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ABSTRAK

STRATEGI PRODUK, HARGA DAN PELAYANAN TITIK SINGGAH
PUJASERA METRO DALAM MENARIK MINAT KONSUMEN
DITINJAU DARI EKONOMI ISLAM

Oleh:
Indrawati

Konsumen merupakan salah satu unsur yang sangat menentukan
keberhasilan usaha. Sebuah perusahaan harus memiliki kemampuan untuk
memberikan rangsangan dan stimulus kepada konsumen, sehingga konsumen
terdorong dan berminat membeli produk tersebut.

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi produk, harga dan
pelayanan Titik Singgah Pujasera Metro dalam menarik minat konsumen ditinjau
dari ekonomi Islam. Jenis penelitian yang dilakukan adalah penelitian lapangan
(field research), penelitian ini bersifat deskriptif kualitatif. Sumber data yang
digunakan adalah sumber data primer dan sumber data sekunder dengan teknik
purposivesampling. Teknik pengumpulan data menggunakan metode wawancara
dan dokumentasi. Teknik analisis data dalam penelitian ini adalah penelitian
kualitatif dan bersifat deskriptif dengan menggunakan metode berfikir induktif
dalam menganalisis data.

Hasil temuan penelitian ini adalah (1) Strategi produk Titik Singgah
Pujasera menggunakan strategi logo dan merek dengandesain yang menarik dan
mudah diingat.Akan tetapi rasa dari makanan yang disajikan tidak sesuai dengan
yang djanjikan dalam promosi. (2) Penentuan harga jual menggunakan metode Cost
plus pricing dengan menghitung bahan pokok dan profit yang diinginkan.
Sedangkan untuk makanan dan minuman yang dijual masih dalam harga wajar jika
dibandingkan dengan fasilitas tempat yang disediakan begitu luas dan nyaman.(3)
Strategi pelayanan Titik Singgah Pujasera belum semua pedagang memiliki kualitas
pelayanan yang unggul,pedagang memiliki kualitas keandalan, empati, dan
keberwujudan. Tetapi dalam kualitas ketanggapan dan kepastian belum terpenuhi.
Pedagang tidak memperlihatkan gairah kerja dan sikap selalu siap melayani, sikap
pedagang terlalu pasif dalam melayani konsumen. Kesimpulan penelitian ini adalah
strategi produk, harga dan pelayanan Titik Singgah Pujasera Metro dalam menarik
minat konsumen belum sesuai dengan prinsip-prinsip ekonomi Islam yaitu keadilan
dan kemaslahatan.



ORISINALITAS PENELITIAN

Yang bertanda tangan di bawah ini;

Nama . INDRAWATI

NPM 14118434

Jurusan : Ekonomi Syariah
Fakultas : EkonomidanBisnis Islam

Menyatakan bahwa skripsi ini secara keseluruhan adalah hasil penelitian saya
kecuali bagian-bagian tertentu yang dirujuk dari sumbernya dan disebutkan dalam

daftar pustaka.

Metro, Agustus 2019

Indrawati
NPM. 14118434



MOTTO

<] e sz e w42 gy o % azs A7 oot i
Y| %= &JE;\;'/;\‘.\,“M B e 2 e
N AL oA L oA e
DDA P AL
Artinya: Barangsiapa membawa amal yang baik, Maka baginya (pahala) sepuluh
kali lipat amalnya; dan Barangsiapa yang membawa perbuatan jahat Maka Dia

tidak diberi pembalasan melainkan seimbang dengan kejahatannya, sedang

mereka sedikitpun tidak dianiaya (dirugikan).

(Q.S. Al-An’aam: 160)
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Untuk meraih kesejahteraan hidup di dunia dan akhirat, Islam tidak
hanya mengajarkan kepada pemeluk-Nya untuk beribadah, tetapi juga
mendorong umatnya untuk bekerja keras. Islam mendorong setiap muslim
untuk selalu bekerja keras serta bersungguh-sungguh mencurahkan tenaga dan
kemampuannya dalam bekerja. Dorongan utama seorang muslim dalam
bekerja adalah bahwa aktivitas kerjanya itu dalam pandangan Islam merupakan
bagian dari ibadah, karena bekerja merupakan pelaksanaan salah satu
kewajiban dan hasil usaha yang diperoleh seorang muslim dari bekerja
kerasnya dinilai sebagai penghasilan yang mulia.t

Salah  satu kerja keras yang didorong Islam  vyaitu
berwirausaha.Wirausaha secara umum adalah orang yang menjalankan usaha
atau perusahaan dengan kemungkinan untung atau rugi. Konsumen merupakan
salah satu unsur yang sangat menentukan keberhasilan perusahaan dalam
mencapai tujuannya, tanpa adanya konsumen, sudah dapat dipastikan bahwa
transaksi tidak pernah ada, dan sudah dapat dipastikan pula bahwa perusahaan
tersebut adalah perusahaan yang bangkrut. Perusahaan harus memiliki

kemampuan untuk memberikan rangsangan dan stimulus kepada konsumen

1 M. Ismail Yusanto dan M. Karebet Widjajakusuma, Menggagas Bisnis Islam, (Jakarta:
Gema Insani Press, 2002),h. 114



sehingga konsumen terdorong dan berminat untuk melakukan pembelian
produk yang dihasilkan oleh perusahaan.?

Pemasaran memainkan peranan yang penting dalam dunia perusahaan.
Pemasaran berhubungan dengan kegiatan untuk memperkirakan atau
mengantisipasi kebutuhan dan berkaitan dengan kegiatan mengalirnya produk
berupa barang dan jasa dari produsen ke kosumen.®

Kegiatan pemasaran sendiri mempunyai beberapa bauran pemasaran
atau sering disebut dengan marketing mix yang harus dijalankan oleh seorang
pembisnis dalam menjalankan usahanya agar mencapai kesuksesan. Salah satu
strategi yang dapat digunakan strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix)
yang terdiri dari 4P (Product, Price, Place/Distribution, dan Promotion)
sebagai alat-alat pemasarannya.*

Pada umunya masyarakat akan menyukai produk yang berkualitas,
mudah didapatkan, harga yang murah serta mudah mendapat informasi tentang
produk tersebut. Selain itu kualitas pelayanan yang diberikan oleh perusahaan
merupakan salah satu faktor yang dapat menarik minat konsumen untuk
membeli, disamping harga, bentuk maupun kualitas produk. Suatu usaha dapat
meraih keberhasilan apabila meraih peningkatan dalam penjualan, hasil
produksi, keuntungan, perputaran dana berkembang cepat dan mampu

memperoleh pertambahan penghasilan.

2Donni Juni Priansa, Perilaku Konsumen Dalam Persaingan Bisnis Kontemporer,
(Bandung: Alfabeta, 2017), h. 158

3Sofyan Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Raja Grafindo Persada, 2002),h. 45

“Hendro, Dasar-dasar Kewirausahaan, (Jakarta: Erlangga, 2011), h. 393



Diketahui bahwa produk baru muncul hampir setiap hari dan diiklankan
atau dikomunikasikan melalui berbagai media oleh pembuatnya. Dengan
persaingan yang begitu ketat, menyebabkan setiap pengusaha berpikir keras
menentukan berbagai strategi untuk menarik konsumen. Dalam ekonomi
Islam dikenal adanya prinsip-prinsip ekonomi Islam yang wajib diterapkan
oleh pelaku bisnis muslim. Hal ini bertujuan untuk menciptakan rasa
kepercayaan antar pihak, mendorong pelaku bisnis bersikap adil dan
menghindari praktik saling mendzalimi. Sehingga bisnis yang dilakukan dapat
membawa keberkahan dan kesuksesan di dunia maupun di akhirat.

Bisnis secara Islam dapat terlaksana dengan baik apabila pelaku bisnis
telah mengkaji mengenai keilmuan ekonomi Islam. Demikian pula dalam
melaksanakan aktivitas bisnis harus mentaati prinsip-prinsip yang telah
digariskan dalam Al-Quran dan As-Sunnah. Dalam ekonomi Islam, prinsip
merupakan suatu mekanisme atau elemen pokok yang menunjukkan struktur
atau kelengkapan suatu kegiatan atau keadaan.® Terdapat beberapa prinsip
dalam ekonomi Islam yang menjadi pembeda dengan sistem ekonomi lainnya.
Adapun prinsip-prinsip yang mendasari ekonomi Islam adalah keadilan,
menghindari kegiatan yang merusak dan kemaslahatan umat.

Pentingnya konsep strategi bertujuan agar usaha yang dijalankan
berkembang dengan baik dan semakin sukses setiap bulan. Serta bisa bertahan
dalam jangka waktu yang lebih lama. Tujuan yang paling utama adalah untuk

mendapatkan keuntungan maksimal dari hasil penjualan produk.

SMuhammad, Aspek Hukum Dalam Mualmalat, (Yogyakarta: Graha llmu 2007), h. 58



Kota Metro terkenal dengan julukan kota pelajar karena berada di
kawasan cukup strategis, yaitu di kawasan pendidikan dan dekat dengan
beberapa Perguruan Tinggi. Peluang tersebut tentunya diiringi dengan
maraknya pertumbuhan usaha makanan. Karena bisni kuliner telah
berkembang pesat dengan banyaknya pemain baru bermunculan. Hampir di
setiap sudut kota terdapat kios kecil hingga besar yang berjualan makanan.
Mulai dari kedai sederhana, angkringan, maupun rumah makan Kkelas
menengah.

Salah satu tempat makan yang ada di Metro yaitu Titik Singgah
Pujasera di JI. Ki Hajar Dewantara No. 39, Iring Mulyo, Metro Timur, Kota
Metro. Sesuai dengan namanya Titik Singgah Pujasera merupakan satu-
satunya tempat makan yang menggunakan konsep Pusat Jajanan Serba Ada.
Titik Singgah Pujasera ditata dengan konsep outdoor dan menyediakan banyak
ruang yang nyaman dan menarik. Sejak dibuka pada 23 Desember 2017 tercatat
ada 20 outlet yang masih aktif berdagang di Titik Singgah Pujasera. Beroperasi
setiap hari dari pukul 11.00 — 23.00 WIB. Adapun beberapa jenis barang yang
dijual di Titik Singgah Pujasera meliputi aneka minuman teh, kopi, jus buah,
milk shake, es krim, cemilan siomay, rujak, seblak, bakso, mie ayam sampai
dengan menu makanan berat seperti nasi goreng, nasi bakar, pecel lele dan lain
sebagainya.®Pendapatan usaha Titik Singgah Pujasera dapat dilihat pada tabel
berikut:

Tabel 1.1

®Erick, Marketing Titik Singgah Pujasera Metro, wawancara 12 September 2018



Data Pendapatan Usaha Titik Singgah Pujasera

No Bulan Tahun Pendapatan Usaha

1 | Desember 2017 Rp. 36.097.425
2 | Januari 2018 Rp. 169.830.750
3 | Februari 2018 Rp. 220.249.400
4 | Maret 2018 Rp. 255.089.650
5 | April 2018 Rp. 247.635.550
6 | Mei 2018 Rp. 109.076.100
7 | Juni 2018 Rp. 79.260.100
8 | Juli 2018 Rp. 136.013.000
9 | Agustus 2018 Rp. 56.382.500
10 | September 2018 Rp. 55.253.000

Sumber: Data Pendapatan Usaha Titik Singgah Pujasera
Data pada tabel 1.2 dapat dilihat bahwa jumlah pendapatan usaha Titik
Singgah Pujasera mengalami fluktuasi naik turun penjualan. Pendapatan usaha
meningkat sampai dengan pada bulan Maret 2018 vyaitu sebesar Rp
255.089.650. Kemudian terjadi penurunan sampai dengan bulan Juni 2018,
naik lagi pada bulan bulan Juli 2018 dan turun lagi sampai dengan bulan

September 2018 yaitu Rp 55.253.000.

Menurut Rere salah satu pengunjung yang ditemui di Titik Singgah
menjelaskan bahwa pilihan menunya banyak tapi menunya itu-itu saja seperti

di tempat yang lain jadi membosankan walau tempatnya strategis, luas dan



nyaman tetapi terlalu panas pada waktu siang hari. Harganya standar tetapi

porsinya sedikit dan proses pemesanan terlalu panjang.’

Menurut Rima menu makanannya biasa saja tidak ada menu andalan
dan harganya lumayan mahal. Pelayanan baik, tempatya nyaman dan bagus

tetapi proses pemesanannya terlalu ribet harus bolak-balik.®

Berdasarkan hasil survey yang dilakukan peneliti dapat disimpulkan
bahwa terjadi penurunan omset penjualan dipengaruhi oleh produk, harga dan
pelayanan yang diterapkan. Oleh karena itu perlu diketahui strategi apa yang
dilakukan Titik Singgah Pujasera dalam menarik minat konsumen. Sehingga
mengakibatkan penghasilan Titik Singgah Pujasera yang setiap bulan

mengalami penurunan.

Berdasarkan latar belakang masalah yang dipaparkan di atas, jelas
bahwa strategi yang diterapkan menjadi hal paling penting dalam
meningkatkan daya minat beli masyarakat. Hal inilah yang menarik peneliti
untuk melakukan penelitianyang berjudul “Strategi Produk, Harga dan
PelayananTitik Singgah Pujasera Metro Dalam Menarik Minat Konsumen

Ditinjau Dari Ekonomi Islam”.

