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ABSTRAK

Gina Azzahara Putri (2025):_Strategi Pemasaran Telur Itik dalam Meningkatkan
Pendapatan Masyarakat Desa Koto Majidin Menurut Ekonomi
Islam

Tujuan dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi pemasaran
telur Itik dalam meningkatkan pendapatan masyarakat Desa Koto Majidin,
Mengetahui  kendala-kendala pemasaran telur itik dalam meningkatkan
pendapatan masyarakat Desa Koto Majidin, dan mengetahui strategi pemasaran
ternak itik bertelur Desa Koto Majidin menurut ekonomi Islam.

Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian kualitatif. Penelitian ini
akan difokuskan pada  strategi pemasaran  ternak itik bertelur dalam
meningkatkan pendapatan masyarakat Desa Koto Majidin Menurut Ekonomi
Islam.Teknik pengumpulan data adalah observasi, wawancara, dokumentasi.
Teknik analisis data adalah Pengumpulan data, data reduction (reduksi data),
data display (penyajian data), conclusion drawing/verification (penarikan
Kesimpulan). Adapun uji keabsahan data terdiri dari triangulasi sumber,
triangulasi metode, triangulasi waktu.

Hasil penelitian menunjukan bahwa peternak di Desa Koto Majidin
meningkatkan pendapatan dengan menjaga kualitas telur melalui pemantauan
ukuran, berat, dan kondisi fisik. Telur disortir dan yang rusak diganti. Harga
disesuaikan dengan pasar dan ukuran; saat harga turun, penjualan langsung ke
konsumen dilakukan. Saluran distribusi meliputi warung, grosir, pasar Semurup,
dan rumah warga. Facebook dan WhatsApp dimanfaatkan untuk promosi dan
komunikasi. Produksi tidak stabil menyebabkan stok terbatas saat permintaan
tinggi. Solusinya dengan menambah jumlah itik. Persaingan meningkat, namun
diatasi dengan strategi sesuai Syariat, menjaga kualitas, dan harga bersaing.
Ketidakstabilan harga jadi tantangan, tapi peternak tetap mengikuti harga pasar
meski pakan sulit diperoleh.Strategi pemasaran telah sesuai prinsip ekonomi
Islam: jujur, transparan, menjaga kualitas, dan harga stabil. Peternak tidak curang,
tetap positif saat produksi menurun, serta memberikan layanan terbaik demi
membangun kepercayaan dan citra baik di pasar.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, ternak, pendapatan, Ekonomi Islam



ABSTRACT

Gina Azzahara Putri (2025): Marketing Strategies for Duck Eggs in Increasing
the Income of the Koto Majidin Village Community According to
Islamic Economics

The purpose of this research is to understand the marketing strategies of
duck eggs in increasing the income of the community in Koto Majidin Village, to
identify the challenges in the marketing of duck eggs in improving the income of
the community in Koto Majidin Village, and to understand the marketing
strategies of egg-laying ducks in Koto Majidin Village according to Islamic
economics.

The type of research used is qualitative research. This research will focus
on the marketing strategies of egg-laying ducks in improving the income of the
community in Koto Majidin Village according to Islamic economics. The data
collection techniques are observation, interviews, and documentation. The data
analysis techniques are data collection, data reduction, data display, and
conclusion drawing/verification. The validity of the data is tested using source
triangulation, method triangulation, and time triangulation.

The results of the research show that farmers in Koto Majidin Village
increase their income by maintaining the quality of the eggs through monitoring
the size, weight, and physical condition. The eggs are sorted, and damaged ones
are replaced. Prices are adjusted according to the market and size; when prices
drop, direct sales to consumers are conducted. Distribution channels include
small shops, wholesalers, Semurup market, and residents' homes. Facebook and
WhatsApp are used for promotion and communication. Production is unstable,
leading to limited stock when demand is high. The solution is to increase the
number of ducks. Competition is increasing, but it is overcome by strategies that
align with Islamic principles, maintaining quality, and offering competitive prices.
Price instability is a challenge, but farmers still follow market prices, even though
feed is difficult to obtain. The marketing strategies are in line with the principles
of Islamic economics: honesty, transparency, maintaining quality, and stable
prices. Farmers are not dishonest, remain positive even when production
declines, and provide the best services to build trust and a good image in the
market.

Keywords: Marketing Strategy, Livestock, Income, Islamic Economics
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BAB |
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang Masalah

Sektor peternakan berperan penting dalam meningkatkan ekonomi
masyarkat, dengan hasil utama dari sektor peternakan seperti daging, susu
dan telur merupakan sumber pangan yang bernilai gizi tinggi dan banyak
dikonsumsi. Untuk kebutuhan protein hewani. Peternakan yang paling
berkembang adalah peternakan petelur, karena salah satu peternakan di sektor
produksi unggas menarik bagi peternak dengan masa pembibitan yang relatif
singkat dan memiliki potensi yang cukup besar sebagai penghasil telur dan
daging. Itik memiliki keunggulan dibandingkan unggas lainnya, antara lain
ketahanannya terhadap penyakit dan kemampuannya menetralkan agen
infeksius (Rambu, 2023).

Tujuan pengembangan peternakan khususnya itik tidak hanya untuk
menunjang ketersediaan pangan secara nasional, tetapi juga dilaksanakan
untuk meningkatkan kesejahteraan peternak itu sendiri, khususnya peternak
kecil. Perkembangan sektor peternakan tidak lepas dari bertahannya peran
peternak dan kemampuan mengantisipasi perubahan dan inovasi baru di
sektor peternakan. Peternakan bertujuan mewujudkan kondisi pemuliaan
ternak yang maju, efisien dan berkelanjutan, yang ditandai dengan
kemampuan menggunakan strategi pemasaran dan struktur produksi dengan
permintaan pasar dan berkontribusi pada pendapatan, kesempatan Kkerja

sehingga berdampak pada pertumbuhan ekonomi nasional (Fadhliana, 2022).



Hewan ternak adalah sumber rezeki yang kaya, mulai dari susu, daging,
hingga produk lainnya. Dengan beternak, manusia dapat memanfaatkan
ciptaan Allah secara produktif dan bijak Islam sangat menganjurkan umatnya
untuk memanfaatkan sumber daya hewan ternak secara maksimal. Beternak
bisa menjadi ladang pahala jika dilakukan dengan niat yang benar dan tata
cara sesuai syariat, sekaligus memberikan keuntungan ekonomi  bagi
penghidupan (Fadhliana, 2022).

Setiap usaha bisnis selalu berusaha agar produk yang dihasilkan dapat
terjual atau terbeli oleh konsumen akhir yang memadai sehingga tujuan dan
sasaran perusahaan dapat tercapai (Djaja, 2019). Realitanya saat ini banyak
praktik pemasaran yang mengabaikan perspektif ekonomi Islam. Dari hal
tersebut terlihat bahwa rendahnya nilai berperilaku dalam melakukan
pemasaran secara jujur menjadi salah satu masalah serius yang dapat
membahayakan setiap transaksi-transaksi penjualan, pemasaran yang secara
benar dan jujur menurut ekonmi islam yaitu dari segi produk, produknya
halal, produk dalam kepemilikan, produk harus diserahkan secara jelas, objek
yang dijual jelas (Agustin, 2018).

Strategi pemasaran dapat dinyatakan sebagai dasar tindakan yang
mengarahkan kegiatan pemasaran suatu perusahaan dalam kondisi persaingan
dan lingkungan yang selalu berubah. Strategi pemasaran juga adalah salah
satu cara untuk memenangkan keunggulan bersaing yang berkesinambungan
baik itu untuk perusahaan yang memproduksi barang atau jasa. Strategi

pemasaran juga dapat dipandang sebagai salah satu dasar yang dipakai dalam



menyusun perencanaan perusahaan secara menyeluruh. Dipandang dari
luasnya permasalahan yang ada dalam perusahaan, maka diperlukan adanya
perencanaan yang menyeluruh untuk dijadikan pedoman bagi segmen
perusahaan dalam menjalankan kegiatannya (Nangoi, 2015).

Salah satu Desa Penghasil telur itik konsumsi adalah Desa Koto
Majidin yang ada Kecematan Air Hangat, pemasaran telur itik disana hanya
menjual kepasar yang terdekat, warung dan grosiran atau pembeli yang
langsung pada peternak dan dipasarkan kepada konsumen. Strategi marketing
yang diterapkan adalah Product (Produk yang dijual), Price (Harga
ditetapkan), Place (Tempat pemasaran) dan Promotion (Promosi).

Kegiatan pemasaran telur itik menjadi kegiatan yang sangat penting
bagi usaha bisnis peternak itik bertelur di Desa Koto Majidin. Strategi
marketing yang diterapkan adalah strategi produk, strategi harga, strategi
tempat dan strategi promosi. Apabila strategi tersebut terlaksana dengan baik
usaha peternak itik bertelur di Desa Koto Majidin akan berhasil. Sehingga
pebisnis harus bekerja keras agar dapat mempertahankan dan mengembangkan
usahanya. Artinya pebisnis peternak itik bertelur di Desa Koto Majidin harus
mulai berfikir untuk bersaing di pasaran dengan mengubah cara berfikir,
yang dulu hanya berpikir untuk mencari keuntungan semata harus berpikir
untuk dapat bersaing dengan peternak itik bertelur lainnya.

Berdasarkan observasi penulis pada peternak itik bertelur di Desa
Koto Majidin, peternak melakukan pemasaran telur itik mengunakan supply

chain sesuai dengan indikator-indikator pemasaran yakni Product (Produk



1.2

yang dijual), Price (Harga yang ditetapkan), Place (tempat pemasaran) dan
Promotion (Promosi), adapun permasalahan yang ditemui adalah untuk
kualitas produk masih ada produk berkualitas baik dicampur dengan kualitas
yang kurang baik, harga telur belum sama dengan harga dipasar, tempat
pemasaran petenak masih memasarkan telur pada masyarakat langsung bukan
kepasar maupun grosir, sedangkan untuk promosi peternak masih banyak
belum menggunakan media online untuk memasarkan produknya sehingga
produknya banyak diketahui dan kesulitan untuk memasarkan ketika panen
telur melimpah. Sedangkan untuk lokasi pemasaran produk petenak memilih
tempat terdekat septrti warung, grosir dan secara langsung pada masyarakat
dan pasar terdekat sehingga memperoleh keuntungan dari penjualan tersebut.
Dari penjelasan di atas, peneliti tertarik untuk mengkaji fenomena

tersebut menjadi sebuah penelitian, dengan judul “Strategi Pemasaran
Telur Itik dalam Meningkatkan Pendapatan Masyarakat Desa Koto
Majidin Menurut Ekonomi Islam”
Batasan Masalah

Agar penelitian ini tidak menyimpang dari objek pembahasan, penulis
membatasi masalah pada strategi pemasaran ternak itik bertelur berdasarkan
aspek-aspek Product (Produk yang dijual), Price (Harga yang ditetapkan),
Place (Tempat pemasaran) dan Promotion (Promosi). Apabila dalam
pembahasan ada yang melebar, maka peneliti maksudkan sebagai pelengkap

dan penyempurnaan pembahasan n antinya.



1.3 Rumusan Masalah

1.4

Dari penjelasan batasan masalah di atas, adapun yang menjadi

rumusan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

1.

Bagaimana strategi pemasaran telur Itik dalam meningkatkan pendapatan

masyarakat Desa Koto Majidin?

. Apa saja kendala-kendala pemasaran telur itik dalam meningkatkan

pendapatan masyarakat Desa Koto Majidin?
Bagaimana strategi pemasaran ternak itik bertelur Desa Koto Majidin

menurut ekonomi Islam?

Tujuan Penelitian

Dari penjelasan rumusan masalah di atas, adapun yang menjadi tujuan

penelitian adalah sebagai berikut:

1.

Mengetahui strategi pemasaran telur Itik dalam meningkatkan pendapatan
masyarakat Desa Koto Majidin

Mengetahui kendala-kendala pemasaran telur itik dalam meningkatkan
pendapatan masyarakat Desa Koto Majidin

Mengetahui strategi pemasaran ternak itik bertelur Desa Koto Majidin

menurut ekonomi Islam

1.5 Manfaat Penelitian

Adapun manfaat yang dicapai dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

1.5.1 Manfaat Teoritis

1. Diharapkan dapat memberikan sumbangan pemikiran bagi

perkembangan ilmu ekonomi di bidang pemasaran.



