SKRIPSI

ANALISIS BAURAN PEMASARAN DALAM MENARIK
MINAT KONSUMEN (STUDI DI JAYA BAKERY METRO)

Oleh:

LADY ROS ANGELIA
NPM. 14118564

Jurusan: Ekonomi Syari’ah
Fakultas: Ekonomi dan Bisnis Islam

INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI (IAIN) METRO
1441 H /2020 M



ANALISIS BAURAN PEMASARAN DALAM
MENARIK MINAT KONSUMEN
(Studi di Jaya Bakery Metro)

Diajukan Untuk Memenuhi Tugas dan Memenuhi Sebagian
Syarat Memperoleh Gelar Sarjana Ekonomi (S.E)

OLEH

LADY ROS ANGELIA
NPM. 14118564

Pembimbing | : Hj. Siti Zulaikha, S.Ag, MH
Pembimbing Il : Selvia Nuriasari, M.E.I

Jurusan: Ekonomi Syariah
Fakultas: Ekonomi dan Bisnis Islam

INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI (IAIN) METRO
1441 H /2020 M



NOTA DINAS

Nomor 3
Lampiran : 1 (satu) berkas
Hal : Pengajuan untuk Dimunaqosyahkan
Saudara Lady Ros Angelia
Kepada Yth.

Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam
Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Metro
Di_
Tempat
Assalammu ‘alaikum Wr. Wb.
Setelah Kami mengadakan pemeriksaan, bimbingan dan perbaikan
seperlunya maka skripsi saudara:

Nama : LADY ROS ANGELIA

NPM : 14118564

Jurusan: Ekonomi Syariah

Fakultas : Ekonomi dan Bisnis Islam

Judul : ANALISIS BAURAN PEMASARAN DALAM MENARIK
MINAT KONSUMEN (Studi di Jaya Bakery Metro)

Sudah dapat kami setujui dan dapat diajukan ke Fakultas Ekonomi dan
Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Metro untuk dimunaqosyahkan.

Demikianlah harapan kami dan atas perhatiannya, kami ucapkan terima
kasih.

Wassalammu ‘alaitam Wr. Wh.

Metro, Juli 2020

Pembimbing I, Pembimbing I,

M.E.I
810828 200912 2 003




HALAMAN PERSETUJUAN

Judul Skripsi : ANALISIS BAURAN PEMASARAN DALAM MENARIK
MINAT KONSUMEN (Studi di Jaya Bakery Metro)

Nama : LADY ROS ANGELIA

NPM : 14118564

Fakultas : Ekonomi dan Bisnis Islam

Jurusan : Ekonomi Syariah
MENYETUJUI

Untuk dimunaqosyahkan dalam sidang munaqosyah Fakultas Ekonomi
dan Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Metro.

Metro, Juli 2020

Pembimbing I,

Pembimbing II,

uriasari, M.E.1
NIP. 19810828 200912 2 003




KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA
3 INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI METRO
a FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM

J1. Ki Hajar Dewantara Kampus 15A Iringmulyo Metro Timur Kota Metro Lampung 3411

METRO Telp. (0725) 41507; faksimili (0725) 47296; website: www.metrouniv.ac.id:E-maik:iain

PENGESAHAN SKRIPSI
Nomor : ...27%% [in.28.% /v / 0.00-3 [0F (2020

Skripsi dengan Judul ANALISIS BAURAN PEMASARAN DALAM
MENARIK MINAT KONSUMEN (STUDI DI JAYA BAKERY METRO),
Disusun oleh LADY ROS ANGELIA, NPM. 14118564, Jurusan Fkonomt
Syari‘ah vang telah diujikan dalam sidang munaqosyah Fakultas Ekonomi dan

Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Metro pada hari/tanggal Jum’at.
17 Juli 2020.

TIM PENGUJI MUNAQOSYAH

Ketua / Moderator : Hj. Siti Zulaikha, S.Ag, MH P o S
Penguji | : Rina El Maza, S.H.LL,LM.S.1 ( =4
Penguji Il : Selvia Nuriasari, ML.E.1 éf:’"
§ Z2 8
\ = e
A EE
Sekretaris : Aisyah Sunarwan, M.Pd O S e e —

Vi



ANALISIS BAURAN PEMASARAN DALAM MENARIK MINAT
KONSUMEN (Studi di Jaya Bakery Metro)

ABSTRAK

Oleh
Lady Ros Angelia

Penarapan bauran pemasaran pada perusahaan atau bisnis sangat
berpengaruh mendorong perkembangan bisnis. Variabel dari bauran pemasaran
yang Jaya Bakery terapkan yaitu Produk, Harga, Distribusi/Tempat, dan Promosi.
Kesuksesan sebuah pemasaran ditentukan oleh kemampuan seorang pebisnis
memaksimalkan empat variabel tersebut. Maka dari itu peneliti melakukan
penelitian terkait analisis bauran pemasaran dalam menarik minat konsumen Jaya
Bakery, apakah sudah sesuai dengan etika pemasaran dalam Islam.

Dalam penelitian ini, jenis penelitian yang penulis gunakan adalah
penelitian lapangan (Field Researchi), sedangkan sifat penelitian yang penulis
gunakan yaitu penelitian deskriptif kualitatif. Sumber data yang peneliti gunakan
adalah sumber data primer diperoleh dari Kepala Cabang Jaya Bakery Metro,
Karyawan dan Konsumen Jaya Bakery. Sumber data sekunder diperoleh dari
buku-buku yang berhubungan dengan bauran pemasaran, perilaku konsumen, dan
etika pemasaran Islam diantaranya Pengantar Bisnis, Manajemen Bisnis, Perilaku
Konsumen dalam Persaingan Bisnis Kontemporer, dan Pemasaran Syariah
Metode pengumpulan data, peneliti menggunakan metode wawancara dan
dokumentasi. Metode analisis data, peneliti menggunakan analisis data kualitatif
dengan menggunakan cara berpikir deduktif.

Hasil penelitian menunjukan bahwa Jaya Bakery Jaya Bakery sudah
menjalankan strategi bauran pemasaran produk, harga, distribusi/tempat, dan
promosi dengan sesuai teori bauran pemasaran, sehingga mengalami peningkatan
minat konsumen dan peningkatan pendapatan. Hanya saja Jaya Bakery belum
maksimal melakukan kegiatan promosi.Tinjauan etika pemasaran Islam terhadap
bauran pemasaran dalam menarik minat konsumen yang digunakan Jaya Bakery
belum berjalan dengan sesuai berjalan dengan sesuai. Jaya Bakery masih belum
memenuhi etika pemasaran dalam Islam dalm konteks Produk, yakni pihak Jaya
Bakery belum mendaftarkan produknya di MUI. Sedangkan etika pemasaran
Islam dalam konteks Harga, Distribusi/Tempat, dan Promosi sudah dijalan dengan
sesuai.
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Artinya:Hai orang-orang yang berima, makanlah diantara rezeki yang
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Kebutuhan masyarakat semakin meningkat, makin tinggi tingkat
pendapatan mayarakat makin tinggi dan canggih pula barang dan jasa yag
mereka butuhkan. Kemudian kebutuhan tersebut pada suatu waktu akan
mencapai titik jenuh jika dipenuhi dengan barang tertentu saja, sehingga
menuntut kaum produsen agar selalu mencri, menciptakan barang dan jasa
baru. Arti kebutuhan itu sendiri adalah suatu keadaan ketika dirasakannya
ketidak kepuasan dasar tertentu yang sifatnya ada dan terletak dalam tubuh
dan kondisi manusia. Misalnya kebutuhan akan sandang, pangan dan papan,
keamanan, dan penghargaan. Kebutuhan ini tidak diciptakan oleh masyarakat
atau pemasar. Kebutuhan ini ada dalam susunan biologi manusia dan kondisi
manusia.?

Semakin lama kegiatan bisnis semakin diminati. Kegiatan bisnis atau
berbisnis dianggap bisa memberikan kepuasan material dan non materi.
Ditambah lagi lapangan pekerjaan yang terbatas dan angka pemutusan
hubungan kerja yang semakin tinggi menjadikan bisnis menjadi alternatif
yang sangat digemari.’

Bisnis bakery merupakan bisnis yang bergerak di bidang industri

makanan. Pertumbuhan produksi roti sebagai salah satu UKM berkembang

2 Panji Anoraga, Manajemen Bisnis, (Jakarta: Rineka Cipta, 2009), edisi 4, 215.
® Suhendi, Indra Sasangka, Pengantar Bisnis, (Bandung: Alfabeta, 2014), 1.



ditengah masyarakat mengindikasikan bahwa usaha roti masih dapat terus
berkembang dan merupakan salah satu pasar potensial untuk mencapai
keuntungan optimum. Krisis global yang terjadi tidak banyak memberikan
pengaruh terhadap industri roti.*

Pemasaran merupakan salah satu fungsi strategis dalam perusahaan
dalam menjalankan aktivitas bisnisnya. Pemasaran yang efektif dapat
mempertemukan antara perusahaan dan konsumennya, baik secara langsung
maupun melalui pasar perantara. Sehingga perusahaan mampu memenubhi
dengan efektif pula apa yang menjadi kebutuhan dan keinginan konsumennya.
Pemasaran yang efektif membutuhkan saluran komunikasi yang efektif pula,
dimana membangun salurang yang efektif bukanlah merupakan tugas yang
mudah. Pemasarang merupakan aktivitas perusahaan untuk memperoleh,
mengembangkan, dan mempertahankan konsumen baru.’

Konsep pemasaran masyarakat menegaskan bahwa tugas organisasi
adalah menentukan kebutuhan, keinginan, dan kepentingan pasar sasaran serta
memberikan kepuasan yang diinginkan secara lebih efektif dan efisien
dibandingkan dengan yang dilakukan oleh pesaing dengan cara yang tetap
mempertahankan atau meningkatkan kesejahteraan  konsumen dan

masyarakat.®

* Akram, A. Sahari dan A. 1. Jaya, “Optimalisasi Produksi Roti Dengan Menggunakan
Metode Brunch and Bound” dalam CENDEKIA, (Palu: Program Studi Matematika Jurusan
Matematika FMIPA Universitas Tadulako), Vol. 13 No. 2/Desember 2016, 98

>Donni Juni Priansa, Perilaku Konsumen dalam Persaingan Bisnis Kontemporer,
(Bandung: Alfabeta, 2017), 2.

®Ibid., 9



Praktik dewasa ini, banyak perusahaan terkesan tergesa-gesa dalam
memperkenalkan dan menawarkan produk dan jasa mereka kepada
masyarakat, tanpa melakukan penelitian terlebih dahulu apa yang sebenarnya
menjadi kebutuhan dan keinginan konsumen. Akibatnya pemasaran yang
dilakukan tidak mencapai hasil yang maksimal. Di dalam kondisi persaingan
seperti ini, setiap perusahaan tentunya harus selalu dapat mempertahankan
kualitas produk yang dipasarkan atau yang ditawarkan kepada konsumen,
guna meningkatkan daya saing perusahaan, dalam hal ini perusahaan-
perusahaan dalam menentukan strategi pemasarannya, tentunya harus dapat
ditentukan dan direncanakan dengan mantap dan matang demi terciptanya
pemasaran yang baik, efektif dan efisien, sehingga target pasar yang dinginkan
dapat dicapai dengan optimal.’

Strategi pemasaran adalah wujud rencana yang terarah di bidang
pemasaran, untuk memperoleh suatu hasil yang optimal.®Mengembangkan dan
menerapkan sebuah strategi pemasaran salah satu tahapannya adalah
merencanakan bauran pemasaran yang terdiri dari empat elemen yaitu produk
(product), harga (price), distribusi/tempat (place), dan promosi (promotion).’

Pada dasarnya tujuan dari suatu bisnis adalah untuk menciptakan
konsumen yang merasa puas, terciptanya kepuasan konsumen dapat

memberikan beberapa manfaat lain seperti adanya pengaruh antara perusahaan

" Algrina Agnes Ulus, “Bauran Pemasaran Pengaruhnya Terhadap Keputusan Pembelian
Mobil Daihatsu Pada PT. Astra Internasional Manado”CENDEKIA, (Fakultas Ekonomi dan
Bisnis, Jurusan Manajemen Universitas Sam Ratulangi Manado) No.4/Desember 2013, 1135.

8 pandji Anoraga, Pengantar Bisnis Pengelolaan Bisnis Dalam Era Gobalisasi, (Jakarta:
PT Rineka Cipta, 2007), 188.