B. Pertanyaan Penelitian

"Rere, Konsumen Tititk Singgah Pujasera Metro, wawancara 12 September 2018
8Rima, Konsumen Tititk Singgah Pujasera Metro, wawancara 12 September 2018



Berdasarkan pemaparan latar belakang di atas, yang menjadi
pertanyaan penelitian ini adalah Bagaimana Strategi Produk, Harga dan
Pelayanan Titik Singgah Pujasera Metro Dalam Menarik Minat Konsumen

Ditinjau Dari Ekonomilslam?

C. Tujuan dan manfaat
1. Tujuan Penelitian
Tujuan penelitian adalah pernyataan atau statement tentang segala
hal yang ingin dicari atau ditentukan.® Berdasarkan pertanyaan penelitian,
maka tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui Strategi Produk,
Harga dan Pelayanan Titik Singgah Pujasera Metro Dalam Menarik Minat
Konsumen Ditinjau Dari Ekonomilslam.
2. Manfaat Penelitian
Penelitian ini dilakukan dengan harapan memberikan manfaat tidak
hanya bagi penulis, tetapi juga bagi pihak-pihak lain. Adapun manfaat dari
penelitian ini adalah:
a. Secara Teoritis
Dalam penelitian ini diharapkan dapat menambah khasanah
keilmuan pada umumnya, civitas akademika Fakultas Ekonomi dan

Bisnis Islam jurusan Ekonomi Syariah pada khususnya.

Toto Syatori Nasehudin, Metode Penelitian Kuantitatif, (Bandung: Pustaka Setia, 2012),
h. 88



b. Secara Praktis

Selain kegunaan secara teoritis, diharapkan hasil penelitian ini juga
mampu memberikan manfaat secara praktis, yaitu dapat bermanfaat
bagi masyarakat umum, sehingga mampu menumbuhkan keimanan
dan ketaqwaan kepada Alloh SWT, selain itu juga dapat dijadikan
bahan bacaan tentang penerapan strategi produk, harga dan pelayanan
dengan baik sesuai dengan etika bisnis Islam.

Diharapkan dapat berguna bagi masyarakat menentukan strategi
untuk menarik minat konsumen yang berdasarkan etika bisnis Islam,
dan semoga dapat menjadi sumbangan pemikiran yang membangun
bagi pihak Titik Singgah Pujasera atau pihak yang terkait dalam
pengambilan keputusan dan kebijaksanaan dalam menentukan strategi

produk, harga dan pelayanan.

D. Penelitian Relevan

Bagian ini memuat uraian secara sistematis mengenai hasil penelitian
terdahulu (prior research) mengenai persoalan yang akan dikaji dalam skripsi
ini. Penelitian ini mengangkat judul “Strategi Produk, Harga dan Pelayanan
Titik Singgah Pujasera Metro Dalam Menarik Minat Konsumen Ditinjau Dari
Ekonomi Islam”.

Yang pertama penelitian yang dilakukan oleh Nailul Kharomah dengan
judul Strategi Pemasaran Dalam Upaya Menarik Minat Pembeli (Studi di
Multi Mart Simbarwaringin), Skripsi STAIN Jurai Siwo Metro, 2016.

Penelitian ini merupakan penelitian lapangan yaitu sebuah penelitian yang



bertujuan untuk membuat pemahaman secara sistematis, dan akurat mengenai
fakta-fakta yang ada. Kemudian teknik pengumpulan datanya dengan metode
wawancara dan dokumentasi yang telah diperoleh melalui data tertulis. Hasil
penelitian ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran dalam upaya menarik
minat pembeli memang sangat dibutuhkan oleh para pelaku usaha, karena
dapat meningkatkan daya beli masyarakat terhadap produk yang dijual dan
meningkatkan kesejahteraan pemilik usaha maupun karyawan yang bekerja di
usaha tersebut, akan tetapi kebanyakan pelaku usaha tidak menerapkan strategi
pemasaran tersebut dengan baik dalam menjalankan usaha dikarenakan
minimnya pengetahuan yang dimiliki pelaku usaha.°

Kedua, penelitian yang dilakukan oleh Tendi Wulaneng Romadon
dengan judul Strategi Promosi PT BPRS Lampung Timur Dalam Menarik
Minat Nasabah Pembiayaan (Lending), Skripsi STAIN Jurai Siwo Metro,
2016. Penelitian ini merupakan penelitian lapangan (Field Research) dengan
sifat penelitian deskriptif kualitatif, data yang diperoleh dianalisis
menggunakan cara berfikit induktif. Hasil penelitian meyatakan bahwa PT
BPRS Lampung Timur menggunakan 3 macam strategi dalam upaya strategi
promosinya, yaitu advertising, personal selling, dan sales promotion. Dari
ketiga strategi promosi dapat dikatakan berhasil meningkatkan minat

nasabah.!!

Nailul Kharomah,Strategi Pemasaran Dalam Upaya Menarik Minat Pembeli (Studi di
Multi Mart Simbarwaringin), Skripsi STAIN Jurai Siwo Metro, 2016

"Tendi Wulaneng Romadon,Strategi Promosi PT BPRS Lampung Timur Dalam Menarik
Minat Nasabah Pembiayaan (Lending), Skripsi STAIN Jurai Siwo Metro, 2016
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Dari hasil penelitian yang dikemukakan di atas, dapat diketahui bahwa
penelitian yang akan dilakukan oleh peneliti ini memiliki kajian yang berbeda,
walaupun memiliki fokus kajian yang sama pada tema-tema tertentu.

Adapun persamaan dengan penelitian diatas adalah membahas strategi
pemasaran. Sedangkan perbedaan penelitian yang dilaksanaan peneliti dengan
penelitian pertama dan kedua adalah pada jenis penelitian, lokasi dan sumber

data penelitian.
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BAB |1

LANDASAN TEORI

A. Strategi Pemasaran

Menurut Bygrave yang bukunya The Portable MBA in
Entrepreneurship telah diterjemahkan dalam tujuh belas bahasa ini, strategi
pemasaran adalah kumpulan petunjuk dan kebijakan yang digunakan secara
efektif untuk mencocokkan program pemasaran (produk, harga, promosi, dan
distribusi) dengan peluang pasar sasaran guna mencapai sasaran usaha. Dalam
bahasa yang lebih sederhana, suatu strategi pemasaran pada dasarnya
menunjukkan bagaimana sasaran pemasaran dapat dicapai.*?

Strategi pemasaran adalah suatu rencana yang memungkinkan
perusahaan memanfaatkan sumber daya yang dimilikinya dengan sebaik-
baiknya untuk mencapai tujuan.*3

Dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran adalah suatu cara untuk
mencapai tujuan yang telah ditetapkan dan di gunakan dalam bisnis atau
perdagangan dalam menawarkan atau mempromosikan produk dan jasa kepada

masyarakat sehingga dapat tercapai hasil yang maksimal.

12M. Ismail Yusanto dan M. Karebet Widjajakusuma, Menggagas Bisnis Islam Cet-1,
(Jakarta: Gema Insani Press, 2002), h. 169
1¥Mahmud Mahfoed, Pengantar Bisnis, (Yogyakarta: Andi Offset, 2007), h. 80
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1. Strategi Produk (Product)

Produk merupakan sesuatu, baik berupa barang maupun jasa, yang
ditawarkan ke konsumen agar diperhatikan, dan dibeli oleh konnsumen.
Tujuan menawarkan produk ke pasar adalah untuk memenuhi keinginan
dan kebutuhan konsumen.

Strategi produkyang perlu dan harus dilakukan oleh suatu
perusahaan dalam mengembangkan produknya adalah sebagi berikut:

a. Menentukan Logo dan Motto
Dalam menentukan logo dan motto perlu beberapa pertimbangan yaitu:
1) Harus memiliki arti (dalam arti positif)
2) Harus menarik perhatian
3) Harus mudah diingat
b. Menciptakan Merek
Merek merupakan suatu tanda bagi konsumen untuk mengenal barang
atau jasa yang ditawarkan. Penciptaan merek harus mempertimbangkan
faktor-faktor berikut:
1) Mudah diingat
2) Terkesan hebat dan modern
3) Memiliki arti (dalam arti positif)

4) Menarik perhatian

4Kasmir, Kewirausahaan-Edisi Revisi, Cet-10, (Jakarta: Rajawali Pers, 2014), h. 189
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c. Menciptakan Kemasan
Kemasan merupakan pembungkus produk. Penciptaan kemasan pun
harus memenuhi berbagai persyaratan, seperti:
1) Kualitas kemasan (tidak mudah rusak)
2) Bentuk atau ukuran termasukdesain menarik
3) Warna menarik dan sebagainya

d. Keputusan Label
Label merupakan sesuatu yang diletakkan pada produk yang
ditawarkan dan merupakan bagian dari kemasan. Di dalam label
dijelaskan:
1) Siapa yang membuat
2) Di mana dibuat
3) Kapan dibuat
4) Cara menggunakannya
5) Waktu kadaluarsa
6) Dan informasi lainnya

2. Strategi Harga (Price)

Harga merupakan sejumlah nilai (dalam mata uang) yang harus
dibayar konsumen untuk membeli atau menikmati barang atau jasa yang
ditawarkan. Penentuan harga yang akan ditetapkan harus disesuaikan
dengan tujuan perusahaan.’® Adapun tujuan penentuan harga oleh suatu

perusahaan secara umum adalah sebagai berikut:

BIbid, h. 191
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Untuk bertahan hidup
Penentuan harga dilakukan semurah mungkin tujuannya adalah agar
produk atau jasa yang ditawarkan laku dipasaran dengan harga murah,

tetapi masih dalam kondisi yang menguntungkan.

. Untuk memaksimalkan laba

Penentuan harga bertujuan agar penjualan meningkat, sehingga laba
menjadi maksimal. Penentuan harga biasanya dapat dilakukan dengan
harga murah atau tinggi.

Untuk memperbesar market share

Penentuan harga yang murah sehingga diharapkan jumlah pelanggan
meningkat dan diharapkan pula pelanggan pesaing beralih ke produk
yang ditawarkan.

Mutu produk

Tujuannya adalah untuk memberikan kesan bahwa produk atau jasa
yang ditawarkan memiliki kualitas yang tinggi atau lebih tinggi dari
kualitas pesaing biasanya harga ditentukan setinggi mungkin. Karena
ada anggapan bahwa produk yang berkualitas adalah produk yang
harganya lebih tinggi dari pesaing.

Karena pesaing

Penentuan harga dengan melihat harga pesaing. Tujuannya adalah agar

hargayang ditawarkan tidak melebihi harga pesaing.
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Setelah ditetapkan tujuan dari penentuan harga,selanjutnya adalah
menentukan besarnya harga. Besarnya harga yang harus dipasang tentu
disesuaikan dengan tujuan penentuan harga. Beberapa metode dalam
penentuan harga produk antara lain:

a. Modifikasi harga atau diskriminasi harga dapat dilakukan menurut
hal-hal:

1) Menurut pelanggan, harga dibedakan berdasarkan pelanggan
utama (primer) atau pelanggan biasa (sekunder).

2) Menurut bentuk produk, harga dibedakan berdasarkan bentuk atau
ukuran produk atau kelebihan-kelebihan yang dimiliki oleh suuatu
produk.

3) Menurut tempat, harga ditentukan berdasarkan lokasi atau wilayah
dimana produk atau jasa tersebut ditawarkan.

4) Menurut waktu, harga ditentukan berdasarkan periode atau masa
tertentu.

b. Penetapan harga untuk produk baru

1) Market skimming pricing
Yaitu harga awal produk yang ditetapkan setinggi-tingginya
dengan tujuan produk atau jasa memiliki kualitas tinggi.

2) Market penetration pricing
Yaitu dengan menetapkan harga yang serendah mungkin dengan

tujuan untuk menguasai pasar.

8Ibid, h. 193
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c. Metode penetapan harga

1) Cost plus pricing
Dalam metode ini, penjual menetapkan harga jual untuk satu unit
barang yang besarnya sama dengan jumlah biaya per unit
ditambah dengan suatu jumlah untuk menutup laba yang
diinginkan (margin) pada unittersebut.’
BIAYATOTAL + MARGIN = HARGA JUAL

2) Mark up pricing
Variasi lain dari metode cost-plus adalah mark up pricing yang
banyak dipakai oleh pedagang. Pedagang yang membeli barang-
barang dagangan akan menentukan harga jualnya setelah
menambah harga beli dengan jumlah mark up.*®
HARGA BELI + MARK UP = HARGA JUAL
Bagi pedaganag penentuan harga dengan mark up lebih mudah
karena mereka hanya menghitung biaya pembelian produk
ditambah biaya yang digunkan atau biaya oprasional beserta laba
yang diinginkan untuk menentukan harga jual.

3) Penentuan harga berorientasi permintaan
Selain penentuan harga berorientasi pada biaya, perusahaan juga
dapat menggunakan penentuan harga berdasarkan tingkat
permintaan atas produk meningkat dan pada waktu permintaan

rendah maka harga mmenjadi murah.Untuk menentukan metode

1"Basu Swasta, Azas Azas Marketing, (Yogyakarta: Liberty Offset, 2000), h. 154
81bid, h. 155
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ini maka perusahaan harus dapat mempertimbangkan volume
permintaan produk oleh konsumen pada harga yang bervariasi.
Perusahaan kemudian menentukan harga untuk mencapai laba
terbesa.®
4) Penentuan harga berorientasi persaingan

Dalam penentuan harga berorientasi persaingan, perusahaan
mempertimbangkan biaya dan laba pihak pesaing. Arti dari
metode ini menjadi penting jika produk yang bersaing relatif
homogen. Penentuan harga berorietasi persaingan akan membantu
mencapai tujuan penentuan harga untuk meningkatkan penjualan
atau pangsa pasar.?°
Penentuan harga berorientasi pesaing dalam menentukan harga
pihak penjual melihat harga dari pesaing menggunakan metode ini
ketika produk yang dijual sama untuk meningkatkan penjualan.

