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PRAKATA 

 

ٍَ سََِّدَِاَ  َْ رْسَهِ ًُ َْبَِاَءِ وانْ لََةُ وَانسّلََوُ عَهيَ اشَْرَفِ الْْا ٍَ وَانصَّ َْ ًِ دُ لِِلِ رَبِّ انْعاَن ًْ دانْحَ ًَّ يُحَ  

Alhamdulillah, segala puji dan syukur kehadirat Allah SWT. Atas segala 

Rahmat dan Karunia-nya yang telah diberikan kepada penulis sehinggah skripsi 

dengan judul “Strategi Marketing Produk Ikan Asin Masyarakat Nelayan Desa 

Rantebelu Kecamatan Larompong Kabupaten Luwu”, dapat diselesaikan tepat 

waktu dan sesuai dengan harapan.  

Shalawat dan salam atas junjungan Rasulullah SAW. Keluarga, sahabat 

dan seluruh pengikutnya hinggah akhir Zaman. Nabi  yang  diutus Allah SWT. 

Sebagai uswatun hasanah bagi seluruh alam semesta. 

Penulis menyadari bahwa dalam penyelesaian penulisan skripsi ini penulis 

banyak menghadapi kesulitan. Namun, dengan ketabahan dan ketekunan yang 

disertai dengan doa, bantuan, petunjuk, masukan dan dorongan moril dari 

berbagai pihak, sehinggah Alhamdulillah skripsi ini dapat diselesaikan dengan 

baik.Dalam rangka penyelesaian skripsi ini, penulis membuat judul skripsi yaitu 

“Strategi Marketing Produk Ikan Asin Masyarakat Nelayan Desa Rantebelu 

Kecamatan Larompong Kabupaten Luwu”. Sebagai salah satu syarat dalam 

mencapai gelar sarjana. 

Dalam penulisan tentunya tidak lepas dari berbagai bantuan semua pihak, 

terkhusus penulis ingin menyampaikan terimah kasih yang sedalam-dalamnya 
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moral maupun materi. Sungguh penulis sadar tidak mampu untuk membalas 

semua itu. Hanya doa yang dapat penulis barikan, semoga senantiasa berada 

dalam lindungan kasih sayang Allah SWT. 

Proses menyelesaikan skripsi ini ada banyak sekali kesulitan dan 

hambatan. Namun, berkat bimbingan, bantuan, nasihat, dorongan, saran, dan 

kerjasama dari berbagai pihak yang sangat membantu saya sehingga skripsi ini 

dapat diselesaikan dengan baik. Oleh karenanya, dengan kesempatan ini saya 

dengan tulus hati mengucapkan terimah kasih yang tak terhinggah kepada: 
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Kelembagaan, Dr. Masruddin, SS, M.Hum. selaku Wakil Rektor Bidang 
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M.HI selaku Wakil Rektor Bidang Kemahasiswaan dan Kerjasama. 
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN DAN SINGKATAN 

A. Transliterasi Arab-Latin 

Daftar huruf bahasa Arab dan transliterasinya ke dalam huruf latin dapat 

dilihat pada tabel berikut: 

1. Konsonan 

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama 

 - - Alif ا

 Ba’ B Be ب

 Ta’ T Te ث

 Ṡa’ Ṡ es dengan titik di atas ث

 Jim J Je ج

 Ḥa’ Ḥ ha dengan titik di bawah ح

 Kha Kh ka dan ha خ

 Dal D De د

 Żal Ż zet dengan titik di atas ذ

 Ra’ R Er ر

 Zai Z Zet ز

 Sin S Es س

 Syin Sy esdan ya ش

 Ṣad Ṣ es dengan titik di bawah ص

 Ḍaḍ Ḍ de dengan titik di bawah ض

 Ṭa Ṭ te dengan titik di bawah ط

 Ẓa Ẓ zet dengan titik di bawah ظ

 Ain ‘ koma terbalik di atas‘ ع
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 Gain G Ge غ

 Fa F Fa ف

 Qaf Q Qi ق

 Kaf K Ka ك

 Lam L El ل

 Mim M Em م

 Nun N En ن

 Wau W We و

ِ Ha’ H Ha 

 Hamzah ’ Apostrof ء

ً Ya’ Y Ya 

Hamzah (ء) yang terletak di awal kata mengikuti vokalnya tanpa diberi 

tanda apa pun. Jika ia terletak di tengah atau di akhir, maka ditulis dengan 

tanda (‟). 