%Philip Khotler dan Gary Armstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran Edisi Ke-12, (Jakarta:
Erlangga, 2008), 58.



dan konsumen menjadi harmonis, memberikan dasar yang baik bagi
pembelian ulang dan terciptanya loyalitas konsumen, dan membentuk suatu
rekomendasi dari mulut kemulut (word of- mouth) yang menguntungkan bagi
perusahaan.™

Konsumen merupakan salah satu unsur yang sangat menentukan
keberhasilan perusahaan dalam mencapai tujuannya, tanpa adanya konsumen,
sudah dapat dipastikan pula bahwa perusahaan tersebut adalah perusahaan
yang bangkrut. Perusahaan harus memiliki kemampuan untuk memberikan
rangsangan dan stimulus kepada konsumen sehingga konsumen terdorong
untuk melakukan pembelian produk yang dihasilkan oleh perusahaan. Minat
konsumen untuk membeli dapat muncul sebagai akibat adanya rangsangan
(stimulus) yang ditawarkan oleh perusahaan. Minat pembelian adalah tahap
kecenderungan konsumen untuk bertindak untuk sebelum keputusan
pembelian benar-benar dilaksanakan.™*

Berdasarkan hasil survei wawancara kepada bapak Arif sebagai kepala
cabang Jaya Bakery Metro, beliau mengatakan produk yang di hasilkan pada
Jaya Bakery vyaitu, roti, bolu, kue tart, dan ada juga beberapa snack titipan.
Dengan memiliki jumlah karyawan sebanyak 17 orang. Dalam sehari mampu
memproduksi sebanyak 250-300pcs karena demi menjaga kualitas produk
agar tetap freshjuga memberikan bahan baku yang berkualitas supaya aman

dikonsumsi oleh konsumen Jaya Bakery. Dengan memiliki tempat yang

YEdy Kusnadi Handum dan Denok Ariestya, “Pengaruh Produk, Harga, dan Promosi
Terhadap Kepuasaan Konsumen pada Toko Roti Fatimah Bakery Di Situbondo” CENDIKIA, Vol.
14 No. 2/November 2016, 32.

Y Donni Juni Priansa, Perilaku Konsumen dalam Persaingan Bisnis Kontemporer,
(Bandung: Alfabeta, 2017), 158.



strategis, Jaya Bakery juga melakukan strategi promosi melalu media sosial
untuk mengembangkan bisnisya agar lebih dikenal masyrakat. Terdapat harga
terjangkau yang beragam pada setiap produk yang dihasilkan, roti manis
berkisar Rp. 4.500 — Rp. 8.000, kue tart Rp. 50.000 — Rp. 150.000 khusus
harga yang di display di Toko, bolu potongan berkisar Rp. 8.500 — Rp. 10.000
dan bolu di mika berkisar Rp. 25.000 — Rp. 65.000. Jaya Bakery juga dapat
menerima pesanan kue tart sesuai permintaan pelanggan dengan harga yang
beragam. Dalam satu bulan rata-rata penghasilan yang diperoleh oleh Jaya
Bakery sebesar Rp. 300.000.000 pendapatan kotor. Pendapatan bersih sebesar
30% dari pendapatan kotor.'? Selama saya melakukan penelitian terjadi
kenaikan pendapatan kotor dari Rp. 300.000.000 menjadi Rp. 360.000.000 —
Rp. 400.000.000.2

Beberapaka konsumen Jaya Bakery menyatakan bahwa mereka
membeli roti Jaya Bakery karenalaya Bakery memliki harga yang dapat
menyesuaikan dari semua kalangan dan memiliki rasa yang enak, kemudian
dari segi tempat Jaya Bakery memliki tempat yang strategis, mudah dijangkau
dan tempatnya yang nyaman.

Islam adalah agama penuh etika. Pada setiap aspek kehidupan baik
muamalah dan ubudiyah syarat dengan muatan nilai moral (etika). Etika
memiliki sinonim dengan akhlak atau adab. Dalam hal pemasaran, yang wajib

menerapkan etika adalah semua pihak yang terlibat, baik konsumen, produsen,

12 \Wawancara dengan Bapak Arif Prasetyo selaku Kepala Cabang di Jaya Bakery Metro,
2 September 2019.

¥\Wawancara dengan Bapak Arif Prasetyo selaku Kepala Cabang di Jaya Bakery Metro,
22 Januari 2020.



distributor, perusahaan dan masyarakat.'* Dalam kaidah Islam pemasaran
yang baik adalah praktik pemasaran yang dilandasi oleh kaidah dan nilai-nilai
Islam serta tidak bertentangan dengan sumber hukum Islam. Makna
transedental dalam Islam, pemasaran yang baik adalah pemasaran yang
dilakukan oleh pelakunya dengan berpegang teguh pada syariah Islam.*®
Berdasarkan uraiandi atas, maka peneliti tertarik melakukan penelitian
mengenai “Analisis Bauran Pemasaran Dalam Menarik Minat Konsumen

(Studi kasus di Jaya Bakery Metro)”

B. Pertanyaan Penelitian
Berdasarkan latar belakang masalah yang sudah diuraikan tersebut,
maka peneliti dapat merumuskan permasalahan sebagai berikut:
1. Bagaimana penerapan bauran pemasaran pada Jaya Bakery dalam
menarik minat konsumen?
2. Apakah bauran pemasaran yag diterapkan pada Jaya Bakery sudah sesuai

dengan Etika Pemasaran dalam Islam?

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan Penelitian
Adapun tujuan penelitian ini untuk mengetahui bauran pemasaran
yang diterapkan pada Jaya Bakery dalam menarik minat konsumen

ditinjau dari Etika Pemasaran Islam.

¥ Nur Asnawi dan Muhammad Asnawi Fanani, Pemasaran Syariah: Teori, Filosofi, dan
Isu-isu Kontemporer, (Depok : Rajawali Pers, 2017), 254.
®lbid., 120.



2. Manfaat Penelitian
Manfaat penelitian adalah apabila penelitian ini dapat dilaksanakan
dan permasalahannya dapat terjawab dengan baik maka hasil penelitian
ini diharapkan berguna baik secara teoritis maupun praktis.

a. Secarateoritis sebagai wahana untuk
menerapkandanmengembangkanilmu pengetahuan serta menambah
pengetahuanyang berkaitan dengan bauran pemasaran dalam menarik
minat konsumen ditinjau dari etika pemasaran Islam.

b. Secara Praktis di harapkan dapat bermanfaatbagi peneliti dan
menambah wawasan dalam penerapan bauran pemasaran pada
pelaksanaan bisnis Jaya Bakery.

D. Penelitian Relevan

Mengenai peneitian yang berkaitan dengan analisis bauran pemasaran
dalam menarik minat konsumen. Sejauh ini belum menemukan karya tulis
ilmiah yang secara khusus membahas tentang analisis bauran pemasaran
dalam menarik minat konsumen di Jaya Bakery. Namun peneliti menemukan
karya tulis imiah yang secara umum relevan dengan penelitian peneliti.

Pertama, penelitian Christian A.D Selang yang berjudul “Bauran
Pemasaran (Marketing Mix) Pengaruhnya Terhadap Loyalitas Konsumen
Pada Fresh Mart Bahu Mall Manado” Fakultas Ekonomi Jurusan Manajemen,
Universitas Sam Ratulangi Manado. Penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui pengaruh produk, harga, tempat dan promosi secara bersama

terhadap loyalitas konsumen. Hasil penelitian menunjukan bahwa secara



parsial produk, harga berpengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen
dan promosi, tempat tidak berpengaruh signifikan terhadap loyalitas
konsumen. Secara simultan produk, harga, promosi, dan tempat berpengaruh
signifikan terhadap loyalitas konsumen.*®

Kedua, penelitian Haris Hermawanyang berjudul “Analisis Pengaruh
Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan, Kepuasan Dan Loyalitas Konsumen
Dalam Pembelian Roti Ceria Di Jember”, Prodi Manajemen FE Universitas
Muhammadiyah Jember. Penelitian ini bertujuan untuk melihat efektif atau
tidaknya strategi bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa hipotesis diterima, dalam kasus ini variable
bauran pemasaran yang berupa produk, distribusi, dan promosi berpengaruh
terhadap keputusan pembelian. Variable produk dan harga berpengaruh
terhadap kepuasan pelanggan. Kepuasan pelanggan berpengaruh terhadap
loyalitas peanggan.'’

Ketiga, penelitian Dita Amanah yang berjudul “Pengaruh Harga dan
Kualitas Produk Terhadap Kepuasan Konsumen Pada Majestyk Bakery &
Cake Shop H.M Yamin Medan”, Universitas Negri Medan. Penelitian ini
bertujuan untuk mengetahui pengaruh antara harga dan kualitas produk

terhadap kepuasaan konsumen. Hasil penelitian menunjukan bahwa harga dan

®Christian A.D Selang, “Bauran Pemasaran (Marketing Mix) Pengaruhnya Terhadap
Loyalitas Konsumen Pada Fresh Mart Bahu Mall Manado” CENDIKIA, (Fakultas Ekonomi
Jurusan Manajemen, Universitas Sam Ratulangi Manado), Vol. 1 No. 3/ Juni 2013, 71.

Y Haris Hermawan, “Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan,
Kepuasan Dan Loyalitas Konsumen Dalam Pembelian Roti Ceria Di Jember” CENDEKIA, (Prodi
Manajemen FE Universitas Muhammadiyah Jember), Vol. 1 No. 2/ Desember 2015, 143.



kualitas produk adalah baik berdasarkan hasil uji validitas dan reabilitas
angket yang telah dilakukan.*®

Berdasarkan dari ketiga penelitian relevan di atas, peniliti menemukan
perbedaannya yaitu dari penelitian pertama oleh Christian A.D Selang, yang
memiliki letak perbedaan terhadap loyalitas konsumen dan objek yang
diteliti. Penelitian kedua oleh Haris Hermawan, yaitu terhadap keputusan,
kepuasan dan loyalitas konsumen serta objek yang diteliti. Penelitian ketiga
oleh Dita Amanah, yaitu tentang pengaruh harga dan kualitas produk pada
kepuasan konsumen serta objek yang diteliti berbeda. Adapun ketiga objek
penelitian memang berbeda hanya saja sama-sama meneliti tentang bisnis
bakery.

Dilihat dari dari penelitian sebelumnya, jika dibandingkan nampak
jelas bahwa objek penelitian yang peneliti lakukan berbeda dan peneliti
menegaskan bahwa penelitian yang sedang dilakukan belum pernah diteliti

sebelumnya, khususnya di IAIN Metro.

®Dita Amanah, “Pengaruh Harga dan Kualitas Produk Terhadap Kepuasan Konsumen
Pada Majestyk Bakery & Cake Shop Cabang H.M Yamin Medan” CENDIKIA, VoL. 2 No.1/Maret
2010, 85.



BAB I1
LANDASAN TEORI

A. Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

Alat yang digunakan oleh perusahaan dalam kegiatan pemasaran
disebut dengan bauran pemasaran atau marketing mix, disebut bauran (mix)
karena merupakan kombinasi atau gabungan dari beberapa alat pemasarean.
Kotler dan Keller (2012) menyatakan bahwa bauran pemasaran adalah
sekumpulan alat pemasaran yang dapat digunakan alat perusahaan untuk
mencapai tujuan pemasarannya dalam pasaran sasaran.'Bauran pemasaran
(marketing mix) adalah variabel-variabel yang dapat dikendalikan oleh
perusahaan, yang terdiri dari Produk (Product), Harga (Price), Distribusi
(Place), dan Promosi (Promotion).2
1. Produk (Product)

Menurut Kotler dan Keller mengartikan produk adalah segala
sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk diperhatikan, dimiliki,
digunakan atau dikonsumsi sehingga dapat memuaskan kebutuhan dan
keinginan konsumen.®Pemilihan yang saksama akan produk merupakan
bagian yag penting. Pembeli baru mau membeli suatu produk kalau

memang merasa tepat untuk membeli produk yang bersangkutan. Artinya

Y Donni Juni Priansa, Perilaku Konsumen dalam Persaingan Bisnis Kontemporer,
(Bandung: Alfabeta, 2017), 9.

2 pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, (Jakarta: PT Rineka Cipta, 2009), 220.

% Haris Hermawan, “Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan,
Kepuasan Dan Loyalitas Konsumen Dalam Pembelian Roti Ceria Di Jember” CENDEKIA, Vol. 1
No. 2/ Desember 2015, 153.
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produklah yang harus menyesuaikan diri terhadap pembeli, bukan pembeli
yang menyesuaikan diri terhadap produk.* untuk Kotler menggolongkan
produk dengan berbagai macam sudut pandang yaitu:

a. Penggolongan produk berdasarkan daya tahan atau berwujud tidaknya.

1) Barang tidak tahan lama (nondurable goods), merupakan produk
berwujud yang biasanya habis dikonsumsi dalam satu atau
beberapa kali pemakaian, misalnya makanan, minuman obat-
obatan dan lain-lain.

2) Barang tahan lama (durable goods), merupakan barang berwujud
yang biasanya tahan lama dengan banyak pemakaian, misalnya
mobil, televisi, telepon dan lain-lain. Jasa (service), jasa bersifat
tidak berwujud dan tidak dapat dipisahkan serta mudah habis.

b. Penggolongan produk berdasarkan siapa konsumennya dan untuk apa
produk tersebut dikonsumsi. Barang konsumen (consumer’s goods),
barang yang dikonsumsi untuk kepentingan konsumen akhir.Barang
industri adalah barang-barang yang dikonsumsi/dibeli untuk
keperluan lain, yaitu untuk diubah, diproduksi menjadi barang lain
kemudian dijual kembali, atau untuk dijual kembali tanpa melakukan
perubahan fisik.”