Dasar penentuan harga dipengaruhi oleh berbagai faktor baik faktor

internal maupun faktor eksternal:
a. Faktor internal
1) Tujuan perusahaan

Menurut Mahmud Machfoed sebelum menentukan harga

perusahaan harus menetapkan strategi untuk produk. Jika

perusahaan telah memilih pasar sasaran, menentukan posisi dan

®Mahmud Mahfoed, Pengantar Bisnis., h. 98
2bid, h. 99
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strategi bauran pemasaran dengan cermat maka strategi akan lebih
efektif.?!

2) Strategi bauran pemasaran
Menurut Kasmir harga merupakan sejumlah nilai (dalam mata
uang) yang harus dibayar konsumen untuk membeli atau menikmati
barang atau jasa yang ditawarkan. Penentuan harga merupakan
salah satu aspek penting dakam kegiaan marketing mix.?

3) Biaya
Menurut Fandy Tjiptono, biaya merupakan faktor yang menentukan
harga agar perusahaan tidak mengalami kerugian. Oleh karena itu
setiap perusahaan pasti menaruh perhatian besar pada biaya.

b. Faktor eksternal

1) Pasar dan permintaan
Apabila biaya menentukan batas bawah harga , pasar dan
permintaan menentukan batas bagan atasnya, konsumen
menyeimbangkan antara harga produk atau jasa dengan manfaat
yang diperolehnya. Dengan demikian sebelum harga ditentukan,
perusahaan harus memahami hubungan antara harga dan
permintaan atas produknya.?*

2) Presepsi konsumen terhadap harga dan nilai

ZIMahmud Mahfoed, Pengantar Bisnis Modern, (Yogyakarta: Andi Offset, 2007), h. 87
2Kasmir, Kewirausahaan-Edisi Revisi., h. 191

ZFandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta, ANDI, 2008), h. 154

24Mahmud Mahfoed, Pengantar Bisnis Modern., h. 87
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Pada  waktu  menentukan  biaya  perusahaan  harus
mempertimbangkan presepsi konsumen terhadap harga dan cara
presepsi tersebut mempengaruhi keputusan membeli. Penentuan
harga seperti halnya keputusan bauran pemasaran yang lainnya,
harus diarahkan kepada konsumen. Ketika konsumen membeli
suatu produk, mereka menukarkan suatu nilai untuk mendapatkan
sesuatu untuk dimiliki atau dimanfaatkan.?

Dasar dalam penentuan harga harus dilihat dari dua faktor yaitu
faktor internal dan eksternal. Faktor internal itu guna mengetahui strategi
dan biaya yang digunakan dalam pemasaran produk. Sedangkan untuk
mengetahui permintaan dan persepsi konsumen terhadap penentuan harga
dilihat dari faktor eksternal.

3. Strategi Pelayanan

Pelayanan adalah perilaku penjual kepada pembeli dengan
memberikan yang terbaik bagi konsumen, pelayanan yang baik dilakukan
agar konsumen merasa dihargai dan mendapatkan barang atau jasa sesuai
dengan keinginannya.?® Kualitas pelayanan menjadi hal penting yang harus
diperhatikan serta harus dimaksimalkan agar mampu bertahan dan tetap
dijadikan pilihan oleh pelanggan.

Pelayanan memiliki arti yang sangat luas dalam hal pekerjaan dan

cara bekerja dari para juru layan yang semuanya ditujukan untuk

Bpid.

%6Faradiba dan Sri Rahayu Tri Astuti, “Analisis Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Lokasi
Ddan Kualitas Pelayanan Terhadap Minat Beli Ulang Konsumen”, Jurnal Manajemen, (Semarang:
Universitas Diponegoro, 2013), Vol. 2, No. 3, h. 3
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memberikan kepuasan kepada konsumen. Pegawai ataupun pelayan yang
terdidik dengan baik dan mengerti akan pekerjaannya tentunya tidak akan
berhenti setelah usahanya untuk memberikan kepuasan kepada konsumen
berhasil, akan tetapi berusaha terus agar dapat melayani dan mendahului
sebelum konsumennya menyampaikan keinginannya. Disamping itu sikap
ramah tamah dari pelayan atau karyawan juga tidak kalah pentingnya
dalam memberikan pelayanan kepada konsumen.

Untuk mencapai tingkat pelayanan yang unggul setiap karyawan
harus memiliki hal-hal berikut:
a. Memiliki keterampilan
b. Penampilan yang baik dan menarik
c. Sikap ramah
d. Memperlihatkan gairah kerja dan sikap selalu siap melayani
e. Tenang dalam melayani
f. Tidak merasa tinggi hati karena dibutuhkan
g. Menguasai pekerjaannya
h. Mampu berkomunikasi dengan baik
I. Bisa memahami bahasa isyarat konsumen
J- Memiliki kemampuan menangani keluhan konsumen secara

profesional .’

2"Wirdayani Wahab, “ Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Kepuasan Nasabah
Industri Perbankan Syariah Di Kota Pekanbaru”, Jurnal Kajian Ekonomi Islam, (Riau: Sekolah
Tinggi llmu Ekonomi Mahaputra, Januari-Juni 2017), Vol. 2, No. 1
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Menurut Zeithaml et. al, dimensi kualitas pelayanan disederhanakan
dalam 5 dimensi yaitu:

a. Keandalan (Reliability) adalah kemampuan untuk melaksanakan
pelayanan yang semestinya secara cepat.

b. Ketanggapan (Responsiveness) adalah keinginan untuk membantu
pelanggan dan memberikan pelayanan yang cepat dan seharga.

c. Empati (Empathy) addalah memiliki rasa memperhatikan dan
memelihara pada masing- masing pelanggan.

d. Kepastian (Assurance) adalah pengetahuan dan keramahan karyawan
serta kemampuannya utuk memberi kesan dapat dipercaya dan penuh
keyakinan.

e. Keberwujudan (Tangible) adalah peampilan fasilitas-fasilitas fisik,
peralatan, personil dan perlengkapan-perlengkapan komunikasi.?

B. Minat Konsumen
1. Pengertian Minat Konsumen
Menurut Pandji Anoraga, konsumen adalah seseorang atau suatu bisnis
yang membeli barang atau jasa untuk digunakan secara pribadi atau
organisasi.?®
Menurut Donni Juni Priansa, Minat pembelian adalah tahap
kecenderungan konsumen untuk bertindak untuk sebelum keputusan

membeli benar-benar dilaksanakan.3°

21pid,

2%pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, (Jakarta: Rineka Cipta, 2000), h. 13

30Donni Juni Priansa, Perilaku Konsumen Dalam Persaingan Bisnis Kontemporer,
(Bandung: Alfabeta, 2017), h. 158
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Menurut Howard dan Sheth, minat pembelian merupakan sesuatu yang
berhubungan dengan rencana konsumen untuk membeli produk tertentu
serta berapa banyak unit produk yang dibutuhkan pada periode tertentu.

Menurut Assael, 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 menunjukkan
keinginan seseorang untuk melakukan pembelian.

Schiffman dan Kanuk menyatakan bahwa minat pembelian merupakan
suatu model sikap seseorang terhadap objek barang yang sangat cocok
dalam mengukur sikap terhadap golongan produk, jasa, atau merek tertentu.

Menurut Donni Juni Priansa minat pembelian merupakan pemusatan
perhatian terhadap sesuatu yang disertai dengan perasaan senang terhadap
barang tersebut, kemudian niat individu tersebut menimbulkan keingiann
sehingga timbul perasaan yang meyakinkan bahwa barang tersebut
mempunyai manfaat sehingga individu ingin memiliki barang tersebut
dengan cara membayar atau menukar dengan uang. !

Jadi dapat disimpulkan bahwa minat pembelian adalah ketertarikan
seseorang untuk melakukan suatu pembelian untuk memenuhi kebutuhan

atau keinginan pribadi.

1bid, h. 164
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2. Tahapan Minat Pembelian Konsumen

Tahapan minat pembelian konsumen dapat dipahami melalui model

AIDA yang diuraikan oleh Kotler dan Keller sebagai berikut:

a. Perhatian (Attention)
Tahap ini merupakan tahap awal dalam menilai suatu produk atau jasa
sesuai dengan kebutuhan calon pelanggan, selain itu calon pelanggan
juga mempelajari produk atau jasa yang ditawarkan.

b. Tertarik (Interest)
Dalam tahap ini calon pelanggan mulai tertarik untuk membeli produk
atau jasa yang ditawarkan, setelah mendapatkan informasi yang lebih
terperinci mengenai produk atau jasa yang ditawarkan.

c. Hasrat ( Desire)
Calon pelanggan mulai memikirkan serta berdiskusi mengenai produk
atau jasa yang ditawarkan, karena hasrat dan keinginan untuk membeli
mulai timbul. Dalam tahapan ini calon pelanggan sudah mulai berminat
terhadap produk atau jasa yang ditawarkan. Tahap ini ditandai dengan
munculnya minat yang kuat dari calon pelanggan untuk membeli dan
mencoba produk atau jasa yang ditawarkan.

d. Tindakan (Action)
Pada tahap ini calon pelanggan telah mempunyai kemantaoan yang
tinggi untuk membeli atau menggunakan produk atau jasa yang

ditawarkan.3?

2|bid, h 164-165
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Berman dan Evans menyatakan enam tahapan dalam menumbuhkan

minat beli konsumen, yaitu:

a.

Rangsangan

Terjadi saat suatu keinginan mencapai daerah syaraf penerima indra

seseorang.

Kesadaran

Untuk dapat menjadi perhatian atas kesadaran seseorang maka

rangsangan tersebut harus dapat menggetarkan syaraf indera dan

menimbulkan respon langsung atau sensasi-sensasi pada otak.

Pencarian Informasi

Pencarian informasi dibagi menjadi:

a. Informasi intern, bersumber dari ingatan konsumen untuk memilih
barang atua jasa yang memuaskannya;

b. Informasi ekstern, informasi yang berasal dari iklan, melalui
kawan, ataupun dari media massa;

c. Memastikan sifat yang khas dari setiap pilihan yang ada, pada tahap
ini konsumen mengumpulkan informasi yang berhiubungan dengan
ciri dari setiap pilihan, setelah itu baru konsumen memutuskan
barang/jasa yang akan dibelinya.

Pemilihan alternatif

Setelah memperoleh informasi maka konsumen melakukan penelitian

akan berbagai alternatif yang ada. Beberapa konsep dasar yang

membantu penelitian konsumen terhadap berbagai alternatif yaitu:



e.

Sifat produk (warna, ukuran, kemasan)
Bobot tingkat kepentingan dari produk
Kepercayaan atas merek

Fungsi kemanfaatan produk

Proses penilaian produk

e. Tempat pembelian
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Merupakan suatu pertimbangan ditoko mana konsumen akan membeli

produk atau jasa. Sebuah toko yang memiliki citra yang baik akan

merangsang konsumen untuk selaku berbelanja di tempat yang sama.

f. Pembelian

Merupakan tahapan terakhir diman telah menentukan pilihan dan siap

untuk menukarkan uangnya dengan barang/jasa tersebut. Terdapat dua

faktor utama yang turut menentukan keputusan pembelian konsumen

yaitu sikap orang lain dan faktor situasional yang tidak terduga.®?

3. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian

Menurut Philip Kotler dan Gary Armstrong, keputusan pembelian

sangat dipengaruhi oleh faktor kebudayaan, sosial, pribadi, dan psikologi

dari pembeli.3*

a. Faktor Budaya

1) Budaya merupakan penentu keinginan dan perilaku yang paling

#bid, h. 166-168
34Vinna Sri Yuniarti, Perilaku Konsumen Teori dan Praktik,(Bandung: Pustaka Setia,

2015), h. 215-216

mendasar. Anak-anak mendapatkan kumpulan nilai, persepsi,



2)

3)
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preferensi, dan perilaku dari keluarganya, serta lembaga-lembaga
penting lainnya.

Sub-budaya. Tiap-tiap budaya terdiri atas subbudaya yang lebih
kecil, yang memberikan lebih banyak ciri dan sosialisasi khusus bagi
aggota-anggotanya. Banyak subbudaya membentuk segmen pasar
penting dan program pemasaran Yyang disesuaikan dengan
kebutuhan mereka.

Kelas sosial, yaitu pembagian masyarakat yang relatif homogen dan
permanen, yang tersusun secara hierarkis dan yang anggotanya
menganut nilai, minat, dan perilaku yang serupa. Kelas sosial tidak
hanya mencerminkan penghasilan, tetapi juga indikator lain, seperti

pekerjaan, pendidikan, dan tempat tinggal.

b. Faktor sosial

1)

2)

Kelompok acuan terdiri atas semua kelompok yang memiliki
pengaruh langsung (tatap muka) atau tidak langsung terhadap sikap
atau perilaku individu.

Keluarga merupakan organisasi pembelian konsumen yang paling
penting dalam masyarakat dan telah menjadi objek penelitian yang
luas. Bagi seorang individu, keluarga merupakan kelompok acuan

primer yang paling berpengaruh.
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3) Peran status. Peran meliputi kegiatan yang diharapkan akan
dilakukan seseorang. Tiap-tiap peran menghsilkan status. Orang-
orang memilih produk yang dapat mengomunikasikan peran status
mereka di masyarakat.

c. Faktor pribadi

1) Usia dan tahap siklus hidup. Selera orang terhadap produk berkaitan
dengan usia.konsumsi juga dibentuk oleh siklus hidup keluarga
(bujangan, mencari pasangan hidup, menikah lalu memiliki anak).