2. Vokal  

Vokal bahasa Arab, seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri dari vokal 

tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. Vokal tunggal 

bahas Arab yang dilambangkan berupa tanda atau harakat, transliterasinya 

sebagai berikut: 

Tanda Nama Huruf latin Nama 

 fatḥah A A اَ 

 Kasrah I I اِ 

 ُ  ḍammah U U ا

Vokal bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan antara harakat dan 

huruf, transliterasinya berupa gabungan huruf, yaitu: 
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Tanda Nama Huruf latin Nama 

 fatḥah dan     Ai a dan i َئ

 fathah dan wau Au a dan u َؤ

Contoh: 

َْفَ   kaifa : كَ

      : haulaهَوْل 

3. Maddah 

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harakat dan huruf, 

transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu: 

Harakat 

dan 

Huruf 

Nama 

Huruf 

dan 

Tanda 

Nama 

 ...اؘ | ...ؘى
fatḥah dan alif atau 

ya 
  ̅ a dan garis 

diatas 

 kasrah dan ya ىؚ
  ̅ i dan garis 

diatas 

 ̅   damma dan wau ۇ
u dan garis 

diatas 

Contoh: 

 māta :   يَجَ 

 rāmā :   رَيٌَ

َْمَ   qīla :   قِ

وْثُ  ًُ ٍَ  : yamūtu 

4. Tā’ m rbūt h 

Transliterasi untuk tā’ m rbūt h ada dua, yaitu tā’ m rbūt h yang hidup 

atau mendapat harakat fathah, kasrah, dan dammah, transliterasinya adalah 

ta. Sedangkan tā m rbūt h yang mati atau mendapat harakat sukun, 

transliterasinya adalah ha. 

Kalau pada kata yang berakhir dengan tā’ m rbūt h diikuti oleh kata yang 
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menggunakan kata sandang al- serta bacaan kedua kata itu terpisah, maka 

tā’ m rbūt h itu ditransliterasikan dengan ha [h]. 

Contoh: 

 raudah al- tfāl :   رَوْضَتُ الَْاطَْفاَل

دََِتُ انَْفضَِهتَُ  ًَ  al-madinah al-fadilah  :  انَْ

تُ  ًَ  al-hikmah :    انَْحِكْ

5. Syaddah (Tasydid) 

Syaddah atau t s dīd yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan 

sebuah tanda t s dīd ( ّّ ) dalam transliterasi ini dilambangkan dengan 

perulangan huruf (konsonan ganda) yang diberi tanda syaddah. 

Contoh: 

 rabbana : رَبََُّا

   ٌْ ٌََجَّ  : najjaina 

 al-haq :   انَْحَق  

 al-hajj :   انَْحَجَّ  

   nu’im :  َعُِّىَ  

 aduwwun :  عَدوُ  

Jika huruf ى ber-tasydid di akhir sebuah kata dan di dahului oleh huruf 

kasrah, maka ia ditransliterasi seperti huruf maddah (i). 

Contoh: 

  ٌ  ali (bukan „aly atau „aliyy)„   :   عَهِ

  ٌ  arabi (bukan „arabiyy atau „araby)„   :   عَرَبِ

6. Syaddah (Tasydid) 

Kata sandang dalam tulisan Arab dilambangkan dengan huruf ال (alif lam 

m ’ rif h). Dalam pedoman transliterasi ini, kata sandang transliterasi seperti 
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biasa, al-, baik ketika ia diikuti oleh huruf syamsiah maupun huruf 

qomariah. Kata sandang tidak mengikuti bunyi huruf langsung yang 

mengikutinya. Kata sandang ditulis terpisah dari kata yang mengikutinya 

dan dihubungkan dengan garis mendatar (-). 

Contoh:  

سُ  ًْ  al-syamsu (bukan asy-syamsu)   :   اشََّ

نْسَنتُ    al-zalzalah (az-zalzalah)   :   ازََّ

 al-falsafah   :   انَْفهَْسَفتَُ  

 al-billadu   :     انَْبلَِدَُ 

7. Hamzah 

Aturan transliterasi huruf hamzah menjadi apostrof hanya berlaku bagi 

hamzah yang terletak di tengah dan di akhir kata. Namun bila hamzah 

terletak di awal kata, ia tidak dilambangkan, karena dalam tulisan Arab ia 

berupa alif.  

Contoh: 

 ٌَ   t ’murun   :   حأَيُرُوْ

 ’al-n u   :     انََُْوْءُ 

ء   ٌْ  s  i’un   :    شَ

 umirtu   :    ايُِرْثُ 

8. Penulisan Bahasa Arab yang Lazim digunakan dalam Bahasa Indonesia 

Kata istilah atau kalimat Arab yang ditransliterasi adalah kata, 

istilah atau kalimat yang belum dibakukan dalam bahasa Indonesia. Kata, 

istilah atau kalimat yang sudah lazim dan menjadi bagian dari 

perbendaharaan Bahasa Indonesia, atau sudah sering ditulis dalam tulisan 
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Bahasa Indonesia, tidak lagi ditulis menurut cara transliterasi di atas. 

Misalnya kata Al-Qur’ n (dari Al- Qur’ān), alhamdulillah, dan 

munaqasyah. Namun, bila kata-kata tersebut menjadi bagian dari satu 

rangkaian teks Arab, maka mereka harus ditranslitersi secara utuh. 

Contoh:  

Syarh al-Arb ’īn al-N wāwī 

Risāl h fi Ri’ā  h  l-Maslahah 

9. Lafz al-J lāl h 

Kata “Allah” yang didahului partikel seperti jar dan huruf lainnya atau 

berkedudukan sebagai muḍāf il ih (frasa nominal), ditransliterasi tanpa 

huruf hamzah. 

