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ABSTRAK 

Oleh: 

RINI ERNAWATI 

 

 

Bauran pemasaran merupakan seperangkat alat pemasar yang digunakan 

untuk memasarkan suatu produk, pemasaran adalah tugas akhir dari ekonomi 

dalam memuaskan kebutuhan hidup manusia. Dalam melakukan bauran 

pemasaran hendaklah menggunakan cara yang baik dan memperhatikan prinsip 

ekonomi islam agar tidak terjadi persaingan yang tidak sehat dan dapat 

merugikan pebisnis lain. Lain halnya yang terjadi pada PT Teoung Tapioka di 

daerah Pakuan Ratu Way Kanan, salah satu diantaranya ada yang melakukan 

tindak distorsy pasar yaitu ihtikar. Hal inilah yang membuat peneliti tertarik 

ingin melakukan penelitian lebih dalam tentang Bagaimana Strategi Bauran 

Pemasaran (Marketing Mix) Tepung Tapioka dalam Perspektif Ekonomi Islam 

(Studi Pada PT Tepung Tapioka Serupa Indah Pakuan Ratu Way Kanan). 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Bagaimana Strategi Bauran 

Pemasaran (Marketing Mix) Tepung Tapioka Dalam Perspektif Ekonomi Islam 

(Studi Pada PT Tepung Tapioka Serupa Indah Pakuan Ratu Way Kana) dengan 

memperhatikan nilai dan prinsip ekonomi islam. Bauran pemasaran terdiri dari 

4P yaitu, produk, price, place, promotion, sedangkan bauran pemasaran yang 

digunakan oleh PT Tepung Tapioka Serupa Indah diantaranya yaitu melalui, 

produk yang dibuat secara beranekaragam, harga yang bervariasi, tempat yang 

mudah di jangkau, dan promosi melalui plang nama. Penelitian ini menggunakan 

teknik pengumpulan data wawancara dan dokumentasi. Wawancara dilakukan 

terhadap para pengusaha Tepung Tapioka khususnya PT Tepung Tapioka Serupa 

Indah, sedangkan dokumentasi merupakan foto bukti keabsahan data yang 

diambil saat peneliti melaksanakan wawancara, dan semua data tersebut 

dianalisis secara induktif. 

 

Berdasarkan hasil penelitian diperoleh kesimpulan bahwa, strategi bauran 

pemasaran pada PT Tepung Tapioka Serupa Indah telah melanggar salah satu 

prinsip ekonomi islam yaitu keadilan, serta kebebasan bertindak dan berusaha 

sehingga ada pengusaha Tepung Tapioka lainnya yang merasa dirugikan. 

 

 

 

 



 
 

 



 
 

MOTTO 

 

 وَلََ تبَْخَسُوا النَّاسَ أشَْياَءَهمُْ وَلََ تعَْثوَْا فيِ الْْرَْضِ مُفْسِدِينَ  

Artinya: Dan janganlah kamu merugikan manusia pada hak-haknya dan 

janganlah kamu merajalela di muka bumi dengan membuat kerusakan. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Penelitian 

Aspek pasar dan pemasaran merupakan aspek yang tidak dapat 

ditinggalkan dalam suatu usaha tidak ada satu pun usaha yang tidak 

memerlukan pemasaran. Karena, meskipun perusahaan dapat 

memproduksi produk beranekaragam, namun bila produk tersebut tidak 

laku, maka produk tersebut akan menambah beban kerugian bagi 

perusahaan. Jika pasar yang dituju tidak jelas, prospek bisnis ke depan pun  

menjadi tidak jelas.1 

            Pemasaran merupakam tugas akhir dari ekonomi dalam memuaskan 

kebutuhan hidup manusia, pemasaran mempunyai aspek yang berbeda 

bagi setiap individu, oleh karena itu pemasaran dapat ditelaah dari sudut 

pandang dan kenyataan maupun penomena yang sedang digandrungi oleh 

masyarakat terutama yang berhubungan dengan perekonomian. 

Untuk mengembangkan produk suatu perusahaan, selain 

membenahi faktor-faktor produksi tindakan pemasaran sangat berperan di 

dalamnya, sehingga melalui pengembangan produknya diharapkan tujuan 

yang direncanakan dapat dicapai sesuai dengan rencana yang telah 

ditetapkan, dan ada kesesuain dengan keadaan pasar. Produk yang 

dihasilkan oleh suatu perusahaan, diharapkan dapat memenuhi kebutuhan 

                                                             
1 Suyadi Prawirosentono, Manajemen Operasi Analisis dan Studi Kasus, (Jakarta: PT  

Raja Grafindo Persada, 1998), h. 22   



 
 

dan keingingan konsumen, atau harga yang ditetapkan dapat memenuhi 

harapan konsumen, sehingga memungkinkan konsumen untuk 

melipatgandakan pembeliannya terhadap produk yang ditawarkan, yang 

pada akhirnya dapat memberikan keutungan lebih bagi perusahaan. 

Keberhasilan memasarkan produk, dengan sendirinya diharapkan dapat 

menjamin kehidupan serta menjaga kestabilan kegiatan-kegiatan 

operasional perusahaan.  

Keberhasilan suatu perusahaan dalam mengadakan hubungan 

dengan pembeli (konsumen) sangat ditentukan oleh keberhasilan usaha-

usaha dibidang pemasarannya. Keberhasilan tersebut juga dapat ditentukan 

oleh keberhasilan dibidang usaha-usaha pemasaran yang dilakukannya.2 

Keberhasilan tesebut juga dapat ditentukan oleh produk yang di buat dapat 

memenuhi selera konsumen. Dalam upaya untuk mencapai tujuan yang 

sudah di tetapkan dengan penelitian (reseach) yang telah dilakukan, 

diharapkan produk dan mutu dapat memenuhi pasaran. Pemasaran yang 

dilakukan dapat menunjang keberhasilan perusahaan yang berpatokan 

pada hasil produk yang ditawarkan kepada konsumen, yaitu produk yang 

dapat memenuhi selera konsumen. 

Analisis aspek pasar dan pemasaran memegang peranan penting 

sebelum memulai bisnis, karena sumber pendapatan utama perusahaan 

berasal dari penjualan produk yang dihasilkan. Analisis aspek pasar 

menganalisis jenis produk yang akan diproduksi, banyaknya produk yang 

                                                             
               2 Suratman, Studi Kelayakan Proyek, (Yogyakarta: Perum Candi Gerbang, 2001), h. 98 



 
 

diminta oleh konsumen, serta menganalisis banyaknya produk yang 

ditawarkan oleh pesaing. Sedangkan analisis aspek pemasaran 

menganalisis cara atau strategi agar produk yang dihasilkan dapat sampai 

kekonsumen dengan lebih efisien dibandingkan pesaing.  

         Aspek pasar harus menganut falsafah bisnis “Jangan menjual produk 

yang dapat kamu buat, tapi buatlah produk yang dapat kamu jual”. 

Komponan utama bauran pemasaran terdiri dari empat jenis atau yang biasa 

disebut dengan “4P” yaitu: 

1. Produck (produk) 

2. Price (harga) 

3. Place (distribusi) 

4. Promotion (promosi).3  

  

Dalam islam jual beli disebut juga dengan istilah muamalah, 

muamalah dalam islam haruslah menganut prinsip syariah, dengan jelas 

diantaranya  produk yang ditawarkan harus sesuai dengan keterangan, 

tidak boleh melebih-lebihkan barang dagangan sehingga menyinggung 

pihak lain, harga yang ditarifkan juga harus sesuai dengan mutu dan 

kualitas produk, begitu juga dengan distribusi dan promosi juga 

merupakan faktor bauran pemasaran yang perlu diperhatikan dalam 

ekonomi bisnis islam.  

             Dengan demikian aspek pasar dan pemasaran merupakan suatu hal 

sangat penting bahkan terpenting yang perlu ada bahkan harus ada dalam 

suatu perusahaan, tetapi dalam hal bersaing tidaklah diperbolehkan 

melanggar aturan-aturan dalam ekonomi bisnis islam. mengapa demikian 

walaupun di zaman yang modern ini banyak sekali para pebisnis yang 

berlomba-lomba untuk bersaing dalam menjalankan bisnisnya, namun 

                                                             
               3 Suliyanto, Studi Kelayakan Bisnis, (Yogyakarta: CV. Andi Offset, 2010), h. 82 



 
 

demikian prinsip muamalah dalam islam tidak boleh ditinggalkan agar 

bisnis yang kita jalankan tidak menyimpang dan tidak merugikan pihak 

lain. 

        Ekonomi islam bertujuan mewujudkan ekonomi manusia yang makmur, 

damai, adil dan maju. 4  

Prinsip-prinsip ekonomi islam pun dalam berbisnis tidak boleh ditinggalkan 

prinsip-prinsip tersebut salah satunya yaitu tablig. Tablig merupakan 

komunikasi, keterbukaan dan pemasaran yang mana seorang muslim 

berkewajiban menyeru, mengajak dan memberitahu, apalagi yang bergerak 

dibidang ekonomi dan bisnis, akan menjadikan setiap pelaku ekonomi dan 

bisnis sebagai pemasar-pemasar yang tangguh dan cerdas. Sifat tabliq 

merupakan ilmu komunikasi  pemasaran, penjualan, periklanan, dan 

keterbukaan. 

Dengan demikian prinsip-prinsip ekonomi yang dijalankan harus 

mengacu pada ajaran Nabi dan Rasul. Dengan memahami prinsip-prinsip 

ekonomi yang dijalankan oleh rasul maka diharapkan kegiatan-kegiatan 

pemasaran termasuk di dalamnya 4P, yang dilakukan oleh para pelaku 

bisnis diharapkan sesui dengan tuntunannya agar bisnis yang dijalankan 

tidak menyimpang dan tidak bersifat menzalimi tetapi saling 

menguntungkan satu dengan yang lainnya. 

              PT Tepung Tapioka Serupa Indah semakin zaman semakin 

mengalami persaingan yang sangat ketat. Mengapa demikian, hal ini 

                                                             
4Adiwarman A. Karim, Ekonomi Mikro Islam, (Jakarta: Rajawali Pers, Edisi Revisi, 

2010), h. 38 



 
 

dikarenakan saat ini mulai banyak bermunculan PT-PT atau pabrik-pabrik 

Tepung Tapioka disekitaran kota Way Kanan. Namun, hal tersebut tidak 

membuat PT Tepung  tapioka Serupa Indah mundur dalam bisnisnya. 

Dengan pola pemasaran dari produsen, agen besar, agen, pengecer, 

konsumen, yang dilakukan oleh PT Tepung Tapioka Serupa Indah manajer 

PT Tepung Tapioka Serupa Indah percaya bahwa PT Tepung Tapioka 

Serupa Indah mampu berdaya saing dengan usaha-usaha yang 

dilakukannya.    

Didaerah Way Kanan sendiri banyak sekali PT lain yang 

memproduksi Tepung Tapioka antara lain: PT Tepung Tapioka Negara 

Tama dan PT Tepung Tapioka Tanjung Serupa. Tetapi, walaupum 

demikian PT Tepung Tapioka Serupa Indah tetap mampu bersaing dan 

bertahan dalam menjalankan usahanya. 

            Berdasarkan data dan keterangan diatas maka penulis tertarik untuk 

mengetahui, meneliti, dan membahas serta menganalisis strategi-strategi 

bauran pemasaran apa saja yang digunakan oleh PT Tepung Tapioka 

Serupa Indah berdasarkan perspektif ekonomi islam dalam upaya 

memasarkan produknya agar tetap bertahan dan unggul dalam bersaing di 

tengah-tengah persaingan yang begitu ketat dengan tetap memperhatikan 

nilai-nilai ekonomi islam, sehingga persaingan yang amat sangat sengit ini 

tidak membuat PT Tepung Tapioka Serupa Indah menghilangkan prinsip-

prinsip ekonomi islam dalam berbisnis.  



 
 

Hal inilah yang menjadi landasan penulis untuk mengangkat tema 

dalam penulisan proposal dengan judul “ANALISIS STRATEGI 

BAURAN PEMASARAN (MARKETING MIX) TEPUNG TAPIOKA 

DALAM PERSPEKTIF EKONOMI ISLAM (Studi Pada PT Tepung 

Tapioka Serupa Indah Pakuan Ratu Way Kanan)” 

 

B. Pertanyaan Penelitian 

Berdasarkan uraian latar belakang penelitian tersebut, penulis pada 

dasarnya ingin mengkaji tentang strategi bauran pemasaran yang di 

jadikan pedoman bisnis bagi PT Tepung Tapioka Serupa Indah. 

Berdasarkan latar belakang tersebut maka penulis mengajukan pertanyaan 

hanya terbatas pada bauran pemasaran, yaitu: 

“Bagaimana Strategi Bauran Pemasaran (Matketing Mix) Tepung Tapioka 

Dalam Persepektif Ekonomi Islam (Studi Pada PT Tepung Tapioka Serupa 

Indah Pakuan Ratu Way Kanan)”? 

 

C.  Tujuan dan Manfaat Penelitian 

                 Sesuai dengan rumusan masalah tersebut, maka tujuan dan manfaat 

penelitian ini adalah: 

1. Tujuan penelitian 

Mengetahui bagaimana strategi bauran pemasaran (marketing 

mix) yang dilakukan oleh PT Tepung Tapioka Serupa Indah di Pakuan 

Ratu Way Kanan. 

 



 
 

2. Manfaat penelitian 

Penelitian ini dilakukan dengan harapan dapat memberikan 

manfaat tidak hanya bagi penulis, tetapi juga bermanfaat bagi pihak-

pihak lain.  

Adapun manfaat dari penelitian ini adalah: 

a. Manfaat secara teoritis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi suatu kajian dan 

menambah khazanah ilmiah mengenai aktifitas bisnis didalam 

ekonomi terutama terkait dengan bauran pemasaran. 

b. Manfaat secara praktisi 

Penelitian ini diharapkan akan bermanfaat langsung dan dapat 

dijadikan sebagai bahan informasi, serta sebagai sumbangan 

pemikiran penulis bagi perusahaan PT di desa Pakuan Ratu Way 

Kanan dalam menjalankan bisnisnya agar lebih maju dan 

berkembang.  