2) Pekerjaan dan lingkungan ekonomi. Pola konsumsdan pilihan
produk juga dipengaruhi oleh keadaan ekonomi seseorang, yaitu
penghasilan yang dapat di belanjakan.

3) Gaya hidup. Orang yang berasal dari subbudaya, kelas sosial, dan
pekerjaan yang sama dapat memiliki gaya hidup yang berbeda.

4) Kepribadian dan konsep diri. Setiap orang memiliki kepribadian
berbeda yang memengaruhi perilaku pembelian. Kepribadian
dijelaskan dengan menggunakan ciri-ciri, seperti kepercayaan diri,
dominasi, otonomi, kemampuan bersosialisasi, dan kemampuan
beradaptasi.

d. Faktor psikologi

1) Motivasi. Menurut Jeffrey et.al, proses motivasi terjadi karena

adnya kebutuhan, keinginan, ataupun harapan yang tidak terpenuhi.

Dalam motivasi inilah sangat dimungkinkan tejadi perbedaan antara
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konsumen yang satu dan yang lain meskipun mereka memiliki
kebutuhan dan keinginan yang sama.

2) Persepsi. Persepsi adalah proses yang digunakan oleh seorang
individu untuk memilih, mengorganisasikan, dan menginterpretasi
masukan informasi untuk menciptakan gambaran yang memiliki
arti. Terbentuknya persepsi pada konsumen menyebabkan kesan dan
penilaian yang tepat. Berdasarkan persepsi inilah konsumen tertarik
dan membeli.

3) Pembelajaran. Dalam membeli,konsumen jug aakan memilih
produk yang diingat dalam benaknya. Ingatan konsumen terhadap
merek produk umumnya adalah produk yang sering didengar dan
dilihat. Hal tersebut tidak terlepas dari pembelajaran yang
berlangsung pada konsumen.

4) Keyakinan dan sikap. Melalui bertindak belajar, orang mendapatkan
keyakinan dan sikap. Keduanya mempengaruhi pembeli. Keyakinan
dandapat membentuk citra produk dan merek.

Swastha dan Irawan menyatakan bahwa faktor-faktor yang

mempengaruhi minat membeli:
1. 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.

*Ibid, h. 215-216
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2. Tidak ada pembelian yang terjadi jika konsumen tidak pernah meyadari
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.

3. 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
konsumen lain. Selanjutnya informasi-informasi yang yang telah
diperoleh digabungkan dengan informasi yang telah dimiliki
sebelumnya. Semua input berupa informasi tersebut membawa
konsumen pada tahap dimana dia mengevaluasi setiap pilihan dan
mendapatkan keputusan terbaik yang memuaskan dari perspektif dia
sendiri. Tahapan terakhir ada tahap dimana konsumen memutuskan
untuk membeli atau tidak membeli produk.2®

C. Ekonomi Islam
1. Pengertian Ekonomilslam
Menurut para ahli, perkataan “ekonomi” berasal dari bahasa
Yunani yaitu “oicus” yang berarti rumah, dan “nomos” yang berarti
aturan.®” Seperti bidang-bidang ekonomi lainnya, ilmu ekonomi yang
tidak luput dari kajian Islam yang bertujuan untuk menuntun agar manusia

tetap berada dijalan yang lurus dan benar.3® Ekonomi islam merupakan

36Donni Juni Priansa, Perilaku Konsumen Dalam Persaingan Bisnis Kontemporer.,h. 168

87 Abdullah Zaky Al Kaaf, Ekonomi Dalam Perspektif Islam, (Bandung: CV Pustaka Setia,
2002), h. 18

%Eko Supriyanto, Ekonomi Islam, (Yogyakarta: Graha Iimu, 2005), h. 201
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ilmu ekonomi yang berdasarkan ketuhanan. Sistem ekonomi ini bertitik
tolak dari Allah, dan tujuan akhirnya yaitu Allah sehingga dalam
menggunakan sarana tidak terlepas sdari syariat Allah SWT.3°

Ekonomi Islam merupakan ekonomi menengah dalam arti bukan
kapitalis, sosialis maupun liberalis tetapi ekonomi Islam terdapat dalam
islam itu sendiri yang berdiri atas seluruh ajaran Islam.*® Sedangkan
menurut M Abdul Manna, ekonomi Islam adalah ilmu pengetahuan sosial
yang mempelajari masalah-masalah ekonomi yang diilhami oleh nilai-
nilai Islam.#

Berdasarkan beberapa pendapat dapat disimpulkan bahwa
ekonomi Islam adalah ilmu ekonomi yang mengatur tentang kegiatan
seorang muslim dalam melaksanakan kegiatan ekonomi dalam
bermuamalah berdasarkan syariah.

2. Sumber Hukum Ekonomi Islam

Dalam Ekonomi Islam, ada beberapa sumber hukum yang menjadi
landasan pemikiran dan penentuan konsep ekonomi Islam. Berikut ini
adalah sumber hukum ekonomi Islam:

a. Kitab Suci Al-Qur’an
Sumber hukum Islam yang abadi dan asli adalah kitab suci Al-Qur’an.

Al-Qur’an merupakan amanat sesungguhnya yang disampaikan Allah

39Yusuf Qardawi Alih Bahasa; Zaenal Arifin, Norma Dan Etika Ekonomi Islam, (Jakarta:
Gema Insani Press, 1997), h. 201

“40Fuad Moh Fachruddin, Ekonomi Islam, (Jakarta: Mutiara, 1998), h. 78

4IM. Abdul Manan, Hukum Ekonomi Syariah, (Jakarta: Kencana Prenada Media Group,
2012), h. 6
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melalui ucapan Nabi Muhammad SAW untuk membimbing umat
manusia*?

Sedangkan Bisnis Islami menurut Muhammad Ismail Yusanto dan
Muhammad Karebet Widjajakusuma adalah serangkaian aktivitas
bisnis dalam berbagai bentuknya yang tidak dibatasi jumlah
(kuantitas) kepemilikan hartanya (barang/jasa) termasuk profitnya,
namun dibatasi dalam cara perolehan dan pandayagunaan hartanya

(ada aturan halal dan haram).*3

NI HE A IR St i MGacd Ll o
@ C) )’;‘ Y 54 . 1/]
“Barang siapa yang membawa amal yang baik, maka baginya
(pahala) sepuluh kali lipat amalnya; dan barang siapa yang
membawa perbuatan jahat maka dia tidak diberi pembalasan

melainkan seimbang dengan kejahatannya, sedang mereka sedikitpun
tidak dianiaya (dirugikan)”. (Al-An’aam: 160).%

Berdasarkan ayat tersebut di dalam berdagang haruslah disertai
dengan akhlak yang baik tanpa adanya unsur penipuan didalamnya

karena Allah pasti akan membenci perbuatan yang tidak berdasarkan

42M. A. Mannan, Teori dan Praktek Ekonomi Islam, (Yogyakarta: Dana Bhakti Wakaf,
1997), h. 29

43M. Ismail Yusanto dan M. Karebet Widjajakusuma, Menggagas Bisnis Islam ..., h. 18

4Departemen Agama RI, Al-Quran Dan Terjemahan, (Semarang: Grafindo, 1994), QS.
Al-An’aam (6): 160
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dengan syariat Islam. Tanpa adanya unsur penipuan didalamnya maka
akan mendapatkan banyak keuntungan yang diperoleh. Dan jika
berdagang dari awal sudah terdapat hal yang tidak baik maka akan

mendapat kehancuran.

b. As-Sunnah
As-Sunnah secara istilah berarti  sabda, perbuatan dan takrir
(persetujuan) yang berasal dari Rasulullah.* Setelah Al-Qur’an,
sumber hukum ekonomi Islam selanjutnya adalah As-Sunnah. Para
pelaku ekonomi akan mengikuti sumber hukum ini apabila di dalam
Al-Qur’an tidak terperinci secara lengkap terkait dengan ekonomi

Islam itu sendiri.

3. Prinsip-prinsip Ekonomi Islam
Terdapat beberapa prinsip dalam ekonomi Islam yang menjadi
pembeda dengan sistem ekonomi lainnya. Prinsip-prinsip ini memberikan
landasan dan panduan dalam menjalankan aktivitas perekonomian secara
Islam. Menurut Hidayat bahwa secara garis besar prinsip-prinsip yang

mendasari ekonomi Islam adalah:

a. Keadilan

Kegiatan ekonomi yang dijalankan harus secara transparan dan jujur
serta tidak ada eksploitasi terhadap lawan transaksi atas dasar kontrak

yang adil.

4SMuhammad, Aspek Hukum Dalam Mualmalat, (Yogyakarta: Graha Ilimu 2007), h. 28
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b. Menghindari kegiatan yang merusak
Larangan untuk melakukan transaksi atas barang-barang yang dapat
merugikan dan membahayakan manusia dimana termasuk proses
pembuatan produk tersebut.
c. Kemaslahatan umat
Berarti tidak diperkenankannya spekulasi dan adanya pemerataan
dalam hal kepemilikan akses yang sebesar-besarnya bagi masyarakat
untuk memperoleh sumberdaya.®
4. Strategi Produk, Harga dan Pelayanan dalam Ekonomi Islam
Islam sebagai sebuah aturan hidup yang khas, telah memberikan
aturan-aturannya yang rinci untuk menghindarkan munculnya
permasalahan akibat praktik persaingan bisnis yang tidak sehat.
Implementasi variabel-variabel bauran pemasaran dalam ekonomi
Islam yaitu:
a. Produk dalam Islam
Praktik bisnis Islam menekankan bahwa pebisnis tidak boleh
melaksanakan kegiatan bisnis semata untuk mencari laba semaksimal
mungkin. Dalam praktik bisnis Islam, keuntungan yang diperoleh harus
proporsional dengan tidak memberikan kerugian kepada orang lain.
Pebisnis pada intinya melaksanakan kegiatan jual dan beli, yang
artinya saling menukar atau tukar menukar. Jual (al-bai’) dan beli (asy-

syiraa) adalah dua kata yan dipergunakan dalam pengertian yang sama

46Buychari Alma Dan Donni Juni Priansana, Manajemen Bisnis Syariah, (Bandung:
Alfabeta,2016), h. 84
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tapi sebenarnya berbeda. Menurut syariat jual-beli adalah pertukaran
harta, memindahkan hak milik dengan ganti atas dasar saling rela-ikhlas,
bukan berarti rasa kesal-menyesal, atupun rasa saling tidak puas.*’

Dalam menentukan produk hendaknya upaya yang dilakukan itu
juga harus sesuai dengan aturan Islam. Ketika melakukan suatuaktivitas
harus disertai dengan kesadaran hubungannya dengan Allah. Sehingga
aktivitas bisnis yang diperoleh berupa materi sedangkan setiap perbuatan
muslim adalah ibadah.

Dalam Islam barang atau produk yang diperjual-belikan memiliki
syarat yang harus dipenuhi dalam bertransaksi. Syarat barang (mau’qug
alaih) dalam jual beli antara lain:

1) Harus berupa harta. Mau qud alaih adalah barang-barang yang
bermanfaat menurut pandangan syarat. Adapun barang barang
yang tidak bermanfaat hanya diperbolehkan jika dalam keadaan
terpaksa.

2) Milik penjual secara sempurna. Dipandang tidak sah jual beli
fadhul yakni menjual barang tanpa seiring pemiliknya.

3) Barang dapat diserahkan ketika akad.

4) Barang diketahui oleh penjual dan pembeli. Harus jelas dan
diketahui kedua pihakyang melangsungkan akad. Namun
demikian, dianggap sah jual beli orang yang buta.

5) Harga diketahui oleh kedua pihak akad

“"1bid, h. 112
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6) Terhindar dari unsur-unsur yang menjadikan akad tidak
sah.Barang, harga dan pelaku harus terhindar dari unsur-unsur
yang menjadikan akad tersebut menjadi tidak sah, seperti jual beli
gharar, barang haram dan riba.*®
Sudah sejak abad ke 7 Nabi Muhammad mengajar umatnya
bagaimana berdagang yang benar, dan sekarang baru dirasakan betapa
indahnya ajaran itu. Beliau sangat mengutamakan perilaku jujur, ikhlas,
profesionalsme, silaturahmi, murah hati (Thorik Gunara, 2006). Praktik
pemasaran Nabi Muhammad dalam bauran pemasaran produk yaitu
menawarkan produk yang terjamin kalitasnya. Produk yang dijual harus
sesuai dengan selera serta memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan.
Dalam praktik elemen produk selalu menjelaskan kualitas barang yang
dijualnya. Kualitas produk yang dipesan oleh pelanggan selalu sesuai
dengan barang yang diserahkan. Seandainya terjadi ketidakcocokan,
beliau mengajarkan, bahwa pada pelangan ada hak khiyar, dengan cara
membatalkan jual beli, seandainya terdapat segala sesuatu yang tidak
cocok.*

Dalam penentuan produk sebagai muslim harus mengamalkan
nilai-nilai Islami, sehingga selain mendapatkan keuntungan materi juga
akan dinilai sebagia ibadah dan diridhoi Alloh SWT. Produk usaha yang

dipersaingkan baik barang maupun jasa harus halal. Spesifikasinya harus

“81bid, h. 150
“1bid, h. 358
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sesuai dengan apa yang diharapkan konsumen untuk menghindari
penipuan. Kualitasnya terjamin sesuai yang dijanjikan dan bersaing.
b. Harga dalam Islam

Penetapan harga yang tidak adil akan mengakibatkan timbulnya
kondisi yang bertentangan dengan kondisi yang diharapkan, membuat
situasi pasar memburuk yang akan merugikan konsumen. Tetapi harga
pasar yang selalu tinggi karena unsur kezhaliman juga akan berakibat
ketidak sempurnaan dalam mekanisme pasar. Usaha memproteksi
konsumen tidak mungkin dilakukan tanpa melalui penetapan harga, dan
negaralah yang berkompeten melakukannya.>® Akan tetapi penetapan
harga tidak boleh dilakukan sewenang-wenang melainkan harus
ditetapkan melalui musyawarah agar tidak terjadi prselisihan dalam
menentukan harga jual.