Positioning adalah cara membangun citra atau identitas dibenak
konsumen untuk produk, merek atau lembaga tertentu dengan membangun

persepsi relatif suatu produk terhadap produk lain. Menurut Wahyu Saidi

* M. Mursid, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Bumi Aksara, 2014), 69.
® Haris Hermawan, Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran., 153.
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(2007), positioning adalah upaya menanamkan cita produk di benak
konsumen. Hal ini berkaitan dengan upaya membedakan produk dengan
produk pesaing.’

Diferensiasi produk adalah kegiatan memodifikasi produk agar
menjadi lebih menarik. Diferensiasi memerlukan penelitian pasar yang
cukup serius agar bisa benar-benar berbeda, juga diperlukan pengetahuan
tentang produk pesaing. Diferensiasi produk biasanya hanya mengubah
sedikit karakter, antara lain kemasan dan tema promosi tanpa mengubah
spesifikasi fisik produk, meskipun itu diperbolehkan.’

. Harga (Price)

Harga menurut Kotler dan Amstrong adalah sejumlah uang yang
ditukarkan untuk sebuah produk atau jasa. Lebih jauh lagi, harga adalah
sejumlah nilai yang konsumen tukarkan untuk sejumlah manfaat dengan
memiliki atau menggunakan suatu barang atau jasa. Harga merupakan hal
yang diperhatikan konsumen saat melakukan pembelian. Sebagian
konsumen bahkan mengidentifikasikan harga dengan nilai. Harga adalah
sejumlah uang yang dikeluarkan konsumen untuk mendapatkan produk
dan pelayanannya. Menurut Kotler dan Tjiptono memiliki indikator
sebagai berikut:

a. Terjangkau atau tidaknya harga,
b. Kesesuaian antara harga dengan kualitas/rasa,

c. Persaingan harga, dan

®Ibid., 212.
"Ibid., 214.
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d. Kesesuaian antara harga dengan kuantitas.®

Penetapan harga sebagai elemen bauran pemasaran dan
perencanaan pemasaran akan menentukan posisi produk di suatu pasar
serta laba yang dapat dihasilkan oleh produk tersebut. Untuk produk baru
dapat diterapkan harga penetrasi, yakni harga awal rendah untuk menarik
minat pembeli, atau harga mengapung (price skimming), yakni harga awal
tinggi karena produknya dianggap berbeda dengan produk yang telah ada
dipasar. Untuk produk yang telah beredar dapat diterapkan harga di bawah
harga pasar bila kualitas produk memadai, di atas harga pasar bila kualitas
produk lebih baik, pada harga pasar bila kualitas produk sama tetapi lokasi
usaha lebih strategis dan kemampuan promosi lebih baik.

Strategi penentuan harga yang memengaruhi psikologi konsumen
adalah:

a. Prestige Pricing (harga prestis): menetapkan harga yang tinggi demi
membentuk image kualitas produk yang tinggi yang umumnya dipakai
untuk produk shopping dan specially.

b. Odd Pricing (harga ganjil): menetapkan harga ganjil atau sedikit di
bawah harga yang telah ditentukan dengan tujuan agar pembeli secara
psikologis mengira produk yang akan dibeli lebih murah.

c. Multiple-Unit Pricingi (harga rabat): memberikan potongan harga

tertentu apabila konsumen membeli produk daam jumlah banyak.

8 Penny Rahmawati, “Pengaruh Variasi Produk, Harga dan Customer Exprience Terhadap
Keputusan Pembelian Ulang Roti Breadtalk Yogyakarta” CENDEKIA, Vol. 12, No. 1/Januari
2015, 92.
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d. Price Lining (harga lini): memberikan cakupa harga yang berbeda pada
lini produk yang berbeda. Bioskop 21 memberikan harga standar untuk
konsumen standard dan mengenakan harga lebih mahal untuk jenis
premier.’

Pada umumnya penjual mempunyai beberapa tujuan dalam
penetapan harga produknya. Tjiptono menjelaskan pada dasarnya terdapat
tujuan penetapan harga, yaitu:

a. Tujuan berorientasi pada laba.

Asumsi teori ekonomi klasik menyatakan bahwa setiap
perusahaan selalu memilih harga yang dapat menghasilkan laba paling
tinggi, tujuan ini dikenal dengan istilah maksimasi laba.

b. Tujuan berorientasi pada volume.

Selain tujuan berorientasi pada laba, ada pula perusahaan yang
menetapkan harganya berdasarkan tujuan yang berorientasi pada
volume tertentu atau yang biasa dikenal dengan istilah volume pricing
objectives.

c. Tujuan berorientasi pada citra

Citra (image) suatu perusahaan dapat dibentuk melalui strategi
penetapan harga. Perusahaan dapat menetapkan harga tinggi untuk

membentuk atau mempertahankan citra prestisius.

% Sudaryono, Manajemen Pemasaran, 217.
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d. Tujuan stabilisasi harga
Pada pasar yang konsumennya sangat sensitif terhadap harga,
bila suatu perusahaan menurunkan harganya, maka para pesaingnya
harus menurunkan harga mereka.
e. Tujuan-tujuan lainnya
Harga dapat pula ditetapkan dengan tujuan mencegah
masuknya pesaing, mempertahankan loyalitas pelanggan, mendukung
penjualan ulang, atau menghindari campur tangan pemerintah™
3. Tempat/Distribusi (Place)

Pemilihan lokasi merupakan nilai investasi yang paling mahal,
sebab lokasi bisa dikatakan menentukan ramai atau tidaknya pengunjung.
Lokasi usaha yang berada di pinggir jalan atau ditempat yang strategis
cukup menyedot pengunjung untuk sekadar mampir dan mencicipi
hidangan dan konsep yang ditawarkan. Memang untuk mendapatkan
lokasi yang strategis memang mahal. Lokasi merupakan faktor yang
penting dalam mencapai keberhasilan sebuah restoran, yaitu menyangkut
antara lain good visibility, easy access, convenience, curb side appeal,
parking.*

Keputusan saluran akan mempengaruhi dua hal, yaitu jangkauan
penjualan dan biaya. Setiap alternatif saluran yang dipilih jelas

dipengaruhi unsur-unsur lain yang terdapat dalam bauran pemasaran

1% Dita Amanah, "Pengaruh Harga dan Kualitas Produk Terhadap Kepuasan Konsumen
Pada Majestyk Bakery & Cake Shop Cabang H.M Yamin Medan” CENDIKIA, VoL. 2 No.1/Maret
2010, 74-75.

YRina Rachmawati, “Peranan Bauran Pemasaran (Marketing Mix) terhadap Peningkatan
Penjualan (Sebuah Kajian terhadap Bisnis Restoran)” CENDIKIA, Vol. 2 No. 2/Mei 2011, 146.
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perusahaan. Misalnya tujuan yang ingin dicapai, ciri-ciri pasar yang
dijadikan sasaran dan karakteristik produk yang ditawarkan. Penilaian
terhadap alternatif saluran didasarkan kriteria ekonomis, efektfitas dan
pengendalian.*?

Produk yang telah dibuat perlu didistribusikan untuk sampai ke
tangan konsumen, baik melalui saluran distribusi, perantara maupun
dikirim langsun kepengguna. Proses distribusi biasanya melibatkan:
Perantara, yaitu individu atau perusahaan yang membantu
mendistribusikan produk. Pengecer (retailer), yaitu perantara yang
menjual produknya secara langsung kepada konsumen. Pedagang grosir
(wholesaler), yaitu perantara yang menjual produk ke perusahaan lain
untuk dijual kembali kepada konsumen akhir. Agen penjualan (sales
agent) atau pedagang perantara (broker), yaitu perantra independen yang
mewakili perusahaan dan menjual ke pedagang grosir atau pengecer.*®

4. Promosi (Promotion)

Menurut Lupiyoadi, Hamdani promosi merupakan salah satu
variabel dalam bauran pemasaran yang sangat penting dilaksanakan oleh
perusahaan dalam memasarkan produk jasa. Menurut Buchari Alma
promosi adalah sejenis komunikasi yang memberi penjelasan yang
meyakinkan calon konsumen tentang barang dan jasa. Jadi promosi adalah

salah satu bagian dari bauran pemasaran yang besar perannya. Promosi

1201
Ibid.,
BDoni Marlius, “Pengaruh Bauran Pemasaran Jasa Terhadap Minat Nasabah Dalam
Menabung Pada Bank Nagari Cabang Muaralabuh” CENDIKIA, Vol.03 No. 01/ April 2016, 15.
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merupakan suatu ungkapan dalam arti luas tentang kegiatan-kegiatan yang
secara aktif dilakukan oleh perusahaan untuk mendorong konsumen
membeli produk yang ditawarkan.**

Adapun alat-alat yang dapat dipergunakan untuk mempromosikan
produknya pengusaha dapat memilih beberapa cara yaitu:

a. Advertensi

b. Promosi Penjualan (Sales Promotion)
c. Personal Selling

d. Publisitas (Publication)

Advertensi merupakan alat utama bagi pengusaha untuk
mempengaruhi konsumennya. Advertensi ini dapat dilakukan oleh
pengusaha lewat surat kabar, radio, majalah, bioskop, televisi ataupun
dalam bentuk poster-poster yang dipasang dipinggir jalan atau tempat-
tempat yang strategis. Dengan membaca atau melihat advertensi itu
diharapkan para konsumen atau calon konsumen akan terpengaruh lalu
tertarik untuk membeli produk yang di advertensikan tersebut.

Promosi penjualan adalah merupakan kegiatan perusahaan untuk
menjajakan produk yang dipasarkannya sedemikian rupa sehingga
konsumen akan mudah untuk melihatnya dan bahkan dengan cara
penempatan dan pengaturan tertentu maka produk tersebut akan menarik

perhatian konsumen.

“Ibid.,.
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Personal selling merupakan kegiatan perusahaan untuk melakukan
kontak langsung dengan para calon konsumennya. Dengan kontak
langsung ini diharapkan akan terjadi akan terjadi hubungan atau interksi
yang positif antara pengusaha dengan calon konsumennya itu. Yang
mempengaruhi dalam kategori personal selling ini adalah:

a. Door to door selling
b. Mall order

c. Telephone selling
d. Directselling

Publisitas merupakan cara yang biasa digunakan juga oleh
pengusaha untuk membentuk pengaruh secara tidak langsung kepada
konsumen agar mereka menjadi tahu dan menyenangi produk yang
dipromosikan™

Rossiter dan Percy yang dalam Tjiptono (2000: 222)
mengklasifikasikan tujuan promosi sebagai berikut:

a. Menumbuhkan persepsi konsumen terhadap suatu kebutuhan (category
need).

b. Memperkenalkan dan memberikan pemahaman tentang suatu produk
kepada konsumen (brand awareness).

¢. Mendorong pemilihan terhadap suatu produk.

d. Membujuk konsumen untuk membeli suatu produk (brand purchase

intention).

197-198

> Indriyo Gitosudarmo, Pengantar Bisnis, (Yogyakarta: BPFE-YOGYAKARTA, 2013),
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e. Mengimbangi kelemahan unsur bauran pemasaran lain (purchase
facilitation).

f.  Menanamkan citra produk dan perusahaan.

g. Membanbun citra atau identitas di benak konsumen (positioning).*®

Ada 3 fungsi utama promosi yang dicapai dalam kegiatan promosi
yaitu:

a. Mencari dan mendapatkan perhatian (attention) dari calon pembeli.
Perhatian calon pembeli harus diperoleh karena ini merupakan titik
awal proses pengambilan keputusan pembeli pada suatu jenis
perumahan ataupun jasa dipastikan tidak akan membelinya.

b. Menumbuhkan ketertarikan atas barang dan jasa pada calon pembeli.
Perhatian yang sudah diberikan pada seseorang mungkin akan
dilanjutkan dengan tahap berikutnya pada seseorang mungkin akan
dilanjutkan dengan tahap berikutnya atau mungkin berhenti tahap
selanjutnya adalah timbulnya akan membelinya.

c. Mengembangkan keinginan (desire) pembeli untuk memilih jasa
ditawarkan. Hal ini merupakan kelanjutan dari tahap sebelumnya.
Setelah seseorang tertarik pada sesuatu maka timbul rasa ingin
memilikinya, dan bila merasa maka rasa ingin semakin besar dan akan

diikuti suatu keputusan yang positif.*’

'°Edy Kusnadi Hamdun dan Denok Ariestya Romadhani, “Pengaruh Produk, Harga, dan
Promosi, Terhadap Kepuasan Konsumen Pada Toko Roti Fatimah Bakery di Situbondo”
CENDIKIA, Vol. 14, No. 2/November 2016, 35.

Y"Muhammad Fakhru Rizky NST dan Hanifa Yasin, “Pengaruh Promosi dan Harga
Terhadap Minat Beli Perumahan Obama PT. Nailah Adi Kurnia Sei Mencirim Medan”
CENDIKIA, Vol 14 No. 02/0Oktober 2014, 139-140.
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B. Minat Beli Konsumen
1. Pengertian Minat Konsumen

Assael menyatakan bahwa minat pembelian merupakan
kecenderungan konsumen untuk membeli suatu merek atau mengambil
tindakan yang berhubungan dengan pembelian yang diukur dengan
tingkat kemungkinan konsumen melakukan pembelian. Kotler dan Keller
menyatakan bahwa minat pembelian adalah perilaku konsumen yang
muncul sebagai respon terhadap objek yang menunjukan keinginan
seseorang untuk melakukan pembelian.*®

Minat pembelian dapat diartikan sebagai rasa tertarik yang
menimbulkan suatu dorongan untuk membeli produk tertentu. Seseorang
mempunyai keinginan untuk membeli akan menunjukkan perhatian dan
rasa tertarik terhadap produk tersebut. Minat membeli ini akan diikuti
dengan suatu tindakan berupa perilaku membeli.*

Berdasarkan uraian tersebut, minat konsumen adalah perilaku
konsumen yang muncul sebagai respon terhadap objek sebagai respon
terhadap objek yang menunjukan keinginan untuk membeli suatu objek
ataupun produk.