Contoh: 

ٍُْاُاللِ   dinulla   :   دِ

 billah   :   بِااللِ 

Adapun ta marbuta diakhir kata yang disandangkan kepada lafz al-j lāl h 

ditransliterasikan dengan hurup [t]. 

Contoh: 

 ِ تِ اللَّّ ًَ ٌْ رَ حْ  hum fi rahmatillah   : هُىْ فِ

10. Huruf Kapital 

Walau sistem tulisan Arab tidak mengenal huruf kapital (All caps) 

dalam transliterasinya huruf-huruf tersebut dikenal ketentuan tentang 

penggunaan huruf  kapital berdasarkan pedoman Ejaan Bahasa Indonesia 

(EYD) yang berlaku. Huruf kapital misalnya, digunakan untuk menuliskan 
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huruf awal nama diri (orang, tempat, bulan) dan huruf pertama dalam 

permulaan kalimat.  

Bila nama diri didahului oleh kata sandang (al-), maka ditulis dengan 

huruf kapital tetap huruf awal nama diri terebut, bukan huruf awal kata 

sandangnya. Jika terletak pada awal kalimat, maka huruf A dari kata 

tersebut menggunakan huruf kapital (Al-). Ketentuan juga berlaku untuk 

huruf awal dari judul referensi yang didahului oleh kata sandang al-, baik 

ketika ia ditulis dalam teks maupun dalam catatan rujukan (CK, DP, CDK 

dan DR). 

Contoh:  

Wa mā Muh mm dun illā r sūl 

Inn   ww l  b itin wudi’  linnāsi l ll zī bi B kk t  mubār k n 

S  hru R m dān  l-l zī unzil  fīhi Al-Qurān 

Nasir al-Din al-Tusi 

N sīr  l-Dīn  l-Tūsī  

N sr Hāmid Abū Z  d  

Al-Tūfī 

Al-M sl h h fī  l-T s rī’  l-Islāmī 

Jika nama resmi seseorang menggunakan kata Ibnu (anak dari) dan Abū 

(bapak dari) sebagai nama kedua terakhirnya, maka kedua nama terakhir 

harus disebutkan sebagai nama akhir dalam daftar pustaka atau daftar 

referensi. 

Contoh: 

 

 

 

Abū al-Walīd Muhammad ibn Rusyd, ditulis menjadi: Ibnu Rusyd, Abū 

al-Walīd Muhammad (bukan: Rusyd, Abū al-Walīd Muhammad Ibnu) 

Nasr Hāmid Abū Zaīd, ditulis menjadi: Abū Zaīd, Nasr Hāmid (bukan, 

Zaīd Nasr Hāmid Abū 
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B. Daftar Singkatan 

Beberapa singkatan yang dibakukan adalah: 

SWT.  = Subhanahu Wa Ta„ala 

SAW  = Sallallahu „Alaihi Wasallam 

AS   = „Alaihi Al-Salam 

H                         = Hijrah 

M                         = Masehi 

SM     = Sebelum Masehi 

I                          =  Lahir Tahun (untuk orang yang masih hidup saja) 

W    = Wafat Tahun 

QS.../...: 4   = QS al-Baqarah/2:4 atau QS Ali „Imran/3:4 

HR   = Hadis Riwayat 
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ABSTRAK 

Devi, 2023. “Str tegi M rketing Produk Ik n Asin M s  rakat Nelayan Desa 

Rantebelu Kec m t n L rompong K bup ten Luwu”, Skripsi Studi 

Manajemen Bisnis Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Institut 

Agama Islam Negeri Palopo. Dibimbing oleh Burhan Rifuddin, SE., M.M 

 Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana strategi 

marketing dan faktor penghambat dalam keberhasilan usaha ikan asin di Desa 

Rantebelu. Untuk mengungkapkan persoalan tersebut, maka penulis 

menggunakan penelitian kualitatif untuk mengungkapkan informasi yang 

diperlukan selama masa penelitian. Pengumpulan data penelitian ini dilakukan 

dengan mengadakan pengamatan, observasi serta wawancara dengan informan 

penelitian di Desa Rantebelu Kecamatan Larompong Kabupaten Luwu. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa strategi marketing yang digunakan pemilik usaha 

yaitu menggunakan marketing mix dalam usaha ikan asinnya, dari produk yang 

ditawarkan yaitu menyediakan berbagai jenis ikan asin. Dalam menetapkan harga 

pihak usaha ikan asin tetap mengikuti harga pasaran. Promosi yang dilakukan 

adalah selain memasarkan produknya melalu mulut kemulut pihak usaha juga 

menggunakan media sosial untuk memasarkan produknya agar lebih diketahui 

oleh masyarakat luas. Distribusi dalam usahan ikan asin ini yaitu melakukan 

kerjasama dengan distribusi yang kecil seperti  warung-warung atau toko-toko dan 

pengecer. Adapun faktor penghambat dalam keberhasilan usaha ini yaitu ada di 

cuaca dan lahan penjemuran ikan asin. Keempat strategi yang telah di terapkan 

pada usaha ikan asin mayarakat nelayan desa Rantebelu telah mampu 

meningkatkan pendapatan dilihat dari sarana dan prasarana para usaha ikan asin 

yang sudah memadai. 