Praktik pemasaran Nabi Muhammad dalam elemen harga yaitu
penetapan harga ini tidak mementingkan keinginan pedagang sendiri,
tetapi juga harus mempertimbangkan kemampuan daya beli masyarakat.
Pada ekonomi Barat, ada taktik “skimmingprice”. Dalam ajaran Islam
tidak dibenarkan mengambil keuntungan sebesar-besarnya, tapi harus
dalam batas-batas kelayakan. Dan tidak boleh melakukan perang harga

dengan niat menjatuhkan pesaing, tapi bersainglah secara fair, buat

134

S0veithzal Rivai dan Andi Buchari, Islamic Economic, (Jakarta: Bumi Aksara, 2009), h.
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keunggulan dengan tampil beda dalam kualitas dan layanan yang
diberikan.®!

Dalam mengambil keuntungan hendaknya tidak merugikan
pedagang lain dengan menurunkan harga dengan tujuan menjatuhkan
pesaing. Tidak boleh melakukan monopoli agar terjadi kelangkaan
sehingga barang dapat dijual dengan harga yang lebih tinggi. Bila ingin
memenangkan persaingan, harga produk harus kompetitif.

c. Pelayanan dalam Islam

Berbisnis adalah bagian dari muamalah. Karenanya, bisnis juga
tidak terlepas dari hukum-hukum yang mengatur masalah muamalah.
Persaingan bebas yang menghalalkan segala cara merupakan praktik yang
harus dihilangkan karena bertentangan dengan prinsip-prinsip muamalah
Islami. Dalam berbisnis, setiap orang akan berhubungan dengan pihak-
pihak lain seperti rekanan bisnis dan pesaing bisnis. Sebagai hubungan
interpersonal, seorang pebisnis muslim tetap harus berupaya memberikan
pelayanan terbaik kepada mitra bisnisnya. Tapi tidak mungkin pebisnis
muslim bahwa pelayanan terbaik itu diartikan juga memberikan “servis”
dengan hal yang dilarang syariah. Hal yang dilarang syariah seperti
pemberian suap untuk memuluskan negosiasi, atau dengan memberikan
umpan perempuan.

Rasulullah saw. Memberikan contoh bagaimana bersaing dengan

baik. Ketika berdagang, beliau tidak pernah melakukan usaha untuk

%1Buchari Alma Dan Donni Juni Priansana, Manajemen Bisnis Syariah., h. 360
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menghancurkan pesaing dagangannya. Walaupun ini tidak berarti beliau
berdagang seadanya tanpa memperhatikan daya saingnya. Yang beliau
lakukan adalah memberikan pelayanan yang sebaik-baiknya dan
menyebutkan spesifikasi barang yang dijual dengan jujur termasuk jika
ada cacat pada barang tersebut. Secara alami, hal-hal seperti ini ternyata
justru mampu meningkatkan kualitas penjualan dan menarik para pembeli
tanpa menghancurkan pedagag lainnya.>

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa dalam memberikan
pelayanan kepada konsumen harus dengan tulus ikhlas dan amanah.
Pelayanan harus diberikan dengan ramabh, tapi tidak boleh dengan cara
yang mendekati maksiat. Misalnya, dengan menempatkan perempuan

cantik berpakaian seksi atau memberikan suap.

52M. Ismail Yusanto dan M. Karebet Widjajakusuma, Menggagas Bisnis Islam.., h. 96
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BAB IlI

METODOLOGI PENELITIAN

A. Jenis dan Sifat Penelitian
1. Jenis Penelitian

Jenis penelitian ini adalah Penelitian Lapangan (Field Research).
Penelitian Lapangan yaitu penelitian yang dilakukan secara intensif,
terperinci dan mendalam terhadap suatu obyek tertentu dengan
mempelajarinya sebagai suatu kasus.>®

Penelitian lapangan merupakan penelitian yang ditujukan langsung
ke lokasi penelitian yang akan di teliti, yaitu di dalam suatu masyarakat.
Dapat dikatakan bahwa penelitian lapangan adalah penelitian yang
dilakukan dalam kehidupan yang sebenarnya (nyata).

Berdasarkan uraian di atas, maka penelitian ini akan menguraikan
keadaan yang terjadi dengan jelas dan terperinci, yakni dengan mencari
dan memaparkan pengetahuan yang peneliti dapatkan untuk melihat fokus
masalah yang telah ditentukan, pada hal ini yaitu strategi produk, harga
dan pelayananTitik Singgah Pujasera dalam menarik minat pengunjung
ditinjau dari ekonomi Islam.

2. Sifat Penelitian
Penelitian ini bersifatdeskriptif kualitatif, karena penelitian ini

berupa pengungkapan fakta yang telah ada dan menjadi suatu penelitian

5 Lexy J. Meleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, Cet.Il, (Bandung: Remaja
Rosdakarya, 2000), h. 32
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yang terfokus pada usaha mengungkap suatu masalah dan keadaan
sebagaimana adanya, yang diteliti dan dipelajari sebagai sesuatu yang
utuh. Penelitian kualitatif merupakan prosedur penelitian yang
menghasilkan data deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari
orang-orang dan perilaku yang dapat diamati.>* Oleh karena itu, bentuk

data yang digunakan adalah berbentuk wawancaradan dokumentasi.

B. Sumber Data
Sumber data utama dalam penelitian kualitatif ialah kata-kata, dan
tindakan, selebihnya adalah data tambahan seperti dokumen dan lain-
lain.>*Dalam penelitian ini, peneiti menggunakan dua sumber data yang
berkaitan dengan pokok permasalahan yang hendak diungkapkan, yaitu sumber
data primer dan sumber data sekunder.
1. Sumber Data Primer
Sumber data primer adalah sumber pertama dari data yang
dibutuhkan dalam penelitian. Suryadi Suryabrata mendefinisikan data
primer merupakan data yang langsung dikumpulkan oleh peneliti dar
berbagai sumber yang pertama.>®Adapun menurut Suharsimi Arikunto
data primer adalah data dalam bentuk verbal atau kata-katayang diucapkan

secara lisan, gerak gerik atau perilaku yang dilakukan oleh subyek yang

¥ Nurul Zuriah, Metodologi Penelitian Sosial Dan Pendidikan, (Jakarta: PT. Bumi Aksara,
2006),h. 92

5L exy J. Moleong, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: Remaja Rosdakarya, 2009),
h. 6

6Sumardi Suryabrata, Metodologi Penelitian, (Jakarta: Rajawali Press, 2003), h. 39
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dapat dipercaya, dalam hal ini adalah subyek penelitian (informan) yang
berkenaan dengan variabel yang diteliti.%’

Dalam hal ini peneliti melakukan penelitian langsung di Titik
Singgah Pujasera. Sumber data primer yang peneliti gunakan adalah data
yang diperoleh dari hasil wawancara kepada bagian keuangan Titik
Singgah PujaseraBapak Rendra Adi Pradana, bagianmarketing Bapak
Erick Betra Septiadi dan Konsumen yang pernah berkunjung dengan
teknik purposive sampling.

Purposive sampling adalah pengambilan sampel dengan tujuan
tertentu atau teknik penentuan sampel dengan pertimbangan khusus
sehingga layak dijadikan sampel.®® Adapun kriteria yang digunakan untuk
menentukan sampel tersebut adalahkonsumen yang pernah berkunjung
berkunjung lebih dari 2 kali. Berdasarkan kriteria tersebut maka diperoleh
3 orang yang memenuhi Kkriteria tersebut, yaitu sebagai berikut:

1) Rere
2) Tanti

3) Rima

Ketiga orang tersebut diatas merupakan konsumen yang yang

pernah berkunjung lebih dari 2 kali.

S7Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek, (Jakarta: Rineka
Cipta, 2006), h. 130

%8 Juliansyah Noor, MetodePenelitian: Skripsi, Tesis Disertasi, dan Karya llmiah, (Jakarta:
Kencana Prenada Media group, 2011), h. 155
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2. Sumber Data Sekunder

Sumber sekunder adalah sumber penunjang yang berkaitan dapat
berupa buku-buku tentang Subject Matter yang ditulis orang lain,
dokumen-dokumen yang merupakan hasil penelitian dan hasil laporan.®

Jadi sumber data sekunder adalah data yang diperoleh dari laporan-
laporan yang dikeluarkan oleh pihak perusahaan serta diperoleh dari
literatur-literatur ~ kepustakaan seperti  buku-buku, internet, dan
kepustakaan lain yang berkaitan dan ada relevansinya dengan skripsi ini.
Adapun yang menjadi acuan sumber data sekunder dalam penelitian
adalah buku-buku tentang Manajemen Pemasaran, Perilaku Konsumen
dan kaitannya dengan ekonomi Islam seperti Manajemen Pemasaran
karya Sofyan Asssauri, Kewirausahaan karya Kasmir, Perilaku Konsumen
Dalam Bisnis Kontemporer karya Donni Juni Priansa, Ekonomi Islam
karya Eko Supriyanto , Menggagas Bisnis Islam karya M. Ismail Yusanto
dan M. Karebet Widjajakusumadan lain-lain untuk mendukung penelitian

ini.

C. Teknik Pengumpulan Data
Sesuai dengan penelitian yang penyusun lakukan yang bersifat diskriptif
kualitatif maka, sebagaimana layaknya studi kualitatif yang mengadakan

penelitian terhadap lapangan,maka pengumpulan datanya dilakukan langsung

9Beni Ahmad Saebani, Metode Penelitian Cet-2, (Bandung: Pustaka Setia, 2008), h. 93
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oleh peneliti dengan menggunakan metode wawancara dan metode
dokumentasi.
1. Wawancara

Wawancara adalah teknik pengumpulan data melalui proses tanya
jawab lisan yag berlangsung satu arah, artinya pertanyaan datang dari
pihak yang mewawancarai dan jawaban diberikan oleh orang yang
diwawancarai.®®

Wawancaradigunakan sebagai teknik pengumpulan data apabila
seorang peneliti melakukan studi pendahuluan untuk menemukan
suatu permasalahan yang harus diteliti, dan juga peeliti ingin
mengetahui hal-hal dari responden yang lebih mendalam dan
sejumlah responden.®!

Berdasarkan konsep diatas dapat disimpulkan bahwa wawancara
merupakan suatu bentuk kegiatan menghimpun atau mencari
informasi secara langsung dengan mengungkapkan pertanyaan-
pertanyaan pada responden. Peneliti memilih wawancara bebas
terpimpin, dimaksudkan supaya segala bentuk pertanyaan dapat
terarah dengan masalah yng dimunculkan dengan menggunakan draft
pertanyaan (wawancara terpimpin) serta dapat mengembangkan

pertanyaan-pertanyaan tambahan yang tidak terikat guna

80 Abdurahmat Fathoni, Metodologi Penelitian Dan Teknik Penyusunan Skripsi, (Jakart:
Rineka Cipta,2006), h. 105

1Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Dan R&D Cet. Ke-16,(Bandung: Alfabeta,
2012), h. 137
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mendapatkanjawaban yang transparan dari narasumber serta lebih
lengkap dan dapat terperinci pada permasalahan penelitian.

Menghindari pembicaraan yang menyimpang dari permasalahan
yang akan diteliti. Peneliti mengajukan pertanyaan-pertanyaan
kepada Sumber Data Primer dalam penelitian ini adalah bagian
keuangan Titik Singgah Pujasera Bapak Rendra Adi Pradana, bagian
marketing Bapak Erick Betra Septiadi dan konsumen yang pernah
berkunjung Tanti, Rima dan Rere untuk mendapatkan informasi
tentang Strategi Produk, Harga dan PelayananTitik Singgah Pujasera
Metro Dalam Menarik Minat Konsumen.

2. Dokumentasi

Teknik pengumpulan data dengan metode dokumentasi adalah
teknik pengumpulan data dengan mempelajari catatan-catatan
mengenai data pribadi responden.6?Dokumen yang diperlukan dalam
pengumpulan data, adalah dokumen-dokumen atau catatan langsung
yang berkaitan dengan sejarah berdirinya Titik Singgah Pujasera

Metro, visi dan misi serta bagaimana strategi yang dilakukan.