2. Dapat menambah khasanah ilmu pengetahuan sebagai hasil
pengamatan langsung terkait strategi pemasaran ternak itik bertelur
dalam meningkatkan pendapatan masyarakat .

3. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi bagi pihak
berkepentingan untuk mengetahui strategi pemasaran ternak itik
bertelur dalam meningkatkan pendapatan masyarakat .

4. Dapat memperluas wawasan serta masukan atau bahan referensi bagi
penelitian selanjutnya dalam mengembangkan keilmuan yang
berhubungan dengan pemasaran telur itik.

1.5.2 Manfaat Praktis

1. Bagi peternak sebagai dasar yang objektif dalam pengambilan
keputusan serta sebagai pedoman untuk menentukan strategi
pemasaran ternak itik bertelur dalam meningkatkan pendapatan
masyarakat Desa Koto Majidin Menurut Ekonomi Islam

2. Bagi Konsumen, dapat dapat mempermudah akses terhadap produk
yang berkualitas, dengan harga yang terjangkau serta informasi yang
jelas mengenai manfaat dan kehalalan produk.

3. Bagi mahasiswa dan pihak IAIN Kkerinci agar dapat di jadikan
referensi bagi peneliti selanjutnya dan kerangka acuan mengenai
masalah sejenis dan menambah daftar kepustakaan Institut Agama
Islam Negeri (IAIN) Kerinci.

4. Bagi penulis, dapat menambah pengetahuan dan keterampilan

peneliti khususnya mengenai strategi pemasaran ternak itik bertelur



dalam meningkatkan pendapatan masyarakat Desa Koto Majidin
Menurut Ekonomi Islam
5. Untuk melengkapi salah satu syarat untuk memperoleh gelar Sarjana

Ekonomi (S.E) pada Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Kerinci.



BAB |1
TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Strategi
2.1.1 Pengertian Strategi
Strategi adalah suatu alat yang menggambarkan arah bisnis yang
mengikuti lingkungan yang dipilih dan merupakan pedoman untuk
mengaplikasikan sumber daya dan organisasi. Strategi sebagai rencana
permainan untuk mencapai sasaran usaha dengan menggunakan
pemikiran yang strategi (Kotler, 2013).

Strategi pemasaran merupakan suatu wujud rencana sebuah
perusahaan dalam bidang pemasaran untuk memperoleh hasil yang
optimal. Ruang lingkup strategi pemasaran cukup luas di antaranya
adalah strategi menghadapi persaingan, strategi produk, strategi harga,
strategi tempat, dan trategi promosi. Strategi pemasaran sebagai alat
mendasar direncanakan untuk mencapai tujuan perusahaaan dengan
mengembangkan daya saing (competitiveness) yang berkesinambungan
melalui pasar yang dimasuki. Jadi, strategi pemasaran merupakan
proses dinamis dan inovatif perencanaan dalam memasarkan dan
memperkenalkan produk maupun jasa ditawarkan kepada konsumen
untuk mencapai tujuan tertentu dengan semua resiko yang ada. Baik
melalui cara-cara tradisional maupun modern (Haryanti, 2019)

Dari pengertian strategi dan pemasaran di atas, dapat dipahami

bahwa strategi pemasaran merupakan rencana menyeluruh, terpadu dan



2.1.2

menyatu dibidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang usaha
dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan dan sasaran, kebijakan dan
aturan yang memberi arah kepada dari waktu ke waktu, pada masing-
masing tingkatan serta alokasi, terutama sebagai tanggapan dalam
menghadapi persaingan yang selalu berubah.
Aspek-aspek Strategi Pemasaran
Aspek-aspek strategi dalam pemasaran meliputi segmentasi
pasar (segmentation), target pasar yang tepat (targeting), dan penentuan
posisi (positioning) (Sari, 2012), adalah sebagal berikut:
1. Segmentasi Pasar
Segmentasi pasar terdiri atas banyak pembeli, dan pembeli
berbeda baik dalam keinginan, pendapatan, sikap dan perilaku
pembelinya, karena setia pembeli memiliki kebutuhan dan keinginan
yang unik maka setiap pembeli adalah pasar tersendiri. Namun
karena begitu banyaknya pembeli, dibuatkan pengelompokan
konsumen yakni dengan segmentasi pasar
Pada dasarnya segmentasi pasar merupakan suatu strategi
yang didasarkan ada falsafah manajemen pemsaran yang
berorientasi pada konsumen, dengan melakukan segmentasi
pasar, kegiatan pemasaran dapat dilakukan lebih terarah, dan sumber
daya perusahaan di bidang pemasaran dapat digunakan secara efektif
dan efisien. Segmentasi pasar adalah suatu cara untuk membedakan

pasar menurut golongan pembeli, kebutuhan pemakai, motif,
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perilaku dan kebiasaan pembeli, cara penggunaan produk, dan tujuan
pembelian produk tersebut.
. Targeting Pasar

Targeting pasar adalah proses penilaian aktivitas segmen
dan memilih mana yang akan dimasuki. Kegiatan pemasaran
hendaknya diarahkan kepada sasaran pasar yang dituju, sehingga
dapat berhasil mencapai tujuan yang diharapkan. Oleh karena itu,
pertama yang harus dilakukan adalah penentuan sasaran pasar.
Perusahaan dalam menetapkan sasaran pasar terlebih dahulu
melakukan segmentasi pasar, dengan ditetapkannya sasaran pasar,
perusahaan dapat mengembangkan posisi atau kedudukan produknya
disetiap sasaran pasar sekaligus dengan mengembangkan acuan
pemsaran (marketing mix) untuk setiap sasaran pasar tersebut.
. Positioning Pasar

Positioning pasar adalah memilih produk yang menduduki
tempat paling jelas, berbeda dan dikehendaki konsumen sasaran
terpilin dibandingkan produk lain. Posisi produk adalah bagaimana
cara produk didefinisikan oleh konsumen atas atribut penting atau
tempat yang diduduki produk tersebut dalam bentuk konsumen
dibanding produk saingan. Tugas positioning sendiri terdiri dari tiga
langkah, vyaitu: menyidik seperangkat keunggulan kompetitif,
memilih keunggulan yang tepat, dan mengkomunikasikan serta

menyampaikan pilihan ini kepada pasra secara efektif.
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2.1.3 Tujuan dan Manfaat Strategi Pemasaran
1. Tujuan Strategi Pemasaran
Adapun tujuan dari strategi pemasaran (Sari, 2012), adalah
sebagai berikut:

a. Untuk mencari keseimbangan pasar, antara buyer's market dan
seller'smarket, mendistribusikan barang dan jasa dari daerah
surplus ke daerah minus, dan produsen ke konsumen, dari pemilik
barang dan jasa ke calon konsumen.

b. Tujuan pemasaran yang utama ialah memberi kepuasan kepada
konsumen. Tujuan pemasaran bukan komersial atau mencari laba.
Tapi tujuan pertama ialah memberi kepuasan kepada konsumen,
Dengan adanya tujuan memberi kepuasan ini, maka kegiatan
marketing meliputi berbagai lembaga produsen.

2. Manfaat Strategi Pemasaran
Adapun Manfaat strategi Pemasaran (Saputri, 2019).),
adalah sebagai berikut:

a. Pembelian (Buying), merupakan fungsi yang mengikuti aktivitas-
aktivitas mencari dan mengumpulkan barang-barang yang di
perlukan sebagai persediaan memenuhi kebutuhan konsumen.
Fungsi ini pada dasarnya merupakan proses atau kegiatan mencari
penjual dan merupakan tibal balik kegiatan penjualan.

b. Transportasi adalah proses pendistribusian atau pemindahan

barang dari suatu tempat ke tempat yang lain Penjualan (Selling),
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Mencakup aktivitas-aktivitas yang dilakukan untuk mencari calon
pembeli produk yang ditawarkan dengan harapan dapat
menguntungkan.

c. Penggudangan/penyimpanan ialah fungsi penyimpanan produk
yang dibeli sebagai persediaan agar terhindar dari resiko
kerusakan maupun resiko lainnya.

d. Informasi Pasar, poin ini merupakan fungsi pemasaran yang luas
dan penting, karena fungsi ini memberikan informasi tentang
situasi perdagangan pada umumnya yang berhubungan dengan
produk, harga yang inginkan konsumen dan situasi pasar secara
menyeluruh.

2.2 Pemasaran
2.2.1 Pengertian Pemasaran
Pemasaran adalah jumlah yang dibebankan atau pemindahan
hak kepemilikan atas barang atau jasa dari pihak penjual ke pembeli
atau pelanggan atas barang atau jasa yang dijual perusahaan dengan
harapan akan memperoleh laba. Semakin tinggi pemasaran maka akan
semakin tinggi laba diperoleh, sebaliknya jika pemasaran mengalami
penurunan maka laba diperoleh juga ikut menurun (Abdullah, 2013).
Melakukan pemasaran adalah suatu kegiatan yang ditujukan
untuk mencari pembeli, mempengaruhi dan memberikan petunjuk agar
pembeli dapat menyesuaikan kebutuhannya dengan produk yang

ditawarkan serta mengadakan perjanjian mengenai harga yang
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menguntungkan bagi kedua belah pihak. Pemasaran adalah proses
sosial manajerial dimana individu dan kelompok mendapatkan apa yang
dibutuhkan menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan produk
yang bernilai denganpihak lain (Amanah, 2018).

Pemasaran merupakan total jumlah yang dibebankan kepada
pelanggan atas barang dagangan yang dijual perusahaan, baik meliputi
pemasaran tunai maupun pemasaran kredit. Tingkat pertumbuhan
pemasaran yang tinggi akan membutuhkan banyak investasi pada
berbagai elemen aset, baik aset tetap maupun aset lancar (Septi, 2021).

Dari penjelasan mengenai pemasaran selalu dihubungkan
dengan istilah jumlah atau volume pemasaran. Jumlah pemasaran
merupakan salah satu bentuk baku dari kinerja perusahaan. Berhasil
tidaknya suatu perusahaan dalam menjalankan kegiatan usahanya,
tujuan utama dari perusahaan adalah untuk memperoleh keuntugan.
Salah satunya ialah meningkatkan jumlah pemasaran yang dihasilkan

2.2.2 Pemasaran dalam Persfektif Islam

Pemasaran dalam Islam adalah transaksi yang dilakukan untuk
pertukaran barang atau jasa dengan imbalan uang atau barang lainnya
(Septi, 2021). Dalam Islam, pemasaran dan transaksi bisnis diatur
dengan prinsip-prinsip yang adil dan transparan. Sebagaimana
dijelaskan dalam firman Allah SWT sebagai berikut:

Z
£ ~35

s . & oo 8 s o7 £C s4e. , 8_F ., 2
LB G VT Ay ST ELT 5, 1551 e ol s

-

A= g

ol 2 & -2 T “4 44 ,{'E/ BT N b



14

“Hai orang-orang Yyang beriman, penuhilah agad-agad itu[388].
Dihalalkan bagimu binatang ternak, kecuali yang akan dibacakan
kepadamu. (yang demikian itu) dengan tidak menghalalkan berburu
ketika kamu sedang mengerjakan haji. Sesungguhnya Allah menetapkan
hukum-hukum menurut yang dikehendaki-Nya. (Al-Ma'idah 5:1)

Penjelasan ayat di atas dapat dipahami bahwa perintah untuk
memenuhi janji dan komitmen, termasuk dalam konteks jual beli.
Dalam ayat ini, Allah SWT menegaskan pentingnya kejujuran dan
ketulusan dalam transaksi perdagangan. Ayat ini mengingatkan umat
Muslim untuk tidak hanya menjalankan ibadah tetapi juga untuk
berperilaku adil dan jujur dalam interaksi sosial, termasuk dalam
aktivitas ekonomi. Pemasaran yang baik harus didasari oleh niat yang
baik dan saling menguntungkan tanpa ada penipuan atau kecurangan.