Kata Kunci: Strategi Marketing, Marketing Mix, Produk Ikan Asin 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Setiap perusahaan selalu berusaha agar produk yang dihasilkannya dapat 

mencapai tujuan dan sasarannya. Produk yang dihasilkannya dapat terjual atau 

dibeli oleh konsumen akhir dengan tingkat harga yang memberikan keuntungan 

jangka panjang. Melalui produk yang dijualnya, perusahaan dapat menjamin 

kehidupannya atau menjaga kestabilan usahanya. Dalam rangka inilah setiap 

perusahaan harus memikirkan kegiatan pemasaran produknya, jauh sebelum 

produk ini dihasilkan sampai produk tersebut dikonsumsi oleh konsumen akhir. 

Untuk mencapai tujuannya, setiap perusahaan mengarahkan kegiatan usahanya 

untuk menghasilkan produk yang dapat memberikan kepuasan konsumen. Oleh 

karena itu, keberhasilan suatu usaha sangat ditentukan oleh keberhasilan usaha 

pemasarannya dari produk yang dihasilkannya. Dalam hal ini, maka usaha 

pemasaran yang menunjang keberhasilan usaha haruslah didasarkan pada konsep 

pemasaran yang tepat untuk dapat menentukan strategi pasar dan strategi 

pemasaran yang mengarah kepada sasaran pasar yang dituju.
1
 

Ada satu hal yang tidak boleh terlewatkan dalam mengembangkan bisnis 

salah satunya adalah perenacanaan. Perencanaan ini ibarat sebuah peta untuk 

menunjukkan kemana arah sebuah kesuksesan. Ada juga hal lain yang sangat 

penting yaitu menetapkan stratgei pemasaran. Pemasaran ini menempati posisi 

                                                             
1
 Sofjan Assauri M.B.A, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 

2007), hal 1 
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yang sangat strategis untuk mecapai suatu keberhasilan daam suatu perdanganan 

atau bisnis. Kualitas produk yang baik tetap tidak akan menghasilkan keuntungan 

yang berlipat jika tidak diiringi dengan strategi pemasaran. Tanpa adanya strategi 

pemasaran akan sangat cukup sulit untuk mengembangkan bisnis. Strategi 

pemasaran merupakan renacana menyeluruh, terkoordinasi dan menyatu dibidang 

pemasaran, yang dapat memberikan panduan tentang kegiatan yang nantinya akan 

dilaksanakan demi tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan.
2
 

Media sosial bisa dijadikan sebagai sarana untuk pemasaran berbentuk 

digital yang sangat dibutuhkan oleh pebisnis untuk mempromosikan dagangannya 

supaya penjualan tetap mencapai terget. Banyak program aplikasi dimedia sosial 

ini yang bisa dimanfaatkan para pedagang atau pebisnis dalam bidang pemasaran. 

Pemasaran di media sosial ini merupakan bahagian dari bentuk promosi lewat 

konten-konten yang berbau bisnis dengan menggunakan media sosial untuk 

menemukan pasar yang tepat dalam menyebarkan informasi yang diperlukan 

dalam tujuan bisnis serta meningkatkan penularan. Kegiatan ini harus benar-benar 

dilakukan oleh para pedagang dan pebisnis supaya tetap bisa berjualan untuk 

memasarkan barang dagangannya terutama pedagang ikan kering dengan 

menggunakan strategi pemasaran melalui media sosial sehingga mereka bisa 

meningkatkan penjualan.
3
 

                                                             
2
 Muhammad Syakir, s  ri’ h M rketing, (Bandung; Mizan Pustaka, 2006), hal 12 

3
 Yeni Yasyah Sinaga, M.A, “Strategi Pemasaran Pedagang Ikan Kering Melalui Media 

Dim s  P ndemi Covid 19 D l m Mempert h nk n Hidup Di Des  Tu l ng B r t K b.Si k”, 

Jurnal Dakwatul Islam, 6 Desember,2021, hal. 12. 
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Sebagian besar wilayah indonesia terdiri atas lautan. Di dalamnya terdapat 

ribuan hinggah jutaan jenis hewan laut yang dapat dimanfaatkan. Wilayah 

nusantara juga terkenal dengan beragam ikan, mulai dari hias, tawar, hinggah 

untuk konsumsi. Maka bukan lagi rahasia umum bila di sinilah  tempat yang tepat 

membangun bisnis. Salah satu bisnis olahan laut yang tidak ada matinya dari dulu 

hinggah saat ini yaitu ikan. Meskipun zaman terus berkembang, namun makanan 

ini masih menjadi favorit sebagian besar masyarakat dan itu juga dinobatkan 

sebagai lauk favorit yang  disantap dengan sambal, sayur hijau, hinggah aneka 

protein nabati lainnya seperti tahu dan tempe. 

Desa Rantebelu khususnya di dusun Batulotong adalah sebuah desa yang 

terletak dipesisir pantai yang mayoritas masyarakat desa Rantebelu berprofesi 

sebagai nelayan. Dalam melakukan pelayaran mereka bisa mendapatkan beragam 

macam jenis ikan. Sedangkan seperti yang kita ketahui, ikan merupakan bahan 

pangan yang mudah rusak (membusuk). Karena itu agar ikan dan hasil perikanan 

lainnya dapat dimanfaatkan semaksimal mungkin, pengolahan merupakan salah 

satu cara untuk mempertahankan iakn dari proses pembusukan, sehinggah mampu 

disimpan lama sampai tiba waktunya untuk dijadikan sebagai bahan konsumsi. 