 

D. Penelitian Relevan 

Penelitian yang relevan dengan penelitian ini adalah: 

1. Penelitian Setiawati dengan judul “Analisis pemasaran produk 

mudharabah dalam upaya meningkatkan jumlah nasabah pada BMT 

Berlian di Banjarrejo Batanghari Lampung Timur”.5 

                                                             
               5Dewi Setiawati, Analisis Pemasaran Produk Mudharabah Dalam Upaya Menungkatkan 

Jumlah Nasabah (Metro: Universitas Muhammadiyah Metro, 2016), h. vii 

  



 
 

Hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti menujukkan 

bahwa bauran pemasaran (marketing mix) (produk, harga, distribusi, 

dan promosi) secara persial hal tersebut berpengaru positif terhadap 

produk mudharabah. Hal ini menunjukkan bahwa produk mudharabah 

dapat meningkatkan jumlah nasabah pada BMT Berlian. Faktor yang 

dapat mempengaruhi peningkatan jumlah nasabah pada BMT Berlian 

adalah produk, harga, distribusi dan promosi. Adapun faktor yang 

paling dominan adalah “harga”.6 

Dari penelitian yang dilakukan oleh Setiawati mempunyai 

persamaan dengan penelitian yang akan dilakukan oleh peneliti yaitu 

analisis bauran pemasaran (marketing mix) yang terdiri dari produk, 

harga, strategi dan promosi.  Dimana pada penelitian tersebut terdapat 

perbedaan yaitu Setiawati bagaimana memasarkan salah satu produk 

BMT Berlian yaitu produk Mudharabah dalam upaya meningkatkan 

jumlah nasabah. Disini terlihat bahwa Setiawati meneliti ada atau 

tidaknya pengaruh pemasaran produk Mudharabah terhadap 

peningkatan jumlah nasabah.  

Sedangkan penelitian yang akan dilakukan oleh peneliti adalah 

bagaimana strategi bauran pemasaran (marketing mix) atau kerangka 

alat pemasar berdasarkan ekonomi islam yang digunakan oleh  oleh PT 

Tepung Tapioka Serupa Indah dalam mencari strategi untuk 

memasarkan produknya, yang tentunya tidak hanya terpaku atau 

                                                             
                6Ibid. 



 
 

terdominan pada harga, Kemudian perbedaannya yaitu pada tujuan 

peneltian jika pada penelitian yang dilakukan oleh setiawati yakni 

melihat atau meneliti tentang bagaimana strategi pemasaran yang 

menguntungkan bagi produknya (Mudharabah). Sedangkan dalam 

penelitian yang dilakukan oleh peneliti, ingin mengetahui perangkat 

atau alat apa saja yang dapat digunakan untuk memasarkan produk 

tepung tapioka. 

2. Penelitian Listiawati dengan judul “Sistem Pemasaran Kripik Lumpia 

di desa Dayasakti Kecamatan Tumijajar Kabupaten Tulang Bawang 

Barat Berdasarkan Etika Bisnis Islam” 

Hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti menunjukkan 

bahwa sistem pemasaran kripik lumpian di desa Desa Dayasakti 

Kecamatan Tumijajar Kabupaten Tulang Bawang Barat tidak sesuai 

dengan etika bisnis islam, karena dalam pemasaran kripik lumpia  ada 

pengusaha yang saling menjatuhkan sesama pengusaha lain dalam 

memasarkan produknya untuk memperoleh keuntungan.7 

Perbedaan dalam penelitian yang dilakukan oleh Listiawati 

dengan penulis yakni dimana Listiawati meneliti tentang bagaimana 

sistem pemasaran dan persaingan yang ada pada usaha kripik lumpia di 

desa Dayasakti Kecamatan Tumijajar Kabupaten Tulang Bawang Barat 

dengan melihat etika bisnis islam sesuai dengan syari’ah islam. 

                                                             
7Listiawati, Sistem Pemasaran Kripik Lumpia di desa Dayasakti Kecamatan Tumijajar 

Kabupaten Tulang Bawang Barat Berdasarkan Etika Bisnis Islam, (Metro: STAIN Jurai Siwo 

Metro, 2016), h. v 



 
 

Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh peneliti yaitu ingin 

mengetahui bagaimana bauran pemasaran yang dilakukan oleh PT 

Tepung Tapioka Serupa Indah di Pakuan Ratu Way Kanan berdasarkan 

perspektif ekonomi islam. Agar bauran pemasaran yang dilakukan 

dapat tercapai, maka perusahaan PT Tepung Tapioka Serupa Indah 

harus melakukan strategi-strategi tertentu. 

3. Penelitian Muhlisa dengan judul “Penggunaaan Media Dalam Strategi 

Pemasaran Menurut Etika Bisnis Islam” (Study Tentang Periklanan Di 

Radio Ramayana Kota Metro). 

Hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti menunjukkan 

penggunaan media dalam strategi pemasaran dapat dikatakan dengan 

prispi-prinsip etika bisnis islam. hal ini terlihat dari materi iklan yang 

disampaikan terlalu berlebih-lebihan tidak sesuai dengan kondisi asli, 

penggunaan dan pemilihan yang tidak disesuaikan dengan sasaran 

audience dengan alasan mengikut trend, kurang menyampaikan nilai-

nilai kewaspadaan dalam menentukan pilihan. Adapun faktornya 

adalah kondisi jangkauan yang luas, suara yang dihasilkan dapat 

dihasilkan dengan jelas, gaya bahasa dalam iklan menarik dan kreatif. 

Penyampaikan iklan yang dibuat berkesan, serta kesesuaiannya dengan 

prinsip-prinsip etika bisnis islam.8 

Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh peneliti yaitu ingin 

mengetahui bagaimana bauran pemasaran yang dilakukan oleh PT 

                                                             
8 Muhlisa, Penggunaaan Media Dalam Strategi Pemasaran Menurut Etika Bisnis Islam, 

(Metro: STAIN Jurai Siwo Metro, 2016), h. v 



 
 

Tepung Tapioka Serupa Indah di Pakuan Ratu Way Kanan berdasarkan 

perspektif ekonomi Islam. Agar bauran pemasaran yang dilakukan 

dapat tercapai, maka perusahaan PT Tepung Tapioka Serupa Indah 

harus melakukan stretegi-strategi tertentu. Tentunya strategi yang 

dilakukan oleh PT Tepung Tapioka Serua Indah tidak cukup hanya 

melakukan promosi dalam melakukan bauran pemasaran agar usaha 

tetap berjalan dan mampu berdaya saing, tetapi hal tersebut juga dilihat 

dari perspektif ekonomi Islam.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

1. Penegrtian Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

Bauran pemasaran (marketing mix) adalah mencakup sejumlah 

variabel pemasaran yang dapat dikendalikan oleh perusahaan yang 

digunakan untuk mencapai market share yang telah ditetapkan yang 

dan digunakan untuk memuaskan konsumen. 

Konsep pemasaran mempunyai seperangkat alat pemasar yang sifatnya 

dapat dikendalikan yaitu yang lebih dikenal dengan bauran pemasaran 

(marketing mix).9 

         Philip Kolter dalam Sofjan Asasauri (2002) memberikan definisi 

mengenai bauran pemasaran yaitu: 

“Bauran pemasaran adalah perangkat alat pemasaran, faktor yang dapat 

dikendalikan yakni product, price, promotions, place, yang dipadukan 

oleh perusahan untuk menghasilkan respon yang diinginkan dalam 

pasar sasaran”.10 

           

Dengan demikian bauran pemasaran merupakan seperangkat 

alat atau variabel yang digunakan oleh perusahaan untuk memasarkan 

produknya dengan tujuan untuk memuaskan konsumennya. 

 

 

 

 

                                                             
9 Agus Sucipto, Studi Kelayakan Bisnis, (Malang: UIN Maliki Press, 2011), h. 67 
10 Ibid. Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, dasar konsep dan Strategi, h. 157-158 



 
 

2. Komponen Bauran Pemasaran 

Komponen utama bauran pemasaran terdiri dari empat jenis 

yang biasanya disebut dengan “4P” yaitu:  

a. Product (produk) 

b. Price (harga) 

c. Place (Distribusi) 

d. Promotion (promosi).11 

 

Demikian uraian dari produk, harga, distribusi dan promosi: 

a. Strategi Produk (produk) 

Produk adalah sesuatu yang bisa ditawarkan di pasar untuk 

mendapatkan perhatian, atau dengan kata lain produk lebih dikenal 

dengan barang atau jasa yang di hasilkan dalam produksi.  

Produk yang termasuk ke dalam barang konsumsi yaitu barang 

konvenien. Barang konvenien yaitu barang yang mudah 

pemakainnya, dapat ditemukan dibanyak tempat dan tersedia di 

setiap waktu. 

  

Strategi produk yang dilakukan oleh perusahaan dalam 

mengembangkan suatu produk antara lain: 

1).  Penentuan moto dan logo 

Logo merupakan ciri khas suatu produk, sedangkan 

moto merupakan serangkaian kata-kata yang merupakan misi 

dan visi perusahaan dalam melayani masyarakat. Baik logo 

maupun moto harus dirancang dengan benar. 

Pertimbangan pembuatan logo dan moto antara lain: 

                                                             
11 Ibid. Suliyanto, Studi Kelayakan Bisnis, h. 83 



 
 

a). Logo dan moto harus memiliki arti (dalam arti positif) 

b). Logo dan moto harus menarik perhatian. 

c). Logo dan moto harus mudah diingat. 12 

Dari pertimbangan tersebut diatas maka perusahaaan 

harus mampu mempunyai pemikiran kreatif dalam 

menciptakan moto dan logo yang akan digunakan, sehingga 

moto maupun logo tidak berkesan membosankan. 

2). Menciptakan merek 

Merek merupakan suatu hal penting bagi konsumen 

untuk mengenal barang atau jasa yang ditawarkan. Konsumen 

biasanya lebih mudah mengingat barang atau jasa yang 

ditawarkan jika konsumen mengingat mereknya. Pengertian 

merek sering diartikan sebagai nama, istilah, simbol, desain, 

atau kombinasi dari semuanya.  

        Agar merek mudah dikenal masyarakat, maka penciptaan 

merek harus mempertimbangkan faktor-faktor antara lain: 

a). Mudah diingat. 

b). Terkesan hebat dan modern. 

c). Memiliki arti (dalam arti positif) 

d). Menarik perhatian.13 

 

         Merek harus mudah diingat sehingga produk yang kita buat 

tidak mudah dilupakan oleh konsumen, merek pun harus dapat 

menarik perhatian sehingga konsumen akan tertarik kepada 

produk tersebut. 

 

 

                                                             
12 Jumingan, Studi Kelayakan Bisnis, (Jakarta: PT Bumi Aksara, 2009), h. 72 
13 Kasmir, Jakfar, Studi Kelayakan Bisnis (Jakarta: Prenada Media Group, Edisi Revisi 

2012), h. 51 



 
 

3). Menciptakan kemasan 

        Kemasan merupakan pembungkus suatu produk. Penciptaan 

suatu kemasan pun harus memenuhi berbagai persyaratan, 

seperti kualitas kemasan, bentuk, warna, dan persyaratan 

lainnya. Kualitas, bentuk, serta warna dalam kemasan 

merupakan hal utama yang harus diperhatikan.14 

Jika kualitas, bentuk serta warna kemasan sudah berhasil 

menarik perhatian konsumen maka tidak susah mempengaruhi 

konsumen untuk membeli produk tersebut. 

4). Keputusan label 

Label merupakan sesuatu yang dilengketkan pada 

produk yang ditawarkan dan merupakan bagian dari kemasan. 

Didalam label harus menjelaskan siapa yang membuat, dimana 

dibuat, kapan dibuat, cara menggunakannya, waktu kadaluarsa, 

dan informasi lainnya. 

 

b. Strategi Harga (price) 

Harga merupakan sejumlah nilai (dalam mata uang) yang 

harus dibayar oleh konsumen untuk membeli atau menikmati 

barang atau jasa yng ditawarkan.15  

Harga merupakan salah satu aspek penting dalam kegiatan marketing 

mix. Penentuan harga menjadi sangat penting untuk diperhatikan, 

mengingat harga merupakan salah satu penyebab laku tidaknya 

produk dan jasa yang ditawarkan. Penetapan harga dan persaingan 

                                                             
14 Ibid. 
15 Nurfaeni Ulyati, “Strategi Pemasaran Pedagang Pasar Tradisional Dalam Perspektif 

Ekonomi Islam” dalam WALISONGO, Semarang: Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, 

Universitas Negeri Islam Walisongo, No. 5/ Desember 2015.  



 
 

harga telah dinilai sebagai masalah utama yang di hadapi 

perusahaan.16  

Beberapaa strategi penetapan harga diantanya: 

1). Skimming Pricing 

Strategi skimming pricing digunakan dengan cara menetapkan 

harga yang tinggi bagi sebuah produk baru atau inovasi dalam tahap 

perkenalan, lalu kemudian menurunkan harga produk tersebut 

pada saat persaingan sudah mulai ketat. 

2). Penetration Pricing 

Strategi penetration pricing digunakan dengan cara perusahaan 

menganalkan produk barunya dengan harga serendah mungkin, 

tujuan harga ini yaitu untuk mendapat hasil penjualan yang 

besar dalam waktu yang singkat, tetapi hal ini dapat 

mempengaruhi pendapatan.17  

 

 

c. Strategi Distribusi (place) 

Strategi distribusi sangat penting untuk menentukan 

bagaimana mencapai target pasar dan bagaimana untuk 

menyelenggarakan fungsi-fungsi distribusi yang berbeda-beda. 

Distribusi harus mudah dijangkau oleh masyarakat sehingga 

masyarakat mudah menemukannya, distribusi seharusnya berada di 

tempat-tempat ramai yang mana tempat tersebut biasanya sering 

dikunjungi oleh khalayak ramai. 18 

Ada beberapa jenis interaksi antara penyedia jasa dengan pelanggan 

yang mempengaruhi pemilihan tempat dan distribusi: 

1). Pelanggan mendatangi penyedia jasa 

2). Penyedia jasa mendatangi pelanggan 

     3). Penyedia jasa dan pelanggan mentransaksikan bisnis dalam        

                                                             
16 Ibid. Kasmir, Jakfar, Studi Kelayakan Bisnis, h. 51  
17 Jery Sidjabat, Metode Penetapan Harga, dalam http.blospot.com, diunduh pada 29 

April 2017.  
18 Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, (Jakarta: PT Rhineka Cipta, Edisi Revisi Cet. 4, 

2009), h. 222 



 
 

     jarak jauh. 19 

 

 

Beberapa hal yang harus dipertimbangkan dalam memilih lokasi: 

  1). Kepadatan penduduk 

Kepadatan penduduk menjadi salah satu indikator besarnya        

potensi keberhasilan sebuah bisnis. 