2.2.3 Aspek-aspek Pemasaran

Menurut (Haryanti, 2019), indikator-indikator pemasaran adalah

sebagai berikut:

1. Produk

Produk adalah menetapkan cara dan penyediaan produk yang
tepat bagi pasar yang akan dituju, sehingga dapat memuaskan
konsumennya dan sekaligus dapat dapat meningkatakan keuntungan
perusahaan dalam jangka panjang, melalui peningkatan pemasaran
dan peningkatan share pasar. Tujuan utama pemasaran produk

adalah untuk dapat mencapai sasraran pasar yang dituju dengan

meningkatkan kemampuan bersaing atau mengatasi persaingan.
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2. Harga
Harga merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang
menghasilkan penerimaan, maka dari itu harga mempengaruhi
tingkat pemasaran, tingkat keuntungan, serta share pasar yang dapat
dicapai oleh perusahaan. Peranan penetapan harga akan menjadi
sangat penting terutama keadaan persaingan yang semakintajam dan
perkembangan permintaan yang terbatas. Peranan harga paling
utama adalah yang menjaga dan meningkatkan posisi perusahaan
dipasar, yang tercermin dalam share pasar perusahaan, disamping
meningkatkan pemasaran dan keuntungan perusahaan.
3. Tempat
Lokasi strategis terhubung sebagai jalur distribusi tujuannya
untuk menjangkau target konsumen. Sistem distribusi ini meliputi
lokasi, transportasi, penyimpanan. Saluran pemasaran mencakup
beberapa saluran yaitu saluran pemasaran barang konsumsi, saluran
pemasaran barang modal, manajemen saluran produksi.
4. Promosi
Dalam rangka menunjang keberhasilan kegiatan pemasaran
kegiatan pemasaran dan efektifnya rencana pemasran yang disusun,
maka perusahaan haruslah menetapkan dan menjalankan strategi
promosi. Setiap perusahaan selalu berusaha mempengaruhi calon
pembeli, sehingga dapat tercapai tujuan dan sasaran perusahaan.

Usaha untuk mempengaruhi dengan merayu calon pembeli, melalui
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pemakaian segala unsur acuan pemasaran disebut promosi.
Kebijakan promosi tidak terlepas dari kebijakan bauran pemasaran,
sehingga keberhasilan atau keefektifannya sangat tergantung pada
kebijakan pemasaran lainnya sebagai satu kesatuan.
2.2.4 Tujuan Pemasaran
Menurut (Haryanti, 2019), tujuan umum pemasaran adalah
sebagai berikut:
1. Mencapai volume penjualan
Mencapai volume pemasaran berarti mencapai jumlah unit
produk yang terjual dalam periode tertentu. Ini biasanya melibatkan
strategi pemasaran, penentuan harga, promosi, dan analisis pasar
untuk menarik pelanggan dan meningkatkan pemasaran.
2. Mendapatkan laba tertentu
. Laba merupakan salah satu pengukuran aktivitas oprasi dan
dihitung berdasarkan atas dasar akuntansi akural. Kemampuan
perusahaan untuk menghasilkan laba akan dapat menarik para
investor untuk menanamkan dananya guna memperluas usahanya,
sebaliknya tingkat profitabilitas yang rendah akan mernyebabkan
parainvestor menarik dananya.
3. Menunjang pertumbuhan usaha
Pertumbuhan perusahaan merupakan kemampuan perusahaan
untuk meningkatkan ukuran perusahaan melalui peningkatan aktiva.

Kemampuan perusahaan untuk menjual produknya akan
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meningkatkan jumlah pemasaran bagi perusahaan untuk menunjang
pertumbuhan perusahaan dan perusahaan akan tetap bertahan di
tengah persaingan yang semakin ketat antar perusahaan.
2.2.5 Jenis-Jenis Pemasaran
Adapun jenis-jenis dalam pemasaran (Amanah, 2018), adalah
sebagai berikut:
1. Trade Selling
Trade selling dapat terjadi bilamana produsen dan pedagang
besar mempersilahkan pengecer untuk berusaha memperbaiki
distributor produk-produk. Hal ini melibatkan para penyalur dengan
kegiatan promosi, peragaan, persediaan dan produk baru.
2. Missionary Selling
Merupakan pemasaran yang berusaha ditingkatkan dengan
mendorong pembeli untuk membeli barang-barang dari penyalur
perusahaan melalui strategi promosi, diskon, layanan pelanggan
lebih baik, dan penawaran menarik lainnya untuk meningkatkan
penjualan dan kepuasan konsumen.
3. Technical Selling
Tehnik berusaha untuk meningkatkan pemasaran dengan
pemberian saran dan nasehat kepada pembeli akhir dari penyalur
perusahaan, sehingga diharapkan dapat membangun hubungan lebih
baik antara perusahaan dan konsumen, meningkatkan loyalitas

pelanggan, serta mendorong peningkatan penjualan berkelanjutan.
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4. New Businies Selling
Merupakan usaha membuka transaksi baru dengan mengubah
calon pembeli menjadi pembeli melalui pendekatan yang efektif,
seperti pemahaman kebutuhan pelanggan, penawaran solusi yang
relevan, serta komunikasi yang persuasif.
5. Responsive Selling
Responsive Selling adalah pendekatan dalam pemasaran yang
fokus pada mendengarkan kebutuhan dan preferensi pelanggan
secara aktif. Penjual berusaha memahami apa diinginkan pelanggan,
kemudian menawarkan solusi tepat berdasarkan informasi tersebut.
2.3 Pendapatan
2.3.1 Pengertian Pendapatan
Pendapatan merupakan tujuan utama dari pendirian suatu
perusahaan. Sebagai suatu organisasi yang berorientasi profit maka
pendapatan mempunyai peranan yang sangat besar. Pendapatan
merupakan faktor penting dalam operasi suatu perusahaan, karena
pendapatan akan mempengaruhi tingkat laba yang diharapkan akan
menjamin kelangsungan hidup perusahaan (Fatmawati, 2023).
Pendapatan merupakan penghasilan yang timbul dalam
pelaksanaan aktivitas entitas yang biasa dan dikenal dengan sebutan
berbeda seperti penjualan, imbalan, bunga, dividen, royalti dan sewa.
Akibat dari aktivitas operasi atau pengadaan barang dan jasa kepada

masyarakat atau konsumen pada khususnya (Tulusan, 2021).
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Dapat dipahami bahwa pendapatan adalah Pendapatan dalam
ekonomi adalah jumlah uang atau penghasilan yang diterima oleh
individu, rumah tangga, perusahaan, atau negara dalam suatu periode
tertentu sebagai imbalan atas aktivitas ekonomi yang dilakukan.
Pendapatan ini dapat berasal dari berbagai sumber.

2.3.2 Sumber Pendapatan

Sumber pendapatan dapat dibedakan dalam dua kelompok
(Fatmawati, 2023). adalah sebagai berikut:

1. Pendapatan Operasional (Operating Revenue) merupakan hasil yang
didapat langsung dari kegiatan operasional suatu perusahaan sebagai
hasil usaha pokok yang dilakukan oleh perusahaan. Pendapatan
operasional merupakan ukuran yang menunjukkan seberapa besar
perusahaan yang akan menjadi keuntungan.

2. Pendapatan Non operasional (Non Operating Revenue) merupakan
pendapatan yang diterima oleh perusahaan yang tidak ada
hubungannya dengan usaha pokok yang dilakukan perusahaan dalam
kegiatannya.

2.3.3 Karakteristik Pendapatan

Adapun karakteristik dari  pendapatan, (Fatmawati, 2023),
adalah sebagai berikut:

1. Aliran masuk atau kenaikan aset adalah jumlah aset baru yang
diterima dari konsumen, aliran dari dana konsumen, kenaikan laba

ekonomi, laba penjualan aset.
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2. Kegiatan yang mempresentasi operasi utama atau sentral yang terus
menerus adalah pendapatan dari kegiatan normal perusahaan
biasanya diperoleh dari hasil penjualan barang atau jasa yang
berhubungan dengan kegiatan utama perusahaan.

3. Pelunasan, penurunan, atau pengurangan kewajiban dimana suatu
entitas mengalami kenaikan aset sebelumnya, misalnya menerima
pembayaran dimuka dari pelanggan, pengiriman barang, atau
pelaksanaan jasa akan mengurangi kewajiban yang menimbulkan
pendapatan. Jadi kenaikan aset, pendapatan dapat diartikan sebagai
penurunan kewajiban.

4. Suatu entitas maksudnya adalah pendapatan didefinisi sebagai
kenaikkan aset bukannya kenaikan ekuitas bersih meskipun
kenaikkan aset tersebut akhirnya berpengaruh terhadap kenaikan
ekuitas bersih.

5. Produk perusahaan maksudnya dimana aliran aset dari pelanggan
berfungsi hanya sebagai pengukur, tetapi bukan pendapatan itu
sendiri. Produk fisik yang dihasilkan oleh kegiatan usaha itulah yang
merupakan pendapatan. Produk merupakan pencapaian dari tiap
kegiatan produktif. Pendapatan merupakan aliran masuk aset (unit
moneter) dan hal tersebut berkaitan dengan aliran fisis berupa
penyerahan produk (output) perusahaan.

6. Pertukaran produk, harus dinyatakan dalam satuan moneter untuk

dicatat kedalam system pembukuan. Satuan moneter yang paling
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objektif adalah jika jumlah rupiah tersebut merupakan hasil transaksi
atau pertukaran antara pihak independen.
2.4 Ekonomi Islam
2.1.1 Pengertian Ekonomi Islam

Dalam Bahasa Arab, kata ekonomi diistilahkan dengan kata
igtisad yang berasal dari akar kata Qasd yang mempunyai magna dasar
sederhana, hemat, sedang, lurus dan tengah-tengah. Sedang kata igtisad
mempunyai magna sederhana, penghematan dan kelurusan. Istilah ini
kemudian mashur digunakan sebagai istilah ekonomi dalam Bahasa
Indonesia (Manan, 2012).

Ekonomi Islam adalah ilmu pengetahuan sosial yang
mempelajari masalah-masalah ekonomi rakyat yang diilhami oleh nilai-
nilai Islam. Ada banyak pendapat di seputar pengertian dan ruang
lingkup ekonomi Islam. Dawan Rahardjo, memilah istilah ekonomi
Islam ke dalam tiga kemungkinan pemaknaan, pertama, yang dimagsud
ekonomi Islam adalah ilmu ekonomi yang berdasarkan nilai atau ajaran
Islam. Kedua yang dimagsud ekonomi Islam adalah sistem. Sistem
menyangkut pengaturan yaitu pengaturan kegiatan ekonomi dalam
suatu masyarakat atau negara berdasarkan suatu cara atau metode
tertentu. Sedangkan pilihan ketiga adalah ekonomi Islam dalam
pengertian perekonomian umat Islam. Dalam tulisan ini ekonomi Islam
menyangkut ketiganya dengan penekanan pada ekonomi Islam sebagai

konsep dan sistem ekonomi. Ketiga wilayah tersebut, yakni teori,
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sistem, dan kegiatan ekonomi umat Islam merupakan tiga pilar yang
harus membentuk sebuah sinergi (Shobirin, 2015).