Pengolahan juga bertujuan untuk memperpanjang daya awet produk hasil 

perikanan. Proses pengolahan ikan dapat dilakukan melalui berbagai macam 

proses pengolahan salah satunya dengan cara penggaraman dan pengeringan ikan 

secara sederhana. Sebagian besar para pelayan mendapatkan hasil tangkapan jenis 

ikannya yang sangat beragam. Oleh karena itu, masyarakat desa Rantebelu 

memanfaatkan hasil penangkapan ikan dijadikan ikan kering atau ikan asin, 
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dengan tujuan untuk menambah pendapatan dan membantu perekonomian 

keluarga. 

 Dari semua jumlah kepala keluarga ada sekitar 5-10 kepala keluarga yang 

berhasil menciptakan lapangan kerja bagi masyarakat. Pemasaran ikan asin tidak 

hanya dipasarkan di daerah Rantebelu saja, tetapi juga merambah pasar di luar 

Rantebelu. Sedangkan yang penulis ketahui usaha ini sudah ada sejak 2014 

sampai sekarang. 

Dalam pengembangan produksi ikan asin tidak selalu berjalan dengan 

lancar pasti dijumpai kesulitan atau kekurangan yang menyebabkan proses 

pengembangan ikan asin tersebut menjadi terhambat untuk dapat bersaing dalam 

dunia bisnis. Maka dari itu perlu adanya suatu strategi pengembangan produksi 

yang menjadi faktor penarik dalam pengembangan suatu usaha tersebut. 

Dalam menghadapi persaingan yang semakin meningkat dan berkembang, 

dan untuk menghadapi permasalahan yang dihadapi oleh pengusaha ikan asin 

yaitu belum dapat memenuhi permintaan konsumen tiap tahunnya dikarenakan 

belum optimalnya pemanfaatan potensi dan sarana yang mendukung dalam 

kegiatan penangkapan dan budidaya ikan tersebut, dan produksi ikan asin tersebut 

masih menggunakan cara tradisional, sehinggah ikan tidak dapat bertahan lebih 

lama dan sehingga dapat memperbaharui mutu ikan asin yang selama ini belum 
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memuaskan, yakni penampilannya kurang menarik sehinggah menyebabkan harga 

ikan asin menjadi rendah dan jangkauan pemasarannya sangat terbatas.
4
 

Dari penjabaran latar belakang di atas , peneliti tertarik untuk melakukan 

penelitian lebih lanjut tentang masalah strategi pemasaran produk ikan asin ini 

karena dilihat dari lamanya usaha ini  yang masih berjalan sampai sekarang. Oleh 

karena itu perlu dilakukan penelitian terkait masalah tersebut, maka peneliti 

tertarik untuk mengangkat judul “Strategi Marketing Ikan Asin Masyarakat 

Nelayan Di Desa Rantebelu Kecematan Larompong Kabupaten Luwu” 

B. Batasan Masalah 

Diperlukan batasan-batasan masalah atau fokus masalah dalam penelitian 

ini agar lebih terarah pada ruang lingkup masalah yang akan  diteliti yaitu seputar 

strategi marketing atau pemasaran ikan asin di Desa Rantebelu. 

C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diungkapkan sebelumnya, 

maka masalah pokok yang dibahas dalam proposal ini adalah : 

1. Bagaimana strategi Marketing ikan asin dalam meningkatkan pendapatan 

masyarakat nelayan Desa Rantebelu Kec. Larompong Kab. Luwu?  

2. Apa saja Faktor penghambat dalam keberhasilan usaha ikan asin 

masyarakat Nelayan Desa Rantebelu Kec. Larompong Kab. Luwu?  

 

                                                             
4
 Nanda Aprilia: “Str tegi Pengemb ng n Produksi Ik n Asin  Di Kelur han Pasar 

Bel k ng Kot  Sibolg ” (Padangsidimpuan; Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam Institut Agama 

Islam Negeri Padangsidimpuan,2022), hal. 5 
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D. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah maka adapun tujuan dari penelitian ini 

adalah sebagai berikut : 

1. Untuk mengetahui strategi marketing ikan asin dalam meningkatkan 

pendapatan masyarakat nelayan Desa Rantebelu Kec. Larompong Kab. 