2. Tahapan Minat Pembelian Konsumen
Terdapat suatu konsep dalam tahap-tahapan minat beli konsumen

yaitu konsep AIDA diantaranya:

'8 Donni Juni Priansa, Perilaku Konsumen, 164.

19 Devonalita Agusli dan Yohanes Sondang Kunto, “Analisa Pengaruh Dimensi Ekuitas
Merek Terhadap Minat Beli Konsumen Midtown Hotel Surabaya” dalam CENDIKIA, Vol. 1 No. 2
2013, 3.
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a. Perhatian (attention)

Merupakan tahap awal dalam menilai suatu produk atau
jasanya yang dibutuhkan calon pelanggan, di mana dalam tahap ini
calon pelanggan nilai mempelajari produk/jasa yang ditawarkan.

b. Ketertarikan (interest)

Minat calon pelanggan timbul setelah mendapatkan informasi

yang lebih terperinci mengamati produk jasa.
c. Keinginan (desire)

Calon pelanggan memikirkan serta berdiskusi yang
menyebabkan keinginan dan hasrat untuk membeli produk/jasa yang
ditawarkan. Dalam tahapan ini calon pelanggan harus maju serta
tingkat dari sekedar tertarik akan produk. Tahap ini ditandai dengan
hasrat yang kuat dari calon pelanggan untuk membeli dan mencoba
produk.

d. Tindakan (action)

Melakukan pengambilan keputusan yang pasif atas penawaran.
Pada tahap ini calon pelanggan yang telah mengunjungi perusahaan
akan mempunyai tingkat kemantapan akan membeli atau
menggunakan suatu produk yang ditawarkan.

Selain tahapan minat pembelian konsumen model AIDA, saat ini
beberapa ahli ekonomi telah menambah satu huruf lagi ke dalam AIDA,
yaitu huruf “S” yang berarti satisfaction sehingga menjadi AIDAS, hal

ini dikarenakan konsumen yang merasa puas akan melakukan pembelian
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secara berulang. Selain itu, ada juga yang menambahkan huruf “C” yang
berarti conviction sehingga menjadi AIDAC, yaitu adanya keyakinan
atau kepastian dari konsumen untuk melakukan pembelian. Bila kedua
model ini digabungkan maka akan menjadi AIDACS.?

Berdasarkan uraian tersebut, ada beberapa tahapan model
konsumen seperti AIDA, AIDAS, AIDAC. Dan apabila ketiganya
digabungkan menjadi AIDACS.

3. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Minat Pembelian Konsumen

Swastha dan Irawan menyatakan bahwa faktor-faktor yang
mempengaruhi minat membeli berhubungan dengan perasaan emosi, bila
seseorang merasa senang dan puas dalam membeli barang atau jasa maka
hal itu akan memperkuat minat membeli, kegagalan biasanya
menghilangkan minat. Tidak ada pembelian yang terjadi jika konsumen
tidak menyadari kebutuhan dan keinginannya. Pengenalan masalah
(problem recognition) terjadi ketika konsumen melihat adanya perbedaan
yang signifikan antara apa yang dia miliki dengan apa yang dia
butuhkan.?*

Faktor-faktor yang mempengaruhi minat pembelian konsumen:

a. Pengembangan produk yang bervariatif dengan jaminan mutu
kualitasnya, akan membuat harapan terhadap minat konsumen untuk
mengkonsumsinya dalam usaha memenuhi kebutuhan hidup dari para

konsumen,

20 Donni Juni Priansa, Perilaku Konsumen., 164-165
hid., 168.
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b. Harga merupakan hal yang diperhatikankonsumen saat melakukan
pembelian, %
c. Rasa,
d. Kualitas, dan
e. Pelayanan.?®
Berdasarkan pengenalannya akan masalah selanjutnya konsumen
mencari atau mengumpulkan informasi sebanyak mungkin tentang
produk yang dia inginkan. Terdapat dua sumber informasi yang
digunakan ketika menilai suatu kebutuhan fisik, yaitu persepsi individual
dari tampilan fisik dan sumber informasi luar seperti presepsi konsumen
lain. Selanjutnya informasi-informasi yang telah diperoleh digabungkan
dengan informasi yang telah dimiliki sebelumnya. Semua input berupa
informasi tersebut membawa konsumen pada tahap di mana dia
mengevaluasi setiap pilihan dan mendapatkan keputusan terbaik yang
memuaskan dari prespektif dia sendiri. Tahapan terakhir ada tahap di
mana konsumen memutuskan untuk membeli atau tidak membeli

produk.®*

C. Etika Pemasaran Dalam Islam
Etika mempunyai peranan yang sangat strategis guna membangun dan
menciptakan satu kondisi bisnis yang aman, nyaman, serta selalu berjalan

sesuai dengan norma dan aturan yang berlaku. Di samping itu, dalam

22 penny Rahmawati, Pengaruh Variasi Produk, Harga., 92.
23 i

Ibid.., 90.
“Ibid.
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kehidupan manusia yang dalam relasi dan interkoneksinya, baik dengan
sesama, dengan alam lingkungan, dan terlebih dengan Allah SWT. Oleh
karena misi kerasulan yang dibawa oleh Muhammad Saw tidak lain adalah
bertugas untuk menyempurnakan akhlak, hampir mustahil manusia bisa
hidup sempurna tanpa memahami apa sebenarnya akhlak itu, untuk
selanjutnya diimplementasikan dalam segala ranah kehidupan. Ketika
mengelola satu bisnis selalu berlandaskan etika, maka akan ada jaminan
bahwa roda satu bisnis selalu berlandaskan etika, maka akan ada jaminan
bahwa roda bisnis akan berjalan dengan baik, dan tentunya keuntungan
menjadi tujuan bisnis juga akan mudah dicapai, baik keuntungan finansial
maupun keuntungan yang sifatnya immateri, yaitu nilai-nilai yang lahir akibat

adanya binis yang beretika.®

/;9 2 d

e il y\#uvﬁﬂ@wwwgﬁ* ¥
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Artinya: “Hai orang-orang yang beriman! Janganlah kamu saling
memakan harta sesamamu dengan jalan yang bathil (tidak benar), kecuali
dalam perdagangan yang berlaku atas dasar suka sama suka di antara kamu.
Dan janganlah kamu membunuh dirimu. Sungguh, Allah Maha Penyayang
kepadamu.”. (0.S. An-Nisa: 29)%

Berkenaan ayat di atas, dalam buku Terjemahan Singkat Tafsir Ibnu
Katsier menjelaskan bahwa, Allah Swt. Melarang hamba-hamba-Nya yang

mukmin memakan harta sesamanya dengan cara yang bathil dan cara-cara

mencari keuntungan yang tidak sah dan melanggar syari’at seperti riba,

®Lugman Nurhisam, “Etika Marketing Syariah” CENDEKIA, Vol. 4 No. 2/Desember
2017, 186-187.

% Departemen Agama RI, Al-Qur'an dan Terjemahannya, (Bandung: CV Penerbit
Diponegoro, 2005), 65.
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perjudian dan yang serupa dengan itu dari macam-macam tipu daya yang
tampak seakan-akan sesuai dengan hukum syari’at. Tetapi Allah Swt.
mengetahui bahwa apa yang dilakukan itu hanya suatu tipu muslihat dari si
pelaku untuk menghindari ketentuan hukum yang telah digariskan oleh
syari’at Allah Swt.?’

Gambar 2.1
Kerangka Pemasaran dalam Islam

Allah SWT

Ridha

Ibadah

Stakeholder Company Customer

— Rahmat ~ Rahmat ~ | Creating

Value &
market

Perniagaan = Pemasaran

Gambar di atas menunjukan bahwa kerangka pemasaran dalam bisnis
islami sangat mengedepankan adanya konsep rahmat dan ridha, baik dari
penjual pembeli, sampai dari Allah SWT.?® Adapun etika perilaku produsen
dalam Islam meliputi:

1. Tidak memproduksi dan memasarkan produk yang haram

%7 Salim Bahreisy dan Said Bahreisy, Terjemahan Singkat Ibnu Katsier 2 Edisi Revisi,
(Surabaya: PT Bina llmu, 2005), 368-369.

%Yayan Fauzi, “Manajemen Pemasaran Perspektif Maqasid Syariah” CENDIKIA, Vol.
01 No. 03/November 2015, 156



26

2. Memproduksi barang yang bersifat sekunder dan tersier disesuaikan
dengan permintaan pasar

3. Melakukan promosi yang wajar guna menghindari terciptanya perilaku
konsumtif masyarakat

4. Kontrol pasar yang dilakukan produsen dengan cermar guna menghindari
over supply

5. Dalam memproduksi tetap mengedepankan pada biaya produksi yang
proporsional (bahkan jika mampu meminimalisir) untuk menghasilkan
barang yang berkualitas guna menghindari dampak negatif pada pola
hidup masyarakat.

6. Tidak melakukan penimbunan barang demi meraih keuntungan yang
besar.

7.  Memiliki motivasi yang sejalan dengan prinsip Islam, yaitu meliputi
mengutamakan keadilan, membuat keputusan yang dapat menghasilkan
kebajikan dan kesejahteraan masyarakat, mengambil keuntungan sesuai
dengan batas-batas yang diperbolehkan dalam Islam.?

Adapun dalam perspektif perilaku konsumen, etika yang melekat pada
konsumen terkait dengan barang atau jasa yang dikonsumsi meliputi :

1. Permintaah kebutuhan dianjurkan pada barang atau jasa yng
diperbolehkan dalam Islam. Pola konsumsi pun sesuai dengan tuntunan
Islam, misalnya memerhatikan kehalalan, menyehatkan, tidak merusak

dan bermanfaat bagi diri sendiri serta orang lain.

2 Nur Asnawi dan Muhammad Asnan Fanani, Pemasaran Syariah Teori, Filosofi, dan
Isu-Isu Kontemporer, (Depok : Rajawali Pers, 2017), 255-256.



27

2. Pola hidup hemat dan selalu memberikan perhatian pada lingkungan
sekitar guna menghindari fitnah dan kecemburuan sosial.

3. Pemerataan pemenuhan kebutuhan, termasuk kewajiban terhadap
sesama, mialnya zakat, infak, sedekah bahkan wakaf.

4. Orientasi pemenuhan kebutuhan tidak hanya bersifat materil semata,
tetapi juga memerhatikan kebutuhan non materiil seperti kehendak untuk
memperoleh ilmu, beribadah, dan bersosialisasi.

5. Pada sisi lain konsumen juga dituntut untuk memerhatikan kewajibannya
kepada pemerintah. Untuk memenuhi kebutuhannya juga dianjurkan
untuk mematuhi peraturan yang disusun oleh pemerintah mislanya,
pengenaan pajak.*°

Dengan demikian, aktivitas pemasaran harus didasari pada etika dalam
bauran pemasarannya. Sehubungan dengan ini dapat diklasifikasikan sebagai
berikut:

1. Etika pemasaran dalam konteks produk
a. Produk yang halal dan thoyib
Halal memiliki artian diperbolehkan, halal secara zatnya, halal
cara memprosesnya halal cara memperolehnya dan thayib yaitu layak
dikonsumsi dan bermanfaat bagi kesehatan.
b. Produk yang berguna dan dibutuhkan
Setiap produsen harus menciptakan atau menghasilkan produk

yang bermanfaat dan dibutuhkan oleh masyarakat.