Berdasarkan penjelasan di atas ekonomi islam harus dilakukan
secara akumulatif. Dengan demikian diperlukan adanya upaya yang
sinergi dengan melibatkan seluruh komponen dalam rangka
menegakkan Syari’ah dalam bidang ekonomi

2.1.2 Prinsip Dasar Ekonomi Islam
Adapun prinsip dasar ekonomi Islam (Hartato, 2021), adalah
sebagai berikut:
1. Pengaturan atas Kepemilikan

a. Kepemilikan Umum, kepemilikan umum meliputi semua sumber,
baik yang keras, cair maupun gas, minyak bumi, besi, tembaga,
emas, dan temasuk yang tersimpan di perut bumi dan semua
bentuk energi, juga industri berat yang menjadikan energi sebagai
komponen utamanya.

b. Kepemilikan Negara, kepemilikan Negara meliputi semua
kekayaan diambil Negara seperti pajak dengan segala bentuknya
serta perdagangan, industri, dan pertanian yang diupayakan
Negara diluar kepemilikan umum, yang semuanya dibiayai oleh
Negara sesuai dengan kepentingan Negara.

c. Kepemilikan Individu, kepemilikan ini dapat dikelola oleh setiap
individu setiap orang sesuai dengan hukum atau norma syariat

yang berlaku.
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2. Penetapan Sistem Mata Uang Emas dan Perak
Emas dan perak adalah mata uang dalam sistem Islam,
ditinggalkannya mata uang emas dan perak dan menggantikannya
dengan mata uang kertas telah melemahkan perekonomian Negara.
Dominasi mata uang dolar yang tidak ditopang secara langsung oleh
emas mengakibatkan struktur ekonomi menjadi sangat rentan
terhadap mata uang dolar.
3. Penghapusan Sistem Perbankan Ribawi
Sistem ekonomi dalam Islam mengharamkan segala bentuk
riba, baik riba nasiah maupun fadhal. Yang keduanya memiliki unsur
merugikan pihak lain termasuk di dalam aktifitas ekonomi tersebut.
4. Pengharaman Sistem Perdagangan di Pasar Non-Riil
Sistem ekonomi Islam melarang penjualan komoditi sebelum
barang menjadi milik dan dikuasai oleh penjualnya, haram
hukumnya menjual barang yang tidak menjadi milik seseorang
seperti perdagangan dipasar non-riil (vitual market).
2.1.3 Ciri Sistem Ekonomi Islam
Adapun ciri-ciri ekonomi Islam (Tarigan, 2007), adalah sebagai
berikut:
1. Multitype Ownership (kepemilikan multijenis). Merupakan turunan
dari nilai tauhid dan adil. Prinsip ini adalah terjemahan dari nilai
tauhid: pemilik primer langit, bumi dan seisinya adalah Allah SWT,

sedangkan manusia diberi amanah untuk mengelolanya.Jadi manusia
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dianggap sebagai pemilik sekunder. Dengan demikian kepemilikan
swasta diakui. Namun untuk menjamin keadilan, yakni supaya tidak
ada penzaliman segolongan orang terhadap segolongan yang lain,
maka cabang-cabang produksi yang penting dan menguasai hajat
hidup orang banyak dikuasai oleh negara. Dengan demikian,
kepemilikan negara dan nasionalisasi juga diakui.

2. Freedom to Act (kebebasan bertindak/berusaha). Merupakan turunan
dari nubuwwah, adil, dan khilafah. Freedom to act akan menciptakan
mekanisme pasar dalam perekonomian karena setiap individu bebas
untuk bermuamalah. Dengan demikian pemerintah bertindak sebagai
wasit yang mengawasi interaksi (mu’amalah) pelaku-pelaku
ekonomi serta memastikan bahwa tidak terjadi distorsi dalam pasar
dan menjamin tidak dilanggarnya syari’ah.

3. Social Justice (keadilan sosial). Merupakan turunan dari nilai
khilafah dan ma’ad. Dalam Islam, pemerintah bertanggung jawab
menjamin pemenuhan kebutuhan dasar rakyatnya dan menciptakan
keseimbangan sosial antara yang kaya dan yang miskin.

2.1.4 Perilaku Bisnis dalam Ekonomi Islam
Perilaku bisnis dalam ekonomi Islam (Fitria, 2016) adalah
sebagai berikut:

1. Aspek yang dibolehkan (mubah), aspek ini memberi keleluasaan
kepada pelaku ekonomi untuk bergerak, berkreasi dan berinovasi

sepanjang tidak ada larangan.
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2. Aspek yang dianjurkan, aspek ini memberikan contoh pada manusia
untuk hal-hal yang lebih baik dilakukan dalam berbagai aspek
kehidupan. Seperti yang dicontohkan oleh para Nabi dan Rasul,
mungkin pula oleh para sahabat dan pengikut sahabat.

3. Aspek yang tidak dianjurkan, aspek ini menyangkut pula segala
aktivitas manusia khususnya dalam perrekonomian (dunia bisnis),
yang tidak dicontohkan daan tidak dianjurkan (makruh).

4. Aspek yang dilarang, aspek ini terkait dengan segala aktifitas hidup
manusia, khusunya di bidang ekonomi, tidak boleh disentuh jika
memang benar-benar ada larangan karena mudharatnya bukan
hanya dalam jangka pendek atau bersifat duniawi melainkan yang
berifat ukhrawi sanksi hukum dari pelanggaranya mungkin tidak
diderita di dunia tetapi diyakini akan ada pembalas di hari akhirat.

5. Aspek yang diperintahkan, aspek ini terkait pula dengan segala
aktifitas hidup manusia. Khususnya bidang ekonomi aspek yang
diperintahkan wajib ditunaikan, oleh karena terkait dengan
kehidupan dihari akhirat.

2.5 Penelitian Relevan
Peneliti mengacu pada beberapa penelitian relevan untuk mendukung
dan menguatkan asumsi dari penelitian yang akan dilakukan yaitu:
1. Ana Yulia (2021), skripsi dengan judul”Analisis Usaha Ternak Itik Dalam
Meningkatkan Pendapatan Peternak di Desa Pengadang Kecamatan

Praya Tengah” Metode penelitian adalah penelitian kualitatif dengan
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teknik pengumpulana data observasi, wawancara dan dokumentasi, tujuan
penelitian mengetahui analisis usaha ternak itik dalam meningkatkan
pendapatan peternak di Desa Pengadang Kecamatan Praya Tengah. Hasil
penelitian menunjukan bahwa Usaha ternak itik memberikan dampak
terhadap perekonomian masyarakat di Desa Pegadang, dapat dilihat dari
perubahan kondisi perekonomian masyarakat yang awalnya tidak memiliki
pekerjaan, dapat memanfaatkan usaha ternak itik sebagai sarana mencari
nafkah untuk merubah kehidupan yang lebih layak. Usaha ternak itik
mampu menyerap tenaga kerja yang ingin bekerja diluar Negeri dan
mampu memberikan kesempatan kerja untuk Ibu-ibu rumah tangga. Selain
itu, usaha ternak itik juga berdampak terhadap pendidikan yang dimana
dengan penghasilan dari beternak itik masyarakat mampu membiayai
pendidikan anak-anaknya hingga ke perguruan tinggi.

. Musram Abadi, (2023). Jurnal dengan judul” Teknik Pemasaran Produk
Ternak Itik Oleh Kelompok Ternak Kaseiseha di Kelurahan Punggolaka
Kecamatan Puuwatu Kota Kendari” Metode penelitian adalah penelitian
lapangan (field Research) dengan teknik pengumpulana data observasi,
wawancara dan dokumentasi, tujuan penelitian mengetahui teknik
pemasaran produk ternak itik di Kelurahan Punggolaka Kecamatan
Puuwatu Kota Kendari. Hasil penelitian menunjukan bahwa permasalahan
yang dihadapi oleh kelompok Usaha Ternak Kaseiseha yaitu masih
rendahnya pengetahuan peternak itik tentang teknik pemasaran produk

(daging dan telur) berbasis online, sehingga solusi yang ditawarkan
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melalui program kemitraan masyarakat internal (PKM-I) ini vyaitu
melakukan pelatihan tentang teknik pemasaran (daging dan telur)
selanjutnya pendampingan teknis pembuatan promosi melalui facebook.
Upaya ini dilakukan untuk mewujudkan UMKM menghadapi era digital
harus memiliki gerakan pemberdayaan yang diharapkan dapat membantu
pelaku UMKM menuju digitalisasi yaitu merangkul pelaku usaha mikro
yang memiliki pengetahuan terbatas, akses internet yang belum merata dan
memberikan pengetahuan tentang strategi pemasaran dapat memberikan
solusi atas permasalahan yang dihadapi.

. Ahmad Haerun Umam (2023), skripsi dengan judul” Strategi
Pengembangan Usaha Ternak Itik Petelur Persepektif Ekonomi Islam
(Studi kasus kelompok ternak itik Desa Dasan Cermen,Kecamatan
Sandubaya Kota Mataram)” Metode penelitian adalah penelitian kualitatif
dengan teknik pengumpulana data observasi, wawancara dan dokumentasi,
tujuan penelitian mengetahui strategi pengembangan usaha ternak itik
petelur persepektif ekonomi Islam di desa Dasan Cermen, Kecamatan
Sandubaya Kota Mataram”. Hasil penelitian menunjukan bahwa Data
diperoleh melalui observasi ke tempat penelitian secara langsung dan
wawancara dengan pihak-pihak yang mendukung. Berdasarkan hasil
penelitian, pengembangan usaha yang dilakukan oleh para peternak di
kelompok ternak itik Mongglemonng cukup baik karna para peternak yang
ada disana memperhatikan betul bagaimana memanfaatkan hal yang

seharusnya dimanfaatkan.
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4. Widia Resti Ayu fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Institut Agama Islam
Negeri Ponorogo yang berjudul “Strategi Pemasaran Dalam
Meningkatkan Penjualan Pada Toko Bag Corner Ponorogo (Studi pada
Toko Bag Corner Ponorogo)”. Hasil penelitian ini adalah (1) Dalam
penerapan strategi pemasaran Toko Bag Corner saat ini telah menerapkan
empatkomponen dalam teori strategi pemasaran Yyaitu segmentasi,
targeting, positioning, dan diferentation. Namun penerapan strategi
pemasaran Toko Bag Corner saat ini belum optimal pada komponen
segmentasi dan targeting, sehingga belum mampu meningkatkan
penjualan. (2) Dalam penerapan promosi Toko Bag Corner saat ini telah
menerapkan lima cara dalam teori promosi yaitu penjualan pribadi
(personal selling), periklanan (advertising), publikasi (publicity), promosi
penjualan (sales promotion), dan hubungan masyarakat (public realition).
Namun penerapan promosi Toko Bag Corner saat ini belum optimal pada
cara promosi penjualan pribadi (personal selling), promosi penjualan
(sales promotion), dan hubungan masyarakat (public realition). Sehingga
belum mampu meningkatkan penjualan.

2.6 Kerangka Konseptual
Menurut Sugiyono (2017:123), Alur pemikiran merupakan model
konseptual bagaimana teori berhubungan dengan telah rumusan masalah
sebagai masalah penting. Adapun yang menjadi alur Berpikir dalam

penelitian ini adalah sebagai berikut:
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4.1

3.1

BAB IlI
METODOLOGI PENELITIAN

Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian kualitatif. Penelitian
kualitatif adalah penelitian yang bermaksud untuk memahami fenomena
tentang apa yang dialami oleh subjek penelitian misalnya perilaku, persepsi,
motivasi, tindakan, dan lain-lain, secara holistik, dan dengan cara deskripsi
dalam bentuk kata-kata dan bahasa, pada suatu konteks khusus yang alamiah
dan dengan memanfaatkan berbagain metode alamiah (Sugiyono. 2012).