D. Teknik Analisis Data
Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara sistematis data
yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan dokumentasi,

dengan cara mengorganisasikan data ke dalam kategori, menjabarkan ke dalma

%21bid, h. 112
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unit-unit, melakukan sintesa, menyususn ke dalam pola, memilih mana yang
penting dan yang akan dipelajari, dan membuat kesimpulan sehingga mudah
dipahami oleh diri sendiri ataupun orang lain.%3

Untuk mempermudah peneliti dalam penelitian maka perlu adanya analisis
data. Analisis data kualitatif adalah upaya yang dilakukan dengan jalan bekerja
dengan data, mengorganisasikan data, memilah-milahnya menjadi satuan yang
dapat dikelola, mensintesiskan, mencari dan menemukan pola. Menemukan
apa yang penting dan apa yag dipelajari dan memutuskan apa yang dapat
diceritakan kepada orang lain.%*

Penelitian ini menggunakan analisis deskriptif kualitatif, yaitu berupa
keterangan-keterangan dalam bentuk uraian-uraian sehingga untuk
menganalisanya dipergunakan cara berpikir induktif. Teknik analisa data
dilakukan melalui beberapa tahapan yang telah ditentukan yakni identifikasi,
klasifikasi dan selanjutnya diinterpretasikan dengan cara menjelaskan secara
deskriptif. Metode berpikir induktif yaitu bertitik tolak pada fakta-fakta khusus
(pengamatan baru), dan berakhir pada suatukesimpulan (sebagai hasil
pegamatan) berupa azas umum.5°

Di dalam penelitian, peneliti membahas secara khusus tentang strategi
promosi dalam menarik minat konsumen. Berdasarkan permasalahan yang ada

kemudian ditarik kesimpulan-kesimpulan tentang bagaimana strategi Titik

83Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D.., h. 224

®4Lexy J Moleong, Metode Penelitian Kualitatif, h. 248

85Sutrisno Hadi, Metodologi Research I, (Yogyakarta: Yayasan Penerbit Psikologi UGM,
1984), h. 78
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Singgah Pujasera Metro dalam menarik minat pengunjung ditinjau dari etika

bisnis Islam.

BAB IV

HASIL PENELITIAN

D. Deskripsi Wilayah Penelitian
1. Sejarah Titik Singgah Pujasera

Titik Singgah Pujasera merupakan salah satu tempat makan yang
ada di Kota Metro yaitu di JI. Ki Hajar Dewantara No. 39, Iring Mulyo,
Metro Timur. Titik Singgah Pujasera merupakan satu-satunya tempat
makan yang menggunakan konsep Pusat Jajanan Serba Ada. Titik Singgah
Pujasera ditata dengan konsep outdoor dan menyediakan banyak ruang yang
nyaman dan menarik.

Berdirinya Titik Singgah Pujasera ini berawal dari sekelompok
teman yaitu Lingga, Erick, Rendra dan Sandy yang mengumpulkan ide
untuk merencanakan membangun usaha. Setelah dirancang dengan matang
didapatlah lokasi di Metro. Pada kala itu memenangkan proyek pengelolaan
aset BUMN Bulog yang saat ini menjadi lokasi Titik Singgah
Pujasera.Dengan membentuk CV Baskara Karya yang didirikan oleh
Lingga Baskara S.H, M.KN, Erick Betra Septiadi S.H, Rendra Adi Pradana
S.E dan Sandy Aziz S.E, yang juga sebagai pengelola utama di Titik

Singgah Pujasera.®®

®Erick, Marketing Titik Singgah Pujasera Metro, wawancara 12 September 2018
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Nama Titik Singgah memiliki arti sebagai suatu titik/tempat untuk
singgah bermain, makan, jajan, nongkrong, berkumpul bersama teman atau
keluarga. Kemudian Pujasera sendiri memiliki arti pusat jajanan serba ada,
yang menawarkan beraneka ragam menu makanan dan minuman yang
menarik. Titik Singgah Pujasera menggunakan logo dengan gambar sendok,
garpu dan sumpit berwarna putih dengan latar belakang berwarna hitam
berbentuk bulat.

Titik Singgah Pujasera memiliki Visi menciptakan pasar untuk
UMKM dan pedagang kaki lima. Dengan Misi membantu UMKM dan PKL
yang kesulitan berdagang. Mengumpulkan para pedagang yang belum
memiliki tempat jualan. menawarkan harga sewa yang terjangkau, aman dan
nyaman. Menjadi tempat wisata kuliner yang nyaman dengan beraneka
menu makanan dan minuman.

Titik Singgah Pujasera mulai Soft Opening sejak 23 Desember
2017kemudian mengadakan Grand Opening yaitu pada 7 Januari 2018.
Lokasi Titik Singgah Pujasera sendiri memiliki luas 3500 m2. Jadwal
operasional yaitu setiap hari dari pukul 11.00 — 23.00 WIB.

Titik Singgah Pujasera juga menyediakan meja dan kursi nyaman,
juga tersedia tempat lesehan, tempat sholat, toilet, tempat parkir luas, serta
panggung hiburan. Menyediakan jaringan Wifi Gratis,mengadakan acara
livemusic atau acara lain seperti seminar gelar produk seperti dealer motor
dan juga produk ponsel. Dengan tujuan memberikan pelayanan ekstra

sehingga semakin dekat dengan konsumen dan memperkenalkan Titik
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Singgah Pujasera. Dalam manajemen promosinya Titik Singgah Pujasera
juga menggunakan media cetak, elektronik setiap hendak mengadakan
acara. Melakukan promosi dari mulut ke mulut dan juga di sosial media
instagram.®’

. Struktur Organisasi Titik Singgah Pujasera

Pimpinan : Sandy Aziz S.E
Operasional : Lingga Baskara S.H, M.KN
Marketing : Erick Betra Septiadi S.H
Keuangan : Rendra Adi Pradana S.E
Sekretaris : Eva

Kebersihan : Doni

Parkir/keamanan : Didit
Penjaga malam : Beno
. Prosedur berdagang di Titik Singgah Pujasera

Titik Singgah Pujasera menyediakan outlet untuk para pedagang
yang ingin bergabung. Pada awal berdirinya Titik Singgah Pujasera
menggunakan sistem kontrak dengan para pedagang dengan jangka waktu
6 bulan dan dapat diperpanjang sesuai kesepakatan bersama. Untuk biaya
yang harus dikeluarkan meliputi dua jenis yaitu biaya sewa outlet dan bagi
hasil. Biaya sewa yang harus dibayar kepada pihak Titik Singgah Pujasera
yaitu sebesar Rp. 3.000.000/6 bulan, dengan biaya tersebut pedagang

memperoleh fasilitas berupa outlet berukuran 2 m x 4 m, pemakaian listrik

*7Ibid.
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dan air bebas, serta meja dan kursi cukup untuk berdagang. Kemudian
untuk bagi hasil yaitu sebesar 10 % dari omset penjualan. Dengan sistem ini
mengharuskan para konsumen melakukan pembayaran ke kasir utama.
Namun dikarenakan terjadi penurunan omset secara signifikan, dan
pendapatan yang tidak dapat menutup beban oprasional dan karyawan,
pengelola Titik Singgah Pujasera melakukan perubahan sistem sewa dan
bagi hasil. Saat ini Titik Singgah Pujasera menggunakan sistem kontrak
dengan jangka waktu minimal 1 bulan dan dapat diperpanjang sesuai
kesepakatan bersama. Besarnya biaya sewa yang harus dibayar yaitu
sebesar Rp. 500.000/bulan, dan untuk bagi hasil ditentukan yaitu sebesar

Rp. 20.000/hari. Penentuan besarnya jumlah bagi hasil merupakan

keputusan yang diperoleh dari musyawarah bersama antara pengelola Titik

Singgah Pujasera dengan para pedagang.®

Produk makanan dan minuman di Titik Singgah Pujasera

Pemilihan menu makanan dan minuman melalui beberapa tahapan
yaitu:

a. Mendaftar. Pemilik usaha makanan/minuman mendaftarkan diri kepada
pengelola Titik Singgah Pujasera. Memperkenalkan produk berserta
harganya, memberikan sampel menu yang akan dijual.

b. Uji coba sampel menu. Calon pedagang memberikan sampel

makanan/minuman untuk di uji rasa, inovasi dan kreasi calon pedagang.

®8Rendra, Keuangan Titik Singgah Pujasera Metro, wawancara 11 Juli 2019
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Menu yang ditawarkan haruslah halal dikonsumsi dan tidak sama
dengan pedagang lain di Titik Singgah Pujasera.
Penilaian/pertimbangan. Pengelola Titik Singgah melakukan penilaian
dan pertimbangan memiliki rasa enak, ukuran/porsi yang sesuai dengan
harga yang ditawarkan. Dalam menilai harga makanan pengelola sangat
selektif untuk memilih, mengingat banyaknya pesaing dan target pasar
yang dituju adalah kalangan menengah kebawah sampai dengan para
pelajar.

Keputusan. Setelah melakukan penilaian maka akan diberikan
keputusanapakah menu yang diajukan disetujui untuk dijual di Titik
Singgah Pujasera atau tidak. Kemudian melakukan membuat kontrak
sewa outlet.

Pedagang yang ada di Titik Singgah Pujasera sebagian besar diolah

sendiri oleh pemilik usaha dan sebagian lagi merupakan anak cabang dari

merek makanan yang sudah dikenal masyarakat. Sehingga makanan yang

disajikan diolah oleh tenaga yang profesional dan menguasai menu

makanannya.®® Sampai dengan saat ini tenant (penyewa) yang masih aktif

berdagang di Titik Singgah Pujasera yaitu:

a.

b.

Ayam Geprek Jiwa
Pondok Nasi Goreng
Ketoprak Sido Makmur

Henko Sushi

®Ibid.
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e. Djoeragan Juice
f. Rujak Es Krim Lampung
g. DR FOOD
h. Nasi Bakar Mang Sahu
i. Siomay Kota Intan
j.  Sop Durian Abah
k. Dapur Bunda Osi
|.  D’yummy crispy
m. Sut-sut Thaitea
n. Telgul Celapcelup

Adapun beberapa jenis makanan dan minuman yang dijual di Titik
Singgah Pujasera meliputi aneka teh, kopi, jus buah, milk shake, es krim,
cemilan siomay, seblak, bakso, mie ayam sampai dengan menu makanan
berat seperti nasi goreng, nasi bakar, pecel lele dan lain sebagainya.
. Syarat dan Ketentuan Titik Singgah Pujasera

Peraturan yang diterapkan di Titik Singgah Pujasera harus ditaati
oleh para pedagang meliputi, (1) pedagang diharuskan memiliki akun sosial
media sebagai media promosi, (2) menjaga fasilitas usaha, (3) menjaga
kebersihan, kenyamanan dan keamanan, (4) menjaga kualitas bahan
makanan, (5) memberikan pelayanan terbaik kepada konsumen.

Konsumen juga diharuskan mengikuti peraturan yang ditentukan
meliputi; Konsumen dilarang membawa makanan dan minuman dari luar.

Konsumen diharuskan mengikuti alur transaksi jual beli sesuai yang
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ditentukan yaitu, (1) konsumen memilih menu makanan di outlet yang
diinginkan, (2) pedagang membuatkan nota pesanan untuk konsumen, (3)
konsumen membayar nota pesanan kepada kasir, (4) kemudian menu
dibuat/disiapkan dan dihantarkan kemeja konsumen.

Namun dengan adanya perubahan sistem bagi hasil juga
berpengaruh terhadap alur transaksi jual beli konsumen. Alur transaksi
menjadi lebih singkat yaitu konsumen memilih menu makanan yang
diinginkan dan langsung dibayar dioutlet masing-masing, kemudian menu
pesanan dibuat/disiapkan dan dihantarkan kemeja konsumen.®
Kelebihan dan Kelemahan Titik Singgah Pujasera

Kelebihan dan kekurangan Titik Singgah Pujasera yaitu:
a. Produk makanan dan minuman sangat banyak dan beraneka ragam.
b. Sebagian produk yang dijual sudah dikenal konsumen.
c. Mendapatkan fasilitas yang cukup memadai luas dan nyaman.
d. Harga yang cukup murah dibandingkan dengan fasilitas yang diperoleh.
e. Ada sebagian produk yang dinilai konsumen mahal.
f. Pedagang tidak bisa mengikuti inovasi menu sesuai permintaan pasar.
g. Pedagang kurang aktif dalam mempromosikan dagangannya.
h. Pengelola sulit memberikan ide kepada pedagang.
I. Banyak muncul pesaing yang menawarkan harga yang lebih murah.
J. Sulit mengedukasi konsumen tentang prosedur jual beli yang

digunakan.”

70 Erick, Marketing Titik Singgah Pujasera Metro,
"1 Rendra, Keuangan Titik Singgah Pujasera Metro
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E. Strategi Produk, Harga dan Pelayanan di Titik Singgah Pujasera

Pemasaran memainkan peranan yang penting dalam dunia perusahaan.
Kegiatan pemasaran sendiri mempunyai beberapa bauran pemasaran atau sering
disebut dengan marketing mix. Salah satu strategi yang dapat digunakan strategi
Bauran Pemasaran (Marketing Mix) yang terdiri dari 4P (Product, Price,
Place/Distribution, dan Promotion) sebagai alat-alat pemasarannya. Selain itu
kualitas pelayanan yang diberikan oleh perusahaan merupakan salah satu faktor
yang dapat menarik minat konsumen untuk membeli, disamping harga, bentuk
maupun kualitas produk.

Menurut Bapak Rendra bahwa dalam strategi produk menggunakan
logo sendok garpu dan sumpit berwarna putih dengan latar belakang berwarna
hitam berbentuk bulat dengan desain yang menarik, makna dari logo tersebut
simbol alat makan yang menandakan sebagai tempat makan sedangkan motto
tidak ada. Kemudian dalam penggunaan merek menggunakan nama Titik
Singgah Pujasera.

“kalau makna, nggak terlalu ada filosofinya. Cuman, kita ngambil
titik.., ya titik kumpul kan ada ni titik efakuasi kan titik kumpul. Kalo ini kita

titik singgah, maksudnya orang-orang singgah disini makan, jajan, nongkrong.

Ya kalo singgah kan gak netep si jadi bisa pulang lagi, sekedar maen lah,

sekedar singgah. Buat pujasera ini pujasera kan pusat jajanan serba ada”.”