“lbid.,



28

c. Produk yang berpotensi ekonomi atau benefit
Produk yang dihasilkan harus memiliki kemampuan atau
memiliki manfaat dari suatu produksi untuk memproleh profit.
d. Produk yang dapat memuaskan masyarakat.
Menciptakan dan menghasilkan suatu produk tanpa
mengecewakan pembeli atas nilai tukar yang telah konsumen bayar.
2. Etika pemasaran dalam konteks harga
a. Beban biaya produksi yang wajar
Hal yeng perlu diperhatikan adalah memperhitungkan biaya
produksi. Tidak sedikit para produsen tidak memperhitungkan laba
atau ruginya. Perlu perhitungan yang tepat demi tercapainya sebuah
laba yang diharapkan.
b. Sebagai alat kompetisi yang sehat
Penentuan dalam harga jual harus ditetapkan sesuai dengan
kualitas/kuantitas/rasa. Menentukan harga jual yang tepat dapat
meningkatkan jumlah penjualan produk. Perlu diperhatikan juga
tingkat persaingan antara bisnis bakery.
c. Diukur dengan kemampuan daya beli masyarakat
Penentuan harga harus ditetapkan dengan tepat. Dimana
produk dipasarkan dan siapa target pasarnya. Menetapkan harga yang
tinggi sedangkan masyrakat sekitar hanya memiliki taraf
perekonomian menengah, hasil penjualan tidak sesuai dengan
ekspetasi.
d. Margin perusahaan yang layak
Penetapan margin harus diperhitungkan dengan benar. Tidak

dengan cara sangat menrendahkan biaya produksi dan menetapkan
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harga jual sangat tinggi. Tanpa memperhatikan bagaimana
kualitas/kuantitas/rasa dari produknya.
e. Sebagai alat daya tarik bagi konsumen
Penentuan harga berengaruh besar dalam menarik minat
konsumen. Harga vyang ditetapkan harus sesuai dengan
kualitas/kuantitas/rasa dari produknya dan menyesuaikan siapa sasaran
pasarnya.
3. Etika pemasaran dalam konteks distribusi
a. Kecepatan dan ketepatan waktu
Pendistribusian barang yang dikirim dengan cepat dan tepat
sesuai waktunya akan mempermdah konsumen mendapatkan barang
yang beli.
b. Keamanan dan keutuhan barang
Barang yang dikirim dari tempat produksi menuju tempat
pemasaran/konsumen harus dilakukan dengan baik dan benar dengan

pengemasan yang aman.

c. Sarana kompetisi memberikan pelayanan kepada masyarakat
Pelayanan yang baik dan ramah kepada konsumen akan sangat
memberi kenyamanan kepada konsumen. Karena tidak jarang
konsumen tidak kembali membeli lagi karenan tidak mendapatkan

pelayanan yang baik.

d. Konsumen mendapat pelayanan tepat dan cepat
Setiap konsumen menginginkan pelayanan yang baik dan

respon dari penjual cepat demi kenyamanan saat berbelanja.
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4. Etika pemasaran dalam konteks promosi
a. Sarana memperkenalakan barang
Promosi adalah salah satu upaya yang harus dilakukan untuk
memperkenalkan produk kepada masyarakat.
b. Informasi kegunaan dan kualifikasi barang
Dalam  melakukan ~ promosi  suatu  produk  harus
memperkenalkan dengan detail untuk apa produk yang dijual,
bagimana kegunaannya, bagaimana cara penggunanannya, dan
menjelaskan kualifikasi produk yang dipasrkan.
c. Sarana daya tarik barang terhadap konsumen
Melakukan promosi yang baik dan menjelaskan dengan detail
kegunaan dan kualifikasi produk yang dipasarkan akan memiliki daya
tarik bagi konsumen
d. Informasi fakta yang ditopang kejujuran.®
Memberikan informasi dengan jujur terhadap barang yang
dipasarkannya tidak akan membuat konsumen kecewa saat sudah

membeli atau memiliki produknya.

3! yayan Fauzi, Manajemen Pemasaran, 156.
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METODE PENELITIAN

A. Jenis dan Sifat Penelitian
1. Jenis Penelitian
Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan. Penelitian lapangan
adalah suatu penelitian yang dilakukan di lapangan atau lokasi penelitian,
suatu tempat yang dipilih sebagai lokasi untuk menyelidiki gejala-gejala
objektif yang terjadi di lokasi tersebut serta dilakukan untuk penyusunan
laporan ilmiah.'Penelitian lapangan ini dilakukan secara langsung di mana
objek yang diteliti yaitu toko Jaya Bakery JI. Ahmad Yani No. 56,
Iringmulyo.
2. Sifat Penelitian
Penelitian ini bersifat deskriptif kualitatif. Deskriptif yaitu suatu
penilitian yang bermaksud mengadakan pemeriksaan dan pengukuran-
pengukuran terhadap gejala tertentu.?Sedangkan menurut Sudarto, kualiatif
merupakan prosedur penelitian yang menghasilkan data deskriptif berupa
kata tertulis atau lisan dari orang atau perilaku yang dapat diamati.’
Berdasarkan uraian tersebut, jadi penelitian deskriptif kualitatif

adalah menggambarkan fakta apa adanya dengan cara sistematis dan

*Abdurahman Fathoni, Metodelogi Penelitian dan Teknik Penyusunan Skripsi, (Jakarta:
PT Rineka Cipta, 2006), 96.

*Ibid., 97

¥ Moh. Kasiram, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik Edisi Revisi IV, (Jakarta:
PT Rineka Cipta, 2006), 129.
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akurat dengan kata-kata. Yaitu tentang mendeskripsikan bauran
pemasarandi Jaya Bakery dalam menarik minat konsumen.
B. Sumber Data
Sumber data dalam penelitian adalah subjek dari mana data
diperoleh. * Sumber data yang peneliti gunakan dalam penelitian adalah
sumber data primer dan sumber data sekunder.
1. Sumber Data Primer
Sumber data primer adalah data yang langsung dikumpulkan oleh
peneliti dari sumber pertamanya. > Dalam penelitian ini peneliti
menggunakan teknik sampling dalam menentukan narasumber konsumen.
Sampel aksidental (accidental sampling) adalah metode penentuan sampel
yang didasarkan secara kebetulan, tanpa ada pertimbangan apapun. Yang
dimaksud unsur kebetulan adalah siapa saja yang secara kebetulan dapat
ditemui dengan pewawancara/peneliti. ® Serta menggunakan teknik
Purposive Sampling, merupakan teknik penentuan sampel dengan
pertimbangan khusus sehingga layak dijadikan sampel. 7 Peneliti
mengambil sampel Bapak Arif Prasetio selaku Kepala Cabang Jaya
Bakery Metro, Eva dan Tari selaku Karyawan Jaya Bakery dan Konsumen
Jaya Bakery.

2. Sumber Data Sekunder

* Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik, (Jakarta: PT
Rineka Cipta, 2013), 172

% Sumadi Suryabrata, Metodologi Penelitian, (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2012),
39

® Sofian Effendi, Metode Penelitian Survei, (Jakarta: LP3ES, 2012), 173.

" Huesin Umar, Metodologi Penelitian,Edisi Kedua (Jakarta : PT. Raja Grafindo, 2009),
42,
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Sumber data sekunder biasanya telah tersusun dalam bentuk
dokumen-dokumen, misalnya data mengenai keadaan demografis suatu
daerah, data mengenai produktivitas suatu perguruan tinggi, data mengenai
persediaan pangan di suatu daerah, dan sebagainya.?Sumber data sekunder
diperoleh berupa buku yang berkaitan dengan penelitian diantaranya
Pengantar Bisnis, Manajemen Bisnis, Perilaku Konsumen dalam
Persaingan Bisnis Kontemporer, dan Pemasaran Syariah . Serta diperoleh
dari struktur organisasi Jaya Bakery dan surat perizinan usaha.

C. Teknik Pengumpulan Data
Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling strategis
dalam penelitian, karena tujuan utama dari penelitian adalah mendapatkan
data. Tanpa mengetahui teknik pengumpulan data, maka peneliti tidak akan
mendapatkan data yang memenuhi standar data yang ditetapkan.®
Peneliti mengumpulkan dan mencatat data dalam penelitian
menggunakan tiga metode, yaitu:
1. Wawancara (Interview)
Wawancara adalah teknik pengumpulan data melalui proses tanya
jawab lisan yang berlangsung satu arah, artinya pertanyaan datang dari
pihak yang mewanwancarai dan jawaban diberikan oleh yang

diwawancara.*®

8 -

Ibid.

% Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, (Bandung: Alfabeta,
2012), 224.

19 Abdurahman Fathoni, Metodelogi Penelitian, 105.
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Peneliti menggunakan wawancara semi terstruktur. Dalam hal ini
mula-mula interviewer menanyakan serentetan pertanyaan yang sudah
terstruktur, kemudian satu persatu diperdalam dalam mengorek
keterangan lebih lanjut. Dengan demikian jawban yang diperoleh bisa
meliputi semua variabel, dengan keterangan yang lengkap dan
mendalam. ! Sasaran wawancara yaitu Bapak Arif Prasetio selaku
Kepala Cabang Jaya Bakery Metro,Eva dan Tari selaku karyawan dan
konsumen Jaya Bakery.

2. Dokumentasi

Dokumentasi, dari asal katanya dokumen, yang artinya barang-
barang tertulis. Di dalam melaksanakan metode dokumentasi, peneliti
menyelidiki benda-benda tertulis seperti buku-buku, majalah, dokumen,
peraturan-peraturan, notulen rapat, catatan harian, dan sebagainya.*?

Dokumentasi yang peneliti pergunakan adalah dokumen-dokumen
pribadi milik narasumber sebagai sumber data tambahan. Dokumentasi
ini digunakan untuk mencari dan mengumpulkan bahan-bahan tertulis
yang berkenaan dengan keadaan-keadaan dan keterangan-keterangan
yang berkaitan dengan penelitian ini. Misalnya, profil perusahaan dan
daftar harga produk Jaya Bakery.

D. Teknik Analisis Data
Teknik analisis data merupakan upaya yang dilakukan dengan cara

bekerja dengan data, menemukan pola, memilah-milahnya menjadi satuan

1 Syharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian., (Jakarta: Rineka Cipta, 2013), 270.
“Ibid., 201.
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yang dapat dikelola, mencari dan menemukan pola, menemukan apa yang
penting dan apa yang dipelajari, dan menemukan apa yang dapat diceritakan
kepada orang lain.®

Data yang peneliti peroleh dari pemilik Jaya Bakery merupakan data
kualitatif. Teknik analisis data yang peneliti gunakan pun merupakan teknik
analisis kualitatif dengan menggunakan metode berfikir induktif.

Menurut Sutrisno Hadi, berfikir induktif berangkat dari fakta-fakta
yang khusus, peristiwa-peristiwa yang konkret, kemudian dari fakta-fakta atau
peristiwa-peristiwa yang khusus konkret itu ditarik generalisasi-generalisasi
yang mempunyai sifat umum.** Tujuannya untuk menyederhanakan data yang
telah terkumpul dan menyajikan dalam susunan yang baik sehingga dapat
lebih mudah dipahami.

Analisis data kualitatif adalah bersifat induktif, yaitu suatu analisis
berdasarkan data yang diperoleh, selanjutnya dikembangkan menjadi
hipotesis. Berdasarkan hipotesis yang dirumuskan berdasarkan data tersebut,
selanjutnya dicarikan data lagi secara berulang-ulang sehinggga selanjutnya
dapat disimpulkan apakah hipotesis tersebut diterima atau ditolak berdasarkan
data yang terkumpul.®
Berdasarkan uraian di atas, peneliti melakukan penelitian dengan

metode analisa data kualitatif lapangan, karena data yang diperoleh

merupakan keterangan-keterangan dalam bentuk uraian dari sumber tertulis

3 exy J. Moleong, MetodePenelitianKualitatif, (Bandung: PT. RemajaRosdakarya,
2013), 248.

¥sutrisnoHadi, MetodologiResearch, (Yogyakarta: YayasanPenerbitanFakultasPsikologi
UGM, 1984), 42.

1>Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, 245.



36

atau ungkapan dari narasumber. Kemudiandata tersebut dianalisa
menggunakan cara berfikir induktif, yaitu berangkat dari informasi tentang

bauran pemasaran Jaya Bakery dalam menarik minat konsumen.



BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Profil Jaya Bakery
1. Sejarah Jaya Bakery

Jaya Bakery merupakan perusahaan yang bergerak dibidang
makanan jenis roti, Jaya Bakery memiliki pabrik pembuatan di Jalan
Pulau Damar Gang Sapta Marga, Sukarame Bandar Lampung. Jaya
Bakery dimiliki oleh Bapak Siyono. Pada tahun 1997, pendiri memulai
usaha bakery dengan menggunakan alat-alat manual dan hanya membuat
bolu dan jajanan pasar yang kemudian di titipkan ke warung-warung dan
menjajakan dengan menggunakan sebuah gerobok lalu terus berkembang.
Pada tahun 2003 pertama kali didirikan Jaya Bakery hingga saat ini telah
bisa membuka banyak cabang toko roti dan terkenal di masyarakat.

Dalam sehari Jaya Bakery mampu memproduksi 250 — 300 roti.
Semua produk di Jaya Bakery adalah produk andalannya, tetapi bolu
gulung dan lapis surabaya merupakan produk terlaris pada saat ini, seperti
penjualan roti manis masih banyak di cari oleh konsumen. Selama 3
(Tiga) bulan terakhir Toko Jaya Bakery memperoleh pendapatan kotor
sekitar Rp. 360.000.000 — Rp. 400.000000, pendapatan bersih 30% dari

pendapatan kotor.
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Salah satu cabangnya terletak di Metro JI. Ahmad Yani No. 56,
Iringmulyo. Bapak Arif Prasetyo sebagai kepala cabang Jaya Bakery
Metro. Jaya Bakery di Metro didirikan pada tanggal 9 April 2016. *

2. Visi, Misi dan Motto Jaya Bakery
Adapun visi dan misi yang dimiliki Jaya Bakery yaitu sebagai
berikut:
a. Visi
Yaitu menjadi perusahaan makanan yang dapat dinikmati semua
kalangan masyarakat.
b. Misi
1) Konsumen suka, konsumen senang, maka konsumen akan
mencintai kami.
2) Kerja tim yang terbaik akan memberikan yang terbaik.
C. Motto “Quality at affordable prices” kualitas teratas harga ter;j an,gkau.2
3. Macam-macam Produk

Jaya Bakery memiliki aneka produk roti, yaitu:

a. Roti manis berkisar Rp. 4.500 — Rp. 8.000, jenis roti manis antara lain
yaitu pisang coklat, srikaya, kacang merah, kelapa keju, kiwi, durian,
kacang hijau, nanas, strawberry, kelapa, blueberry, lidah keju, vanila,

coklat keju, donat mesis, donat keju, daging sapi, roti abon, pizza.