 2). Penghasilan 

Penghasilan penduduk sekitar sangat mempengaruhi pendapatan 

perusahaan, karena hal tersebut berpengaruh terhadap pembelian 

produk yang kita tawarkan. 

 3). Jumlah Usaha 

Banyaknya usaha yang sejenis maka akan sangat mempengaruhi             

bisnis yang dijalankan, dan memperketat persaingan. 

 4). Tempat 

Tempat usaha yang dipilih akan sangat mempengaruhi keberhasilan 

suatu usaha yang dijalankan, tempat yang stategis dan mudah di 

jangkau akan sangat berpengaruh terhadap keberhasilan usaha 

dan pencapaian tujuan perusahaan.20 

 

d. Stategi Promosi (promotion)    

Promosi adalah salah satu bagian dari bauran pemasaran 

yang besar perannya. Promosi merupakan suatu ungkapan dalam 

arti luas tentang kegiatan-kegiatan yang secara aktif dilakukan oleh 

                                                             
19 Dewirosdyana, Strategi Lokasi dan Tata Letak, dalam https.wordpress.com, diunduh 

pada 29 April 2017 
20 Ibid. 



 
 

perusahaan (penjual) untuk mendorong konsumen agar membeli 

produk yang ditawarkan. 

Menurut Philip Kotler Bauran promosi (promosi mix) terdiri 

dari lima unsur utama yaitu pengiklanan, penjualan pribadi, 

(personal selling), hubungan masyarakat dan publisitas, pemasaran 

langsung (direct mareting), serta promosi penjualan.21 

Beberapa bauran promosi yang dapat digunakan perusahaan 

untuk mempromosikan baik produk maupun jasanya antara lain: 

1). Periklanan 

pengunaaan promosi dengan iklan daoat dilakukan dengan      

berbagai media seperti, brosur-brosur, spanduk, koran, majalah, 

TV, radio dan internet. 

2). Promosi penjualan (sales promotion) 

Promosi penjualan dapat dilakukan dengan cara memberi harga 

khusus atau potongan harga (discount) pada produk tertentu atau 

pemberian undian kepada pelanggan yang membeli dalam 

jumlah tertentu. 

3). Publisitas (Publicity) 

Publisitas (Publicity) yaitu kegiatan promosi untuk memancing 

konsumen melalui pameran, bakti sosial, dan kontes. 

4). Penjualan pribadi (personal selling) 

Dalam dunia bisnis penjualan pribadi biasanya dilakukan oleh 

salesman atau salesgirl.22 

 

 

3. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Bauran Pemasaran  

a. Faktor Internal 

1).  Karyawan 

Dengan memiliki Sumber Daya yang baik akan sangat membantu 

dunia bisnis untuk maju. 

                                                             
21 Ibid. Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, h. 222 
22 Ibid. Agus Sucipto, Studi Kelayakan Bisnis, h. 69 



 
 

2).  Pemegang saham dan dewan direksi  

Pemegang saham dan dewan direksi merupakan dua bagian 

penting yang mengatur jalannya roda perusahaan, dimana para 

pemegang saham mempengaruhi perusahaan dengan hak suara 

yang dimilikinya. 23 

b. Faktor Eksternal 

1).  Pelanggan atau konsumen 

pelanggan adalah orang membelanjakan uang yang dimilikinya 

untuk barang atau jasa yang dimiliki oleh perusahaan. 

2).  Pemasok atau suplayer 

Pemasok dapat membantu perusahaan untuk mendapatkan faktor 

produksi atau input untuk diolah mejadi keluaran atau output 

yang memiliki nilai tambah. 

3).  Pemerintah 

Pemerintah merupakan lembaga yang membuat kebijakan serta 

peraturan agar roda perekonomian dapat berjalan sesuai 

rencana. 

4).  Serikat Kerja 

Serikat kerja merupakan hal-hal yang berkaitan dengan pekerjaan 

seperti upah, jam kerja dan fasilitas. 

 

 

                                                             
23 Agus Arijanto, Etika Bisnis Bagi Pelaku Bisnis, (Jakarta: PT Raja Grafindo Perdasa, 

2011), h. 33 



 
 

5).  Pesaing 

Semakin kuat pesaing yang ada maka akan semakin mengurangi 

omset perusahaan.24 

 

Dengan melihat dan memahami tulisan diatas, maka dapat 

ditarik kesimpulan bahwa yang dimaksud dengan bauran 

pemasaran (marketing mix) ialah, seperangkat alat yang dapat 

digunakan produsen dalam memperkenalkan dan memasarkan 

produknya untuk menarik konsumen.  Dimana bauran pemasaran 

mencakup empat variabel yaitu “4P” place (tempat), produk 

(produk) price (harga) promotion (promosi). Dari ke empat 

variabel tersebut masing-masing mempunyai peranan penting 

dalam kegiatan bauran pemasaran, jika ke empat variabel tersebut 

dapat berjalan dengan baik, maka dapat dipastikan bauran 

pemasaran dan tujuan perusahaan dapat berjalan dengan selaras. 

Selain empat variabel yang mempengaruhi bauran pemasaran 

faktor lingkungan sekitar juga sangat mempengaruhi keberhasilan 

perusahaan, dengan demikian lingkungan sekitarpun menjadi 

sesuatu yang sangat penting untuk diperhatikan keberadannya. 

 

 

 

 

                                                             
24 Ibid. 



 
 

B. Definisi Pemasaran 

1. Pengertian Pemasaran 

Apabila terdengar kata pemasaran seringkali kita kaitkan oleh 

banyak pihak dengan penjualan (sales), sales promotion gilr, iklan, 

promosi, atau produk. Bahkan sering kali orang menyamakan profesi 

marketer (pemasar)  dengan sales (penjual). Namun sebenarnya 

pemasaran tidaknya sesempit yang diidentikkan oleh banyak orang, 

karena pemasaran berbeda dengan penjualan. Pemasaran lebih 

merupakan “suatu seni menjual produk”, sehingga pemasaran 

merupakan proses penjualan yang dimulai dari perancangan produk 

sampai dengan setelah produk tersebut terjual. Berbeda dengan 

penjualan yang hanya berkukat pada terjadinya transaksi penjualan 

barang atau jasa. 25 

Salah satu dari definisi pemasaran yang terpendek adalah 

“memenuhi kebutuhan konsumen secara menguntungkan satu sama 

lain”. 

        Asosiasi pemasaran Amerika dalam Yocab Ibrahim (1998) 

memberikan definisi formal yaitu:     

“Pemasaran adalah suatu fungsi organisasi dan seperangkat proses untuk 

menciptakan, mengkomunikasi dan menyerahkan nilai kepada 

pelanggan dan pengelola hubungan pelayanan dengan cara yang 

menguntungkan organisasi dan para pemilik sahamnya”. 

  

        Philip Kotler dan AB Susanto memberikan definisi pemasaran adalah 

“Suatu proses sosial dan manajerial dimana individu dan kelompok 

mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka dengan menciptakan, 

menawarkan, bertukar sesuatu yang bernilai satu sama lain”. 

                                                             
17 M. Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Alvabeta 

CV, 2012), h. 14   



 
 

 

Sehingga secara umum pemasaran dapat diartikan sebagai 

suatu proses sosial yang merancang dan menawarkan sesuatu yang 

menjadi kebutuhan dan keinginan dari pelanggan dalam rangka 

memberikan kepuasan yang optimal kepada pelanggan.26  

Jadi, menurut pemahaman penulis pemasaran adalah cara atau 

strategi-trategi atau seni berbisnis yang dilakukan oleh suatu badan 

usaha untuk menawarkan produknya dengan tujuan memenuhi 

kebutuhan konsumen melalui barang atau jasa yang ditawarkan, serta 

memperkenalkan produk yang diproduksinya. Karena tanpa pemasaran 

maka suatu produk yang dibuat oleh suatu perusahaan tidak dapat 

diketahui oleh masyarakat, untuk itu suatu perusahaan atau badan 

usaha perlu melakukan pemasaran semaksimal mungkin. 

Konsep pemasaran menggagas bahwa kunci untuk mencapai 

tujuan organisasi yang ditetapkan adalah perusahaan tersebut harus 

menjadi lebih efektif dibandingkan para pesaing dalam menciptakan, 

menyerahkan, dan mengkomunikasikan nilai pelanggan kepada pasar 

sasaran yang terpilih, sehingga tujuan perusahaan dapat tercapai. 

Dari segi pemasaran perusahaan diharapkan dapat beroperasi secara sehat 

bilamana produk yang dihasilkan mampu mendapat tempat dipasaran 

serta dapat menghasikan jumlah hasil penjualan yang memadai dan 

menguntungkan. 

2. Tujuan Pemasaran 

                                                             
26 M. Yocab Ibrahim, Studi Kelayakan Bisnis, (Jakarta: PT Renika Cipta, 1998), h. 100 



 
 

Setiap tindakan yang dilakukan oleh perusahaan atau badan 

usaha tertentu mengandung suatu maksud dan tujuan tertentu. 

Penetapan tujuan ini disesuaikan dengan keinginan pihak menejemen 

itu sendiri. Badan usaha dalam menetapkan tujuan yang hendak 

dicapai dilakukan dengan berbagai pertimbangan yang matang. 

Kemudian ditetapkan cara-cara untuk mencapai tujuan tersebut.  

Tujuan pemasaran secara umum adalah sebagai berikut: 

a. Memaksimumkan konsumsi atau dengan kata lain memudahkan 

dan merangsang konsumsi, sehingga dapat menarik konsumen 

untuk membeli produk yang ditawarkan secara berulang-ulang. 

b. Memaksimumkan kepuasan konsumen melalui berbagai pelayanan 

yang diinginkan. 

c. Memaksimumkan pilihan (ragam produk) dalam arti produsen 

menyediakan berbagai jenis produk sehingga konsumen memiliki 

beragam pilihan pula. 27 

 

Jadi, tujuan pemasaran tidak lain ialah untuk memenuhi 

kebutuhan konsumen, melalui produk yang ditawarkan. Selain itu 

pemasaran juga bertujuan untuk memperkenalkan produk kepada 

konsumen agar konsumen mengetahui produk yang telah perusahaan 

produksi sehingga konsumen tertarik dan mau membelinya. 

 

3. Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang 

menyeluruh, terpadu dan menyatu dibidang pemasaran, yang 

memberikan panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk 

dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan. Dengan 

perkataan lain, strategi pemasaran adalah serangkain cara, kebijakan, 

                                                             
27 Ristiyanti Prasetijo, Perilaku konsumen, (Yokyakarta: Andi Offset, 2005), h. 17 



 
 

dan aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran 

perusahaan dari waktu ke waktu.28 

        Ada enam strategi yang dapat dijalankan dalam menghadapi 

saingan melalui diferensiasi harga dan mutu atau kualitas, yaitu: 

a. Kualitas tinggi dan harga tinggi, disebut dengan strategi presmium. 

b. Kualitas tinggi dan harga sedang atau menengah, disebut dengan 

strategi penetrasi. 

c. Kualitas menengah dan harga sedang atau menengah disebut 

strategi kualitas atau mutu rata-rata. 

d. Kualitas menengah dan harga murah, disebut strategi Bargain. 

e. Kualitas rendah dan harga sedang atau menengah, disebut strategi 

barang-barang tiruan atau palsu  (Shoddy Goods). 

f. Kualitas rendah dan harga murah, disebut strategi barang-barang  

murah (Cheap Goods).29 

 

Jadi, dengan melihat ke enam strategi diatas dapat dipahami, 

bahwa strategi pemasaran yang dilakukan untuk menarik pelanggan 

biasanya tergantung pada kualitas barang, yang mana apabila kualitas 

tinggi maka harga juga tinggi dan apabila kualitas renda atau sedang 

maka harga pun akan mengikutinya. Strategi yang bermacam-macam 

ini dilakukan oleh produsen dengan tujuan agar konsumen dapat 

memilih produk yang mereka inginkan sesuai dengan uang yang 

mereka miliki. 

 

 

 

 

 

C. Ekonomi Islam 

                                                             
               28 Saud Husnan, Studi Kelayakan Proyek, (Yogyakarta: BPFE, 1984), h. 38 

29 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, dasar konsep dan Strategi, (Jakarta: PT Raja 

Grafindo Persada, 2002), h.157-158 



 
 

1. Pengertian Ekonomi Islam 

Ilmu ekonomi islam merupakan ilmu pengetahuan sosial yang 

mempelajari masalah-masalah ekonomi rakyat yang diilhami oleh 

nilai-nilai islam.30 Ilmu ekonomi islam menjelaskan segala fenomena 

tentang perilaku pengambilan keputusan dalam setiap unit ekonomi 

dengan memasukkan tata aturan syariah sebagai variabel independen 

(ikut mempengaruhi segala pengambilan keputusan ekonomi). 

Secara umum batasan tersebut berupa larangan yang meliputi tindakan 

yang bersifat menzalimi orang lain.31  

 

2. Prinsip-prinsip Ekonomi Islam 

Jika berfikir positif merupakan salah satu keyakinan akan 

berhasilnya suatu usaha, maka diperlukan prasangka yang husnuzon 

terhadap-Nya. Dengan demikian agar usaha yang kita jalankan berhasil 

dan tidak menyimpang dari ajaran-Nya maka prinsip-prinsip ekonomi 

islam juga harus kita teladani, prinsip-prinsip tersebut antara lain: 

a. Kebebasan bertindak atau berusaha 

Pelaku-pelaku ekonomi dan bisnis menjadikan Nabi sebagai teladan 

dalam melakukan aktivitasnya. sifat-sifat yang terangkum kedalam 

empat sifat yakni siddiq, amanah, fathanah, dan tabliq. Dengan 

menjadikan sifat-sifat Nabi tersebut sebagai teladan dalam 

melakukan bisnis maka di harapkan tidak akan ada terjadinya 

distori (proses penzaliman). 

