h. 114,
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penentuan posisi pasar terdiri dari: dasar atribut (harga
murah atau harga mahal), menurut kelas pengguna, kelas
produk. Untuk penetapan pasar ini Kedai Sop Durian Pak
Uban memiliki keunggulan yang membedakannya dengan
pesaing lainnya seperti dalam layanan pesan antar dimana
jika  konsumen  membutuhkan  bantuan  untuk
membawakan barang maka dapat dibantu untuk diantar.
Kebersihan adalah hal utama bagi Kedai Sop Durian Pak
Uban bukan hanya dalam toko tetapi juga lahan depan
toko tetap dijaga kebersihannya, dan pelayanan prima
selalu ramah kepada calon konsumen dengan prinsip 7 S.
Kemudian strategi pemasaran Kedai Sop Duren

Pak Uban akan dianalisa berdasarkan 4 (empat) variabel
dalam bauran pemasaran (marketing mix), yaitu;
a) Product (barang/jasa)

Product adalah segala sesuatu yang memiliki nilai di

pasar sasaran dan manfaat serta kepuasan dalam
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bentuk barang dan jasa®*. Strategi pemasaran Kedai

Sop Duren Pak Uban ini adalah:

1)

2)

Membuat logo

Logo merupakan hal yang membedakan satu
dengan yang lain, begitu pula dengan nama Pak
Uban/ Kedai Sop Duren pada pada Kedai Sop
Duren Pak Uban ini yang membedakannya dengan
toko yang lain dan menarik perhatian dari para
calon konsumen dengan tujuan untuk menguasai
mind share.

Produk yang murah dengan kualitas yang baik
Kedai Sop Duren Pak Uban selalu menyediakan
barang-barang yang harganya lebih murah dari
toko lainnya namun tetap memberikan jaminan
kualitas. Sekalipun tidak menentukan harga secara
besaran nominal keuntungan yang wajar dalam

perdagangan.

2 Kasmir dan Jakfar, Studi Kelayakan Bisnis, (Jakarta: Prenada Media,

2003), h.78.



b) Place (saluran distribusi)
Place/saluran distribusi merupakan strategi yang erat
kaitannya dalam mendistribusikan barang atau jasa
kepada konsumen®. Pemilihan lokasi Kedai Sop
Duren Pak Uban adalah di sekitar pemukiman warga
dengan tujuan target pasar adalah masyarakat sekitar.
Dalam saluran distribusi ini Kedai Sop Duren Pak
Uban menyediakan tempat yang bersih, luas, dingin
untuk kenyamanan bagi para konsumennya dan juga
tempat parkir yang cukup untuk beberapa kendaraan
sehingga konsumen tidak akan kesulitan ketika ingin
menaruh kendaraannya. Mengenai fasilitas layanan
pesan antar, bahwa layanan bagi pelanggan dengan
pembelian tertentu akan mendapatkan fasilitas antar
sampai tujuan, meskipun sampai saat ini baru

mencakup wilayah sekitar Kota Serang.

% Kasmir dan Jakfar, Studi Kelayakan Bisnis, ...,h.79.
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¢) Promotion (promosi)

Dalam Kkegiatan pemasaran perlu lebih dari
sekedar pengembangan produk, penetapan harga dan
membuat produk yang ditawarkan dapat dijangkau
oleh konsumen. Pemberian informasi mengenai
produk atau jasa yang ditawarkan t ersebut melalui
kegiatan promosi. Adapun kegiatan promosi yang
dilakukan oleh Kedai Sop Duren Pak Uban adalah
sebagai berikut®® :

1) Periklanan (advertising)

Iklan adalah bentuk penyajian dan
promosi akan gagasan, barang/jasa yang
dibayarkan oleh sponsor tertentu. Untuk kegiatan
periklanan ini Kedai Sop Duren Pak Uban melalui
spanduk yang dipasang di depan Kedai Sop Duren
Pak Uban. kegiatan promosi masih sebatas
melalui spaduk yang dianggap lebih murah dan

sesuai dengan pasar yang ada di Kota Serang.

% Al Hamidi, Pemilik dan Pendiri Kedai Sop Duren Pak Uban Kebon
Jahe Kota Serang, wawancara dengan penulis di kantornya, tanggal 16 Maret
2021.
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2) Promosi penjualan (sales promotion)

Promosi penjualan ini dilakukan dengan
tujuan untuk meningkatkan penjualan atau
meningkatkan  jumlah  pelanggan.  Promosi
penjualan dilakukan guna menarik pelanggan
untuk segera membeli produk atau jasa yang
ditawarkan. Untuk promosi penjualan ini Kedai
Sop Duren Pak Uban memberikan bonus untuk
pembelian dengan jumlah tertentu.