! Bapak Arif Prasetyo, Wawancara kepada Kepala Cabang Jaya Bakery Metro, 22 Januari
2020.

2 Bapak Arif Prasetyo, Wawancara kepada Kepala Cabang Jaya Bakery Metro, 22 Januari
2020
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b. Kue tart Rp. 50.000 — Rp. 150.000 khusus harga yang di display di
Toko,

c. Bolu potongan berkisar Rp. 8.500 — Rp. 10.000

d. Bolu biasa di mika berkisar Rp. 25.000 — Rp. 65.000

e. Lapis surabaya, bolu kukus oreo, red velvet, brownies kukus, dan
banana foster berkisar Rp. 30.000-Rp.40.000.}

4. Struktur Organisasi dan Uraian Tugas
Pemilik Jaya Bakery : H. Siyono

Kepala Cabang Jaya Bakery Metro : Arif Prasetio

Kepala Toko : Wahyudin

Kepala Bakers Roti : Suheri

Baker Roti : Fuad, Hendri, dan Dandi
Kepala Bakers Bolu : Rohman

Baker Bolu : Sabarudin, Billy, dan RiKki
OB : Fandi dan Galang

Kasir Toko : Putri dan Tari

Pelayan Toko : Resti, Yusti, Eva, dan Zera.*

B. Pelaksanaan Bauran Pemasaran Pada Jaya Bakery
Banyak berdirinya bisnis bakery di kota Metro, semakin tinggi tingkat
persaingan yang terjadi dalam menarik minat konsumen. Dengan menganalisa

keadaan masyarakat sekitar dan menetapkan target pasar yang dituju. Jaya

3 Bapak Arif Prasetyo, Wawancara kepada Kepala Cabang Jaya Bakery Metro, 22
Januari 2020

* Bapak Arif Prasetyo, Wawancara kepada Kepala Cabang Jaya Bakery Metro, 12 Juli
2020
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Bakery menerapkan bauran pemasaran untuk bersaing dengan kompetitor
dalam menarik minat konsumen. Karena dengan menerapkan bauran
pemasaran juga akan membuat pemilik Jaya Bakery belajar untuk membagi
tugas pemasaran yang sesuai dan seimbang.’

Kunci sukses untuk mengembangkan strategi pemasaran Yaitu
mempertahankan bauran pemasaran yang tepat yang memuaskan pelanggan
sasaran dan menciptakan hubungan jangka panjang dengan pelanggan. Bauran
pemasaran mencakup empat macam aktivitas pemasaran utama yaitu produk,
harga, distribusi/tempat dan promosi yang dapat dikendalikan oleh perusahaan
untuk mencapai tujuan tertentu dalam lingkungan pemasaran yang dinamis.

Berdasarkan hasil wawancara kepada bapak Arif Prasetya selaku
Kepala Cabang Jaya Bakery Metro, Jaya Bakery menerapkan empat bauran
pemasaran dalam menjalankan bisnisnya untuk menarik minat konsumen,
yaitu Bauran produk, Bauran harga, Bauran distribusi/tempat, bauran
promosi.Berikut empat bauran pemasaran beserta implementasinya di Jaya
Bakery.

1. Bauran Produk
Produk yang ditawarkan pada Jaya Bakery, merupakan produk
yang banyak dicari konsumen sampai saat ini. Dengan menekankan pada
bahan yang berkualitas supaya memiliki produk yang diunggul diantara
kompetitor sertabertujuan untuk menarik konsumen dan menciptakan

kepuasan bagi konsumen. Namun pada dasarnya produk yang dipasarkan

®Bapak Arif Prasetyo, Wawancara kepada Kepala Cabang Jaya Bakery Metro, 22 Juli
2020
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tergolong hampir sama dengan bakery lain, Jaya Bakery berusaha
memberikan bahan baku terbaik dan memproduksi aneka produk atau
variant yang dihasilkan. Produk yang dihasilkan Jaya Bakey merupakan
produk tidak tahan lama, maka dengan itu Jaya memberikan kualitas
bahan baku yang baik serta hanya memiliki ketahanan layak konsumsi
hanya 4 hari. Serta melakukan produksi roti setiap hari supaya produk
yang dipasarkan selalu fresh.®

Secara bertahap Jaya Bakery mengembangkan produknya, dengan
menambah beberapa produk yang di display di toko seperti bolu kukus,
bolu red velvet, brownies kukus dan banana foster. Serta memberikan
kemasan ekonomis seperti bolu rainbow ukuran kecil juga menyediakan
bolu potongan aneka varian dengan harga terjangkau sehingga dapat
menyesuaikan keadaan ekonomi konsumen yang ingin menikmati produk
Jaya bakery.’
Bauran Harga

Bagi sebagian konsumen, harga menjadi pertimbangan penting
dalam membeli sebuah produk. Dalam penetapan harga, Jaya Bakery
menetapkan harga berdasarkan daya beli konsumen atau daya beli target

pasarnya, namun disesuaikan dengan biaya-biaya yang dikeluarkan dan

2020.

2020.

® Bapak Arif Prasetyo, Wawancara kepada Kepala Cabang jaya Bakery Metro, 22 Januari

" Bapak Arif Prasetyo, Wawancara kepada Kepala Cabang jaya Bakery Metro, 22 Januari
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laba yang diinginkan. Biaya-biaya ini diantaranya biaya pembelian bahan
baku, upah karyawan, dan biaya listrik.?

Dengan memberikan harga yang relatif terjangkau, tujuan Jaya
Bakery agar konsumen selalu melakukan pembelian ulang di tokonya.
Salah satunya roti manis yang berkisar Rp. 4.500 — Rp. 8.000. Pelajar dan
mahasiswa adalah target pasar Jaya Bakery, sejauh ini produk roti manis
selalu dicari mahasiswa untuk kegiatan kampusnhya. Jaya Bakery
memberikan potongan harga pada roti manis apabila konsumen membeli
produk dalam jumlah yang banyak yaitu memberikan potongan sebesar
Rp. 200/pcs jika pembelian minimal 100 pcs. Dan juga menerapkan price
lining/harga lini yaitu terdapat perbedaan harga berdasarkan kualitas dan
jenis kue. Terdapat perbedaan harga juga, saat konsumen melakukan
pesanan kue tart sesuai keinginannya.®
Bauran Distirbusi/Tempat.

Pemilihan lokasi merupakan nilai investasi yang paling mahal,
sebab lokasi bisa dikatakan menentukan ramai atau tidaknya pengunjung.
Semakin strategis lokasi usaha yang dipilih, semakin tinggi pula tingkat
penjualan dan berpengaruh terhadap kesuksesan sebuah usaha. Begitupun
sebaliknya, jika lokasi usaha yang dipilih tidak strategis maka penjualan
pun juga tidak akan terlalu bagus. Berlokasi di JI. Ahmad Yani No. 56,

Iringmulyo, Jaya Bakerymemiliki lokasi yang mudah dijangkau, lokasi

2020.

2020

®Bapak Arif Prasetyo, Wawancara kepada Kepala Cabang jaya Bakery Metro, 15 Juii

% Bapak Arif Prasetyo, Wawancara kepada Kepala Cabang jaya Bakery Metro, 22 Januari
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yang ramai masyarakat kota Metro berlalu lalang dan sebagai jalur lalu
lintas para pelajar dan mahasiswa/i.Pada Oktober 2019, Jaya Bakery
memperluas tokonya, memberikan tatanan ruang baru yang nyaman untuk
kenyamanan para konsumen saat berbelanja dan memberikan Kkursi
dipojok ruang toko untuk konsumen yang sedang menunggu. Serta
memiliki  ketersediaan halaman parkir yang cukup luas, Yyang
keberadaanya dibutuhkan oleh para pelanggan yang datang dengan
kendaraan pribadinya. Dalam pendistribusian produk, Jaya Bakery
menggunakan aplikasi jasa layanan untuk samapai ke tangan konsumen.*

Memberikan pelayanan yang baik terhadap konsumen yang datang
ketoko seperti menerapkan 5S (senyum, sapa, salam, sopan dan santun).
Menjelaskan produk yang tidak diketahui konsumen agar konsumen
tertarik.™* Memberikan nampan agar lebih mudah konsumen membawa
belanjaannya dan mendampingi konsumen saat berbelanja jika butuh
bantuan. > Menurut pendapat konsumen ia senang berbelanja di Jaya
Bakery karena memiliki karyawan yang ramah kepada pembeli yang

datang ketoko.*?

4. Bauran Promosi
Promosi adalah salah satu bagian dari bauran yang besar

peranannya. Promosi merupakan suatu ungkapan dalam arti luas tentang

10 Bapak Arif Prasetyo, Wawancara kepada Kepala Cabang jaya Bakery Metro, 22
Januari 2020

1 Eva. Pramuniaga Jaya Bakery, 22 Januari 2020

12 Tari, Pramuniaga Jaya Bakery, 22 Januari 2020

13Ryanti, Konsumen, 22 Januari 2020
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kegiatan-kegiatan yang secara aktif dilakukan oleh perusahaan (penjual)
untuk mendorong konsumen membeli produk yang ditawarkan.*

Adapun alat-alat yang dapat dipergunakan untuk mempromosikan
produknya pengusaha dapat memilih beberapa cara yaitu, Advertensi,
Promosi Penjualan (Sales Promotion), Personal Selling, dan Publisitas
(Publication).’® Yang diterapkan oleh Jaya Bakery yaitu Advertensi yakni
melalui media sosial seperti Instagram dengan nama akun
jaya_bakery metro. Sejauh ini kegiatan promosi masih di handle oleh
Kepala Cabang Jaya Bakery Metro, mereka memfoto hasil produk dari
Jaya Bakery lalu di posting di akun Instagram Jaya Bakery dan
mencantumkan nomor telepon yang bisa dihubungi jika ingin melakukan
pemesanan. Itu pun Jaya Bakery belum melakukan promosi secara
maksimal, karena belum ada tim marketing yang menhandle memasarkan
produk melalui Instagram*® Karena Jaya Bakery pada saat ini masih fokus
terhadap melayani konsumen yang ada pada saat ini dan belum ada
tindakan lain terkait kegiatan promosi selain melalui Instagram.*’

Berdasarkan hasil wawancara kepada para konsumen, Jaya bakery
memiliki keunggulan produk yaitu memiliki kualitas produk bertekstur
lembut juga rasa yang enak. Seperti yang dipaparka oleh Indri sebagai

konsumen, dalam segi produk Jaya Bakery memiliki produk yang beragam

2020

% pandji Anoraga, Pengantar Bisnis., 194.

'3 Indriyo Gitosudarmo, Pengantar Bisnis, 197.

16 Bapak Arif Prasetyo, Wawancara kepada Kepala Cabang jaya Bakery Metro, 22
Januari 2020

17" Bapak Arif Prasetyo, Wawancara kepada Kepala Cabang jaya Bakery Metro, 19 Juli
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varian dan jika dilihat dari segi rasa kualitas , roti yang diproduksi Jaya
Bakery memiliki rasa yang enak dan bertekstur lembut, dan varian yang
sering kali dibeli yatu varian roti manis dan bolu.*®. Ulfa pun memberi
tanggapan yang sama mengenai produk Jaya bakery, ia menyukai produk
olahan Jaya Bakery. Tak jarang ia menggunakan produk Jaya Bakery
dalam hidangan acara-acara tetentu. Karena dalam segi harga, harga yang
ditetapkan Jaya Bakery relatif murah, apalagi untuk dipakai sebuah acara.
Sejak awal Jaya Bakery ada di Metro ia sudah sering datang ke Jaya
Bakery. Apalagi sekarang Jaya Bakery sudah memiliki tepmpat yang lebih
luas sehingga sangat nyaman untuk berbelanja®®

Menurut Shella konsumen Jaya Bakery, Jaya Bakery memiliki
harga yang relatif terjangkau disemua kalangan dengan rasa yang enak
sehingga banyak konsumen terutama pelajar membeli di Jaya Bakery®.
Konsumen lain berkata hal yang sama terkait harga dan produk, Jaya
Bakery memberikan harga yang murah dan kue yang enak sehingga
banyak konsumen yang datang ke Jaya Bakery setiap harinya. Juga. Juga
pelayanan yang diberikan oleh Jaya Bakery baik terhadap pelanggan.?

Menurut Ibu Dian konsumen Jaya Bakery, ia sering membeli bolu
untuk acara arisan atau kumpul keluarga. Kendala waktu yang tidak

sempat untuk membuat bolu sendiri, Jaya Bakery selalu menjadi alternatif

*8Indri, Wawancara konsumen Jaya Bakery, 22 Januari 2020

19 Ulfa, Wawancara konsumen Jaya Bakery, 19 Juli 2020.

“ghella, Wawancara konsumen Jaya Bakery, 22 Januari 2020

2! Maya dan Ulfa, Wawancara konsumen Jaya Bakery, 19 Juli 2020.
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yang tidak mengecewakan. Karena rasa cocok dilidah, juga harga yang
ramah di kantong.??

