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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Saat ini perkembangan dunia bisnis semakin pesat. Hal ini dapat
dilihat dengan munculnya pengusaha-pengusaha atau pelaku bisnis yang baru.

Persaingan bisnis yang ketat seperti saat ini membuat pelaku bisnis selalu
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Pemasaran bukan studi untuk menjual atau seperti yang dipahami beberapa

kalangan hanyalah marketingmixsemata. Namun, pengertian pemasaran itu

'Ronald Nangoe, Menetapkan Fungsi Pemasaran dalam Menghadapi Persaingan (Jakarta:
PT. Raja Grafindo Persada, 1996), 100.



cakupannya lebih luas.> Pemasaran dalam perspektif syariah adalah segala
aktivitas bisnis dalam bentuk kegiatan penciptaan, penawaran, dan perubahan
value yang memungkinkan pelakunya bertumbuh serta mendayagunakan
kemanfaatannya yang dilandasi dengan kejujuran, keadilan, keterbukaan,
keikhlasan, sesuai proses yang berprinsip pada akad bermuamalah Islami.’
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Manajemen pemasaran merupakan suatu disiplin ilmu yang memiliki

arti penting dalam dunia usaha, karena semakin majunya teknologi dalam

’Hemawan Kertajaya dan Sakir Sula, ,Pengantar dalam Muhammad Syafi’i Antonio, Syariah
Marketing (Bandung: Mizan Media Utama, 2006), cet. I, 139.

3Abdullah Amrin, Asuransi Syariah (Jakarta: PT. Elex Media Komputindo, 2006), 207.
“MuhammadSyakirSula,4suransiSyariah(LifeandGeneral); KonsepdanSistemOperasional
(Jakarta: Gema Insani Press, 2004), 424.
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berbagai bidang menuntut setiap orang atau lembaga perusahaan untuk selalu
berkompetisi dalam rangka mencapai tujuan yang telah ditetapkan yaitu
memperoleh keuntungan yang maksimal dengan pengeluaran yang seminimal
mungkin. Banyaknya sarana dan prasarana penunjang usaha yang ada
mengakibatkan fokus utama perusahaan lebih ditekankan kepada upaya untuk

meningkatkan pemasaran yang ditujukan untuk memuaskan konsumen.
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Setiap o@ambm bisnis tidak terlepas dari

aktifitas pemasaran. Pemasaran merupakan aktivitas yang biasa dilakukan
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oleh setiap orang dalam hidupnya, memproduksi barang atau jasa untuk
memuaskan kebutuhan dan keinginan pelanggan, menyampaikan produk ke

konsumen/klien, merupakan contoh kegiatan pemasaran yang  selalu

®Philip Kotler, Marketing, Herujati Purwoto (Jakarta: Erlangga, 1994), 2.



dilakukan oleh organisasi atau lembaga.” Peranan pemasaran sangat penting
bagi pertumbuhan dan perkembangan perekonomian pada saat ini.
Perkembangan perekonomian di Negara Indonesia ini menyebabkan
munculnya beraneka ragam bidang usaha yang menawarkan produk guna
memenuhi kebutuhan konsumen, dan harga guna menunjang kualitas produk.
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Konsumen terlalu banyak dan beraneka ragam persyaratan pembelian,
sehingga dari pada bersaing di semua segmen perusahaan perlu
mengidentifikasi segmen pasar yang dapat dilayani paling efektif.® Tujuan

dari setiap bisnis adalah untuk menghasilkan keuntungan, dan strategi

7 Panjdi Anoraga, Manajemen Bisnis (Jakarta: Rineka Cipta, 1997), 214.
8 Ibid,. 215.



pemasaran dapat membantu perusahaan dalam menghasilkan bisnis yang
lebih lagi dan keuntungan untuk bisnis tersebut. Strategi pemasaran yang
dibuat tidak hanya berkaitan dengan penjualan/sales dan mempromosikan
produk, tapi juga tentang jenis-jenis pelayanan (service) kepada pelanggan
yang diberikan olehperusahaan.