 

 

b. Keadilan sosial 
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Dalam islam keadilan diartikan dengan suka sama suka dan satu pihak 

tidak menzalimi pihak lain. islam menganut mekanisme pasar, 

namun tidak semuanya di serahkan pada mekanisme harga. selain 

itu islam juga melengkapi perangkat berupa instrumen kebijakan 

yang difungsikan untuk mengatasi distorsi yang muncul.32  

c. Larangan untuk menumpuk kekayaan 

Islam melarang individu mengumpulkan harta kekayaan secara 

berlebihan dan mengambil langkah-langkah yang perlu untuk 

mencegah perbuatan yang tidak baik supaya tidak merugikan orang 

lain. 

d. Kesejahteraan individu dan masyarakat 

Islam mengakui kesejahteraan individu dan kesejahteraan sosial 

masyarakat yang saling melengkapi satu dengan yang lain, 

bukannya saling bersaing dan bertentangan antar mereka.33 

 

 

3. Nilai-Nilai Ekonomi Islam 

Nilai-nilai yang menjadi inspirasi untuk membangun teori-teori 

ekonomi antara lain: 

a. Tauhid (Keesan Tuhan) 

Tauhid merupakan fondasi ajaran islam. Dengan tauhid manusia 

menyaksikan bahwa tiada sesuatupun yang layak disembah selain 

Allah. Oleh karena itu Allah adalah pemilik hakiki, manusia hanya 

diberi amanah untuk memiliki sementara waktu sebagai ujian bagi 

mereka. 

 

Kita sebagai manusia tidak dapat menghilangkan pengaruh 

ketuhanan dalam segala tenaga alam ini. Dalam hal ini manusia 

hanyalah sebagai khalifah Allah, yang di beri amanah untuk 

mengelola dan menjaga, sedangkan yang mempunyai kepemilikan 

hakiki tetaplah Allah SWT. 

  

b. Adl (Keadilan) 
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Dalam islam adil diartikan sebagai “tidak menzalimi tidak dizalimi.” 

implikasi ekonomi dari nilai ini adalah bahwa pelaku ekonomi 

tidak dibolehkan untuk mengejar keuntungan pribadi bila hal itu 

merugikan orang lain atau merusak alam. 

c. Nubuwah (Kenabian) 

Sifat-sifat utama sang Nabi yang harus diteladani oleh manusia pada 

umumnya, pelaku ekonomi dan bisnis pada khususnya adalah 

sebagai berikut: 

1). Siddiq (benar, jujur) 

2). Amanah (tanggung jawab, kepercayaan, kredibilitas) 

3). Fathanah (Kecerdikan, kebijaksanaan, intelektualita) 

4). Tablig (Komunikasi, Keterbukaan, pemasaran).34 

 

Jadi, menurut pemahaman ekonomi islam merupakan ilmu 

yang mempelajari tentang batasan-batasan dalam bertindak tentang 

prilaku ekonomi, batasan-batasan tersebut dibuat agar manusia 

tidak semaunya sendiri dalam melakukan kegiatan ekonomi tanpa 

memikirkan pihak lain. ekonomi islam pun di dasari dengan 

prinsip-prinsip dan nilai-nilai tertentu yang mana prinsip-prinsip 

dan nilai-nilai tersebut dibuat untuk dapat dijalankan. 

 

4. Bauran Pemasaran Dalam Ekonomi Islam 

Menggagas pemikiran tentang ekonomi islam bahwa dalam 

bisnis islam haruslah memperhatikan syariat pada marketing mix. 

Implementasi syariat dalam variabel-variabel bauran pemasaran dapat 

dilihat, misalnya pada produk, barang dan jasa yang ditawarkan adalah 

yang berkualitas atau sesui dengan yang dijanjikan. 
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Syariah dalam variabel bauran pemasaran 

a. Produk 

Kualitas produk sesuai yang dijanjikan, serta kualitas produk harus 

sesuai dengan keterangan. Barang atau jasa yang di  jual 

merupakan barang yang bermanfaat bukan barang yang 

menimbulkan kemudharatan. Sehingga produk tersebut merupakan 

produk yang halal dikonsumsi bukan produk yang diharamkan 

dalam islam. Islam juga tegas mengharamkan seseorang dari 

kemungkinan mengonsumsi makanan atau minuman yang buruk-

buruk. 35  

Hal ini dapat dipahami dari sejumlah ayat Al-Quran surat Al-Baqarah 

ayat 168: 

ا فيِ الْْرَْضِ حَلََلَا   طَيِّباا وَلََ تتََّبعُِوا خُطوَُاتِ ياَ أيَُّهاَ النَّاسُ كُلوُا مِمَّ

يْطاَنِ ۚ إنَِّهُ لكَُمْ عَدُوٌّ مُبِين    الشَّ

Artinya: “Wahai manusia, makanlah yang halal lagi baik 

dari apa saja yang terdapat di bumi, dan janganlah kamu 

mengikuti langkah-langkah setan, sungguh setan itu musuh yang 

nyata bagimu.36 

Dengan memahami ayat Al-Qur’an diatas maka dapat 

dipahami bahwa Allah telah memperingarti manusia untuk tidak 

memakan makanan yang tidak halal (haram), karena sesungguhnya 
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jika manusia memakan makanan yang diharamkan hal tersebut 

merupakan langkah setan, dan sungguh setan adalah musuh yang 

nyata bagi. musuh yang harus dimusuhi bukan musuh yang harus 

di ikuti.  

b. Harga 

Pada variabel harga, terdapat pelanggan yang akan disajikan harga 

yang kompetitif, sehingga dalam penentuan harga diharapkan tidak 

merugikan pebisnis lain. Islam membolehkan mengambil 

keuntungan dalam penjualan tetapi tidaklah merugikan pihak lain, 

harga yang ditentukan merupakan harga yang sesuai dengan 

kualitas produk.37 

c. Distribusi 

Pada saluran distribusi, pebisnis muslim sekali-kali tidak akan pernah 

melakukan tidak kezaliman terhadap pesaing lain, suap untuk 

melicinkan saluran pasarnya, dan tindakan machiavelis lainnya. 

Dalam menjalankan distribusi haruslah penuh dengan kehati-

hatian, ketika menjalankan strategi distribusi haruslah  

memperhatikan lingkungan sekitar, termasuk jalur distribusi juga 

harus diperhatikan. 

d. Promosi 

Dalam hal promosi pebisnis muslim juga akan menghindari iklan 

porno, bohong, dan promosi yang menghalalkan segala cara. 
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Promosi harus dilakukan secara transparan dan terbuka. Promosi 

atau periklanan haruslah dilakukan degan jujur tidak boleh 

melebih- lebihkan barang tersebut dan tidak boleh menyinggung 

produk lain. Karena pernyataan yang berlebih-lebihan termasuk 

dalam bentuk penipuan, dan penipuan adalah hal yang sangat 

dilarang dalam Islam.38 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

 

A. Jenis dan Sifat Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan oleh peneliti adalah penelitian 

lapangan (field study research) penelitian lapangan bermaksud 

mempelajari secara intensif tentang latar belakang keadaan sekarang, 

dan interaksi suatu sosial, invividu, kelompok, lembaga dan 

masyarakat.39 

2. Sifat Penelitian  

Penelitian ini adalah penelitian lapangan yang bersifat 

deskriptif kualitatif.  Metode penelitian kualitatif sering disebut metode 

penelitian naturalistik karena penelitiannya dilakukan pada kondisi 

yang alamiah (natural setting). Serta mengkaji pula dimana dalam 

penelitian yang dilakukan bersifat deskriptif yaitu untuk mengetahui 

atau menggambarkan kenyataan dari aktivitas yang diteliti sehingga 

memudahkan tim penyusun untuk mendapatkan data yang objektif 

dalam rangka mengetahui dan memahami strategi pemasaran Tepung 

Tapioka khususnya bauran pemasaran tepung tapioka pada PT Tepung 

Tapioka Serupa Indah.  
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B. Sumber Data 

Dalam penulisan proposal ini penulis menggunakan sumber data 

untuk sebagai bahan untuk penulisan. Adapun sumber data dokumentasi  

dapat diklasifikasikan sebagai berikut: 

1. Sumber data primer  

Sumber data primer merupakan data yang didapat dari sumber pertama 

baik dari individu atau perseorangan seperti hasil dari wawancara atau 

hasil dari kuosioner yang bisa dilakukan oleh peneliti.40 

Sumber data primer peneliti peroleh dari hasil wawancara dengan bapak 

Apong selaku wakil manajer perusahaan PT Tepung Tapioka Serupa 

Indah. 

2. Sumber  data sekunder  

Sumber data sekunder merupakan data yang diperoleh dan digali dari 

sumber kedua atau sekunder. Data sekunder dapat diperoleh dari 

berbagai sumber seperti internet, buku-buku tentang pemasaran 

maupun buku-buku yang berkaitan dengan penelitian. 
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C. Teknik Pengumpulan Data 

Adapun teknik pengumpul data yang digunakan dalam meneliti 

permasalahan yang penulis bahas di skripsi ini adalah sebagai berikut: 

1. Wawancara 

Menurut Hasan dalam Emzir (2004) wawancara merupakan interaksi 

bahasa yang berlangsung antara dua orang dalam situasi saling 

berhadapan, yaitu yang melakukan wawancara meminta informasi atau 

ungkapan kepada orang yang diteliti. 

Wawancara yang digunakan oleh peneliti ialah wawancara terstruktur. 

Wawancara tersruktur yaitu wawancara yang pewawancaranya 

menetukan sendiri masalah dan pertanyan-pertanyaan yang akan 

diajukan.41  

2. Dokumentasi 

Menurut Hasan dalam Emzir (2004) dokumentsi merupakan catatan 

peristiwa yang sudah berlalu.42   

Dokumentasi digunakan sebagai informasi untuk menyediakan data dan 

sebagai catatan peristiwa yang telah berlalu selain itu dokumentasi 

juga sebagai bukti yang sah untuk menjamin kebenaran data yang telah 

di tulis oleh peneliti.   
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D. Teknik Analisis Data 

Penelitian ini menggunakan teknik analisis data Deskriptif 

kualitatif. Metode analisis deskiptif adalah data yang diperoleh merupakan 

keterangan-keterangan dalam bentuk uraian. Kualitatif adalah prosedur 

penelitian yang  menghasilkan data deskriptif yaitu sumber dari tertulis 

atau ungkapan yang diobservasi dari manusia. 

Kemudian peneliti mengadakan teori yang ada kenyataannya 

dengan yang terjadi di lapangan guna mengambil kesimpulan dari 

penelitian ini terhadap pelaksanaan teori dan praktik lapangan. Metode 

berfikir dalam merumuskan kesimpulan akhir dari proposal ini adalah cara 

berfikir induktif. Analisis induktif yaitu berfikir dari posisi khusus dan 

berakhir pada suatu kesimpulan yang bersifat umum.43  

Berdasarkan keterangan tersebut, maka dalam menganalisis data 

peneliti menggunakan data yang telah diperoleh dalam bentuk uraian-

uraian kemudian data tersebut dianalisis dengan menggunakan cara 

berfikir induktif yang berangkat dari informasi serta fakta-fakta yang ada 

di lapangan tentang “Analisis Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

Tepung Tapioka Dalam Perspektif Ekonomi Islam (Studi Pada  PT Tepung 

Tapioka Pakuan Ratu Way Kanan)”. 
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BAB IV 

TEMUAN HASIL PENELITIAN 

 

A. Sejarah berdirinya PT Tepung Tapioka di Desa Serupa Indah 

Kecamtan Pakuan Ratu Kabupaten Way Kanan 

1. Sejarah Berdirinya PT Tepung Tapioka Serupa Indah 

PT Tepung Tapioka mulai dirintis sejak awal tahun 1998, dan 

benar-benar terbentuk tepatnya pada tahun 2000 yang dipimpin oleh 

bapak Apong atau masyarakat lebih mengenalnya dengan nama bapak 

Leong dan di manajeri oleh bapak Novi Ariyanto.44 

Dulunya PT Tepung Tapioka berdiri masih kecil sebagai pabrik 

singkong yang hanya membeli singkong dari masyarakat sekitar saja 

jumlahnya pun masih sangat terbatas. Pabrik Tepung Tapioka Serupa 

Indah dulunya hanya membeli singkong saja dan tidak memproduksi. 

Dulunya pabrik tersebut hanya memiliki 4 (empat) karyawan saja, dan 

terletak lumayan jauh dari pasar yakni sekitar 600 Meter dari pasar 

Serupa Indah itu sendiri. berawal dari  tahun 2000 pabrik Tepung 

Tapioka tersebut mulai berkembang tetapi belumlah pesat, dan pada saat 

itu juga pabrik Tepung Tapioka tersebut berpindah tempat tidak jauh 

dari pasar yaitu berjarak sekitar 300 Meter dari pasar Serupa Indah.  

Bermula dari sini Pabrik Tepung Tapioka tersebut mulai 

memproduksi Tepung Tapioka, tetapi pada saat itu memproduksi masih 
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hanya dalam jumlah kecil belum di ekspor ke luar daerah melainkan 

masih di pasarkan di daerah sekitar Pakuan Ratu Way Kanan. Produksi 

Tepung Tapioka pada saat itu pun masih menggunakan alat tradisonal 

yang mana penggupasan singkong juga masih sangat manual yakni 

menggunakan tenaga manusa. Terkadang orang sekitar juga menjual 

singkong sudah dalam kondisi kupasan. Sejak itu pula Pabrik Tepung 

Tapioka Serupa Indah tersebut semakin beranjak mengalami kemajuan 

yang semakin hari semakin pesat, sehingga pada tahun 2005 di 

bentuklah PT (Peseroan Terbatas). 

Semenjak saat itu PT Tepung Tapioka Serupa Indah beroperasi 

dengan sangat Modern pengupasan singkong pun tidak lagi secara 

manual tetapi sudah menggunakan alat modern, begitu pula dalam 

produksinya kini sudah menggunakan alat modern yang canggih. 

Pembelian singkong saat ini juga tidak hanya di sekitar daerah Pakuan 

Ratu saja tetapi sudah ke daerah-daerah tetangga, seperti Negara Batin, 

Negeri Besar hingga Bunga Mayang.45 

 

2. Sturktur Organisasi PT Tepung Tapioka Serupa Indah 

Dalam melakukan tugas-tugasnya PT Tepung Tapioka Serupa 

Indah memiliki struktur organisasi dan tugas masing-masing.  