Luwu 

2. Untuk mengetahui apa faktor penghambat dalam keberhasilan usaha ikan 

asin masyarakat Rantebelu Kec.Larompong Kab. Luwu 

E. Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan mampu memberikan manfaat, baik manfaat 

teoritis maupun manfaat praktis kepada pembaca : 

1. Manfaat Praktis 

a. Manfaat bagi peneliti 

Hasil penelitian ini dapat memberikan tambahan pengetahuan wawasan 

dalam strategi ikan asin dalam meningkatkan nilai jual pedagang ikan di 

Indonesia khususnya di desa Ratebelu Kec.Larompong Kab.Luwu 

b. Manfaat bagi Nelayan  

Hasil penelitian ini dapat memberi informasi tentang bagaimana strategi 

ikan asin dalam meningkatkan nilai jual beli pedagang ikan khususnya di 

lingkungan Rantebelu Kec.Larompong 

c. Manfaat Bagi Mayarakat 

Hasil penelitian ini diharapkan bisa menjadi sumber informasi bagi 

masyarakat yang ingin mengetahui tentang strategi pemasaran usaha ikan 
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asin dalam menongkatkan pendapatan masyrakat di Desa Rantebelu 

Kec.Larompong kab.Luwu. 

2. Manfaat Teoritis 

a. Manfaat Akademis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi keilmuan 

khususnya dalam strategi pemasaran. Hasil penelitian ini juga diharapkan 

dapat memberikan manfaat dan dapat digunakan sebagai literatur 

penelitian selanjutnya. 

b. Manfaat Bagi Pemerintah 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan dan 

wawasan mereka akan adanya potensi yang dimiliki Desa Rantebelu untuk 

dikembangkan serta meningkatkan peran pemrintah dalam mengawasi dan 

meminimalisir penggunaan bahan tambahan pangan yang dilarang 

penggunaannya. 
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BAB II 

KAJIAN TEORI 

A. Penelitian Terdahulu yang Relevan 

Dasat atau acuan yang berupa teori-teori atau temuan-temuan melalui 

beberapa hasil dari penelitian terdahulu merupakan hal yang sangat diperlukan 

dan dapat dijadikan sebagai data pendukung. Penelitian terdahulu relevan dengan 

permasalahan yang sedang dibahas oleh penulis yang perlu dijadikan acuan 

tersendiri. 

Penelitian yang relevan adalah penelitian yang digunakan sebagai referensi 

oleh peneliti untuk melakukan penelitian ini dan dimanfaatkan untuk 

memperlihatkan keaslian maka penelitian tidak melakukan penjiplakan dari 

penelitian terdahulu. Untuk itu, peneliti secara ringkas akan memaparkan hasil 

dari penelitian terdahulu yang dijadikan referensi bagi peneliti. 

Tabel 2.1 

Hasil Penelitian Terdahulu yang Relevan 

N0 Nama Peneliti dan 

Judul Penelitian 

Metode Penelitian Hasil Penelitian 

1. Rizka Amalia (2018) 

“Strategi Pemasaran 

Warung Coto Makassar 

dalam Meningkatkan 

Pendapatan (Studi 

kasus di Kelurahan 

Batupasi Kecamatan 

Wara Utara Kota 

Jenis Metode 

Penelitian yang 

digunakan adalah 

kualitatif. 

Hasil penelitian ini 

memperlihatkan strategi 

pemasaran  warung coto 

makassar ini yaitu strategi 

produk berupa 

menyediakan produk yang 

isinya lebih banyak dan 

lebih bervariasi, strategi 
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Palopo)” harga berupa harga yang 

dijangkau dengan produk 

yang lebih baik  akan 

menarik minat pembeli, 

strategi distribusi berupa 

mengantarkan langsung 

pemesanan konsumen ke 

tempat yang memesan dan 

strategi promosi yaitu 

memberikan potongan 

harga kepada pelanggan 

tetap.
5
 

 

2. Muhammad Bagus 

Wicaksono (2018) 

“potensi dan preferensi 

usaha budidaya buah 

naga sebagai upaya 

meningkatkan 

pendapatan masyarakat 

dalam perspektif 

ekonomi islam (studi 

kasus di Desa 

Lempuyang Bandar 

Kecamatan Way 

Pengubuan Kabupaten 

Lampung tengah)” 

Jenis metode 

penelitian yang 

digunakan adalah 

kualitatif 

Potensi usaha budidaya 

buah naga yang ada di 

Desa Lempuyang Bandar 

berpotensi cocok ditanam 

di wilayah Desa 

Lempuyang Bandar. 

Usaha budidaya buah 

naga yang selama ini 

sudah dijalankan mampu 

menambah penghasilan  

dari setiap pemilik usaha 

dan dari hasil budidaya 

tersebut mampu 

meningkatkan taraf hidup 

keluarga menjadi lebih 

                                                             
5
 Rizka Amalia, “Strategi Pemasaran Warung Coro Makassar Dalam Meningkatkan 

Pendapatan (Studi kasus di kelurahan Batupasi Kecamatan Wara Utara Kota Palopo)”, Skripsi: 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, IAIN Palopo, 2018, h. 54 
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baik dari sebelum 

membudidayakan buah 

naga.
6
 

 

3. Ahwal Laili et al. 

(2018) “Analisis 

pemasaran ikan kering 

di Desa Jangkar 

Kecamatan Jangkar 

Kabupaten Situbondo” 

Jenis metode 

penelitian yang 

digunakan adalah 

analisis deskriptif. 

Metode analisis 

deskriptif adalah  

statistik yang 

digunakan  untuk 

menganalisis data 

dengan cara 

mendekripsikan  

atau 

menggambarkan 

data yang telah 

terkumpul. 