Ada banyak faktor yang berkontribusi terhadap keberhasilan bisnis
salah satunya adalah aran yang efisien. Manajemen
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internet, terdapat peluang yang sangat besar bagi perusahaan-perusahaan
sekarang ini untuk menggunakan bisnis online, karena bisnis online lebih

praktis dan tidak memerlukan biaya yang besar, serta jangkauan pasar yang
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lebih luas karena melakukan pemasaran secara online.
Tantangan yang dihadapi dalam bisnis secara online akan
sangattergantung terhadap kepercayaan konsumen karena mereka tidak

berhadapan secara langsung. Untuk melakukan bisnis secara online,

dibutuhkan kepercayaan jika konsumen tersebut benar-benar ingin membeli
produk pakaian tersebut. Alur transaksi pembayaran harus jelas sehingga
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itu menyediakan berbagai kebutuhan bahan sembako. Berkaitan dengan
uraian di atas maka penelitiingin menelititentangManajemen Pemasaran
Ud. Sinar Sejahtera Pondok Pesantren Nurul Jadid Paiton

Probolinngo”.
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RumusanMasalah

Berdasarkan permasalahan diatas, rumusan masalah dalam penelitian
ini adalah BagaimanaManajemen Pemasaran Sinar Sejahtera Pondok
Pesantren Nurul Jadid Paiton Probolinngo.

Untuk lebih memfokuskan tulisan ini maka pokok permasalahan



yangditeliti dirumuskan melalui pertanyaan-pertanyaan berikut :

1. Bagaimana Manajemen Pemasaran UD.Sinar Sejahtera Pondok
Pesantren Nurul Jadid?

2. Apa Faktor Pendukung Dan Faktor Penghambat Dalam Manajemen
Pemasaran UD. Sinar Sejahtera Pondok Pesantren Nurul Jadid?

E. TujuanPenelitian
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Pada penelitan ini diharapkan dapat dijadikan sebagai referensi
dalam pengembangan ilmu pengetahuan di bidang pemasaran. Menjadi
bahan dan sumber referensi yang akan digunakan oleh peneliti lain,
khususnya dalam penelitian serupa mengenai manajemen pemasaran.

2. Manfaat Praktisi



a.  Hasil dalam penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat
untuk para pelaku bisnis.

b.  Diharapkan agar penelitian ini dapat memberikan pemahaman lebih
lanjut dan berguna mengenai manajemen pemasaran.

c.  Bagi peneliti tersendiri, penelitian ini ialah untuk memenuhi tugas
akhir dalam program strata satu (S1) Program Studi Ekonomi
Syariah Fakult an sebagai sumber ilmu yang lebih
me&;ia)\' &J aha dengan efisien.
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Manajemen berasal dari kata “to mange” yang berarti mengatur,
mengurus, atau mengelola. Manjemen adalah suatu proses yang terdiri
dari rangkaian kegiatan, seperti perencanaan, pengorganisasian,
penggerakan, dan pengendalian/pengawasan, yang dilakukan untuk
menentukan dan mencapai tujuan yang telah ditetapkan melalui

pemanfaatan sumber daya manusia dan sumber daya lainnya.



Sebagaimana dikemukakan oleh Mary Parker Follet,
Manajemen adalah seni dalam menyelesaikan sesuatu melalui orang
lain.Segala sesuatu yang perlu dilakukandalam rangka pencapaian
tujuan tertentuu. Tujuan tersebut sangat beragam, tergantung dari jenis
sebuah organisasi. Kegiatan-kegiatan yang biasanya dilakukan oleh
sebuah organisasi bisnis diantaranya adalah kegiatan produksi,

pemasaran, pengegolaS su_nzbvt Zaya manusia, hingga pengelolaan
un I OJQ 1

gkin dimili c@\lsasi bisnis tersebut.

aikan @a pada praktiknya
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usia~dan sumber-

m@;&%an cara yang tepat untuk
melaksanakan kegiatan yang saling berkaitan untuk mencapai tujuan.
Pada hakekatnya kegiatan manusia pada umumnya adalah mengatur
(managing) untuk mengatur disini diperlukan suatu seni, bagaimana
orang lain memrlukan pekerjaan untuk mencapai tujuan bersama.