Tina konsumen Jaya Bakery, kue Tart Jaya Bakery menjadi
andalan ia dan temannya. Menurutnya, selain rasa nya yang enak dan
harga yang terjangkau dikalangan mahasiswa, ia bisa custom kue tart
sesuai yang diinginkan. Hasilnya pun tidak mengecewakan, sesuai
ekspetasi konsumen.?

Berdasarkan hasil wawancara tersebut, faktor-faktor yang dominan
mempengaruhi minat beli konsumen vyaitu harga, kualitas dan rasa. Dan
menurut Bapak Arif Prasetio, semenjak dilakukan perluasan toko dan
penambahan stok produksi, terjaditerjadi kenaikan pendapatan dari Rp.
300.000.000 menjadi Rp. 360.000.000-Rp.400.000.000. Roti manis tetap
menjadi produk terlaris, namum beberapa bulan lalu bolu gulung dan lapis
surabaya pun menjadi produk terlaris.Kemudian, faktor utama yang
menarik minat beli konsumen yaitu dari segi harga. Pada dasarnya harga
merupakan salah satu penentu keberhasilan suatu perusahaan, harga yang
ditetapkan Jaya Bakery menjadi perhatian para konsumen. Harga yang
tidak terlalu tinggi dan sesuai dengan keadaan ekonomi konsumen pada
mumnya menjadi daya tarik konsumen. Dan diiringi dengan cita rasa roti
dan kue yang dimiliki Jaya Bakery juga enak, membuat konsumen

melakukan pembelian ulang di Jaya Bakery.

22 Dian, Wawancara kosumen Jaya Bakery, 22 Juli 2020.
% Tina, Wawancara konsumen Jaya Bakery, 22 Juli 2020.
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Dilihat dari penerapan bauran pemasaran yang diterapkan oleh jaya
Bakery dan wawancara terhadap konsumen, Jaya Bakery memiliki aneka
produk roti dan varian rasa. Dari semua produk yang dimiliki, penjualan
roti manis lebih unggul dibandingkan produk lain. Dengan menyediakan
aneka varian roti manis, itu yang menjadi daya tarik konsumen membeli di
Jaya Bakery. Selain beragam produk yang dimiliki, harga juga menjadi
daya tarik konsumen. Motto yang idgunakan Jaya Bakery yaitu “Quality at
affordable prices” benar dijalankannya selama ini, bahwa pendapatan yang
dimiliki mencapai Rp. 360.000.000 artinya banyak konsumen yang tertarik
terhadap produk serta harga yang diterapkan Jaya Bakery. Lalu dengan
diperluasnya toko pada tahun konsumen semakin tertarik berbelanja di
Jaya Bakery karena tempatnya yang nyaman. Kemudian ada satu
kekurangan penerapan bauran pemasaran pada Jaya Bakery yaitu pada
promosi. Jaya Bakery hanya melakukan promosi melalui Instagram, di era
modern seperti sekarang ini banyak sekai media osial yang bisa digunakan
untuk melakukan promosi penjualan melalu Whatsapp, Facebook, atau
melalui website. Dapat juga dilakukan promosi melalui orang-orang yang
sudah terkenal di Instagram atau biasa disebut endorse, dari endorse yang
dilakukan tersebut akan lebih banyak orang yang mengenla Jaya Bakery.
Dan juga bisa melakukan promo berupa potongan harga pada hari ertentu,
seperti anniversary toko dan hari besar lain. Jika Jaya Bakery maksimi
melakukan promosi pastinya akan lebih meningkatkan pendapatan pada

jaya Bakery.
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C. Anailisis Pemasaran Dalam Islam Terhadap Bauran Pemasaran Dalam
Menarik Minat Konsumen yang Digunakan Pada Jaya Bakery

Etika pada dasarnya adalah standar atau moral yang menyangkut
benar-salah, baik-buruk, . Etika dalam ajaran Islam menuntun seluruh aspek
perilaku kehidupan manusia, hampir setiap individu berhadapan dengan
berbagai permasalahan etis baik menjalankan bisnis ataupun menjalankan
aktivitas sehari-hari. Bisnis yang sehat adalah bisnis yang berlandaskan etika,
perilaku bisnis muslim hendaknya memiliki kerangka etika bisnis yang kuat
sehingga mengantarkan aktivitas bisnis yang nyaman dan berkah.?*

Berdasarkan kerangka pemasaran dalam Islam dilihat dari sisi etika
perilaku produsen pada Jaya Bakery telah menjual produk halal,
memaksimalkan kualitas dan harga terjangkau serta mengambil keuntungan
sesuai batas yang diperblehkan dalam Islam. Adapun etika dari sisi perilaku
konsumen Jaya Bakery meliputi, memerhatikan produk yang halal, sehat,
tidak merusak dan bermanfaat untuk diri sendiri dan orang lain, menerapkan
pola hidup hemat.

1. Tinjauan Etika Pemasaran Dalam Konteks Produk
Produk merupakan salah satu hal penting dalam menjalankan
sebuah usaha. Dilihat dari sudut pandang Islam, etika dalam konteks
produk harus memiliki unsur-unsur sebagai berikut, produk halal dan
toyib,produk yang berguna dan dibutuhkan, produk yang berpotensi

ekonomi/benefit, produk yang dapat memuaskan masyarakat.

2 A, Hamid da M. Kamal Zubair, “Implementasi Etika Islam Dalam Pemasaran Produk
Bank Syariah” CENDEKIA, Vol. 1 No. 1/ Januari-Juni 2019, 17.
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Dalam menjalankan bisnisnya, Jaya Bakery sudah memenuhi 3
unsur etika pemasaran produk, namun 1 unsur yang Jaya Bakery belum
memenuhinya yaitu Jaya Bakery sampai saat ini belum mendaftarkan
label halal MUI pada produk Jaya Bakery, walaupun pada saat ini sudah
memiliki SIUP, SITU, NIB, dan sertifikat P-IRT. Mestinya tetap
mendaftarkan produk ke MUI, untuk lebih meyakinkan masyarakat
bahwa produk yang dihasilkannya halal layak konsumsi. Namun
mayoritas konsumen, tetap membeli di Jaya Bakery karena menurut
mereka sudah memiliki nomor P-IRT yang dicantumkan pada kemasan
artinya produk tersebut layak untuk di konsumsi konsumen.

. Tinjauan Etika Pemasaran Dalam Konteks Harga

Dalam Islam, memberikan harga pada produk yang dipasarkan
memiliki unsur-unsurnya yaitu, Beban biaya produksi yang wajar,
Sebagai alat kompetisi yang sehat, Diukur dengan kemampuan daya beli
masyarakat, Margin perusahaan yang layak, Sebagai alat daya tarik bagi
konsumen.

Berdasarkan hasil wawancara kepada Kepala Cabang Jaya Bakery,
Jaya Bakery tidak membebankan konsumen dengan harga jual yang
tinggi.Karena jika perusahaan menjual dengan harga tinggi maka pembeli
tidak akan tertarik dengan produk Jaya Bakery. Namun jika dengan
sistem harga terlalu rendah Jaya Bakery tidak mendapat keuntungan.
Sebagaimana pelajar dan mahasiswa sebagai target pasaranya, Jaya

Bakery memberikan harga yang terjangkau supaya semua kalangan dapat
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menikmati produknya. Dilihat dari pendapat para konsumen juga, semua
memberikan kesan yang baik terhadap harga yang ditetapkan oleh Jaya
Bakery.

. Tinjauan Etika Pemasaran Dalam Konteks Distribusi/Tempat

Mendistribusikan barang atau memilih tempat lokasi usaha dalam
Islam memiliki etikanya vyaitu, Kecepatan dan Kketepatan waktu,
Keamanan dan keutuhan barang, Sarana kompetisi memberikan
pelayanan kepada masyarakat, Konsumenmendapat pelayanan tepat dan
cepat.

Berdasarkan hasil penelitian, pelayanan Jaya Bakery yang murah
hati terhadap konsumen, juga memberikan pelayanan yang cepat kepada
konsumen yang datang demi kenyamanan konsumennya saat berbelanja.
Halaman parkir yang luas, lokasi dalam toko yang luas, juga ada kursi
tunggu yang disediakan untuk konsumen memberikan kenyamanan
kepada konsumen saat membeli. Menerapkan etika pelayanan yang baik
terhadap konsumen, karena ridho seorang konsumen juga akan
memberikan keberkahan terhadap perusahaan.Serta Jaya Bakery bekerja
sama dengan aplikasi jasa layann untuk mempermudah konsumen

mendapatkan produk yang diinginkan.
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4. Tinjauan Etika Pemasaran Dalam Konteks Promosi

Adapun etika yang harus diperhatikan dalam berpromosi sesuai
anjuran Islam yaitu: Sarana memperkenalakan barang, Informasi
kegunaan dan kualifikasi barang, Sarana daya tarik barang terhadap
konsumen, Informasi fakta yang ditopang kejujuran.

Promosi merupakan daya tarik bagi konsumen, maka dari itu Jaya
Bakery memberikan informasi terhadap promosi yang dilakukan tidak
berlebihan, mempromosikan dengan foto sesuai hasil olahan produknya,
tidak memberikan iklan palsu atau foto palsu sehingga tidak
menimbulkan kekecewaan konsumen. Karena jika mempromosikan usaha
dengan kepalsuan akan merusak kemaslahatan umum. Maka dari itu Jaya
Bakery sama sekali tidak melakukan promosi yang bersifat manipulatif.

Berdasarkan hasil penelitian, Jaya Bakery sudah memenuhi etika
pemasaran Islam dalam konteks Harga, Distribusi/Tempat, dan Promosi.
Namun Jaya Bakery masih belum memenuhi etika pemasaran dalam
Islam dalm konteks Produk, yakni pihak Jaya Bakery belum
mendaftarkan produknya di MUI. Sehingga masih diragukan kehalalan

produknya, meskipun sudah memiliki sertifikat P-IRT.



BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian, diperoleh kesimpulan bahwa :

1. Jaya Bakery sudah menjalankan strategi bauran pemasaran produk,
harga, distribusi/tempat, dan promosi dengan sesuai teori bauran
pemasaran, sehingga mengalami peningkatan minat konsumen dan
peningkatan pendapatan. Hanya saja Jaya Bakery belum maksimal
melakukan kegiatan promosi.

2. Tinjauan etika pemasaran Islam terhadap bauran pemasaran dalam
menarik minat konsumen yang digunakan Jaya Bakery belum berjalan
dengan sesuai berjalan dengan sesuai. Jaya Bakery masih belum
memenuhi etika pemasaran dalam Islam dalm konteks Produk, yakni
pihak Jaya Bakery belum mendaftarkan produknya di MUI. Sedangkan
etika pemasaran Islam dalam konteks Harga, Distribusi/Tempat, dan
Promosi sudah dijalan dengan sesuai.

B. Saran

Saran peneliti pada penelitian ini yaitu sebaiknya Jaya Bakery segera
mengurus izin label halal dari MUI, supaya kehalalan produknya lebih
terpercaya. Dan juga diharapkan Jaya Bakery memaksimalkan kegiatan
promosi atas produk yang dihasilkannya. Karena promosi merupakan sebuah
usaha untuk menginformasikan dan mempengaruhi target konsumen agar
nantinya tertarik melakukan pembelian. Dengan adanya promosi juga akan
memungkinkan sebuah perusahaan untuk terus mendapatkan pembeli baru

atau pembeli berulang.
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Alat Pengumpul Data ( APD )

ANALISIS BAURAN PEMASARAN DALAM MENARIK MINAT

KONSUMEN
(STUDY DI JAYA BAKERY METRO)

Interview/Wawancara

1. Wawancara kepada Kepala Cabang Jaya Bakery di Metro

a.
b.

C.
d.

@

1)
2)
3)

4)

1)

2)

3)

1)

2)
3)

Sejak kapan outlet Jaya Bakey didirikan?
Varian apa saja yang dijual di Jaya Bakery?

Berapa harga tiap produk yang anda berikan untuk para konsumen?
Berapa jumlah pendapatan selama 3 bulan terakhir?
Apa produk andalan atau yang terlaris di Jaya Bakery?

Peraturan seperti apa yang anda terapkan ke karyawan terhadap
konsumen?

e Bauran Pemasaran Produk :

Bagimana cara anda mempertahankan kualitas produk?

Berapa lama daya tahan produk setelah di produksi?

Bagaimana cara membangun citra atau identitas produk dibenak
konsumen?

Bagaimana cara anda memodifikasi produk menjadi lebih menarik
dari produk pesaing?

e Bauran Harga :

Apakah ada diskon di hari tertentu atau potongan harga pembelian
dalam jumlah banyak? Jelaskan!

Apakah terjangkau harga yang anda berikan untuk konsumen?
Jelaskan!

Apakah anda sudah memberikan harga sesuai kualitas/rasa? Jelaskan!
e Bauran Tempat atau Distribusi :

Apa alasan anda dalam memilih lokasi Jaya Bakery disini?