Sistem pemasaran ikan 

kering yang sering 

digunakan pelaku usaha 

ikan kering di Desa 

Jangkar berupa sistem 

pemasaran distribusi 

melalui perantara agen  

atau penyalur maupun 

langsung pedagang besar 

yang datang ke pelaku 

usaha ikan kering. Ada 

juga yang langsung dijual 

ke konsumen dengan di 

jual ke pasar lokal. Untuk 

pemasaran ikan kering  

selain dipasarkan di 

daerah Situbondo sendiri, 

juga dipasarkan ke luar 

daerah.
7
 

 

4.  Nurul Auliah (2022) 

“upaya pemeberdayaan 

usaha ikan asin dalam 

Jenis metode 

penelitian yang 

digunakan adalah 

Ada dua jenis upaya yang 

dilakukan dalam 

pemberdayaan usaha ikan 

                                                             
6
 Muhammad Bagus Wicaksono, ”Potensi Preferensi Usaha Buddaya Buah Naga 

Sebagai Upaya Mneingkatkan Pendapatan masyarakat Dalam Perspektif Ekonomi Isl m”, 

(Skripsi: Fakultas Ekonomi Islam Universitas Islam Negeri Raden Intan Lampung, 2018), h.103 
7
 Ahwal laili et al. “Analisis Pemasaran Ikan Kering di Desa Jangkar Kecamatan 

Jangkar Kabupaten Situbondo”, (Skripsi: Fakultas Pertanian Universitas Abdurachman Saleh 

Situbondo, 2018), h. 57 
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meningkatkan 

pendapatan masyarakat  

Desa Kupa Kecamatan 

Mallusetasi Kabupaten 

barru” 

kualitatif dengan 

pendekatan 

deskriptif. 

asin  di Desa Kupa yaitu 

membeli ikan mentah 

untuk dikeringkan lalu 

dijual dan membeli ikan 

kering lalu dijual kembali. 

Emasaran ikan asin di 

Desa Kupa pada 

umumnya dilakukan 

secara grosir dan eceran 

langsung  dari pengusaha 

ikan asin kepada pembeli. 

Proses penjualan ikan asin 

tersebut berlaku bagi 

seluruh pengusaha ikan 

asin di Desa Kupa. 

Kontribusi usaha ikan asin 

di Desa Kupa rata-rata 

76,9% jumlah tersebut 

membuktikan bahwa 

penghasilan yang 

diperoleh membantu 

masyarakat untuk 

memenuhi kebutuhan 

sehari-harinya.
8
 

 

5. Sili Maryani (2021) 

“Strategi pemasaran 

pedagang ikan asin 

Jenis metode 

penelitian yang 

digunakan adalah 

Dalam melakukan strategi 

pemasaran yang dilakukan 

pedagang ikan asin dalam 

                                                             
8
 Nurul Auliah, “Upaya Pemberdayaan Usaha Ikan Asin Dalam Meningkatkan 

Pendapatan Masyarakat Desa Kupa kecamatan Mallusetasi Kabupaten Barru”, (Skripsi: Fakultas 

Ushuluddin, Adab, dan Dakwa Institut Agama Islam Negeri Pare-pare, 2021), h. 65. 
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melalui media sosial 

pada masa pandemi 

covid-19(studi kasus di 

kelurahan malabro 

kecamatan teluk segara 

kota bengkulu) 

kualitati, dengan 

pendekatan 

deskriptif 

masa pandemi covid-19 

yaitu dengan 

mempromosikan 

menggunakan media 

sisoal seperti, facebook, 

whatsapp, dan telepon 

seluler dan untuk 

mempertahankan 

kelangsungan usaha 

pedagang ikan asin 

pemanfaatan internet dan 

media sosial merupakan 

strategi yang sangat tepat 

ditengah pandemi covid-

19.
9
 

 

B. Deskripsi Teori 

1. Pengertian Strategi 

Strategi berasal dari bahasa Yunani yaitu strategos yang berarti jenderal. 

Kata stategi secara harfiah berarti “seni para jenderal”. Kata ini muncul pada 

perhatian utama manajemen puncak organisasi. Secara khusus, yang dimaksud 

dengan strategi adalah “penepatan” misi perusahaan, penerapan susunan 

organisasi dengan mengingat kekuatan eksternal dan internal, perumusan 

                                                             
9
 Sili Maryani, “ Strategi Pemasaran Pedagang Ikan Asin Melalui media Sosial Pada 

Masa Pandemi Covid-19”, (Skripsi: Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Institut Agama Islam 

Negeri Bengkulu, 2021), h. 51. 
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kebijakan tertentu untuk mencapai sasaran dan memastikan implementasinya 

secara tepat, sehinggah tujuan dan sasaran uatama organisasi akan tercapai.
10

 

Menurut Pearce dan Robinson, Strategi adalah rencana main suatu 

perusahaan, strategi mencerminkan kesadaran perusahaan mengenai bagaimana, 

kapan dan dimana ia harus bersaing menghadapi lawan dengan maksud dan tujuan 

untuk apa.
11

 

 Menurut Kennet Andrew, strategi merupakan suatu pola sasaran, maksud 

dan tujuan dan kebijakan, serta rencana-rencana penting untuk mencapai tujuan, 

yang dinyatakan dengan cara seperti menetapkan bisnis yang dianut atau yang 

akan dianut oleh perusahaan.
12

 