3) Publisitas (publicity)

Publisitas merupakan kegiatan promosi
untuk memancing konsumen melalui kegiatan
pameran atau bakti sosial. Untuk promosi ini,
Kedai Sop Duren Pak Uban memiliki penyisihan
dari zakat untuk masjid di sekitar Kota Serang.

d) Price (harga)
Harga merupakan satuan ukur mengenai mutu
suatu produk, harga atau jumlah uang (kemungkinan

ditambah barang) yang dibutuhkan oleh untuk

memperoleh kombinasi barang dan pelayanan yang
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menyertai. Dalam perekonomian harga merupakan
merupakan unsur bauran pemasaran yang fleksibel
artinya dapat berubah secara cepat. Tujuan dari
penetapan harga adalah®’:

(1) Untuk bertahan hidup,

(2) Memaksimalkan laba,

(3) Memperbesar market-share,

(4) Mutu produk, dan

(5) Persaingan.

Kemudian peneliti akan menggabungkan hasil dari
ketiga penelitian terdahulu untuk mengetahui seberapa
mendukungnya penelitian terdahulu dengan penelitian
yang peneliti buat, Peneliti sudah melakukan
wawancara dan melakukan observasi selama
penelitian berlangsung. Hasil dari uraian ini lebih
dipersempit karena peneliti sudah menjelaskan secara
analisis di bab sebelumnya. Upaya dalam melakukan

kegiatan penelitian telah didapatkan hasil yang cukup

2" Kasmir dan Jakfar, Studi Kelayakan Bisnis, (Jakarta: Prenada Media,
2003), h.82.
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baik terhadap setiap pertanyaan yang telah di ajukan
kepada kedua narasumber. Hal ini bisa di lihat dari
setiap jawaban yang terdapat bahwa Dalam
praktiknya, Kedai Sop Duren Pak Uban menawarkan
produk mualai buah durian hingga olahan duriannya,
dan walaupun , Kedai Sop Duren Pak Uban ini masih
mengandung pemasaran konvensional akan tetapi
terdapat juga strategi pemasaran Syariah yang di
lakukan Kedai Sop Duren Pak Uban dengan strategi-
strategi yang sudah di jelaskan. Penelitian ini sejalan
dengan penlitian terdahaulu yaitu Abung Fayshal dan
Henny Medyawati mengemukakan bahwa AJB Bumi
Putera Syariah menerapkan strategi bauran pemasaran
yang terdiri dari empat P (4P) yaitu produk (product),
harga (price), promosi (promotion), dan distribusi
(place). Berdasarkan pengamatan di lapangan
menunjukkan bahwa dari ke empat elemen bauran

pemasaran, promosi lebih  mendapatkan prioritas
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dibandingkan dengan aspek bauran pemasaran
lainnya.

Penelitian terdahulu yang kedua yaitu dilakukan
oleh oleh Alfredo Slamet Saputro, dkk, yang
mengemukakan  bahwa  perencanaan  strategi
pemasaran paket data kampus PT. Telkomsel cabang
malang dalam persaingan di bidang paket data
internet. Hasil penelitian menunjukkan strategi yang
sesuai untuk PT. Telkomsel cabang Malang adalah
strategi intensif yang terdiri dari penetrasi pasar,
pengembangan pasar, dan pengembangan produk.
Strategi ini berupaya untuk memperluas wilayah
pangsa pasar dan mengarahkan sumber daya yang ada
untuk mencapai tujuan yang lebih besar dan

menguntungkan.

Sedangkan penelitian terdahulu yang ketiga yaitu
dilakukan oleh Dimas Hendika Wibowo penelitian ini
adalah untuk mengetahui dan menganalisis secara

kualitatif strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan
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Daya Saing Umkm, Batik Diajeng Solo dan untuk
mengetahui seberapa efektif pelaksanaan strategi
pemasaran yang telah dilakukan. Dari hasil penelitian
ini yaitu umkm khusunya batik diajeng Solo dalam
menerapkan strategi bersaing dengan para umkm lain
untuk merebut pasar, batik diajeng Solo melakukan
berbagai strategi pemasaran yang peningkatan total
penjualan dari tahun ke tahun dan dijadikan sebagai
acuan efektifitas strategi pemasaran dalam persaingan
antar perusahaan batik. Dari ketiga peneliti tersebut
memiliki kesamaan membahas tentang strategi
pemasaran untuk meningkatkan penjualan perusahaan.
Adapun faktor yang membedakan penelitian agar tidak
dianggap plagiat sesuai dengan penelitian yang telah
dilakukan. Akan berbeda dari jenis waktu penelitian,
tempat penelitian, judul penelitian, tahun penelitiandan

perbedaan universitas.