Siapa sasaran konsumen yang anda tuju?

Bagaimana cara anda memberikan kenyamanan kepada pembeli?



4) Apa ada pihak lain yang membantu mendistribusikan produk?
Jelaskan!
e Bauran Promosi :
1) Bagaimana cara anda memasarkan produk anda?
2) Bagiamana cara anda meyakinkan para konsumen untuk tertarik pada
produk anda?
2. Wawancara kepada Karyawan (Front Office)
a. Pelayanan apa yang anda berikan untuk kenyaman konsumen saat
berbelanja disini?
b. Strategi apa yang anda gunakan agar konsumen minat terhadap produk
anda?
3. Wawancara kepada Konsumen Jaya Bakery
a. Sejak kapan anda menjadi konsumen disini?
b. Apakah anda sering membeli di Jaya Bakery?
c. Apakah hal yang membuat anda tertarik untuk membeli di Jaya
Bakery? Jelaskan!
d. Apa produk favorit anda di Jaya Bakery?
e. Bagaimana kepuasan anda terhadap kualitas/rasa yang Jaya Bakery
f. jual?
g. Pelayanan apa yang anda sukai di Jaya Bakery?
B. Dokumentasi
1. Profil Jaya Bakery Metro
2. Foto Kegiatan di Jaya Bakery Metro
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Nomor : 503/020/SI-LOK/D-15/2020

tentang
Berdasarkan ketentuan Pasal 33, Peraturan Pemerintah Nomor 24 Tahun 2Mo::ten Agrari
Pelayanan Perizinan Berusaha Terintegrasi Secara Elektronik jo Peraturan i
dan Tata Ruang/Kepala Badan Pertanahan Nasional Nomor 14 Tah

un 2018 tcntaf{:n I::’
Lokasi. Dengan ini Kepala Dinas Penanaman Modal dan Pelayanan Terpadu Sat
Kota Metro memutuskan :

MENYETUJUI/ MBROEAIE)
LOKASI
Nama Direktur : SIYONO
Nama Usaha : CV JAYA BAKERY g
Alamat Usaha JL. A. YANI KEL. IRINGMULYO  KEC
Nomor Induk Berusaha 6120106961973
NPWP 08.505.326.2-323.000
Rencana Kegiatan
Digunakan Untuk
Luas Tanah
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PEMERINTAH REPUBLIK INDONESIA

IZIN USAHA
(Surat Izin Usaha Perdagangan (SIUP))

Berdasarkan ketentuan Pasal 19 ayat (2) dan Pasal 32 Peraturan Pemerintah Nomor 24 tahun
2018 tentang Pelayanan Perizinan Berusaha Terintegrasi Secara Elektronik, untuk dan atas nama
Menteri, Pimpinan Lembaga, Gubernur, Bupati/Walikota, Lembaga OSS menerbitkan Izin Usaha
Surat Izin Usaha Perdagangan (SIUP) kepada:

Nama Pemilik . CVIJAYA BAKERY

Nama Usaha . Lihat Lampiran

Nomor Induk Berusaha : 9120106961973

Alamat Kantor / :JL. Pulau Damar Gg. Sapta Marga Blok. E No. 19, Kel. Way

Korespondensi Dadi Baru, Kec. Sukarame, Kota Bandar Lampung, Prov.
Lampung

Kode KBLI . Lihat Lampiran

Nama KBLI . Lihat Lampiran

Lokasi Usaha :  Lihat Lampiran

1. Pelaku Usaha wajib menyelesaikan komitmen perizinan sesuai peraturan perundang-
undangan.

2. Pelaku usaha yang telah mendapatkan Izin Usaha ini,dapat melakukan kegiatan sebagaimana
tercantum pada Pasal 38 ayat (1) dengan tetap memperhatikan ketentuan pada Pasal 38 ayat
(2) Peraturan Pemerintah Nomor 24 Tahun 2018.

3. Pelaku Usaha selanjutnya memproses izin komersial/operasional jika dipersyaratkan sesuai
peraturan perundang-undangan sebelum melakukan kegiatan komersial/operasional.

4. Apabila di kemudian hari ternyata terdapat kekeliruan dalam Keputusan ini, maka akan
dilakukan perbaikan sebagaimana mestinya.

Tanggal Terbit Izin Usaha Proyek Pertama : 17 Desember 2019




PEMERINTAH REPUBLIK INDONESIA

LAMPIRAN IZIN USAHA YANG BELUM MEMENUHI

KOMITMEN/TIDAK EFEKTIF
Nama Usaha CV JAYA BAKERY
Nomor Induk Berusaha : 9120106961973
No. Pejabat Berwenang Kegiatan Usaha Lokasi Usaha
1 Walikota Kota Bandar Lampung KBLI: 47242 - PERDAGANGAN ECERAN JL. Pulau Damar Gg. Sapta Marga Blok.
Provinsi Lampung ROTI, KUE KERING, SERTA KUE BASAH ENo. 19
DAN SEJENISNYA Kel. Way Dadi Baru Kec. Sukarame
Nomor Proyek: 201912-1723-0209-9515-223 Kab/Kota. Kota Bandar Lampung
Provinsi Lampung
Nama Usaha : -

Tanggal Terbit Izin Usaha Proyek Pertama




PEMERINTAH REPUBLIK INDONESIA

IZIN USAHA
(Izin Usaha Industri)

Berdasarkan ketentuan Pasal 19 ayat (2) dan Pasal 32 Peraturan Pemerintah Nomor 24 tahun
2018 tentang Pelayanan Perizinan Berusaha Terintegrasi Secara Elektronik, untuk dan atas nama
Menteri, Pimpinan Lembaga, Gubernur, Bupati/Walikota, Lembaga OSS menerbitkan Izin Usaha
Izin Usaha Industri kepada:

Nama Pemilik : CVIJAYA BAKERY

Nama Usaha . Lihat Lampiran

Nomor Induk Berusaha © 9120106961973

Alamat Kantor / : JL. Pulau Damar Gg. Sapta Marga Blok. E No. 19, Kel. Way

Korespondensi Dadi Baru, Kec. Sukarame, Kota Bandar Lampung, Prov.
Lampung

Kode KBLI : Lihat Lampiran

Nama KBLI . Lihat Lampiran

Lokasi Usaha . Lihat Lampiran

1. Pelaku Usaha wajib menyelesaikan komitmen perizinan sesuai peraturan perundang-
undangan.

2. Pelaku usaha yang telah mendapatkan Izin Usaha ini dapat melakukan kegiatan sebagaimana
tercantum pada Pasal 38 ayat (1) dengan tetap memperhatikan ketentuan pada Pasal 38 ayat
(2) Peraturan Pemerintah Nomor 24 Tahun 2018.

3. Pelaku Usaha selanjutnya memproses izin komersial/operasional jika dipersyaratkan sesuai
peraturan perundang-undangan sebelum melakukan kegiatan komersial/operasional.

4. Apabila di kemudian hari ternyata terdapat kekeliruan dalam Keputusan ini, maka akan
dilakukan perbaikan sebagaimana mestinya.

Tanggal Terbit I1zin Usaha Proyek Pertama . 17 Desember 2019




PEMERINTAH REPUBLIK INDONESIA

LAMPIRAN IZIN USAHA YANG BELUM MEMENUHI

KOMITMEN/TIDAK EFEKTIF
Nama Usaha CV JAYA BAKERY
Nomor Induk Berusaha : 9120106961973
No. Pejabat Berwenang Kegiatan Usaha Lokasi Usaha
1 Walikota Kota Bandar Lampung KBLI: 10710 - INDUSTRI PRODUK ROTI JL. Pulau Damar Gg. Sapta Marga Blok.
Provinsi Lampung DAN KUE E No.19
Nomor Proyek: 201912-1723-0209-9164-022 Kel. Way Dadi Baru Kec. Sukarame
Kab/Kota. Kota Bandar Lampung
Provinsi Lampung
Nama Usaha : -
Tanggal Terbit Izin Usaha Proyek Pertama 17 Desember 2019




PEMERINTAH REPUBLIK INDONESIA

NOMOR INDUK BERUSAHA (NIB)
9120106961973

Berdasarkan ketentuan Pasal 24 ayat (1) Peraturan Pemerintah Nomor 24 Tahun 2018 tentang Pelayanan
Perizinan Berusaha Terintegrasi Secara Elektronik, Lembaga OSS menerbitkan NIB kepada:

Nama Pemilik . SIYONO

Nama Usaha : Lihat Lampiran

NPWP : Lihat Lampiran

Alamat : JL. Pulau Damar Gg. Sapta Marga Blok. E No. 19, Kel. Way Dadi
Baru, Kec. Sukarame, Kota Bandar Lampung, Prov. Lampung

Nomor Telepon : 082281514455

Nomor Fax T

Email . zuljaya77@gmail.com

Kode dan Nama KBLI :  Lihat Lampiran

Status Penanaman Modal : PMDN

1. NIB merupakan identitas Pelaku Usaha dalam rangka pelaksanaan kegiatan berusaha dan berlaku selama
menjalankan kegiatan usaha sesuai ketentuan peraturan perundang-undangan.

2. NIB adalah bukti Pendaftaran Penanaman Modal/Berusaha yang sekaligus merupakan pengesahan Tanda
Daftar Perusahaan.

3.Lembaga OSS berwenang untuk melakukan evaluasi dan/atau perubahan atas izin usaha (izin
komersial/operasional) sesuai ketentuan perundang-undangan.

4. Seluruh data yang tercantum dalam NIB dapat berubah sesuai dengan perkembangan kegiatan berusaha
5. Apabila di kemudian hari ternyata terdapat kekeliruan dalam Keputusan ini, maka akan dilakukan perbaikan

sebagaimana mestinya.

Diterbitkan tanggal : 17 September 2019, Oleh: Badan Koordinasi Penanaman Modal

Dokumen ini diterbitkan melalui Sistem OSS atas dasar data dari pelaku usaha. Kebenaran dan keabsahan atas data yang ditampilkan
dalam dokumen ini dan data yang tersimpan dalam Sistem OSS menjadi tanggung jawab pelaku usaha sepenuhnya.



PEMERINTAH REPUBLIK INDONESIA

NOMOR INDUK BERUSAHA (NIB)

9120106961973
1. Daftar KBLI
No. Kode KBLI Nama KBLI
1 47242 PERDAGANGAN ECERAN ROTI, KUE KERING,
SERTA KUE BASAH DAN SEJENISNYA
2 10710 INDUSTRI PRODUK ROTI DAN KUE

Dengan ketentuan bahwa NIB tersebut hanya berlaku untuk Nama KBLI dan Kode KBLI
yang tercantum dalam lampiran ini

2. Daftar Nama Usaha

No. Nama Usaha NPWP




FOTO DOKUMENTASI

Wawancara dengan Karyawan Jaya Bakery Metro



Wawancara dengan Karyawan Jaya Bakery Metro






Wawancara dengan Konsumen Jaya Bakery Metro



KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA
m INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI METRO
UNIT PERPUSTAKAAN

lH I n Jalan Ki Hajar Dewantara Kampus 15 A Iringmulyo Metro Timur Kota Metro Lampung 34111
M E T R O Telp (0725) 41507, Faks (0725) 47296; Website: digilib.metrouniv.ac.id; pustaka.isin@metrouniv.ac.id

SURAT KETERANGAN BEBAS PUSTAKA
Nomor : P-141/In.28/S/U.1/0T.01/01/2020

Yang bertandatangan di bawah ini, Kepala Perpustakaan Institut Agama Islam
Negeri (IAIN) Metro Lampung menerangkan bahwa :

Nama : Lady Ros Angelia
NPM : 14118564
Fakultas / Jurusan :Ekonomi dan Bisnis Islam/Ekonomi Syari‘ah

Adalah anggota Perpustakaan Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Metro Lampung
Tahun Akademik 2019 / 2020 dengan nomor anggota 14118564.

Menurut data yang ada pada kami, nama tersebut di atas dinyatakan bebas dari
pinjaman buku Perpustakaan dan telah memberi sumbangan kepada Perpustakaan dalam
rangka penambahan koleksi buku-buku Perpustakaan Institut Agama Islam Negeri (IAIN)
Metro Lampung.

Demikian Surat Keterangan ini dibuat, agar dapat dipergunakan seperlunya.




RIWAYAT HIDUP

Lady Ros Angelia lahir pada tanggal 30 september 1996

dikotabumi. Anak pertama dari Bapak Ihsanudin dan Ibu Pratiwi

Puji Hastuti yang bertempat tinggal di Kotabumi, Lampung

l/\A// ‘

Utara.

Dalam jenjang pendidikan, penyusun menyelesaikan pendidikan
formalnya di TK Nurul Mutagqgin pada tahun 2002, melanjutkan di SD N 6
Kelapa Tujuh 2008, kemudian melanjutkan di SMP N 10 Kotabumi lulus pada
tahun 2011, melanjutkam ke SMK N 1 Kotabumi lulus pada tahun 2014, dan
kemudian penyusun melanjutkan kuliah di perguruan tinggi di Institut Agama
Islam Negeri (IAIN) Metro mengambil jurusan Ekonomi Syariah Fakultas

Ekonomi dan Bisnis Islam.