 

Struktur Organisasi PT Tepung Tapioka Serupa Indah 
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            PT Tepung Tapioka Serupa Indah membentuk struktur organisasi 

tentunya agar kegiatan operasinal perusahaan dapat berjalan dan 

terkontrol secara maksimal. Setiap jabatan yang diberikan juga pastinya 

harus dipertanggungjawabkan, demikian tanggung jawab masing-

masing pemegang jabatan: 

1. Manajer 

Mengarahkan dan mengontrol berjalannya operasinal perusahaan, 

serta mengawasi segala kegiatan dan aktifitas karyawan. Selain itu,  

manajer juga bertugas menigkatkan Sumber Daya Manusia agar 

kebutuhan Sumber Daya Manusia  perusahaan dapat terpenuhi.46 
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2. Wakil manager 

Wakil manajer bertugas mewakili manajer dalam melaksanakan 

kegiatannya, apabila manajer berhalangan hadir, wakil manajer juga 

bersiap siaga dalam membantu segala tugas manajer. 

3. Supervisor 

Melayani dengan sepenuhnya apabila ada tamu yang datang, 

supervisor juga bertugas mengontol dan mengawasi kegiatan 

produksi, dalam pembuatan tepung tapika dari awal bahan baku 

hingga menjadi barang jadi. 

4. Marketing Director 

Melayani proses penjualan dan Mencatat pengeluaran produk tepung 

tapioka serta mengecek sisa persediaan tepung tapoika di setiap 

harinya. 

5. Kasir 1 

Melayani proses transaksi penjualan produk tepung tapioka dan 

mencatat di buku kas harian 

6. Kasir 2 

Melayani proses transaksi pembelian bahan baku tepung tapung 

tapioka dan mencatatnya di buku catatan pembelian bahan baku.47  

B. Pelaksanaan Bauran Pemasaran Tepung  Tapioka Dalam Perspektif 

Ekonomi Islam PT Tepung Tapioka Serupa Indah 
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Bauran pemasaran merupakan serangkaian alat pemasar yang terdiri 

dari variabel-variabel pemasar yang dapat dikendalikan oleh PT Tepung 

Tapioka Serupa Indah dalam melaksanaan kegiatannya. Bauran pemasaran 

dilakukan oleh PT Tepung Tapioka Serupa Indah untuk tetap mampu 

berdaya saing, karena bauran pemasaran merupakan suatu hal yang  tidak 

dapat dipisahkan dari suatu kegiatan bisnis yang dilakukan oleh PT Tepung 

Tapioka Serupa Indah.  

Adapun pelaksanaan bauran pemasaran yang ada pada PT Tepung 

Tapioka Serupa Indah Pakuan Ratu Way Kanan yaitu dengan cara 

mempertahankan kualitas dan keanekagaraman produk dengan berbagai 

merek yang berbeda, selain itu tempat yang strategis juga menjadi salah satu 

andalan PT Tepung Tapioka Serupa Indah dalam melakukan pemasaran. 

            Berikut beberapa strategi bauran pemasaran  4P, yang di 

gunakan oleh PT Tepung Tapioka Serupa Indah dalam memasarkan 

produknya. 

a. Product (Produk) 

Pelaksanaan bauran pemasaran melalui produk yang digunakan 

oleh PT Tepung Tapioka Serupa Indah dalam memasarkan produknya 

yaitu dengan cara yang petama mempertahankan kualitas, yang kedua 

produk di  buat dengan berbagai merek yang berbeda. Hal ini dilakukan 

dengan tujuan agar para konsumen dapat memilih produk dengan 

banyak pilihan sesuai dengan keinginan mereka. Demikian merek 



 
 

produk yang di buat oleh PT Tepung Tapioka Serupa Indah dari kualitas 

terbaik hingga terendah. 

1). Pensil (Istimewa) 

2). Garpu 

3). Proda 

4). Guci mas 

5). Mawar 

Produk tersebut dibuat dan di kemas dengan sedemikian rupa, PT 

Tepung Tapioka Serupa Indah memproduksi produknya dengan sangat 

banyak pada saat harga singkong berada di bawah atau turun, dengan 

demikian produk yang banyak tersebut kemudian di simpan dan akan di 

jual dengan harga yang sama seperti saat harga singkong naik (tinggi).48  

Dengan demikian, PT Tepung Tapioka Serupa Indah akan 

memperoleh keuntungan lebih besar dari penimbunan barang yang ia 

produksi pada saat singkong mengalami penurunan harga. PT Tepung 

Tapioka Serupa Indah juga berani menaikkan harga satu rupiah diatas 

PT yang lainnya (Negara Tama), hal ini lah yang membuat para petani 

singkong tanpa berfikir panjang pasti akan menjual singkongnya ke PT 

Tepung Tapioka Serupa Indah. 

Dengan demikian, cara ini lah yang membuat PT yang lainnya 

(PT Negara Tama) merasa tersaingi dengan cara yang tidak sehat, dan 
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merasa ada tindakkan permainan harga yang merugikannya.49 

Sebenarnya pelaksanaan bauran pemasaran melalui produk yang 

berkualitas dengan harga yang sesuai sudah dibenarkan dalam ekonomi 

Islam. Namun, cara bersaing dalam menyediakan produk guna 

memenuhi persediaan terhadap konsumen yang dianggap tidak 

dibenarkan dalam ekonomi islam.  Dikarenakan PT Tepung Tapioka 

Serupa Indah telah memproduksi produk dengan menejemen yang salah 

menurut syariah. PT Tepung Tapioka Serupa Indah memang 

memproduksi produk yang bermanfaat bagi kehidupan manusia dan 

produk tersebut bukanlah produk yang diharamkan untuk dimakan, akan 

tetapi, PT Tepung Tapioka Serupa Indah tidak memahami prinsip 

ekonomi Islam dengan baik dan benar. Menurut prinsip syariah, 

kegiatan pemasaran harus dilandasi semangat kapada Allah, berusaha 

semaksimal mungkin untuk bersama, bukan untuk kepentingan golongan 

atau kepentingan sendiri. Rasulullah Saw, telah mengajarkan kepada 

umatnya berdagang dengan menjunjung tinggi nilai keislaman. 

b. Price (harga) 

Harga merupakan salah strategi yang sangat dominan untuk 

menentukan laku atau tidaknya suatu produk di pasaran. Setiap 

konsumen pasti akan melirik produk yang memiliki harga miring dengan 

kualitas sama untuk menentukan pilihannya, tingkat penghasilan 

penduduk juga sangat mempengaruhi konsumen dalam melakukan 

                                                             
49 Heriyanto, wawancara, Manager PT Tepung Tapioka Negara Tama: 20 Juli 2017 



 
 

pembelian. Dengan demikian, PT Tepung Tapioka Serupa Indah 

menggunakan strategi harga agar produknya tetap dilirik oleh 

konsumen. Salah satu strategi harga yang yang di gunakan oleh PT 

Tepung Tapioka Serupa Indah yaitu mahalnya harga sesuai dengan 

kualitas barang, jika kualitas barang rendah maka harga juga rendah, 

tetapi jika kualitas baik atau bagus maka harganyapun tinggi. PT Tepung 

Tapioka Serupa Indah yakin bila strategi harga tersebut dapat menarik 

konsumen, karena dengan begitu konsumen dapat dengan leluasa 

memilih dan memilah harga yang sesuai dengan kondisi kantongnya.50 

Pelaksanaan bauran pemasaran melalui harga yang di terapkan 

dalam bisnis yang di jalankan oleh PT Tepung Tapioka Serupa Indah 

merupakan penerapan bauran pemasaran yang juga tidak dilarang dalam 

perspektif islam. Karena harga yang ditetapkan merupakan harga yang 

sesuai dengan kualitas produk yang ada, sehingga dengan demikian 

konsumen tidaklah merasa dirugikan karena mereka mengeluarkan 

uangnya untuk barang yang sesuai dengan kualitasnya. Sehingga tidak 

ada yang merasa dirugikan dalam hal ini baik bagi konsumen maupun 

bagi produsen. Dalam ekonomi Islam  harga yang diberikan diharapkan 

harga yang tidak merugikan pebisnis lain, dan merupakan harga yang 

sesuai dengan kualitas produk.   

c. Place (Tempat) 

                                                             
50 Angga Suwanda , Wawancara, Marketing Director, PT Tepung Tapioka Serupa 
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          Tempat yang strategis merupakana salah satu andalan bagi para 

pebisnis dalam melihat peluang pemasaran produknya. Karena dengan 

tempat yang strategis konsumen akan lebih mudah menjangkau dan 

menemukan suatu produk, untuk itu bauran pemasaran place juga 

digunakan oleh PT Tepung Tapioka dalam memasarkan produknya. 

Pelaksanaan bauran peasaran melalui tempat (place) PT Tepung 

Tapioka dengan cara PT di tempatkan di dekat pasar dan berada di 

tengah-tengah masyarakat sekitar jalan raya. Menurutnya cara ini cukup 

ampuh untuk menarik konsumen, dan cukup mudah bagi konsumen 

untuk menemukannya.51 

           Dalam hal pendistribusian PT Tepung Tapioka Serupa Indah 

menjual produknya tidak hanya di daerah sekitar Pakuan Ratu Way 

Kanan saja, tetapi PT Tepung Tapioka Serupa Indah mampu merambah 

ke daerah-daerah lain yang tentunya tidak hanya di daerah Lampung 

saja. Daerah pendistribusian tepung tapioka tersebut antara lain 

Lampung Utara, Lampung Tengah, Lampung Timur Bandar Lampung 

dan Pulau Jawa. Penyaluran distribusi dilakukan dengan sangat 

lancarnya di setiap harinya dan selama ini belum pernah ada kendala 

pengiriman yang terjadi. Distribusi tersebut dilakukan secara langsung 

dan tidak langsung, distribusi langsung yaitu distribusi yang dilakukan 

secara langsung barang sampai ke tangan konsumen tanpa perantara 

                                                             
51Ibid. Novi Aryanto, wawancara, Manajer  PT Tepung Tapioka Serupa Indah: 11 Juli 
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(produsen-konsumen), sedangkan distribusi tidak langsung yaitu 

distribusi yang dilakukan melalui perantara atau barang tidak langsung 

sampai ke tangan konsumen  (Produsen-pengecer-konsumen) atau 

(Produsen-agen-pengecer-konsumen). 

            Dalam bauran pemasaran ekonomi islam distribusi yang 

dilakukan haruslah tidak merugikan pihak lain serta penuh kehati-hatian 

agar tidak merugikan lingkungan sekiar. Sehingga dalam pandangan 

Islam distribusi yang dilakukan oleh PT Tepung Tapioka Serupa Indah 

tidaklah bertentangan dengan bauran pemasaran dalam perspektif 

ekonomi islam. Karena dala hal pendistribusian produknya PT Tepung 

Tapika Serupa Indah belum pernah merugikan lingkungan sekitar 

maupun pelanggan. 

d. Promotion (Promosi) 

           Promosi merupakan bauran pemasaran yang juga terdapat dalam 

4P dan biasanya juga di gunakan perusahaan untuk memasarkan 

produknya. Namun, dalam hal promosi PT Tepung Tapioka Serupa 

Indah tidaklah melakukan promosi melalui media sosial ataupun internet 

dalam memasarkan produknya. Promosi yang dilakuan oleh PT Tepung 

Tapioka Serupa Indah yakni hanya promosi melalui mulut ke mulut dan 

promosi dengan memasang plang nama di jalan raya arah masuk ke PT 

Tepung Tapioka Serupa Indah. Mengapa hanya demikian saja, Karena 

berasal dari kepercayaan terdahulu mereka sudah dapat melihat 

perkembangan PT Tepung Tapioka Serupa Indah tersebut sehingga 



 
 

konsumen begitu percaya akan kualitasnya hingga saat ini, dan 

menurutnya ketiga dari 4P yang sudah dijalankan tersebut sudah cukup 

mampu membuat PT Tepung Tapioka berdaya saing dengan PT Tepung 

Tapioka yang lainnya.52  

            Pelaksanaan bauran pemasaran seperti ini tidaklah dilarang 

dalam pandangan islam, karena promosi seperti ini tidaklah merugikan 

orang lain. bahkan tidak perlu menggunakan media sosial maupun 

internet yang pada zaman sekarang banyak mengandung unsur penipuan 

ataupun menyinggung produk lain. Karena ilmu ekonomi islam 

menerangkan agar dalam melakukan promosi dilarang melakukan 

promosi yang berlebih-lebihan, yang menghalalkan segala cara sehingga 

promosi tersebut akhirnya telah mengandung unsur kebohongan. 

 

C. Analisis Strategi Bauran Pemasaran Tepung Tapioka Dalam 

Perspektif Ekonomi Islam. 

Bauran pemasaran (Marketing mix) ialah kombinasi yang 

memberikan hasil maksimal dari unsur-unsur product, price, place, 

promotion. Adapaun pemasaran yang ada pada PT Tepung Tapioka Serupa 

Indah, Kecamatan Pakuan Ratu Kabupaten Way Kanan, yaitu dengan 

berbagai macam rencana atau planning. PT Tepung Tapioka Serupa Indah 

melakukan pemasaran tentunya tidak terlepas dari teori 4P dalam 

menghadapi persaingan: 

                                                             
               52 Ibid. 



 
 

1. Product (Produk) 

Berdasarkan hasil  wawancara yang dilakukan peneliti oleh 

Manager PT Tepung Tapioka Serupa Indah, Produk yang di keluarkan 

oleh PT Tepung Tapika Serupa Indah merupakan produk tepung, produk 

di buat dan dipasarkan dengan berbagai merek oleh PT Tepung Tapioka 

sehingga konsumen dapat memilih produk dari kualitas terbaik hingga 

kualitas terendah. Produk berkualitas dengan keterangan yang sesuai 

merupakan salah satu hal yang di anjurkan bagi umat Islam dalam 

berbisnis secara syariah, sehingga produk yang dibuat oleh PT Tepung 

Tapioka merupakan produk yang menimbulkan manfaat dan tidak 

menimbulkan mudharat.  