Titik Singgah memiliki arti sebagai suatu titik/tempat untuk singgah
bermain, makan, jajan, nongkrong, berkumpul bersama teman atau keluarga.

Kemudian Pujasera sendiri memiliki arti pusat jajanan serba ada, yang

2 1bid.



54

menawarkan beraneka ragam menu makanan dan minuman yang menarik.
Dengan pemilihan merek yaitu menggunakan nama yang mudah diingat.

Bapak Rendra juga menjelaskan dalam penentuan variasi menu
makanan dan minuman, “kita buka pendaftaran si, kemaren itu buka
pendaftaran. Daftar, mau jualan apa? menunya apa? harganya berapa?kita minta
sampel. Kalo sempel emang udah... ya sampelnya masih bisa lah kejual,
harganya masih wort it sama porsi, Kita setujuin, kita minta lah uang sewa... jadi
seleksi dulu. Awalnya kan kita nggak bisa nih jualan satu macem, satu menu
nggak bisa nih tabrakan. Biar kita nggak ada saingan disini si. Kalau ayam
geprek kan, kalo diturutin kan bisa jual ayam geprek semua, kalo jualan jus bisa
jual jus semua, thai tea juga. Kita pilih mana yang duluan, mana yang lebih wort
it sama konsumen .73

Menu dipilih berdasarkan rasa, keseimbangan harga dengan porsi dan
menu yang dijual tidak boleh sama dengan pedagang lain, apabila ada pedagang
yang mendaftarkan menu yang sama akan dipilih yang lebih kompetitif atau
lebih dulu mendaftar.

Dalam menciptakan kemasan Bapak Rendra menjelaskan bahwa Titik
Singgah Pujasera tidak menciptakan kemasan secara khusus, karena produk
diolah sendiri oleh para pedagang, tetapi selalu menegaskan kepada pedagang
untuk menjaga kualitas produk, bersih dan halal jangan sampai makanan yang
sudah tidak layak dikonsumsi masih disajikan kepada konsumen.Sebagian kecil
pedagang menggunakan kemasan plastik berlabel nama produkdan sebagian
besar lainnya tidak menggunakan label dikarenakan produk yang dijual berupa
makanan jadi yang langsung dikonsumsi.

Menurut Bapak Rendra bahwa, “kalo harga jual itu tadi ya.. saya bilang
wort it dengan porsi, sama rasa. Jadi kita dari awal udah jelasin ya target pasar

kita bukan yang anak-anak nongkrong banget maksudnya. Kita deket kampus

nih, kampus yang luar metro juga banyak, jangan terlalu tinggi, maksud saya

medium kebawah juga bisa. Harganya seminimal mungkin”.”*

3 1bid.
™ bid.
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Harga yang ditentukan untuk dapat berjualan di Titik Singgah yaitu
harga yang kompetitif dengan pesaing. Penentuan harga dengan melihat harga
pesaing. Tujuannya agar harga yang ditawarkan tidak melebihi harga pesaing.

Menurut Bapak Rendra, “Iya, jadi ada dua sisi ya dari manajemen sama
dari pedagang. Dari manajemen, ketidakpastian dari omse ya. Kalo lagi sepi
kadang-kadang kita nggak tutup oprasional nih,gaji pegawai, listrik kan harian
tetep berjalan. Kalo untuk pedagang persentase 10%, mau mereka gede juga
bayarnya tetep gede, misalnya omset mereka 400 ribu dia bayar ke kami 40ribu,
kalo sekarang kan mereka mau ljuta juga bayar ke kami tetep 20ribu. Cuman
kalo mereka pas sepi harus tetep ayar 20ribu. Ya 20ribu juga udah kami rata-
rata lah kira-kira omset sehari segitu lah. Jadi target omset mereka itu harusnya
minimal 200ribu perhari dapetnya. Soalnya kalo nggak digituin juga pedagang
ini bersandar sama manajemen, nggak ada gerakan apa marketing nya apa
promo atau apa untuk menarik minat konsumen itu susah. Jadi kita serahkan
lagi kemereka. Ini gimana? Biar kalian dapet omset lagi, kita bantu, ya Kita

bantu tapi nggak sepenuhnya gitu, jadi jangan manja gitu”.”

Dalam penentuan harga sewa dan bagi hasil yaitu  dengan
memperhitungkan biaya gaji karyawan, biaya listrik, air, kebersihan dan
keuntungan yang diinginkan. Keuntungan yang di tentukan dengan sistem lama
yaitu 10 % dari omset penjualan pedagang, namun untuk sistem yang digunakan
sekarang yaitu Rp. 20.000/ hari.

“udah kita rapatin disini, kita kalo mau ngambil kebijakan kita lempar
dulu ke mereka, pendapat mereka apa, keluhannya pa, jalan bareng-bareng.
Kemaren si masih sepakat”.

Penentuan besarnya jumlah bagi hasil merupakan keputusan yang
diperoleh dari musyawarah bersama antara pengelola Titik Singgah Pujasera
dengan para pedagang.

Menurut Sandi pedagang Henko Sushi, “target pasar, bahan-bahan,

sewa, dan keuntungan si”.’®

S 1bid.
76 Sandi, Pedagang Henko Sushi, wawancara 19 Juli 2019
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Penentuan harga jual ditentukan berdasarkan pada target pasar, biaya
bahan pokok, beban sewa dan keuntungan. Beliau mengolah dan menyajikan
sendiri produknya, dengan pengalaman beliau yang dulu pernah bekerja
menjadi koki di sebuah restoran Jepang di Jakarta.

Menurut Eva, “iya mbak itu karyawannya mbak. DR.food, Sutsut tea,
djoeragan jus, siomay intan, itu pake karyawan semua mbak”. ’

Sebagian tenant seperti Milkshake Dr. Food, Sut Sut Thai Tea,
Djoeragan Jus dan Somay Kota Intan merupakan anak cabang di Titik Singgah
sehingga dalam penyajiannya memperkerjakan karyawan.

Promosi harga juga dilakukan dengan berkerja sama dengan aplikasi
Go-Pay yang memberikan cashback sebesar 30 %. Tenant yang menggunakan
promosi ini adalah Henko Sushi, Milkshake Dr. Food, Ayam Geprek Jiwa dan
Sut Sut Thai Tea.

Menurut Rere, “banyak si tapi itu-itu aja, harganya standar si tapi
porsinya dikit. Alurnya terlalu panjang. Pelayanannya ramah kok™. '8

Konsumen yang sudah lebih dari 3 kali berkunjung ini menjelaskan
bahwa pilihan menunya banyak tetapi menunya itu-itu saja seperti yang dijual
ditempat lain. Kemudian harga yang ditawarkan standar dengan harga pedagang
lain namun porsinya lebih sedikit dibandingkan dengan pedagang lain dan
proses pemesanan terlalu panjang.

Menurut Rima, “menu makanannya biasa aja, gak ada yang andalan,

harganya lumayan mahal. Pelayanannya baik, tempatnya nyaman, bagus tapi
proses pesennya terlalu ribet harus bolak-balik”.”

" Eva, Sekretaris Titik Singgah Pujasera Metro, wawancara 20 Juli 2019
8 Rere, Konsumen Titik Singgah Pujasera, wawancara 12 Juli 2019
" Rima, Konsumen Titik Singgah Pujasera, wawancara 12 Juli 2019
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Terkait strategi harga dapat dianalisis bahwa Titik Singgah Pujasera
menetapakan harga sesuai dengan harga pesaing. Dengan mempertimbangkan
harga pesaing, produk yang disetujui harus memiliki harga yang kompetitif
dikarenakan Titik Singgah Pujasera tidak membuat sendiri produk yang dijual.
Namun dalam menentukan harga jual pedagang menggunakan metode Cost plus
pricing dengan menghitung bahan pokok ditambah profit yang diinginkan.
Pedagang mengadakan promosi harga seperti potongan harga dengan
melakukan pembayaran menggunakan aplikasi Go-Pay.

“pelayanan juga, karna yang nganter sama yang nglayanin langsung dari

tenan, kita nggak tau sampe sejauh mana si ya, kita cuman ngliat aja si sampe

sekarang. Saya si cuman wanti-wantinya bersih sama jangan sampe ada

makanannya yang nggak bisa dikonsumsi lagi masih dihidangkan”.8

Menurut penjelasan Bapak Rendra dalam penentuan strategi pelayanan
Tititk Singgah Pujasera selalu mengingatkan kepada pedagang untuk ramah,
tertib terhadap peraturan jual beli, jujur dalam menjelaskan spesifikasi produk,
penuh tanggung jawab serta sopan santun kepada konsumen.

Menurut Tanti, “tempatnya luas, nyaman, menarik. Rasanya biasa aja,

produknya biasa aja, harga mahal, pelayanan lumayan. Sopan, tapi kurang

ramah gimana ya, kaya pasif gitu diem aja, ditanya dulu baru ngomong”. &

Konsumen yang sudah berkunjung 3 kali di Titik Singgah Pujasera ini
mengatakan rasa makanan minuman yang dijual biasa saja, tempatnya luas,
nyaman dan menarik dan pelayanannya sopan tapi kelihatan kurang semangat
dalam melayani konsumen, namun dengan harga yang ditawarkan dinilai mahal

untuknya.

80 Rendra, Keuangan Titik Singgah Pujasera Metro
81 Tanti, Konsumen Titik Singgah Pujasera, wawancara 12 Juli 2019
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Dapat dianalisis bahwa belum semua pedagang memiliki kualitas
pelayanan yang unggul. Pedagang memiliki kualitas keandalan, empati, dan
keberwujudan. Namun dalam kualitas ketanggapan dan kepastian belum
terpenuhi. Ketanggapan adalah keinginan untuk membantu pelanggan dan
memberikan pelayanan yang cepat dan seharga. Kepastian adalah pengetahuan
dan keramahan karyawan serta kemampuannya untuk memberi kesan dapat
dipercaya dan penuh keyakinan. Dalam kualitas kepastian pedagang tidak
memperlihatkan gairah kerja dan sikap selalu siap melayani. Dari yang peneliti
amati sikap pedagang terlalu pasif dalam melayani konsumen.

. Strategi Produk, Harga dan Pelayanan di Titik Singgah Pujasera Ditinjau
dari Ekonomi Islam

Allah menciptakan manusia dengan satu sifat saling membutuhkan
antara satu dengan yang lain, berbisnis merupakan salah satu usaha yang baik
untuk mencari rezeki dan diperbolehkan dalam Islam. Islam mewajibkan
kepada umatnya untuk senantiasa bekerja untuk memenuhi segala kebutuhan
hidup mereka. Islam sebagai sebuah aturan hidup yang khas, telah memberikan
aturan-aturannya yang rinci untuk menghindarkan munculnya permasalahan
akibat praktik persaingan bisnis yang tidak sehat.

Berdasarkan wawancara yang peneliti lakukan dapat diketahui bahwa
strategi produk yang digunakan di Titik Singgah Pujasera menggunakan strategi
logo dan merek, sedangkan strategi kemasan dan label tidak menggunakan
karena produk merupakan makanan minuman yang segera dikonsumsi setelah

dibuat.
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Dalam Islam barang atau produk yang diperjual-belikan memiliki
syarat yang harus dipenuhi dalam bertransaksi. Syarat barang (mau 'quq alaih)
dalam jual beli antara lain:

7) Harus berupa harta. Mau’qud alaih adalah barang-barang yang bermanfaat
menurut pandangan syarat. Adapun barang barang yang tidak bermanfaat
hanya diperbolehkan jika dalam keadaan terpaksa.

8) Milik penjual secara sempurna. Dipandang tidak sah jual beli fadhul yakni
menjual barang tanpa seiring pemiliknya.

9) Barang dapat diserahkan ketika akad.

10) Barang diketahui oleh penjual dan pembeli. Harus jelas dan diketahui kedua
pihak yang melangsungkan akad. Namun demikian, dianggap sah jual beli
orang yang buta.

11) Harga diketahui oleh kedua pihak akad.

12) Terhindar dari unsur-unsur yang menjadikan akad tidak sah. Barang, harga
dan pelaku harus terhindar dari unsur-unsur yang menjadikan akad tersebut
menjadi tidak sah, seperti jual beli gharar, barang haram dan riba.8? Dalam
praktik jual-beli Nabi Muhammad selalu menjelaskan kualitas barang yang
dijualnya. Kualitas produk yang dipesan oleh pelanggan selalu sesuai
dengan barang yang diserahkan. Seandainya terjadi ketidakcocokan, beliau

mengajarkan, bahwa pada pelangan ada hak khiyar, dengan cara

82Buchari Alma Dan Donni Juni Priansana, Manajemen Bisnis Syariah, (Bandung:
Alfabeta,2016), h. 150
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membatalkan jual beli, seandainya terdapat segala sesuatu yang tidak
cocok.8

Strategi produk yang digunakan Titik Singgah Pujasera menurut
peneliti belum sesuai dengan ketentuan produk dalam Islam. Tidak ada produk
yang melanggar syarat sahnya barang jual-beli. Seperti produk yang dijual
berupa makanan dan minuman yang bermanfaat, barang dagangan merupakan
pemilik penjual atau yang dikuasakan untuk menjual, barang dapat di serahkan,
harga diketahui kedua pihak dan tidak mengandung unsur gharar dan barang
yang dijual adalah halal. Akan tetapi rasa dari makanan yang disajikan tidak
sesuai dengan yang djanjikan dalam promosi. Dibandingkan dengan produk
pesaing lainnya harga makanan relatif sama tapi ukuran porsi yang disajikan
dinilai lebih sedikit. Sehingga menimbulkan kekecewaan bagi konsumen. Hal
ini tidak sesuai dengan prinsip keadilan dalam ekonomi Islam. Dimana kegiatan
ekonomi Islam yang dijalankan harus secara transparan dan jujur.