Pendekatan penelitian yang penulis gunakan dalam penelitian ini
adalah penelitian lapangan (Field Research). Dimana peneliti ini menitik
beratkan padakualitas data atau lebih fokus pada pengamatan dari masalah-
masalah yangterjadi sehingga peneliti ini bertumpu pada data yang diperoleh
dari lapangan selanjutnya dilakukan analisis (Moloeng, 2012). Penelitian ini
ditujukan untuk memahami fenomena-fenomena sosial dari sudut atau
perspektif partisipan. Partisipan adalah orang—orang diajak wawancara, di
observasi, dimintai memberikan data, pendapat, pemikiran, persepsinya. Pada
dasarnya penelitian ini meneliti tentang fenomena pengalaman sosial manusia
dilihat dari sudut pandang partisipan dengan mendeskripsikannya tujuan yang
akan diteliti.
Lokasi Penelitian

Lokasi penelitian merupakan objek penelitian dimana kegiatan
penelitian dilakukan. Lokasi penelitian yakni di Desa Koto Majidin, alasan

dipilihnya lokasi penelitian ini karena di belum pernah diadakan penelitian
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yang serupa khususnya mengenai strategi pemasaran ternak itik bertelur
dalam meningkatkan pendapatan masyarakat Desa Koto Majidin Menurut
Ekonomi Islam.
Fokus Penelitian
Fokus penelitian ini dimaksudkan untuk membatasi studi kualitatif
sekaligus membatasi penelitian guna memilih mana data yang relevan dan
mana yang tidak relevan (Sugiyono, 2012). Dalam proses pengumpulan data
peneliti melakukan wawancara atau observasi langsung kepada informan
serta peneliti tidak bisa memberikan dugaan sementara terkait peristiwa
tersebut. Pembatasan penelitian kualitatif lebih didasarkan pada tingkat
kepentingan dari masalah yang dihadapi. Penelitian ini akan difokuskan pada
strategi pemasaran ternak itik bertelur dalam meningkatkan pendapatan
masyarakat Desa Koto Majidin Menurut Ekonomi Islam.
Jenis Data
Menurut  (Moloeng, 2012), adapun jenis data dalam melakukan
penelitian adalah sebagai berikut:
3.3.1 Data Primer
Sumber data primer adalah sumber yang memberikan informasi
secara langsung, serta sumber data tersebut memiliki hubungan dengan
masalah pokok penelitian sebagai bahan informasi yang dicari. Dengan
demikian, data primer dalam penelitian ini adalah data yang diambil
dari sumber yang pertama berupa hasil wawancara dengan peternak itik

di Desa Koto Majidin.
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3.3.2 Data Sekunder
Sumber data sekunder adalah sumber-sumber yang menjadi bahan
penunjang dan melengkapi dalam suatu analisis, selanjutnya data ini
disebut juga data tidak langsung. data sekunder dalam penelitian ini
adalah data yang berasal dari dokumen-dokumen yang berkenaan
dengan marketing syariah seperti buku-buku jurnal yang relevan dengan
pembahasan, serta sumber yang lain berupa hasil laporan penelitian.
Data tersebut adalah bahan tambahan yang berasal dari sumber tertulis

yang dapat dibagi atas sumber majalah ilmiah.

3.4 Pemilihan Informan
Informan adalah orang yang bisa memberi informasi tentang situasi
dan kondisi latar penelitian. Informan pada penelitian ini informan didasarkan
pada kriteria telah membuka usaha ternak itik selama 5 tahun. (Sodik, 2015).

Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada tabel 3.1 berikut:

Tabel 3.1
Informan Penelitian
No Informan Keterangan
1 Kepala Desa 1 Orang
3 Peternak Itik 4 Orang
3 Konsumen 4 Orang
Jumlah 9 Orang

3.5 Teknik Pengumpulan Data
Untuk memperoleh data dalam penelitian ini menggunakan metode-

metode penggalian data (Sodik, 2015), adalah:
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3.5.1 Observasi
Objek penelitian merupakan sesuatu yang mejadi perhatian
dalam sebuah penelitian karena objek penelitian merupakan sasaran
yang hendak dicapai untuk mendapatkan jawaban maupun solusi dari
permasalahan yang terjadi, dengan kata lain objek penelitian adalah
sesuatu yang menjadi fokus dari sebuah penelitian. Dalam penelitian ini
penulis menggunakan metode observasi terstruktur di mana penulis
mengacu pada pedoman yang telah disiapkan terlebih dahulu. Tujuan
menggunakan metode ini untuk memperoleh data terkait strategi
pemasaran  ternak itik bertelur dalam meningkatkan pendapatan
masyarakat Desa Koto Majidin Menurut Ekonomi Islam.
3.5.2 Wawancara
Wawancara adalah teknik pengumpulan data dengan interview
kepada beberapa orang yang bersangkutan. Beberapa teknik wawancara
yang digunakan dalam penelitian ini (Sugiyono, 2012:123). Teknik
wawancara dalam penelitian menggunakan teknik wawancara
terstruktur yang mana penulis menyiapkan pedoman wawancara
penelitian berupa pertanyaan tertulis telah dipersiapkan mengenai
strategi pemasaran ternak itik bertelur dalam meningkatkan pendapatan
masyarakat Desa Koto Majidin Menurut Ekonomi Islam.
3.5.3 Dokumentasi
Dokumentasi adalah rekaman peristiwa yang lebih dekat dengan

percakapan, menyangkut persoalan pribadi, dan memerlukan
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interpretasi yang berhubungan sangat dekat dengan kontek rekaman
peristiwa tersebut. Dalam hal ini dokumentasi diperoleh dari bukti, atau
laporan historis yang tersusun dalam arsip (data dokumen), jurnal, dan
buku-buku lainnya yang berkaitan dengan permasalahan penelitian.
3.6 Teknik Analisis Data
Dalam penelitian ini penulis menggunakan teknik analis data dari
Miles dan Huberman bahwa aktivitas dalam analisis data kualitatif dilakukan
secara interaktif dan berlangsung secara terus menerus sampai tuntas,
sehingga datanya sudah jenuh (Sugiyono, 2012). Adapun Aktivitas analisa
data adalah sebagai berikut:
3.6.1 Pengumpulan data
Pengumpulan data merupakan kegiatan mengumpulan data di
lapangan baik melalui observasi, wawancara, maupun dokumentasi.
Data-data tersebut diperoleh dari sumber-sumber yang telah dipilih.
3.6.2 Data Reduction (reduksi data)

Mereduksi data berarti merangkum, memilih hal-hal yang
pokok, memfokuskan pada hal-hal yang penting, dicari tema dan
polanya dan membuang yang tidak perlu. Kegiatan ini bertujuan untuk
mempertegas, memperpendek, membuat fokus, membuang hal-hal yang
penting yang muncul dari catatan dan pengumpulan data.

3.6.3 Data Display (penyajian data)
Penyajian data dalam penelitian kualitatif dimaksudkan untuk

menemukan suatu makna dari kata-kata yang diperoleh, kemudian
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disusun secara sistematis dan logis dari bentuk informasi yang
kompleks menjadi sederhana sehingga bisa lebih mudah dipahami.
3.6.4 Conclusion Drawing/verification (Penarikan Kesimpulan)

Mengambil kesimpulan merupakan langkah analisis setelah
pengolahan data. Kesimpulan yang diambil mungkin masih terasa kabur
dan diragukan. Verifikasi kesimpulan tersebut mencari data-data lain
mendukung kesimpulan serta mengecek ulang data telah diperoleh.

Keempat langkah dalam proses analisa data kualitatif tersebut
merupakan satu kesatuan yang tidak dapat dipisahkan, dimana suatu langkah
merupakan hal yang harus dilakukan untuk menuju langkah selanjutnya.

Untuk lebih jelasnya, dapat dilihat dalam bagan berikut:

il — R R g 1
Pengumpulan Data

2 3
Reduksi Data < Penyajian Data

4

Verifikasi/Penarikan
bl Kesimpulan

Gambar 3.1 Langkah Analisis Penelitian Kualitatif

Keterangan :

»: Langkah berikutnya
»: Langkah berikutnya bisa kembali ke langkah sebelumnya
......... +»: Jika diperlukan

Dengan model analisis ini maka kegiatan selama penelitian harus

bergerak diantara empat sumbu kumparan itu, yaitu bolak balik diantara

kegiatan pengumpulan data, reduksi, penyajian dan penarikan kesimpulan.
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Aktivitas yang dilakukan dengan proses itu komponen-komponen tersebut

akan didapat yang benar-benar mewakili dan sesuai dengan permasalahan

yang diteliti. Setelah analisis data selesai, maka hasilnya akan disajikan

secara deskriptif, yaitu sesuai dengan masalah yang diteliti dan data yang

diperoleh.

3.7 Teknik Pemeriksaan keabsahan Data

Dalam penelitian ini digunakan tiga triangulasi, (Muhadjir, 2017),

adalah sebagai berikut:

3.7.1

3.7.2

3.7.3

Triangulasi sumber

Menguji kredibilitas data dilakukan dengan cara mengecek data
yang telah diperoleh melalui beberapa sumber. Sumber data yang
diperoleh dalam penelitian ini.
Triangulasi Metode

Menguji kredibilitas data dilakukan dengan cara mengecek data
kepada sumber yang sama dengan teknik yang berbeda. Jika data yang
dihasilkan berbeda maka peneliti akan melakukan diskusi lebih lanjut
kepada sumber data yang bersangkutan atau yang lain, untuk
memastikan data mana yang dianggap paling benar. Dalam triangulasi
metode ini peneliti menggunakan metode wawancara, observasi, dan
dokumentasi.
Triangulasi Waktu.

Waktu juga memengaruhi kredibilitas data. Dalam melakukan

pengujian kredibilitas data dilakukan dengan cara melakukan
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pengecekan dengan wawancara, observasi atau teknik dalam waktu
yang berbeda. Hasil uji menghasilkan data yang berbeda, maka

dilakukan berulang-ulang sehingga ditemukan kepastian datanya.



BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
4.1 Hasil Penelitian

4.1.1 Strategi Pemasaran Telur Itik dalam Meningkatkan Pendapatan
Masyarakat Desa Koto Majidin

Strategi pemasaran telur itik oleh peternak di Desa Koto Majidin
dapat dilakukan dengan pendekatan yang terintegrasi berdasarkan
empat strategi pemasaran yakni produk, place, price, dan promotion.
dari segi produk, telur itik yang dihasilkan harus berkualitas tinggi dan
memiliki keunggulan yang dapat membedakan dengan produk telur
lainnya, seperti kandungan gizi atau ukuran yang lebih besar. Place atau
saluran distribusi dapat diperluas dengan memanfaatkan pasar setempat,
toko-toko kelontong, atau bahkan grosiran untuk memperkenalkan telur
itik kepada pasar yang lebih luas. dalam hal price, penetapan harga
harus memperhatikan daya beli masyarakat serta kompetisi di pasar, di
mana harga telur itik bisa lebih kompetitif dengan menekankan kualitas
dan keunggulan produk. Sedangkan untuk promotion, pemanfaatan
media sosial, promosi dari mulut ke mulut, atau kerja sama dengan
restoran dan pedagang dapat digunakan untuk meningkatkan kesadaran
dan menarik minat konsumen.

Dengan strategi pemasaran yang matang, diharapkan dapat
meningkatkan pendapatan peternak itik di Desa Koto Majidin. Adapun
hasil wawancara terkait strategi pemasaran Telur itik di Desa Koto

Majidin adalah sebagai berikut:
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1. Produk

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan oleh
produsen kepada konsumen atau pasar untuk digunakan, dimiliki,
atau dikonsumsi. Usaha telur itik di Desa Koto Majidin juga sangat
memperhatikan aspek produk, karena kualitas produk yang baik
dapat meningkatkan daya saing, kepuasan konsumen, serta dapat
memperthankan usaha pemasaran telur itik untuk jangka panjang.

Sebagaimana penjelasan dari peternak itik Desa Kotomajidin
mengatakan bahwa:

“saya sangat memperhatikan kualitas telur itik sebelum

dipasarkan. Mulai dari memantau dan pemisahan ukuran

besar kecil dan berat telur untuk memastikan konsistensi

dalam memenuhi standar pasar. Untuk mendapatkan hasil

tersebut kita harus maksimal dalam memberi makan pada

itik, agar mendapatkan ukuran telur yang besar” (Wendriadi,

26 Februari 2025)

Begitu juga dengan penjelasan dari peternak itik lainnya di
Desa Kotomajidin yang menjelaskan bahwa:

“kualitas telur yang baik menurut saya yakni permukaan

halus, tidak terdapat kotoran, noda hitam, pengapuran dan

tidak retak. sebelum dipasarkan saya memastikan telur itik

telah sesuai dengan kriteria tersebut. Apabila konsumen

mendapatkan telur yang rusak mereka bisa komplain, biar

nanti kami ganti telur tersebut dengan yang baru, tapi

Alhamdulillah sampai saat ini belum ada yang complain

Sehingga Telur yang dipasarkan selalu berkualitas” (Nanang,

26 Februari 2025)

Dari penjelasan peternak itik di Desa Koto Majidin di atas

bahwa strategi pemasaran pada produk. Peternak sangat

memperhatikan kualitas telur itik sebelum memasarkan. Proses
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pemasaran mencakup pemantauan ukuran, berat, dan kondisi fisik
telur untuk memastikan konsistensi dengan standar pasar. Kualitas
telur yang baik ditandai dengan permukaan halus, bebas dari
kotoran, noda, pengapuran, dan retakan. Selain itu, penyotiran
dilakukan agar telur tetap dalam kondisi baik. Jika terjadi kerusakan,
peternak mengganti telur tersebut dengan yang baru.
Sebagaimana penjelasan konsumen telur itik di Desa Koto
Majidin yang mengatakan bahwa:
“Menurut saya, kualitas produk telur itik yang dipasarkan
olen peternak di Desa Kotomajidin sangat baik, karena
peternak disini selalu = memperhatikan kualitas produk
sebelujm dijual, meskipun ada beberapa hal yang perlu
diperhatikan, seperti kebersihan, kemasan, agar produk lebih
menarik dan memiliki daya saing tinggi di pasaran”
(Susilawati, 27 Februari 2025)
Sedangkan penjelasan konsumen telur itik lainnya di Desa
Koto Majidin yang mengatakan bahwa:
“saya melihat bahwa kualitas produk telur itik yang
dipasarkan oleh peternak di Desa Kotomajidin sangat baik.
Hal ini karena adanya ketekunan dari peternak dalam
menjaga kualitas telur, seperti apabila musim mengembala
kurang karena musim tanam mereka memilih membeli pakan
dari sekam dicampur sayauran dan nasi kering, sehingga telur
yang dipasarkan dalam kondisi segar dan layak di kosumsi”
(Mulyanto, 27 Februari 2025)
Dapat disimpulkan bahwa kualitas produk telur itik yang
dipasarkan oleh peternak di Desa Kotomajidin sangat baik, berkat
perhatian dan ketekunan peternak dalam menjaga kualitas telur.