PT Tepung Tapioka Serupa Indah memprodusi produknya 

dengan jumlah yang sangat banyak pada saat harga singkong turun, PT 

tersebut membeli singkong dari warga lebih tinggi satu rupiah dari PT 

yang lainnya. Sedangkan harga singkong yang di tetapkan oleh  

pemerintah mengaalami penurunan harga sangat drastis, yaitu harga 

terendah untuk daerah Lampung saat ini tahun 2018 yaitu Rp.500-650 

per kilo gram. Padahal sebelumnya pernah mencapai nilai tertinggi yaitu 

Rp.1.750, hampir Rp. 2.000 per kilo gram. Dengan harga singkong yang 

ditetapkan oleh pemerintah demikian diharapkan dapat menguntungkan 

antar sesama baik untuk pebisnis maupun untuk petaninya. Tindak harga 

yang di lakukan oleh PT  Tepung Tapioka Serupa Indah yaitu selalu di 

lebih satu rupia di atas harga yang ditetapkan oleh pemerintah, misalkan 



 
 

harga rendah yang di tetapkan oleh pemerintah sebesar Rp.500, maka 

PT Tepung Tapioka Serupa Indah akan membeli dengan harga Rp.600, 

atau bahkan Rp.650 per kilo gram.  Hal ini memang menguntungkan 

bagi satu pihak yakni pihak petani, namun dalam hal ini ada pihak lain 

yang merasa dirugikan yaitu pihak pebisnis Tepung Tapioka lainnya. 

Karena menurutnya tindakan tersebut dapat merugikannya. Mengapa 

demikian, karena harga satu rupiah yang di naikkan sendiri oleh PT 

Tepung Tapioka tersebut akan membuat para petani lebih memilih 

menjual singkongnya ke PT Tepung Tapioka Serupa Indah. Hal ini lah 

yang dikata menguntungkan satu pihak yaitu pihak petani dan 

merugikan pihak lain yaitu pihak PT Tepung Tapioka lainnya (Negara 

Tama). 

Dalam hal ini terlihat dengan jelas bahwa letak keadilan sosial 

tidak sepenuhnya terjalankan berdasarkan prinsip ekonomi Islam. 

Karena keadilan haruslah adil dan menguntungkan semua pihak tidak 

hanya beberapa atau bahkan hanya mementingkan kepentingan pribadi. 

Hal ini dilakukan oleh PT Tepung Tapioka Serupa Indah, tidak lain 

tentunya untuk menarik para petani singkong agar menjual singkongnya 

ke padanya. Setelah mendapatkan singkong lebih banyak pada saat 

singkong turun PT Tepung Tapioka Serupa Indah memproduksi 

singkong tersebut dan menyimpannya di gudang dengan stok yang 

sangat banyak. Menurutnya hal ini dilakukan untuk memenuhi 

permintaan yang naik dan hal ini juga mejadi tambang emas PT Tepung 



 
 

tapioka untuk mendapatkan keuntungan lebih tinggi dari biasanya. Akan 

tetapi, sesungguhnya hal ini sangat merugikan pesaing karena pesaing 

lain yang tumbuh masih kecil akan sangat tertinggal dan semakin 

tersisih. 

Dalam ekonomi Islam hal ini termasuk ke dalam distorsi pasar 

atau distorsi dalam bentuk rekayasa pasar dalam permintaan dan 

penawaran, rekayasa ini disebut dengan ihtikar, ihtikar yaitu 

penimbunan barang kemudian menjualnya dengan mengambil 

keuntungan diatas keuntungan normal. 

Sebagai umat Islam kita juga harus menjalankan prinsip ekonomi Islam 

dalam berbisnis, salah satu prinsip ekonomi Islam dalam berbisnis yaitu 

kebebasan bertindak atau berusaha.  

Dengan demikian, sangat jelas bahwa PT Tepung Tapioka 

Serupa Indah telah melanggar salah satu prinsip ekonomi islam dalam 

usahanya yaitu tentang keadilan yang mana adil haruslah untuk semua 

pihak dan tentunya tidak ada pihak lain yang merasa dirugikan, hal ini 

seharusnya tidak boleh dilakukan karena dapat merugikan PT Tepung 

Tapioka yang lainnya yang juga berada di sekitaran Desa Pakuan Ratu 

Way Kanan. 

 

2. Price (Harga) 

Analisis berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh 

peneliti. Pemasaran melalui harga juga dilakukan  oleh PT Tepung 



 
 

Tapioka Serupa Indah, harga yang diterapkan oleh PT Tepung Tapioka 

Serupa Indah terhadap produknya ialah harga yang bervariasi mulai dari 

harga terendah sampai tertinggi, harga juga disesuaikan dengan kualitas 

produknya. Jika kualitas tinggi maka harga pun tinggi, kualitas sedang 

harga sedang dan jika kualitas rendah maka harga pun rendah. 

Jadi, bauran pemasaran dengan harga melalui cara seperti ini 

adalah tidak dilarang dalam Islam, karena menentukan harga yang sama 

dengan kualitas produk merupakan salah satu bauran pemasaran dalam 

ekonomi Islam yang di bolehkan. Selain itu, dalam ekonomi islam juga 

dijelaskan Islam membolehkan mengambil keuntungan dalam penjualan 

tetapi tidaklah merugikan pihak lain, dan harga yang disajikan haruslah 

harga yang kompetitif.  Dengan demikian, harga yang diberikan PT 

Tepung Tapioka Serupa Indah kepada konsumen untuk membeli 

produknya telah sesuai dengan ekonomi Islam dan tidaklah merugikan 

atau menguntungkan satu pihak saja, tetapi sama-sama menguntungkan. 

3. Place (Tempat) 

Analisis berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan peneliti 

pada PT Tepung Tapioka Serupa Indah yaitu, tempat pendistribusian 

merupakan salah satu bauran pemasaran yang sangat penting dan juga 

digunakan oleh PT Tepung Tapioka serupa Indah untuk memasarkan 

produknya. Karena, distribusi yang efisien akan mempermudah bagi 

produsen dan konsumen untuk saling bekerja sama, distribusi yang 

dilakukan oleh PT Tepung Tapioka Serupa Indah yaitu distribusi 



 
 

langsung dan tidak langsung. Menurut peneliti, distribusi tersebut tidak 

bertentangan dengan prinsip ekonomi islam, karena distribusi tersebut 

saling menguntungkan. PT Tepung Tapioka Serupa Indah 

mendistribusikan produknya  kepada konsumen yang membutuhkan 

sesuai dengan keadaannya, dengan demikian berarti PT Tepung Tapioka 

Serupa Indah telah menjalankan salah satu prinsip ekonomi Islam dalam 

bisnisnya dengan benar, yaitu prinsip keadilan (adl). Islam juga 

menganjurkan agar distribusi dilakukan dengan khati-hatian agar tidak 

merugikan pebisnis lain dan lingkungan sekitar. Sebagai produsen yang 

bertugas  menyediakan produk, PT Tepung Tapioka Serupa Indah telah 

menjalakan tugasnya dengan baik karena telah memenuhi kebutuhan 

konsumen dengan sebagaimana mestinya. 

4. Promotion (Promosi) 

Promosi juga terdapat dalam bauran pemasaran (marketing mix), 

promosi baik secara langsung maupun tidak langsung dapat 

mempengaruhi konsumen untuk membeli suatu produk, sehingga 

promosi sangatlah penting dalam rangka mengenalkan produk kepada 

konsumen. Namun berbeda halnya dengan perusahaan PT Tepung 

Tapioka Serupa Indah, mengapa demikian, karena PT tersebut tidak 

melakukan promosi seperti pada umumnya, melainkan PT Tepung 

Tapoka Serupa Indah hanya melakukan promosi dengan memasang 

plang nama di arah jalan masuk ke PT Tepung Tapioka Serupa Indah.  



 
 

Dengan demikian, berdasarkan analisis dari hasil penelitian yang 

peneliti lakukan, PT Tepung Tapioka Serupa Indah dalam melakukan 

promosi tidaklah menyimpang dari prinsip ekonomi islam, karena 

promosi hanya dilakukan tanpa sengaja dari mulut ke mulut para 

konsumen yang sudah percaya dan berlangganan dengan PT Tepung 

Tapioka Serupa Indah sejak dulu. Selain itu juga ekonomi Islam juga 

melarang melakukan promisi yang berlebih-lebihan sehingga terkadang 

terjadiah unsur ketidakjujuran karena produk yang ada tidak sesuai 

dengan iklan yang disebarkan. Memang benar promosi tidak perlu 

melalui media sosial maupun internet asalkan pelanggan baru maupun 

lama tetap lengket. 

  

D. Pembahasan Hasil Alat Pengumpul Data (APD) 

              Berdasarkan hasil penelitian yang peneliti lakukan melalui 

wawancara terhadap manajer dan beberapa pegawai, PT Tepung Tapioka 

Serupa Indah melakukan bauran pemasaran yaitu melalui produk yang 

dibuat dengan berbagai macam merek dengan kualitas berbeda dengan 

tujuan agar tetap ampu berdaya saing. PT Tepung Tapioka Serupa Indah 

melakukan pemasaran melalui merek dan harga yang ditentukan secara 

beranekaragam, hal ini dilakukan guna agar konsumen dapat memilih 

produk dengan kualitas sesuai dengan keinginan yang sesuai dengan isi 

kantong mereka. Selain hal tersebut untuk dapat mampu berdaya saing 

dengan pebisnis yang lain, PT Tepung Tapioka Serupa Indah selalu 



 
 

mengutamakan kualitas tanpa menaikkan harga dan menyediakan produk 

tepat waktu tanpa konsumen harus menunggu barang untuk dibuat. Produk 

yang diproduksi dalam jumlah yang sangat banyak pada saat harga bahan 

baku turun dan menyimpannya di dalam gudang kemudian menjualnya 

dengan harga yang sama seperti pada saat harga bahan baku stabil. PT 

Tepung Tapioka membeli bahan baku dengan harga lebih tinggi dari yang 

lainnya, sehingga penjual pun akan lari kepadanya, tindakan seperti inilah 

yang mebuat PT Tepung Tapioka yang lainnya merasa di rugikan. Hal ini 

dilakukan dengan keinginan untuk memperoleh keinginan lebih bagi 

perusahaan. Sedangkan dalam hal promosi PT Tepung Tapioka Serupa 

Indah tidak menggunakan promosi melalui media sosial, karena menurutnya 

hal tersebut terkadang banyak mengandung unsur penipuan.53  

            Dengan demikian, bauran pemasaran yang dilakukan oleh PT 

Tepung Tapioka Serupa Indah telah sesuai dengan prinsip ekonomi Islam 

dan bauran pemasaran dalam ekonomi islam. Namun, karena persaingan 

yang  begitu ketatnya ada salah satu prinsip ekonomi islam yang dilupakan 

yakni prinsip keadilan. Mengapa demikian, karena dengan PT Tepung 

Tapioka melakukan ihtikar atau penimbunan barang dengan tujuan untuk 

memperoleh keuntungan di atas keuntungan normal, hal ini akan merugikan 

pesaing lain di karenakan penjual bahan baku dan pembeli barang jadi akan 

lebih memilihnya. Karena bahan baku yang dibelinya lebih tinggi dari pada 

                                                             
                 53 Ibid. Novi Aryanto, Wawancara, Manager PT Tepung Tapioka Serupa Indah: 11 
Juli 2017  



 
 

pebisnis lain serta penyediaan barang jadi lebih terjamin dari pada PT 

Tepung Tapioka lainnya.     

BAB IV 

TEMUAN HASIL PENELITIAN 

 

E. Sejarah berdirinya PT Tepung Tapioka di Desa Serupa Indah 

Kecamtan Pakuan Ratu Kabupaten Way Kanan 

3. Sejarah Berdirinya PT Tepung Tapioka Serupa Indah 

PT Tepung Tapioka mulai dirintis sejak awal tahun 1998, dan 

benar-benar terbentuk tepatnya pada tahun 2000 yang dipimpin oleh 

bapak Apong atau masyarakat lebih mengenalnya dengan nama bapak 

Leong dan di manajeri oleh bapak Novi Ariyanto.54 

Dulunya PT Tepung Tapioka berdiri masih kecil sebagai pabrik 

singkong yang hanya membeli singkong dari masyarakat sekitar saja 

jumlahnya pun masih sangat terbatas. Pabrik Tepung Tapioka Serupa 

Indah dulunya hanya membeli singkong saja dan tidak memproduksi. 

Dulunya pabrik tersebut hanya memiliki 4 (empat) karyawan saja, dan 

terletak lumayan jauh dari pasar yakni sekitar 600 Meter dari pasar 

Serupa Indah itu sendiri. berawal dari  tahun 2000 pabrik Tepung 

Tapioka tersebut mulai berkembang tetapi belumlah pesat, dan pada saat 

itu juga pabrik Tepung Tapioka tersebut berpindah tempat tidak jauh 

dari pasar yaitu berjarak sekitar 300 Meter dari pasar Serupa Indah.  

                                                             
54 Agus Jati Agung, Wawancara, Wakil Manajer PT Tepung Tapioka Serupa Indah: 14 

Mei 2016   



 
 

Bermula dari sini Pabrik Tepung Tapioka tersebut mulai 

memproduksi Tepung Tapioka, tetapi pada saat itu memproduksi masih 

hanya dalam jumlah kecil belum di ekspor ke luar daerah melainkan 

masih di pasarkan di daerah sekitar Pakuan Ratu Way Kanan. Produksi 

Tepung Tapioka pada saat itu pun masih menggunakan alat tradisonal 

yang mana penggupasan singkong juga masih sangat manual yakni 

menggunakan tenaga manusa. Terkadang orang sekitar juga menjual 

singkong sudah dalam kondisi kupasan. Sejak itu pula Pabrik Tepung 

Tapioka Serupa Indah tersebut semakin beranjak mengalami kemajuan 

yang semakin hari semakin pesat, sehingga pada tahun 2005 di 

bentuklah PT (Peseroan Terbatas). 

Semenjak saat itu PT Tepung Tapioka Serupa Indah beroperasi 

dengan sangat Modern pengupasan singkong pun tidak lagi secara 

manual tetapi sudah menggunakan alat modern, begitu pula dalam 

produksinya kini sudah menggunakan alat modern yang canggih. 

Pembelian singkong saat ini juga tidak hanya di sekitar daerah Pakuan 

Ratu saja tetapi sudah ke daerah-daerah tetangga, seperti Negara Batin, 

Negeri Besar hingga Bunga Mayang.55 

 

4. Sturktur Organisasi PT Tepung Tapioka Serupa Indah 

Dalam melakukan tugas-tugasnya PT Tepung Tapioka Serupa 

Indah memiliki struktur organisasi dan tugas masing-masing.  