Jadi dapat kita simpulkan bahwasanya manajemen merupakan

suatu rangkaian proses yang meliputi kegiatan perencanaan,



N

~N i u@ adalah hal
g i i i na'betperan besar

pengorganisasian,  pelaksanaan,  pengawasan, evaluasi  dan
pengendalian dalam rangka memberdayakan seluruh sumber daya
organisasi/perusahaan, baik sumberdaya manusia (human resource
capital), modal (financial capital), material (land, natural resource or
raw materials), maupun tekhnologi secara optimal untuk mencapai

tujuan organisasi/perusahaan.
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menawarkan, dan bertukar sesuatu yang bernilai dengan pihak lain.
Tentunya kegiatan pemasaran merupakan kebutuhan utama dan hal
terpenting dalam perusahaan, untuk mempresentasikan produk
sehingga dapat menarik minat konsumen sehingga terjadinya
penjualan, karena tujuan perusahaan adalah untuk memperoleh

keuntungan dari kegiatan penjualan yang dapat terlaksana karena



proses pemasaran terjadi.

Jadi dapat disimpulkan bahwasanya pemasaran merupakan suatu
hal yang sangat penting untuk dipikirkan sekarang ini jika tidak ingin
kalah dengan keberadaan kompetitor. Semakin gencar untuk
menggerakan cara dalam pemasaran maka potensial dikenal oleh

banyak orang yang lebih besar. Menjangkau publik agar bisa

berkunjung ke Po dogesﬁn E‘ujul Jadid memang bukan suatu
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usaha para anggota organisasi dan menggunakan segala sumber daya
organisasi untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkanserta usaha
untuk menanggapi kebutuhan dan keinginan pelanggan akan produk
dan jasa sesuai dengan syariat.

Peran manajemen pemasaran syariah sangat diperlukan disini

guna untuk menghindari hal yang tidak di inginkan. . Tiga konsep



dasar dalam manajemen pemasaran syariah yaitu;
1)  strategi untuk mind-share
2)  tactic untuk market share, dan
3)  value untuk heart.
Kemudian terdapat lima karakteristik manajemen pemasaran

syariah diantaranya
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W 1. Manajemen pemasaran

syariah penting untuk dllakukan terutama pada kegiatan jual beli

secara béna dan

online. Transaksi jual beli online sering kali ditemukan kecurangan
atau ketidaksesuaian antara barang/jasa di waktu akad dengan
barang/jasa yang di serahkan kemudian. Adannya manajemen
pemasran syariah dalam jual beli online merupakan cara awal

membangun loyalitas konsumen dengan mempertimbangkan



kesesuaian produk, keuntungan finansial, dan nilai-nilai spiritual yang
diyakini.

Terdapat tiga konsep dasar dalam melaksanakan manajemen
pemasaran syariah yaitu; strategi untuk mind-share, tactic untuk
market share, dan value untuk heart. Selain itu juga terdapat lima hal

yang menjadi karakteristik dari manajemen pemasaran syariah yaitu
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kepuasan konsumen (Y), Tangible (X1), Reliability (X2),
Responsiveness

(X3), Assurance (X4), Emphaty (X5), deskripsi karakteristik dalam



penelitian ini meliputi pekerjaan pekerjaan, jenis kelanin, dan
penghasilan

perbulan.

Penelitian yang dilakukan oleh Paisal Afandi dalam jurnal yang
berjudul

“analisis kualitas pelayanan jasa terhadap kepuasan pelanggan pada
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dapat disimpulkan bahwa responden merupakan orang yang
mempunyai

pengetahuan dan wawasan yang luas karena mayoritas memiliki

tingkat.