Peternak menjaga kesegaran telur dengan memberikan pakan yang

berkualitas. Untuk meningkatkan daya saing produk di pasaran,
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kemasan, perlu diperhatikan agar lebih menarik bagi konsumen.
. Harga
Strategi pemasaran yang perlu diperhatikan adalah harga,
peternak itik di Koto Majidin selalu memperhatikan harga dalam
penjualan agar tetap bersaing di pasaran, dengan cara menyesuaikan
harga pasar, serta mempertimbangkan biaya produksi agar tetap
memperoleh keuntungan yang optimal.
Sebagaimana penjelasan dari peternak itik Desa Kotomajidin
mengatakan bahwa:
“menurut saya dalam memasarkan telur itik saya selalu
memperhatikan harga saya selalu berpedoman pada harga
pasar dan juga besar kecil telur kita sesuaikan juga harganya
yang penting harga patokan ada yakni harga pasar” (Hartoni,
28 Februari 2025)
Begitu juga dengan penjelasan dari peternak itik Desa
Kotomajidin mengatakan bahwa:
“pada saat sekarang ini harga telur memang tidak strabil
maka dengan itu saya selalu memberikan informasi mengenai
harga pada pengecer atau pedagang, apabila harga lebih
rendah maka saya langsung menjual ke konsumen. Hal ini
karena pengecer/pedagang biasanya mengambil keuntungan
tambahan dari harga jualnya” (Dahlil, 28 Februari 2025)
Dapat disimpulkan bahwa para peternak telur itik, melihat
harga pasar sebagai patokan utama dalam memasarkan telur itik dan
menyesuaikan harga berdasarkan ukuran telur. Sementara itu,
ketidakstabilan harga telur, peternak juga memberikan informasi

dengan transparan kepada pedagang. Jika harga rendah, peternak

langsung menjual ke konsumen untuk menghindari kerugian.
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Sebagaimana penjelasan konsumen telur itik di Desa Koto
Majidin yang mengatakan bahwa:

“harga telur apabila dipasarkan langsung pada konsumen

kita memberikan harga Rp. 55.000, apabila ada konsu

menngambil langsung ke kandang harga lebih murah yakni

Rp. 53.000. Dengan adanya patokan harga pasar nanti

Konsumen tidak dapat menurunkan harga jual saya” (Tita, 28

Februari 2025)

Begitu juga dengan penjelasan dari peternak itik Desa
Kotomajidin mengatakan bahwa:

“saya melihat bahwa peternak itik disini menjual telur tidak

selalu berubah setiap waktu, mereka konsisten dengan harga

pasar, dalam menjual telur, peternak juga membedakan harga
mana yang besar kecil dan menengah ukuran telur, agar kami

mudah untuk membelinya” (Heri, 29 Februari 2025)

Dari penjelasan peternak telur itik di Desa Koto Majidin
bahwa harga yaitu Rp 55.000 jika dipasarkan langsung kepada
konsumen dan Rp 53.000 jika konsumen mengambil langsung ke
kandang. Selain itu, peternak itik juga konsisten dalam menjaga
harga jual telur dengan tetap mengacu pada harga pasar. Peternak
juga membedakan harga berdasarkan besar, kecil sehingga
memudahkan konsumen dalam memilih sesuai dengan kebutuhan.

. Saluran Distribusi

Saluran Distribusi merupakan aktivitas dimana produksi yang
menghasilkan melakukan penyaluran produk agar sampai ditangan
konsumen. Sebagaimana yang dilakukan oleh peternak telur itik di

Desa Koto Majidin dalam mendistribusikan mencakup tahapan mulai

dari, pasar terdekat, grosir dan langsung ke konsumen.
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Sebagaimana penjelasan dari peternak itik Desa Kotomajidin
mengatakan bahwa:

“strategi dalam menyalurkan telur itik oleh peternak di Desa
Koto Majidin, selalu memasarkan pada pasar tedekat dan
warung-warng dan grosir apabila hasil banyak dengan adanya
penjulan cepat telur itik dapat menghindari kerusakan, kalau
disimpan lama kualitas akan menurun” (Wendriadi, 29
Februari 2025)

Begitu juga dengan penjelasan dari peternak itik lainnya
Desa Kotomajidin mengatakan bahwa:

“kalau saya memasarkan telur itik saya melakukan secara

langsung kepada konsumen, biasanya saya menjual di dekat

warung terdahiulu lalu saya mempromosikan lewat pasar
terdekat seperti pasar semurup. Apabila telur itik produksi
sedikit saya langsung kerumah-rumah masyarkat” (Nanang,

1 Maret 2025)

Dapat disimpulkan bahwa saluran distribusi yang dipilih
oleh peternak telur itik di Desa Koto Majidin dalam memasarkan
telur adalah dengan menjual langsung ke warung-warung, grosir
terdekat. Selain itu, peternak juga memasarkan telur pasar terdekat
seperti pasar Semurup dan juga langsung ke rumah-rumah
masyarakat setempat.

Sebagaimana penjelasan konsumen telur itik di Desa Koto
Majidin yang mengatakan bahwa:

“menurut padangan saya pemasaran teluritik, saya selalu

menjual dengan cepat yakni mencarai konsumen yang

mengambil banyak, biasanya mereka datang langsung
kekandang yakni pedangang keliling, keuntungan yang saya

dapat yakni saya tidak memerlukan biaya transportasi”
(Susilawati, 2 Maret 2025)
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Begitu juga dengan penjelasan penjelasan konsumen telur itik
lainnya di Desa Koto Majidin yang mengatakan bahwa:

“saya melihat peternak itik disini mendistribusi telur cukup

bagus, mereka menargetkan pemasaran pada grosir dan pasar

terdekat sekarang menjadi pelangan tetap peternak itik dan

apbila telur itk berkurang mereka menjualnya langsung di

warung-warung terdekat dan langsung kerumah masyarkat”

(Mulyanto, 2 Maret 2025)

Dari penjelasan peternak itik di Desa Koto Majidin dalam
memasarkan telur dengan strategi yang efektif, yaitu menjual
langsung ke pedagang keliling atau grosir untuk menghindari biaya
transportasi. Mereka juga menargetkan pasar terdekat dan warung-
warung sebagai alternatif distribusi saat stok telur berkurang
. Promosi

Promosi adalah aktivitas pemasaran yang sering digunakan
oleh perusahaan untuk menarik minat konsumen terhadap produk
yangdipasarkan. Promosi yang biasa dilakukan oleh peternak itik di
Desa Kotomajidin adalah Whatshap, Facebook dan secara langsung
yakni mulut ke mulut.

Sebagaimana penjelasan dari peternak itik Desa Kotomajidin
mengatakan bahwa:

“kalau saya memasarkan telur itik hanya melalui Facebook

karena media ini sudah umum dimiliki orang dan memiliki

jangkauan yang luas. Selain itu, Facebook memungkinkan
saya untuk menargetkan pelangan dengan tepat. Dengan
media ini saya dapat memaksimalkan promosi dan

meningkatkan penjualan telur itik saya” (Hartoni, 5 Maret
2025)
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Begitu juga dengan penjelasan dari peternak itik lainnya
Desa Kotomajidin mengatakan bahwa:

“kalau saya dalam memasarkan telur itik melalui media

whatshapp, media ini dapat memberikan informasi secara

langsung pada konsumen. Dengan adanya media ini
pemasaran telur itik saya menjadi meningkat karena banyak

diketahui oleh konsumen” (Dabhlil, 5 Maret 2025)

Dapat disimpulkan bahwa Peternak telur itik di Desa Koto
Majidin memanfaatkan media sosial untuk pemasaran. Salah satu
peternak memilih Facebook karena jangkauan luas dan fitur
penargetan pelanggan yang efektif, sehingga dapat memaksimalkan
promosi dan meningkatkan penjualan. Sementara itu, peternak lain
menggunakan WhatsApp untuk memberikan informasi langsung
kepada konsumen, yang juga berkontribusi pada peningkatan
pemasaran telur itik

Sebagaimana penjelasan konsumen telur itik di Desa Koto
Majidin yang mengatakan bahwa:

“ kalau promosi yang manfaatkan oleh peternak itik di Desa Koto
Majidin cukup bagus, dengan memanfaatkan media facebook
dan whatshapp, karena media ini sudah umum digunakan
masyarakat, sehingga sekarang saya mengatahui bahwa telur
itik di Desa Koto Majidin memiliki kualitas yang baik” (Tita,
8 Maret 2025)

Begitu juga dengan penjelasan penjelasan konsumen telur itik
lainnya di Desa Koto Majidin yang mengatakan bahwa:

“selama ini saya juga tidak mengetahu bahwa di Desa Koto

Majidin ada menjual telur itik dengan jumlah banyak dan

berkualitas, karena saya mengetahui di media Facebbok

sehingga sayatertarik, sampai sekarang saya masih membeli
telur itik disana” (Heri, 8 Maret 2025)
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Dari disimpulkan dari penjelasan peternak itik di Desa Koto
Majidin bahwa Promosi telur itik di Desa Koto Majidin melalui
Facebook dan WhatsApp efektif karena banyak digunakan
masyarakat. Hal ini membuat lebih banyak orang mengetahui bahwa
telur itik di sana berkualitas baik dan tersedia dalam jumlah banyak,
sehingga menarik minat pembeli yang terus berlangganan.

4.1.2 Kendala-kendala Pemasaran Telur Itik dalam Meningkatkan
Pendapatan Masyarakat Desa Koto Majidin

Dalam menjalankan sebuah usaha pasti ada kendala yang
dihadapi oleh seseorang dalam menajlankan bisnisnya. Begitupun usaha
yang dijalankan oleh peternak itik dalam memasarkan telur di Desa
Koto Majidin. Salah satunya adalah stok telur yang sering kosong
ketika banyak pesanan telur, persaingan pasar dan harga telur itik yang
sering berubah tau tidak stabil

Adapun hail wawancara terkait kendala-kendala Pemasaran
Telur Itik Desa Koto Majidin adalah sebagai berikut:

1. Stok telur itik Terbatas
Stok telur itik di Desa Kotomajidin sering habis atau terbatas,
sehingga menjadi kendala dalam proses pemasaran. Keterbatasan
stok ini dapat disebabkan oleh berbagai faktor, seperti produksi yang
belum optimal, tingginya permintaan, atau keterbatasan jumlah
peternak yang membudidayakan itik petelur. Akibatnya konsumen
sering mengalami kesulitan dalam mendapatkan pesanan, yang pada

akhirnya yang mengakibatkan konsumen pindah ke peternak lain.
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Sebagaimana penjelasan dari peternak itik Desa Kotomajidin
mengatakan bahwa:

“kendala saya dalam memasarkan telur itik yakni ketika

konsumen menginginkan telur dalam jumlah banyak, telur

itik saya terbatas, karena itik tidak selalu bertelur ada kalanya
produksi menururn, sehingga pelanggan saya berpindah
mencari tempat lain untuk memenuhi kebutuhan telur
mereka, dengan adanya kendala ini saya berupaya untuk
memperbanyak jumlah itik saya” (Wendriadi, 10 Maret

2025)

Begitu juga dengan penjelasan dari peternak itik lainnya
Desa Kotomajidin mengatakan bahwa

“menurut saya masalah keterbatasan stok telur itik memang

menjadi  kendala sering muncul, karena konsumen

membutuhkan tidak merata terkadang mereka membutuhkan
dengan jumlah besar, apalagi pada hari besar atau musim
tertentu, sedangkan di waktu lain permintaan bisa menurun

Hal ini menyebabkan saya peternak sering kesulitan dalam

menyesuaikan pemasaran dengan kebutuhan pasar” (Nanang,

10 Maret 2025).

Dapat disimpulkan bahwa Kendala dalam pemasaran telur
itik adalah keterbatasan stok akibat produksi yang tidak selalu stabil,
sementara permintaan konsumen sering meningkat, terutama pada
musim atau hari besar. Apabila tidak dipenuhi konsumen beralih ke
tempat lain saat stok tidak mencukupi. Untuk mengatasi masalah ini,
upaya dilakukan dengan menambah jumlah itik agar produksi lebih
optimal dan dapat menyesuaikan dengan kebutuhan pasar.