                                                             
55Ibid. 



 
 

 

Struktur Organisasi PT Tepung Tapioka Serupa Indah 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

            PT Tepung Tapioka Serupa Indah membentuk struktur organisasi 

tentunya agar kegiatan operasinal perusahaan dapat berjalan dan 

terkontrol secara maksimal. Setiap jabatan yang diberikan juga pastinya 

harus dipertanggungjawabkan, demikian tanggung jawab masing-

masing pemegang jabatan: 

7. Manajer 

Mengarahkan dan mengontrol berjalannya operasinal perusahaan, 

serta mengawasi segala kegiatan dan aktifitas karyawan. Selain itu,  

MANAGER 
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Agus Jati agung 

   SUPERVISOR 

Sutrisno 

         KASIR 1 

        Novi Yanti 

    MARKETING DIRECTOR 

Angga suwanda 

 

 

PEMAS PEMASAR 

      KASIR 2 

    Lis Puji Yati 



 
 

manajer juga bertugas menigkatkan Sumber Daya Manusia agar 

kebutuhan Sumber Daya Manusia  perusahaan dapat terpenuhi.56 

8. Wakil manager 

Wakil manajer bertugas mewakili manajer dalam melaksanakan 

kegiatannya, apabila manajer berhalangan hadir, wakil manajer juga 

bersiap siaga dalam membantu segala tugas manajer. 

9. Supervisor 

Melayani dengan sepenuhnya apabila ada tamu yang datang, 

supervisor juga bertugas mengontol dan mengawasi kegiatan 

produksi, dalam pembuatan tepung tapika dari awal bahan baku 

hingga menjadi barang jadi. 

10. Marketing Director 

Melayani proses penjualan dan Mencatat pengeluaran produk tepung 

tapioka serta mengecek sisa persediaan tepung tapoika di setiap 

harinya. 

11. Kasir 1 

Melayani proses transaksi penjualan produk tepung tapioka dan 

mencatat di buku kas harian 

12. Kasir 2 

Melayani proses transaksi pembelian bahan baku tepung tapung 

tapioka dan mencatatnya di buku catatan pembelian bahan baku.57  
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F. Pelaksanaan Bauran Pemasaran Tepung  Tapioka Dalam Perspektif 

Ekonomi Islam PT Tepung Tapioka Serupa Indah 

Bauran pemasaran merupakan serangkaian alat pemasar yang terdiri 

dari variabel-variabel pemasar yang dapat dikendalikan oleh PT Tepung 

Tapioka Serupa Indah dalam melaksanaan kegiatannya. Bauran pemasaran 

dilakukan oleh PT Tepung Tapioka Serupa Indah untuk tetap mampu 

berdaya saing, karena bauran pemasaran merupakan suatu hal yang  tidak 

dapat dipisahkan dari suatu kegiatan bisnis yang dilakukan oleh PT Tepung 

Tapioka Serupa Indah.  

Adapun pelaksanaan bauran pemasaran yang ada pada PT Tepung 

Tapioka Serupa Indah Pakuan Ratu Way Kanan yaitu dengan cara 

mempertahankan kualitas dan keanekagaraman produk dengan berbagai 

merek yang berbeda, selain itu tempat yang strategis juga menjadi salah satu 

andalan PT Tepung Tapioka Serupa Indah dalam melakukan pemasaran. 

            Berikut beberapa strategi bauran pemasaran  4P, yang di 

gunakan oleh PT Tepung Tapioka Serupa Indah dalam memasarkan 

produknya. 

e. Product (Produk) 

Pelaksanaan bauran pemasaran melalui produk yang digunakan 

oleh PT Tepung Tapioka Serupa Indah dalam memasarkan produknya 

yaitu dengan cara yang petama mempertahankan kualitas, yang kedua 

produk di  buat dengan berbagai merek yang berbeda. Hal ini dilakukan 

                                                                                                                                         
                57 Ibid. 



 
 

dengan tujuan agar para konsumen dapat memilih produk dengan 

banyak pilihan sesuai dengan keinginan mereka. Demikian merek 

produk yang di buat oleh PT Tepung Tapioka Serupa Indah dari kualitas 

terbaik hingga terendah. 

1). Pensil (Istimewa) 

2). Garpu 

3). Proda 

4). Guci mas 

5). Mawar 

Produk tersebut dibuat dan di kemas dengan sedemikian rupa, PT 

Tepung Tapioka Serupa Indah memproduksi produknya dengan sangat 

banyak pada saat harga singkong berada di bawah atau turun, dengan 

demikian produk yang banyak tersebut kemudian di simpan dan akan di 

jual dengan harga yang sama seperti saat harga singkong naik (tinggi).58  

Dengan demikian, PT Tepung Tapioka Serupa Indah akan 

memperoleh keuntungan lebih besar dari penimbunan barang yang ia 

produksi pada saat singkong mengalami penurunan harga. PT Tepung 

Tapioka Serupa Indah juga berani menaikkan harga satu rupiah diatas 

PT yang lainnya (Negara Tama), hal ini lah yang membuat para petani 

singkong tanpa berfikir panjang pasti akan menjual singkongnya ke PT 

Tepung Tapioka Serupa Indah. 
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Dengan demikian, cara ini lah yang membuat PT yang lainnya 

(PT Negara Tama) merasa tersaingi dengan cara yang tidak sehat, dan 

merasa ada tindakkan permainan harga yang merugikannya.59 

Sebenarnya pelaksanaan bauran pemasaran melalui produk yang 

berkualitas dengan harga yang sesuai sudah dibenarkan dalam ekonomi 

Islam. Namun, cara bersaing dalam menyediakan produk guna 

memenuhi persediaan terhadap konsumen yang dianggap tidak 

dibenarkan dalam ekonomi islam.  Dikarenakan PT Tepung Tapioka 

Serupa Indah telah memproduksi produk dengan menejemen yang salah 

menurut syariah. PT Tepung Tapioka Serupa Indah memang 

memproduksi produk yang bermanfaat bagi kehidupan manusia dan 

produk tersebut bukanlah produk yang diharamkan untuk dimakan, akan 

tetapi, PT Tepung Tapioka Serupa Indah tidak memahami prinsip 

ekonomi Islam dengan baik dan benar. Menurut prinsip syariah, 

kegiatan pemasaran harus dilandasi semangat kapada Allah, berusaha 

semaksimal mungkin untuk bersama, bukan untuk kepentingan golongan 

atau kepentingan sendiri. Rasulullah Saw, telah mengajarkan kepada 

umatnya berdagang dengan menjunjung tinggi nilai keislaman. 

f. Price (harga) 

Harga merupakan salah strategi yang sangat dominan untuk 

menentukan laku atau tidaknya suatu produk di pasaran. Setiap 

konsumen pasti akan melirik produk yang memiliki harga miring dengan 
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kualitas sama untuk menentukan pilihannya, tingkat penghasilan 

penduduk juga sangat mempengaruhi konsumen dalam melakukan 

pembelian. Dengan demikian, PT Tepung Tapioka Serupa Indah 

menggunakan strategi harga agar produknya tetap dilirik oleh 

konsumen. Salah satu strategi harga yang yang di gunakan oleh PT 

Tepung Tapioka Serupa Indah yaitu mahalnya harga sesuai dengan 

kualitas barang, jika kualitas barang rendah maka harga juga rendah, 

tetapi jika kualitas baik atau bagus maka harganyapun tinggi. PT Tepung 

Tapioka Serupa Indah yakin bila strategi harga tersebut dapat menarik 

konsumen, karena dengan begitu konsumen dapat dengan leluasa 

memilih dan memilah harga yang sesuai dengan kondisi kantongnya.60 

Pelaksanaan bauran pemasaran melalui harga yang di terapkan 

dalam bisnis yang di jalankan oleh PT Tepung Tapioka Serupa Indah 

merupakan penerapan bauran pemasaran yang juga tidak dilarang dalam 

perspektif islam. Karena harga yang ditetapkan merupakan harga yang 

sesuai dengan kualitas produk yang ada, sehingga dengan demikian 

konsumen tidaklah merasa dirugikan karena mereka mengeluarkan 

uangnya untuk barang yang sesuai dengan kualitasnya. Sehingga tidak 

ada yang merasa dirugikan dalam hal ini baik bagi konsumen maupun 

bagi produsen. Dalam ekonomi Islam  harga yang diberikan diharapkan 

harga yang tidak merugikan pebisnis lain, dan merupakan harga yang 

sesuai dengan kualitas produk.   

                                                             
60 Angga Suwanda , Wawancara, Marketing Director, PT Tepung Tapioka Serupa 

Indah: 11 Juli 2017 



 
 

g. Place (Tempat) 

          Tempat yang strategis merupakana salah satu andalan bagi para 

pebisnis dalam melihat peluang pemasaran produknya. Karena dengan 

tempat yang strategis konsumen akan lebih mudah menjangkau dan 

menemukan suatu produk, untuk itu bauran pemasaran place juga 

digunakan oleh PT Tepung Tapioka dalam memasarkan produknya. 

Pelaksanaan bauran peasaran melalui tempat (place) PT Tepung 

Tapioka dengan cara PT di tempatkan di dekat pasar dan berada di 

tengah-tengah masyarakat sekitar jalan raya. Menurutnya cara ini cukup 

ampuh untuk menarik konsumen, dan cukup mudah bagi konsumen 

untuk menemukannya.61 

           Dalam hal pendistribusian PT Tepung Tapioka Serupa Indah 

menjual produknya tidak hanya di daerah sekitar Pakuan Ratu Way 

Kanan saja, tetapi PT Tepung Tapioka Serupa Indah mampu merambah 

ke daerah-daerah lain yang tentunya tidak hanya di daerah Lampung 

saja. Daerah pendistribusian tepung tapioka tersebut antara lain 

Lampung Utara, Lampung Tengah, Lampung Timur Bandar Lampung 

dan Pulau Jawa. Penyaluran distribusi dilakukan dengan sangat 

lancarnya di setiap harinya dan selama ini belum pernah ada kendala 

pengiriman yang terjadi. Distribusi tersebut dilakukan secara langsung 

dan tidak langsung, distribusi langsung yaitu distribusi yang dilakukan 
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secara langsung barang sampai ke tangan konsumen tanpa perantara 

(produsen-konsumen), sedangkan distribusi tidak langsung yaitu 

distribusi yang dilakukan melalui perantara atau barang tidak langsung 

sampai ke tangan konsumen  (Produsen-pengecer-konsumen) atau 

(Produsen-agen-pengecer-konsumen). 

            Dalam bauran pemasaran ekonomi islam distribusi yang 

dilakukan haruslah tidak merugikan pihak lain serta penuh kehati-hatian 

agar tidak merugikan lingkungan sekiar. Sehingga dalam pandangan 

Islam distribusi yang dilakukan oleh PT Tepung Tapioka Serupa Indah 

tidaklah bertentangan dengan bauran pemasaran dalam perspektif 

ekonomi islam. Karena dala hal pendistribusian produknya PT Tepung 

Tapika Serupa Indah belum pernah merugikan lingkungan sekitar 

maupun pelanggan. 

h. Promotion (Promosi) 

           Promosi merupakan bauran pemasaran yang juga terdapat dalam 

4P dan biasanya juga di gunakan perusahaan untuk memasarkan 

produknya. Namun, dalam hal promosi PT Tepung Tapioka Serupa 

Indah tidaklah melakukan promosi melalui media sosial ataupun internet 

dalam memasarkan produknya. Promosi yang dilakuan oleh PT Tepung 

Tapioka Serupa Indah yakni hanya promosi melalui mulut ke mulut dan 

promosi dengan memasang plang nama di jalan raya arah masuk ke PT 

Tepung Tapioka Serupa Indah. Mengapa hanya demikian saja, Karena 

berasal dari kepercayaan terdahulu mereka sudah dapat melihat 



 
 

perkembangan PT Tepung Tapioka Serupa Indah tersebut sehingga 

konsumen begitu percaya akan kualitasnya hingga saat ini, dan 

menurutnya ketiga dari 4P yang sudah dijalankan tersebut sudah cukup 

mampu membuat PT Tepung Tapioka berdaya saing dengan PT Tepung 

Tapioka yang lainnya.62  

            Pelaksanaan bauran pemasaran seperti ini tidaklah dilarang 

dalam pandangan islam, karena promosi seperti ini tidaklah merugikan 

orang lain. bahkan tidak perlu menggunakan media sosial maupun 

internet yang pada zaman sekarang banyak mengandung unsur penipuan 

ataupun menyinggung produk lain. Karena ilmu ekonomi islam 

menerangkan agar dalam melakukan promosi dilarang melakukan 

promosi yang berlebih-lebihan, yang menghalalkan segala cara sehingga 

promosi tersebut akhirnya telah mengandung unsur kebohongan. 

 

G. Analisis Strategi Bauran Pemasaran Tepung Tapioka Dalam 

Perspektif Ekonomi Islam. 

Bauran pemasaran (Marketing mix) ialah kombinasi yang 

memberikan hasil maksimal dari unsur-unsur product, price, place, 

promotion. Adapaun pemasaran yang ada pada PT Tepung Tapioka Serupa 

Indah, Kecamatan Pakuan Ratu Kabupaten Way Kanan, yaitu dengan 

berbagai macam rencana atau planning. PT Tepung Tapioka Serupa Indah 
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melakukan pemasaran tentunya tidak terlepas dari teori 4P dalam 

menghadapi persaingan: 

5. Product (Produk) 

Berdasarkan hasil  wawancara yang dilakukan peneliti oleh 

Manager PT Tepung Tapioka Serupa Indah, Produk yang di keluarkan 

oleh PT Tepung Tapika Serupa Indah merupakan produk tepung, produk 

di buat dan dipasarkan dengan berbagai merek oleh PT Tepung Tapioka 

sehingga konsumen dapat memilih produk dari kualitas terbaik hingga 

kualitas terendah. Produk berkualitas dengan keterangan yang sesuai 

merupakan salah satu hal yang di anjurkan bagi umat Islam dalam 

berbisnis secara syariah, sehingga produk yang dibuat oleh PT Tepung 

Tapioka merupakan produk yang menimbulkan manfaat dan tidak 

menimbulkan mudharat.  