Terkait strategi harga dapat diketahui bahwa dalam menentukan
besarnya bagi hasil dilakukan dengan musyawarah bersama para pedagang.
Dengan mempertimbangkan harga pesaing, produk yang disetujui harus
memiliki harga yang kompetitif dikarenakan Titik Singgah Pujasera tidak
membuat sendiri produk yang dijual. Namun dalam menentukan harga jual
pedagang menggunakan metode Cost plus pricingdengan menghitung bahan

pokok ditambah profit yang diinginkan. Pedagang mengadakan promosi harga

8Ibid, h. 358
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seperti potongan harga dengan melakukan pembayaran menggunakan aplikasi
Go-Pay.

Dalam Islam penetapan harga tidak boleh dilakukan sewenang-wenang
melainkan harus ditetapkan melalui musyawarah agar tidak terjadi perselisihan
dalam menentukan harga jual. Praktik pemasaran Nabi Muhammad dalam
elemen harga yaitu penetapan harga ini tidak mementingkan keinginan
pedagang sendiri, tetapi juga harus mempertimbangkan kemampuan daya beli
masyarakat. Dalam ajaran Islam tidak dibenarkan mengambil keuntungan
sebesar-besarnya, tapi harus dalam batas-batas kelayakan. Dan tidak boleh
melakukan perang harga dengan niat menjatuhkan pesaing, tapi bersainglah
secara fair, buat keunggulan dengan tampil beda dalam kualitas dan layanan
yang diberikan.®*

Strategi harga menurut Islam dalam penentuan harga di Titik Singgah
sudah sesuai dengan aturan Islam. Dalam melakukan penentuan besarnya bagi
hasil dengan pedagang ditentukan dengan musyawarah bersama. Dengan
mempertimbangkan harga pesaing metode yang digunakan yaitu cost plus
pricing sehingga tidak terjadi perang harga yang dapat menjatuhkan pesaing.
Sedangkan untuk makanan dan minuman yang dijual masih dalam harga wajar
jika dibandingkan dengan fasilitas tempat yang disediakan begitu luas dan
nyaman.

Dalam berbisnis, setiap orang akan berhubungan dengan pihak-pihak

lain seperti rekanan bisnis dan pesaing bisnis. Sebagai hubungan interpersonal,

8Buchari Alma Dan Donni Juni Priansana, Manajemen Bisnis Syariah., h. 360
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seorang pebisnis muslim tetap harus berupaya memberikan pelayanan terbaik
kepada mitra bisnisnya. Hal yang dilarang syariah seperti pemberian suap untuk
memuluskan negosiasi, atau dengan memberikan umpan perempuan.
Rasulullah saw. Memberikan contoh dalam melayani pelanggan. Yang beliau
lakukan adalah memberikan pelayanan yang sebaik-baiknya dan menyebutkan
spesifikasi barang yang dijual dengan jujur termasuk jika ada cacat pada barang
tersebut. Secara alami, hal-hal seperti ini ternyata justru mampu meningkatkan
kualitas penjualan dan menarik para pembeli tanpa menghancurkan pedagang
lainnya.®®

Strategi pelayanan di Titik Singgah belum sesuai dengan aturan
pelayanan dalam Islam. Belum semua pedagang memiliki kualitas pelayanan
yang unggul, pedagang memiliki kualitas keandalan, empati, dan
keberwujudan. Tetapi dalam kualitas ketanggapan dan kepastian belum
terpenuhi. Pedagang tidak memperlihatkan gairah kerja dan sikap selalu siap
melayani. Dari yang peneliti amati sikap pedagang terlalu pasif dalam melayani
konsumen. Pelayanan di Titik Singgah belum sesuai dengan prinsip keadilan
dan kemaslahatan umat.

Konsumen yang berkunjung membayar sejumlah uang untuk
mendapatkan sesuatu yang dibutuhkan berupa makanan dan minuman sehingga
konsumen berhak atas makanan yang enak dan pelayanan yang baik untuk
memberikan rasa nyaman. Konsumen yang merasa puas akan mendapat kesan

baik dan secara otomatis akan ikut serta mempromosikan tempat tersebut. Hal

8M. Ismail Yusanto dan M. Karebet Widjajakusuma, Menggagas Bisnis Islam Cet-1,
(Jakarta: Gema Insani Press, 2002), h. 96
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ini akan mendatangkan kemaslahatan untuk konsumen dan tempat usaha

tersebut.
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BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, ditemukan bahwa (1)
Strategi produkTitik Singgah Pujasera menggunakan strategi logo dan merek
dengandesain yang menarik dan mudah diingat.Akan tetapi rasa dari makanan
yang disajikan tidak sesuai dengan yang djanjikan dalam promosi. (2)
Penentuan harga jual menggunakan metode Cost plus pricing dengan
menghitung bahan pokok dan profit yang diinginkan. Sedangkan untuk
makanan dan minuman yang dijual masih dalam harga wajar jika dibandingkan
dengan fasilitas tempat yang disediakan begitu luas dan nyaman. (3) Strategi
pelayanan Titik Singgah Pujasera belum semua pedagang memiliki kualitas
pelayanan yang unggul,pedagang memiliki kualitas keandalan, empati, dan
keberwujudan. Tetapi dalam kualitas ketanggapan dan kepastian belum
terpenuhi. Pedagang tidak memperlihatkan gairah kerja dan sikap selalu siap
melayani. Dari yang peneliti amati sikap pedagang terlalu pasif dalam melayani
konsumen.

Kesimpulan penelitian ini adalah strategi produk, harga dan pelayanan
Titik Singgah Pujasera Metro dalam menarik minat konsumen belum sesuai

dengan prinsip-prinsip ekonomi Islam yaitu keadilan dan kemaslahatan.



65

B. Saran
Setelah melakukan penelitian dan analisis serta menarik kesimpulan
maka peneliti memberikan saran untuk lebih teliti dalam mengolah makanan,
meningkatkan dan menjaga konsistensi rasa makanan yang dijual. Dalam
menentukan harga tetap mengutamakan keadilan bagi kedua pihak dan

meningkatkan kualitas pelayanan kepada konsumen.
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@ INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI METRO
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM
I I Jalan Ki. Hajar Dewantara Kampus 15 A Iringmulyo Metro Timur Kota Metro Lampung 34111
METRO Telepon (0725) 41507; Faksimili (0725) 47296: Website: www.febi.metrouniv.ac.id; e-mail: febi.iain@metrouniv.ac.id
Nomor  : 1673/In.28/D.1/TL.00/06/2019 Kepada Yth.,
Lampiran : - Pimpinan TITIK SINGGAH
Perihal  :IZIN RESEARCH PUJASERA

di-
Tempat

Assalamu’alaikum Wr. Wh.

Sehubungan dengan Surat Tugas Nomor: 1672/In.28/D.1/TL.01/06/2019,
tanggal 28 Juni 2019 atas nama saudara:

Nama : INDRAWATI
NPM 1 14118434
Semester . 10 (Sepuluh)
Jurusan : Ekonomi Syari‘ah

Maka dengan ini kami sampaikan kepada saudara bahwa Mahasiswa tersebut di
atas akan mengadakan research/survey di TITIK SINGGAH PUJASERA, dalam
rangka meyelesaikan Tugas Akhir/Skripsi mahasiswa yang bersangkutan
dengan judul “STRATEGI PRODUK, HARGA DAN PELAYANAN TITIK

SINGGAH PUJASERA METRO DALAM MENARIK MINAT KONSUMEN
DITINJAU DARI EKONOMI ISLAM”,

Kami mengharapkan fasilitas dan bantuan Saudara untuk terselenggaranya
tugas tersebut, atas fasilitas dan bantuannya kami ucapkan terima kasih.

Wassalamu'alaikum Wr. Wh.

/H.M. SalehfiA
19650111 199303 1 001\
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2 0D, KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA
QM? INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI METRO
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM
I l Jalan Ki. Hajar Dewantara Kampus 15 A Iringmulyo Metro Timur Kota Metro Lampung 34111
METRO Telepon (0725)41507; Faksimili (0725) 47296; Website: www.febi.metrouniv.ac.id; e-mail: febi.iain@metrouniv.ac.id

SURAT TUGAS

Nomor: 1672/In.28/D.1/TL.01/06/2019

Wakil Dekan | Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri Metro,
menugaskan kepada saudara:

Nama . INDRAWATI
NPM © 14118434
Semester : 10 (Sepuluh)
Jurusan . Ekonomi Syari‘ah
Untuk : - 1. Mengadakan observasi/survey di TITIK SINGGAH PUJASERA, guna

mengumpulkan data (bahan-bahan) dalam rangka meyelesaikan penulisan
Tugas Akhir/Skripsi mahasiswa yang bersangkutan dengan judul
‘STRATEGI PRODUK, HARGA DAN PELAYANAN TITIK SINGGAH

PUJASERA METRO DALAM MENARIK MINAT KONSUMEN DITINJAU
DARI EKONOMI ISLAM”.

2. Waktu yang diberikan mulai tanggal dikeluarkan Surat Tugas ini sampai
dengan selesai.

Kepada Pejabat yang berwenang di daerah/instansi tersebut di atas dan masyarakat setempat
mohon bantuannya untuk kelancaran mahasiswa yang bersangkutan, terima kasih.

Dikeluarkan di : Metro
__Pada Tanggal :28 Juni 2019

A

W - NIP.19650111 199303 1 001A%
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KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA
# INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI METRO
S UNIT PERPUSTAKAAN

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

SURAT KETERANGAN BEBAS PUSTAKA
Nomor : P-707/In.28/S/0T.01/07/2019

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

Nama . Indrawati
NPM 114118434
Fakultas / Jurusan : Ekonomi dan Bisnis Islam/Ekonomi Syari‘ah

Adalah anggota Perpustakaan Institut Agama Islam Negeri (JAIN) Metro Lampung
Tahun Akademik 2018 / 2019 dengan nomor anggota 14118434,

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.

ETRO LT B2
——
%?;u\\‘\@
S




KEMENTRIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA
m INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI METRO
FAKULTAS EKONORMI DAN BISNIS ISLAM

Ja!anKLHa}arDewaszmpus 15A leingmulys Mefro Timur Keta Metro Eampung 34111
E H E n Telp. (0726) 41507; Faksimia {C725) 47296;
METRO SAre vas:@.mmmmmw\euo@rmacu ST ——

FORMULIR KONSULTASI BIMBINGAN SKRIPSI

Nama : Indrawati Fakultas/Jurusan: Ekonomi dan Bisnis [slam/ESy
NPM :14118434 Semester/TA  : X/2019
Hari/ | Pembimbing Tanda
No Hal yang Dibicarakan
Tanggal 4 § Tangan
o by v’ A bailec kdh"‘f ireft
2/ (17 !
ewai digan Cunta| [
7 v
- ﬁ
AcC RS W «
J Lt~ [\&/
15
Dosen Pembimbing II, MahasiswaYbs,
Hermanita.‘ﬁ’ﬂ\/‘.‘ Indrawati

NIP 19730220 199903 2 001 NPM. 14118434
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% Y INSTITUT AGAHA IS AM NEGERI METRO
, T FAKULTAS EKONO# DAN BISNIS ISLAM
Jatan Ki. Hajar Dewantara Kampus 154 kringmwedya Metra Timur Kota Meiro Lampung 3414F
lH Telp. (0726) 41507; Faksim@ {0725) 47296;
“METROC m:mmmﬁum@mmﬂ

FORMULIR KONSULTASI BIMBINGAN SKRIPSI

Nama : Indrawati Fakultas/Jurusan: Ekonomi dan Bisnis Islam/ESy
NPM  :14118434 Semester/TA.  : X/2019
Hari/ | Pembimbing ) Tanda
No ; % Hal yang Dibicarakan
Tanggai i Tangas
Selase W I }%/‘é’qulki A&‘&fmﬂfzﬂ*’?
20/8 /19 L Rl Pl

e x Ree Ugps urnsapy?

Dosen Pembimbing I, MahasiswaY bs,
<’ s
Dr. Widhiva Ninsiana, M.Hum Indrawati

NIP 19720923 200003 2 002 NPM. 14118434
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RIWAYAT HIDUP

Penulis bernama Indrawati. Lahir di desa Tulus Rejo,
pada tanggal 24 Mei 1994. Saat ini penulis bertempat tinggal
di RT 08 RW 04 Dusun I, Desa Tulus Rejo, Kecamatan
Pekalongan, Kabupaten Lampung Timur, Lampung. Penulis

adalah anak kedua dari tiga bersaudara yang lahir dari

pasangan Bapak Tupon dan Ibu Dada Awida Sriningsih.

Pendidikan dasar peneliti tempuh di SD Negeri 1 Tulus Rejo dan selesai
pada tahun 2006, kemudian peneliti melanjutkan pendidikan di SMP Negeri 2
Pekalongan dan selesai pada 2009, kemudian peneliti melanjutkan pendidikan
menengah atas di SMK Negeri 3 Metro dan selesai pada tahun 2012. Kemudian
penelitimelanjutkan pendidikan perguruan tinggi, yaitu di STAIN Jurai Siwo Metro

pada Prodi Ekonomi Syariah, Jurusan Syariah dan Ekonomi Islam Tahun 2014.

Peneliti menyelesaikan studi pada Jurusan Ekonomi Syariah Fakultas

Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Metro Tahun 2019.
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