Sedangkan penjelasan konsumen telur itik di Desa Koto
Majidin yang mengatakan bahwa:

“saya selam ini memang menjadi konsumen telur itik di Desa
Koto Majidin, karena kualitas telur disini cukup bagus,
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karena saya membuka grosir, apabila stok telur di diDesa

koto Majidin tidak memenuhi, saya akan mencari tempat desa

lain, tetapi saya tetap kembali menjadi konsumen di desa

Koto Majidin karena kita ketahui bahwa itik tidak selalu

betelur dengan banyak ada waktunya produksi menurun”

(Susilawati, 10 Maret 2025)

Begitu juga dengan penjelasan penjelasan konsumen telur itik
lainnya di Desa Koto Majidin yang mengatakan bahwa:

“saya juga sependapat bahwa kami tetapmmenjadi konsumen

tetap di Desa Koto Majidin, walupun stok sering habis, kami

tetap kembali untuk membelinya, karena kulaitas dan harga

disini cukup stabil” (Mulyanto, 10 Maret 2025)

Dari penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa Konsumen
telur itik di Desa Koto Majidin tetap setia berlangganan karena
kualitas dan harga yang stabil. Meskipun terkadang stok habis atau
produksi menurun, mereka tetap kembali membeli di desa tersebut.
Jika stok tidak mencukupi, mereka mencari alternatif di desa lain,
tetapi tetap menjadikan Desa Koto Majidin sebagai pilihan utama.

. Persaingan Pasar

Bisnis telur itik sudah mulai banyak memiliki kompetitor,
karena banyak peternak lain banyak menjalankan usahan ini
akhirnya menyebabkan hasil pemasaran menurun. Begitu juga
dengan peternak telur itik di desa Kotomajidn juga mengalami
kendala ini.

Sebagaimana penjelasan dari peternak itik Desa Kotomajidin

mengatakan bahwa:

“menurut saya dalam usaha bisnis pasti ada pesaing, sehingga
berdampak pada pemasaran telur itik saya. tapi itu tidak
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dijadikan masalah yang harus kita lakukan adalah membuat

strategi yang baik dan diikuti dengan syariat Islam sehingga

konsumen tetap menjadi pelanggan kita” (Hartoni, 10 Maret

2025)

Begitu juga dengan penjelasan dari peternak itik lainnya
Desa Kotomajidin mengatakan bahwa

“ untuk usaha telur itik sekarang bukan hanya di Desa Koto

Majidin saja, tetapi saya tetap konsisiten pada kualitas dan

harga walupun pesaingan pasar sekarang semakin meningkat.

Karena menurut saya rezeki tetap ada yang penting kita

menjalankan dengan ikhlas dan sabar” (Dahlil, 12 Maret

2025)

Dari penjelasan di atas dapat dipahami bahwa Persaingan
dalam bisnis telur itik adalah hal wajar, tetapi dapat diatasi dengan
strategi yang baik sesuai sSyariat Islam. Meskipun persaingan
meningkat dan usaha telah berkembang di luar Desa Koto Majidin,
menjaga kualitas dan harga tetap menjadi prioritas, karena rezeki
sudah diatur, asalkan dijalankan dengan ikhlas dan sabar.

Sedangkan penjelasan konsumen telur itik di Desa Koto
Majidin yang mengatakan bahwa:

“saya melihat peternak itik dalam memasarkan telur itik tetap

sabar dan tidak pernah mengeluh, karena peternak disini juga

sering mengalaminya dan juga mereka tidak pernah putus
atau berhenti dalam beternak itik ketika harga turun atau

adanya pesaing lainnya” (Tita, 15 Maret 2025)

Begitu juga dengan penjelasan penjelasan konsumen telur itik
lainnya di Desa Koto Majidin yang mengatakan bahwa:

“saya sebagi konsumen telur itik disini percaya pada mereka ,

walaupun ada peternak lain diluar desa ini menawarkan harga

yang cukup murah saya tetap menjadi konsumen disini,
karena peternak disini tidak pernah putus atau berhenti dalam
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berternak itik, sdangkan tempat lain sering berhenti mengalih
profesi lain” (Heri, 15 Maret 2025).

Dapat disimpulkan bahwa Peternak itik di desa ini tetap sabar
dan konsisten dalam beternak serta memasarkan telur, meskipun
menghadapi penurunan harga dan persaingan. Kepercayaan
konsumen tetap tinggi karena keberlanjutan usaha mereka
dibandingkan peternak di tempat lain yang sering beralih profesi.
Harga yang Tidak Stabil

Seorang peternak itik sering menemukan ketidakstabilan
harga ini menjadi salah satu kendala yang harus bisa diatasi. Harga
jual telur itik bisa berubah sewaktu-waktu tergantung dari
permintaan pasar. Harga bisa melambung tinggi ketika hari-hari
besar, liburan panjang, atau saat musim hajatan tiba. Namun ketika
hari biasa, daya beli masyarakat cenderung berkurang menyebabkan
harga turun seperti semula.

Sebagaimana penjelasan dari peternak itik Desa Kotomajidin
mengatakan bahwa:

“menurut saya memang manjadi kendala yang sangat penting

diperhatikan adalah ketidak stabilan harga, untuk harga tidak

stabil saya tetap mengikuti harga pasar. apabila saya
menetapkan harga yang sering berubah atau keinginan ahti
saja konsumen tidak akan datang membelinya” (Wendriadi,

15 Maret 2025).

Begitu juga dengan penjelasan dari peternak itik lainnya

Desa Kotomajidin mengatakan bahwa

“yang menjadi kewalahan saya adanya harga yang turun
dipasaran, sedangkan pakam itik sekarang susah didapatkan
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karena pasca menanam padai sehingga saya mengkandkan
itik saya dengan membeli pakan sendiri. tetapi saya tetap
menetapkan harga sesuai pasar, dan harga tersebut tidak
selalu turun” (nanang, 15 Maret 2025).

Dapat disimpulkan bahwa ketidakstabilan harga merupakan
kendala penting yang perlu diperhatikan oleh peternak inik di Desa
Kotomajidin. Meskipun harga pasar dapat berubah, tetap mengikuti
harga pasar walaupun kesulitan mendapatkan pakan itik. Namun,
harga jual tetap disesuaikan dengan harga pasar.

Sedangkan penjelasan konsumen telur itik di Desa Koto
Majidin yang mengatakan bahwa:
“selama saya menjadi konsimen telur itik di Desa ini saya
tidak merasa adanya harga yang dimainkan sediri oleh
peternak. Harganya sama dengan peternak lainnya di Desa
Koto Majidin tetpa mengikuti harga pasar. Kalau
seandainya ada permainan harag atau dibuat sendiri saya
mencari telur itik di Desa Lain” (Susilawati, 19 Maret 2025).
Begitu juga dengan penjelasan penjelasan konsumen telur itik
lainnya di Desa Koto Majidin yang mengatakan bahwa:
“menurut saya harga telur itik di Desa Koto majidin cukup,
sesauai dengan harga di pasaran, sehingga mempermudah
saya untuk mengkosumsinya,dan dikarenakan saya menjual
kembali saya juga mendapatkan keuntungan, karena harga
telur itik disini cukup murah” (Mulyanto, 19 Maret 2025).
Dapat disimpulkan bahwa Harga telur itik di Desa Koto
Majidin mengikuti harga pasar dan tidak ada indikasi permainan
harga oleh peternak. Konsumen merasa harga yang ditetapkan wajar,

memudahkan konsumsi, serta menguntungkan bagi penjual karena

relatif murah.
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4.1.3 Strategi pemasaran ternak itik bertelur Desa Koto Majidin
menurut ekonomi Islam

Strategi pemasaran dalam Ekonomi Islam hanya dinyatakan bagi
setiap pasar sasaran dalam segi penjualan, kontribusi badan tujuan
kualitatif lainnya seperti mempertahnakan, kualitas, harga. Apabila
berbohong pada konsumen maka tidak sesuai dengan pemasaran dalam
ekonomi Islam. Sebagaimana penjelasan dalam firman Allah SWT

sebagai berikut:

f-JjM‘wWU‘y)) @A}UJW‘ ‘}ajg.) Y)J.Q\b&)lﬁ
) dw gp;m 3 [ yg,u;t;,il S | g3 N

“Sempurnakanlah takaran dan janganlah kamu Termasuk orang- orang
yang merugikan. Dan timbanglah dengan timbangan yang lurus. Dan
janganlah kamu merugikan manusia pada hak-haknya dan janganlah
kamu merajalela di muka bumi dengan membuat kerusakan” (Q.S Asy-
Syu’araa :181-183)

Ayat Al-Quran yang menganjurkan bersaing secara sehat dan
tidak dengan cara yang bakhil dan bersaing secara dalam hal kebaikan
untuk mendapatkan ridha Allah SWT.

Sebagaimana penjelasan dalam firman Allah SWT sebagai

berikut:

/J‘/

s of 3 gwb@vﬁ/\\#uwyu AT G
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“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta
sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan
yang Berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. dan janganlah
kamu membunuh dirimu; Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang
kepadamu. (Q.S. An-nisaa:29).



53

Berdasarkan ayat Q.S. An-nisaa:29 menjelasan bahwa cara
pemasaran yang tidak etis, curang dan tidak professional dapat
merugikan seseorang. Dalam kegiatan ekonomi secara keseluruhan bagi
seorang pengusaha/peternak dalam memasarkan produksinya sesuai
dari sudut pandang ekonomi Islam. Kegiatan pemasaran selanjutnya
dikembalikan pada karakteristik yang sebenarnya yakni religius,
beretika realistis dan menjunjung tinggi nilai-nilai kemanusiaan.

Pemasaran telur itik yang dilakukan oleh peternak di Desa Koto
Majidin telah sesuai dengan secara ekonomi Islam dengan
memperhatikan syariat-syariat Islam yang mengajarkan bagi peternak
untuk memasarkan dengan jujur, memberikan informasi jelas atas
kualitas produk, harga yang stabil dan tidak pernah mengeluh ketika
produksi telur menurun. Dalam Islam juga memerintahkan untuk
memperhatikan kualitas barang yang dijual harus jelas kualitasnya,
sehingga pembeli dapat dengan mudah memberikan penilaian.

Dalam pemasaran Usaha Bisnis Telur itik di Desa Koto Majidin
memberikan yang terbaik kepada konsumen, tidak berlaku curang..
Dalam konsep ini, segala aktivitas bisnis mulai dari kegiatan produksi
sampai kegiatan barang tiba dipasar, ditunjukan untuk merebut hati atau
membangun image konsumen dengan memberikan yang terbaik.
Pemasaran telur itik dapat memberikan keuntungan pada konsumen
dengan memperoleh harga yang lebih murah dengan kualitas yang

baik dengan memberikan pelayanan yang baik.