PT Tepung Tapioka Serupa Indah memprodusi produknya 

dengan jumlah yang sangat banyak pada saat harga singkong turun, PT 

tersebut membeli singkong dari warga lebih tinggi satu rupiah dari PT 

yang lainnya. Sedangkan harga singkong yang di tetapkan oleh  

pemerintah mengaalami penurunan harga sangat drastis, yaitu harga 

terendah untuk daerah Lampung saat ini tahun 2018 yaitu Rp.500-650 

per kilo gram. Padahal sebelumnya pernah mencapai nilai tertinggi yaitu 

Rp.1.750, hampir Rp. 2.000 per kilo gram. Dengan harga singkong yang 

ditetapkan oleh pemerintah demikian diharapkan dapat menguntungkan 

antar sesama baik untuk pebisnis maupun untuk petaninya. Tindak harga 



 
 

yang di lakukan oleh PT  Tepung Tapioka Serupa Indah yaitu selalu di 

lebih satu rupia di atas harga yang ditetapkan oleh pemerintah, misalkan 

harga rendah yang di tetapkan oleh pemerintah sebesar Rp.500, maka 

PT Tepung Tapioka Serupa Indah akan membeli dengan harga Rp.600, 

atau bahkan Rp.650 per kilo gram.  Hal ini memang menguntungkan 

bagi satu pihak yakni pihak petani, namun dalam hal ini ada pihak lain 

yang merasa dirugikan yaitu pihak pebisnis Tepung Tapioka lainnya. 

Karena menurutnya tindakan tersebut dapat merugikannya. Mengapa 

demikian, karena harga satu rupiah yang di naikkan sendiri oleh PT 

Tepung Tapioka tersebut akan membuat para petani lebih memilih 

menjual singkongnya ke PT Tepung Tapioka Serupa Indah. Hal ini lah 

yang dikata menguntungkan satu pihak yaitu pihak petani dan 

merugikan pihak lain yaitu pihak PT Tepung Tapioka lainnya (Negara 

Tama). 

Dalam hal ini terlihat dengan jelas bahwa letak keadilan sosial 

tidak sepenuhnya terjalankan berdasarkan prinsip ekonomi Islam. 

Karena keadilan haruslah adil dan menguntungkan semua pihak tidak 

hanya beberapa atau bahkan hanya mementingkan kepentingan pribadi. 

Hal ini dilakukan oleh PT Tepung Tapioka Serupa Indah, tidak lain 

tentunya untuk menarik para petani singkong agar menjual singkongnya 

ke padanya. Setelah mendapatkan singkong lebih banyak pada saat 

singkong turun PT Tepung Tapioka Serupa Indah memproduksi 

singkong tersebut dan menyimpannya di gudang dengan stok yang 



 
 

sangat banyak. Menurutnya hal ini dilakukan untuk memenuhi 

permintaan yang naik dan hal ini juga mejadi tambang emas PT Tepung 

tapioka untuk mendapatkan keuntungan lebih tinggi dari biasanya. Akan 

tetapi, sesungguhnya hal ini sangat merugikan pesaing karena pesaing 

lain yang tumbuh masih kecil akan sangat tertinggal dan semakin 

tersisih. 

Dalam ekonomi Islam hal ini termasuk ke dalam distorsi pasar 

atau distorsi dalam bentuk rekayasa pasar dalam permintaan dan 

penawaran, rekayasa ini disebut dengan ihtikar, ihtikar yaitu 

penimbunan barang kemudian menjualnya dengan mengambil 

keuntungan diatas keuntungan normal. 

Sebagai umat Islam kita juga harus menjalankan prinsip ekonomi Islam 

dalam berbisnis, salah satu prinsip ekonomi Islam dalam berbisnis yaitu 

kebebasan bertindak atau berusaha.  

Dengan demikian, sangat jelas bahwa PT Tepung Tapioka 

Serupa Indah telah melanggar salah satu prinsip ekonomi islam dalam 

usahanya yaitu tentang keadilan yang mana adil haruslah untuk semua 

pihak dan tentunya tidak ada pihak lain yang merasa dirugikan, hal ini 

seharusnya tidak boleh dilakukan karena dapat merugikan PT Tepung 

Tapioka yang lainnya yang juga berada di sekitaran Desa Pakuan Ratu 

Way Kanan. 

 

6. Price (Harga) 



 
 

Analisis berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh 

peneliti. Pemasaran melalui harga juga dilakukan  oleh PT Tepung 

Tapioka Serupa Indah, harga yang diterapkan oleh PT Tepung Tapioka 

Serupa Indah terhadap produknya ialah harga yang bervariasi mulai dari 

harga terendah sampai tertinggi, harga juga disesuaikan dengan kualitas 

produknya. Jika kualitas tinggi maka harga pun tinggi, kualitas sedang 

harga sedang dan jika kualitas rendah maka harga pun rendah. 

Jadi, bauran pemasaran dengan harga melalui cara seperti ini 

adalah tidak dilarang dalam Islam, karena menentukan harga yang sama 

dengan kualitas produk merupakan salah satu bauran pemasaran dalam 

ekonomi Islam yang di bolehkan. Selain itu, dalam ekonomi islam juga 

dijelaskan Islam membolehkan mengambil keuntungan dalam penjualan 

tetapi tidaklah merugikan pihak lain, dan harga yang disajikan haruslah 

harga yang kompetitif.  Dengan demikian, harga yang diberikan PT 

Tepung Tapioka Serupa Indah kepada konsumen untuk membeli 

produknya telah sesuai dengan ekonomi Islam dan tidaklah merugikan 

atau menguntungkan satu pihak saja, tetapi sama-sama menguntungkan. 

7. Place (Tempat) 

Analisis berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan peneliti 

pada PT Tepung Tapioka Serupa Indah yaitu, tempat pendistribusian 

merupakan salah satu bauran pemasaran yang sangat penting dan juga 

digunakan oleh PT Tepung Tapioka serupa Indah untuk memasarkan 

produknya. Karena, distribusi yang efisien akan mempermudah bagi 



 
 

produsen dan konsumen untuk saling bekerja sama, distribusi yang 

dilakukan oleh PT Tepung Tapioka Serupa Indah yaitu distribusi 

langsung dan tidak langsung. Menurut peneliti, distribusi tersebut tidak 

bertentangan dengan prinsip ekonomi islam, karena distribusi tersebut 

saling menguntungkan. PT Tepung Tapioka Serupa Indah 

mendistribusikan produknya  kepada konsumen yang membutuhkan 

sesuai dengan keadaannya, dengan demikian berarti PT Tepung Tapioka 

Serupa Indah telah menjalankan salah satu prinsip ekonomi Islam dalam 

bisnisnya dengan benar, yaitu prinsip keadilan (adl). Islam juga 

menganjurkan agar distribusi dilakukan dengan khati-hatian agar tidak 

merugikan pebisnis lain dan lingkungan sekitar. Sebagai produsen yang 

bertugas  menyediakan produk, PT Tepung Tapioka Serupa Indah telah 

menjalakan tugasnya dengan baik karena telah memenuhi kebutuhan 

konsumen dengan sebagaimana mestinya. 

8. Promotion (Promosi) 

Promosi juga terdapat dalam bauran pemasaran (marketing mix), 

promosi baik secara langsung maupun tidak langsung dapat 

mempengaruhi konsumen untuk membeli suatu produk, sehingga 

promosi sangatlah penting dalam rangka mengenalkan produk kepada 

konsumen. Namun berbeda halnya dengan perusahaan PT Tepung 

Tapioka Serupa Indah, mengapa demikian, karena PT tersebut tidak 

melakukan promosi seperti pada umumnya, melainkan PT Tepung 



 
 

Tapoka Serupa Indah hanya melakukan promosi dengan memasang 

plang nama di arah jalan masuk ke PT Tepung Tapioka Serupa Indah.  

Dengan demikian, berdasarkan analisis dari hasil penelitian yang 

peneliti lakukan, PT Tepung Tapioka Serupa Indah dalam melakukan 

promosi tidaklah menyimpang dari prinsip ekonomi islam, karena 

promosi hanya dilakukan tanpa sengaja dari mulut ke mulut para 

konsumen yang sudah percaya dan berlangganan dengan PT Tepung 

Tapioka Serupa Indah sejak dulu. Selain itu juga ekonomi Islam juga 

melarang melakukan promisi yang berlebih-lebihan sehingga terkadang 

terjadiah unsur ketidakjujuran karena produk yang ada tidak sesuai 

dengan iklan yang disebarkan. Memang benar promosi tidak perlu 

melalui media sosial maupun internet asalkan pelanggan baru maupun 

lama tetap lengket. 

  

H. Pembahasan Hasil Alat Pengumpul Data (APD) 

              Berdasarkan hasil penelitian yang peneliti lakukan melalui 

wawancara terhadap manajer dan beberapa pegawai, PT Tepung Tapioka 

Serupa Indah melakukan bauran pemasaran yaitu melalui produk yang 

dibuat dengan berbagai macam merek dengan kualitas berbeda dengan 

tujuan agar tetap ampu berdaya saing. PT Tepung Tapioka Serupa Indah 

melakukan pemasaran melalui merek dan harga yang ditentukan secara 

beranekaragam, hal ini dilakukan guna agar konsumen dapat memilih 

produk dengan kualitas sesuai dengan keinginan yang sesuai dengan isi 



 
 

kantong mereka. Selain hal tersebut untuk dapat mampu berdaya saing 

dengan pebisnis yang lain, PT Tepung Tapioka Serupa Indah selalu 

mengutamakan kualitas tanpa menaikkan harga dan menyediakan produk 

tepat waktu tanpa konsumen harus menunggu barang untuk dibuat. Produk 

yang diproduksi dalam jumlah yang sangat banyak pada saat harga bahan 

baku turun dan menyimpannya di dalam gudang kemudian menjualnya 

dengan harga yang sama seperti pada saat harga bahan baku stabil. PT 

Tepung Tapioka membeli bahan baku dengan harga lebih tinggi dari yang 

lainnya, sehingga penjual pun akan lari kepadanya, tindakan seperti inilah 

yang mebuat PT Tepung Tapioka yang lainnya merasa di rugikan. Hal ini 

dilakukan dengan keinginan untuk memperoleh keinginan lebih bagi 

perusahaan. Sedangkan dalam hal promosi PT Tepung Tapioka Serupa 

Indah tidak menggunakan promosi melalui media sosial, karena menurutnya 

hal tersebut terkadang banyak mengandung unsur penipuan.63  

            Dengan demikian, bauran pemasaran yang dilakukan oleh PT 

Tepung Tapioka Serupa Indah telah sesuai dengan prinsip ekonomi Islam 

dan bauran pemasaran dalam ekonomi islam. Namun, karena persaingan 

yang  begitu ketatnya ada salah satu prinsip ekonomi islam yang dilupakan 

yakni prinsip keadilan. Mengapa demikian, karena dengan PT Tepung 

Tapioka melakukan ihtikar atau penimbunan barang dengan tujuan untuk 

memperoleh keuntungan di atas keuntungan normal, hal ini akan merugikan 

pesaing lain di karenakan penjual bahan baku dan pembeli barang jadi akan 
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lebih memilihnya. Karena bahan baku yang dibelinya lebih tinggi dari pada 

pebisnis lain serta penyediaan barang jadi lebih terjamin dari pada PT 

Tepung Tapioka lainnya.     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

A. KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti, 

diperolah kesimpulan bahwa bauran pemasaran yang dilakukan oleh PT 

Tepung Tapioka Serupa Indah ialah menggunakan beberapa sistem bauran 

pemasaran yang ada diantaranya, produk, harga dan distribusi, dan 

promosi. Produk dibuat dengan beranekaragam kualitasnya dengan 

berbagai macam pilihan merek, Sedangkan harga yang ditentukan yaitu 

harga disesuaikan dengan kualitas barang, jika barang berkualitas harga 

pun tinggi atau sebaliknya, dan distribusi dilakukan dengan secara 

langsung dan tindak langsung, hal ini dilakukan guna untuk memermudah 

konsumen dalam menjangkau keberadaanya. Sedangkan promosi 

dilakukan dengan pembuatan plang nama dan juga lebel atau merek yang 

ditempel pada setiap kemasan tepung tapioka, guna untuk mempermudah 

konsumen mengenali produk tepung tapioka tersebut. 

Bauran pemasaran di rancang sedemikian rupa untuk tetap mampu 

mempertahankan kualitas dan mampu berdaya saing tanpa mengurangi 

keuntungan. Namun, dengan pesatnya persaingan yang semakin sengit 

antara PT Tepung Tapioka di Pakuan Ratu  Way Kanan, PT Tepung 

Tapioka Serupa Indah melakukan tindakan yang tanpa disadari telah 

merugikan PT Tepung Tapioka yang lainnya (PT Tepung Tapioka Negara 



 
 

Tama). Tindakan penimbunan barang atau sering disebut dengan ihtikar 

telah dilakukan oleh PT Tepung Tapioka Serupa Indah guna untuk 

memperoleh keuntungan dua kali lipat dari keutungan yang seharusnya. 

Dalam prinsip ekonomi Islam sangat jelas bahwa PT Tepung Tapioka 

Serupa Indah tersebut telah melanggar salah  prinsip ekonomi Islam yaitu 

prinsip keadilan. Mengapa demikian, karena tindakan ihtikar dan 

perbedaan harga tersebut telah menguntungkan satu pihak tetapi juga telah 

merugikan pihak pebisnis Tepung Tapioka yang lainnya.  

 

B. SARAN 

Seiring berjalannya waktu dan telah terselesaikannya penelitian ini 

dan juga berdsarkan kesimpulan diatas, maka peneliti ingin 

menyampaikan saran terhadap PT Tepung Tapioka Serupa Indah  terkait 

dengan sistem bauran pemasaran yang digunakan terhadap produknya. 

Hendaknya dalam melakukan bisnis yang sejenis haruslah bekerja sama 

dengan PT yang ada di sekitar, dalam melakukan bisnis tersebut agar 

saling menguntungkan dan berbagi pengalaman sehingga tidak ada yang 

merasa dirugikan, ataupun merasa tersaingi. Selain itu, nilai-nilai dalam 

prinsip ekonomi Islam juga harus tetap di perhitungkan dan perhatikan 

dalam melakukan setiap tindakan apakah sudah benar-benar sesuai dengan 

prinsip ekonomi Islam agar tetap terjalin tali persaudaraan antar sesama 

pebisnis.  
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