54

Dapat dipahami bahwa strategi pemasaran telur itik di Desa
Koto Majidin telah sesuai dengan perspektif ekonomi Islam Pemasaran
telur itik di Desa Koto Majidin telah sesuai dengan prinsip ekonomi
Islam dengan menerapkan kejujuran, transparansi dalam kualitas
produk, serta menjaga harga yang stabil. Peternak tidak melakukan
kecurangan dan tetap bersikap positif meskipun produksi menurun.
Selain itu, mereka berupaya memberikan pelayanan terbaik kepada
konsumen dengan harga terjangkau dan kualitas yang baik, sehingga
membangun kepercayaan dan citra positif di pasar

4.2 Pembahasan

4.2.1 Strategi Pemasaran Telur dalam Meningkatkan Pendapatan
Masyarakat Desa Koto Majidin

Strategi pemasaran Yyang matang dapat meningkatkan
pendapatan peternak itik di Desa Koto Majidin. Adapun strategi
pemasaran Telur itik di Desa Koto Majidin adalah sebagai berikut:

1. Produk: strategi pemasaran pada produk. Peternak  sangat
memperhatikan kualitas telur itik sebelum memasarkan. Proses
pemasaran mencakup pemantauan ukuran, berat, dan kondisi fisik
telur untuk memastikan konsistensi dengan standar pasar. Kualitas
telur yang baik ditandai dengan permukaan halus, bebas dari
kotoran, noda, pengapuran, dan retakan. Selain itu, penyotiran
dilakukan agar telur tetap dalam kondisi baik. Jika terjadi kerusakan,

peternak mengganti telur tersebut dengan yang baru.
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2. Harga: peternak telur itik berpedoman pada harga pasar sebagai
patokan utama dalam memasarkan telur itik dan menyesuaikan harga
berdasarkan ukuran telur. Sementara itu, ketidakstabilan harga telur,
peternak juga memberikan informasi dengan transparan kepada
pedagang. Jika harga rendah, peternak langsung menjual ke
konsumen untuk menghindari kerugian.

3. Saluran Distribusi: saluran distribusi yang dipilih oleh peternak telur
itik di Desa Koto Majidin dalam memasarkan telur adalah dengan
menjual langsung ke warung-warung, grosir terdekat. Selain itu,
peternak juga memasarkan telur pasar terdekat seperti pasar
Semurup dan juga langsung ke rumah-rumah masyarakat setempat.

4. Promosi: Peternak telur itik di Desa Koto Majidin memanfaatkan
media sosial untuk pemasaran. Salah satu peternak memilih
Facebook karena jangkauan luas dan fitur penargetan pelanggan
yang efektif, sehingga dapat memaksimalkan promosi dan
meningkatkan penjualan. Sementara itu, peternak lain menggunakan
WhatsApp untuk memberikan informasi langsung kepada konsumen,
yang juga berkontribusi pada peningkatan pemasaran telur itik.

Menurut (Haryanti, 2019), dalam pemasaran memiliki aspek
penting yakni Produk yang tepat bagi pasar yang akan dituju dapat
dapat meningkatakan keuntungan dalam jangka panjang. Harga
mempengaruhi tingkat pemasaran, tingkat keuntungan, serta share

pasar yang dapat dicapai. Tempat pemasaran mencakup beberapa
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saluran yaitu saluran pemasaran barang konsumsi, saluran pemasaran
barang modal, manajemen saluran produksi. Promosi, dalam menunjang
keberhasilan kegiatan pemasaran kegiatan pemasaran dan efektifnya
rencana pemasran yang disusun, maka perusahaan haruslah menetapkan
dan menjalankan strategi promosi.

Kendala-kendala Pemasaran Telur Itik dalam Meningkatkan
Pendapatan Masyarakat Desa Koto Majidin

Adapun hail kendala-kendala Pemasaran Telur Itik Desa Koto

Majidin adalah sebagai berikut:

1. Stok telur itik Terbatas menjadi kendala dalam pemasaran telur itik
akibat produksi yang tidak selalu stabil, sementara permintaan
konsumen sering meningkat, terutama pada musim atau hari besar.
Apabila tidak dipenuhi konsumen beralih ke tempat lain saat stok
tidak mencukupi. Untuk mengatasi masalah ini, upaya dilakukan
dengan menambah jumlah itik agar produksi lebih optimal dan dapat
menyesuaikan dengan kebutuhan pasar.

2. Persaingan Pasar adalah hal wajar, tetapi dapat diatasi dengan
strategi yang baik sesuai syariat Islam. Meskipun persaingan
meningkat dan usaha telah berkembang di luar Desa Koto Majidin,
menjaga kualitas dan harga tetap menjadi prioritas, karena rezeki
sudah diatur, asalkan dijalankan dengan ikhlas dan sabar.

3. Harga yang Tidak Stabil merupakan kendala penting yang perlu
diperhatikan oleh peternak inik di desa kotomajidin. Meskipun harga

pasar dapat berubah, tetap mengikuti harga pasar walaupun kesulitan
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mendapatkan pakan itik. Namun, harga jual tetap disesuaikan dengan
harga pasar dan tidak selalu mengalami penurunan.

Menurut (Haryanti, 2019), Kendala-kendala dalam pemasaran
telur itik meliputi beberapa faktor utama. Salah satunya adalah
keterbatasan stok, yang dapat terjadi akibat faktor musiman,
ketersediaan pakan, serta produktivitas itik yang bervariasi. Selain itu,
persaingan di pasar juga menjadi tantangan, terutama dengan
banyaknya peternak lain yang menawarkan produk serupa. Harga yang
tidak stabil turut memperumit pemasaran, karena dipengaruhi oleh
fluktuasi permintaan dan penawaran, biaya produksi, serta faktor
eksternal seperti cuaca dan kebijakan perdagangan. Kombinasi dari
kendala-kendala ini membuat para pelaku usaha harus memiliki strategi
yang tepat agar tetap bersaing di pasar

Strategi pemasaran ternak itik bertelur Desa Koto Majidin
menurut ekonomi Islam

Dalam pemasaran Usaha Bisnis Telur itik di Desa Koto Majidin
memberikan yang terbaik kepada konsumen, tidak berlaku curang..
Dalam konsep ini, segala aktivitas bisnis mulai dari kegiatan produksi
sampai kegiatan barang tiba dipasar, ditunjukan untuk merebut hati atau
membangun image konsumen dengan memberikan yang terbaik.
Pemasaran telur itik dapat memberikan keuntungan pada konsumen
dengan memperoleh harga yang lebih murah dengan kualitas yang

baik dengan memberikan pelayanan yang baik.
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Strategi pemasaran telur itik di Desa Koto Majidin telah sesuai
dengan prinsip ekonomi Islam, dengan menerapkan kejujuran,
transparansi kualitas produk, serta menjaga stabilitas harga. Peternak
tidak melakukan kecurangan dan tetap bersikap positif meskipun
produksi menurun. Selain itu, mereka memberikan pelayanan terbaik
dengan harga terjangkau dan kualitas baik, sehingga membangun
kepercayaan serta citra positif di pasar.

Sebagaimana penjelasan dalam firman Allah SWT sebagai berikut:

) /;;

f| Bl ey Sl b ¥, 2l Gy
z A L ogea SA S E. 8o o T oa o
@L&:—?)}%Qlfﬂlg/l }&L\\}bﬁj\b’ ./EJ‘;"JSO'C

“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta
sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan
yang Berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. dan janganlah

kamu membunuh dirimu; Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang
kepadamu. (Q.S. An-nisaa:29).



BAB V
PENUTUP

5.1 Kesimpulan
Berdasarkan penelitian yang telah penulis lakukan dapat diambil
kesimpulan sebagai berikut:

1. Strategi pemasaran yang matang dapat meningkatkan pendapatan
peternak itik di Desa Koto Majidin. Strategi yang diterapkan meliputi
Peternak memastikan kualitas telur dengan pemantauan ukuran, berat, dan
kondisi fisik. Penyortiran dilakukan untuk menjaga kualitas, dan telur
rusak diganti. Harga disesuaikan dengan pasar dan ukuran telur. Jika
harga turun, peternak menjual langsung ke konsumen untuk menghindari
kerugian. Telur dijual ke warung, grosir, pasar Semurup, dan langsung ke
rumah warga. Peternak memanfaatkan Facebook untuk jangkauan luas
dan WhatsApp untuk komunikasi langsung dengan konsumen.

2. Kendala pemasaran telur itik di Desa Koto Majidin Produksi tidak stabil
menyebabkan keterbatasan stok, terutama saat permintaan meningkat.
Solusi: menambah jumlah itik agar produksi lebih optimal. Kompetisi
meningkat, tetapi dapat diatasi dengan strategi yang sesuai syariat Islam,
menjaga kualitas, dan harga yang bersaing. Harga Tidak Stabil menjadi
tantangan, tetapi tetap mengikuti harga pasar meskipun ada kesulitan
dalam memperoleh pakan.

3. Strategi pemasaran telur itik di Desa Koto Majidin telah sesuai dengan

prinsip ekonomi Islam, dengan menerapkan Kkejujuran, transparansi
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kualitas produk, serta menjaga stabilitas harga. Peternak tidak melakukan
kecurangan dan tetap bersikap positif meskipun produksi menurun. Selain
itu, mereka memberikan pelayanan terbaik dengan harga terjangkau dan
kualitas baik, sehingga membangun kepercayaan serta citra positif di

pasar.

5.2 Saran

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilaksanakan, terdapat

beberapa saran yang diberikan sebagai berikut:

1.

Kepada peternak menjalan bisnis telur itik diusahakan memperhatikan
strategi yang baik dalam memasakan produknya ini digunakan untuk
mempertahan usaha bisnis dalam jangka panajang.

Diharapakan dalam memasarkan telur sesuai strategi dalam ekonomi
Islam dengan adanya usaha bisnis dijalan dengan syariat Islam dapat
membatu memberikan kepercayaan kepada konsumen.

Bagi mahasiswa FEBI, hasil penelitian ini diharapkan dapat dimanfaatkan
sebagai bahan bacaan dan literature untuk memberikan informasi

mengenai praktik gadai sawah dan dampaknya terhadap petani
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Lampiran 1

DOKUMENTASI

Dokumentasi: Peternak Itik Desa Kotomajidin



Dokumentasi: Peternak Itik Desa Kotomajidin



Dokumentasi: Konsumen Telur Itik Desa Kotomajidin



Lampiran 2

PEDOMAN WAWANCARA

Pertanyaan:

1. Strategi pemasaran telur dalam meningkatkan pendapatan masyarakat
Desa Koto Majidin

a.

Apakah Anda melihat ada perubahan permintaan telur di Desa Koto
Majidin selama beberapa tahun terakhir, Jika ya, faktor apa yang
memengaruhinya?

Strategi pemasaran apa yang paling efektif menurut Anda dalam menarik
konsumen untuk membeli telur di Desa Koto Majidin?

Apakah Anda melakukan kerjasama dengan pedagang atau pengepul untuk
memasarkan telur, atau lebih memilih menjualnya secara langsung ke
konsumen?

Bagaimana Anda mengelola distribusi telur agar tetap terjaga kualitasnya
hingga sampai ke konsumen?

Apakah ada upaya untuk memperkenalkan produk telur Desa Koto Majidin
ke pasar luar desa, Jika ada, bagaimana cara Anda melakukannya?

Faktor-faktor penghambat dan pendukung pemasaran telur itik dalam

meningkatkan pendapatan masyarakat Desa Koto Majidin

a.

Apa saja faktor yang mendukung pemasaran telur itik di Desa Koto
Majidin?

Apa yang membuat produk telur itik dari desa ini memiliki daya tarik
bagi konsumen?

Bagaimana kemudahan akses transportasi atau infrastruktur
memengaruhi distribusi telur itik ke pasar yang lebih luas?

Apa saja kendala yang dihadapi oleh peternak dalam memasarkan
telur itik di Desa Koto Majidin?

Bagaimana keterbatasan modal atau pembiayaan memengaruhi
pemasaran telur itik di desa ini?



f. Apakah faktor cuaca atau musim memengaruhi produksi dan
pemasaran telur itik di daerah ini?
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