Dari beberapa pengertian strategi menurut beberapa ahli maka dapat 

disimpulkan bahwa strategi merupakan pendekatan secara penuh yang 

berhubungan dengan pelaksanaan ide atau gagasan perencanaan dan pelaksanaan 

suatu kegiatan dalam kurun waktu tertentu. Strategi agar lebih baik harus 

memiliki koordinasi tim kerja, mempunyai identifikasi faktor pendukung yang 

sama dengan prinsip-prinsip rencana untuk kedepannya yang dibuat oleh 

perusahaan dan implementasikan dalam proses organisasi untuk mencapai tujuan 

yang telah ditetapkan. 

Strategi merupakan langkah-langkah yang harus dijalankan oleh suatu 

perusahaan untuk mencapai tujuan. Terkadang langkah yang harus dihadapi 

sangat rumit, namun ada pula langkah yang relatif mudah. Disamping itu banyak 

                                                             
10

 Winardi, Entrepreneur dan Entrepreneurship, Jakarta : Kencana, 2004, h, 106. 
11

 M. Manullang, Manajemen Strategi (Yogyakarta: Perdana Publishing, 2016),  h, 18-19 
12

 Pandji Anoraga,  Manajemen Bisnis (Jakarta: Cet.I PT Rineka Cipta, 1997), h. 339 
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rintangan atau cobaan yang dihadapi untuk mencapai tujuan. Oleh karena itu, 

setiap langkah harus dijalankan secara hati-hati dan terarah. 

Dalam islam bagian pertama yang terpenting dalam untuk mencapai 

tujuan-tujuan islam adalah tercapainya semua aspek kehidupan keduniaan dengan 

aspek spiritual untuk menghasilkan suatu peningkatan moral, tidak satupun 

sasaran yang akan dapat diwujudkan dan kesejahteraan manusia yang hakiki sulit 

untuk dicapai. Kesejahteraan manusia hanya dapat direalisasikan dengan 

pemenuhan kebutuhan material dan spritual manusia, sehinggah dari salah satu 

dari kedua aspek tersebut tidak ada yang diabaikan.
13

 

Pada umumnya strategi harus diturunkan dari analisa terhadap tiga 

elemen, yaitu : masalah dan peluang, sasaran serta sumber daya dan kompetisi. 

Strategi harus sejalan dengan sasaran, dicapai dengan sumber daya yang ada dan 

diperhitungkan akan ada, serta memperhitungkan peluang serta ancaman yang 

mungkin timbul pada lingkungan. 

2. Pengertian Marketing (Pemasaran) 

Pengertian Marketing menurut Kotler adalah proses sosial dan 

manajerial di mana individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan dan 

keinginan mereka dengan menciptakan, menawarkan, dan menukarkan bernilai 

satu sama lain. Berdasarkan teori kotler dapat disimpulkan bahwa marketing 

memiliki arti luas dibanding penjualan, pemasaran mencakup usaha perusahaan 

yang ditandai dengan mengidetifikasi kebutuhan konsumen yang perlu dipuaskan, 

menentukan harga pokok sesuai, menentukan cara promosi dan penjualan produk 
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tersebut. Jadi, pemasaran juga merupakan kegiatan saling berhubungan sebagai 

sati sistem untuk mendapatkan laba.
14

 

Pemasaran adalah sebuah proses kemasyarakatan individu dan kelompok 

memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, 

menawarkan dan secara bebas mempertukarkan produk dan jasa yang bernilai 

dengan orang lain. 

Menurut Stanton dikutip dari penelitian Moh Rusdi adalah suatu sistem 

keseluruhan dari kegiatan bisnis yang ditunjukan untuk merencanakan, 

menentukan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang 

memuaskan kebutuhan berdasarkan kepada pembeli yang ada maupun pembeli 

potensial. Kegiatan pemasaran bukan sekedar menjual produk akan tetapi harus 

memperhatikan konsumen sesuai kebutuhan yaitu kepuasan konsumen lebih 

diutamakan, kepuasan konsumen menjadi prioritas uatama dalam meningkatkan 

penjualan.
15

 

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang dilakukan 

perusahaan dalam rangka mencapai tujuan yang mempertahankan kelangsungan 

hidup untuk berkembang, dan mendapatkan laba, perusahaan juga merupakan 

faktor penting dalam memenuhi kebutuhan konsumen. Untuk itu kegiatan 

pemasaran harus dapat memberikan kepuasan konsumen jika perusahaan tersebut 

menginginkan usahanya tetap berjalan terus atau menginginkan konsumen 

mempunyai pandangan yang baik terhadap perusahaan. Pengusaha yang sudah 

                                                             
14

 Yusran Darmawan, “Teori M rketing Philip Kotler”, Blog Yusran 

Darmawan,https//www.google.co.id(Dikutip Pada 17 Desember 2022 Pukul 9:17  
15

 Moh Rusdi, “Strategi Pemasaran Untuk Menigkatkan Volume Penjualan Pada 

Perusahaan Genting Ud. Berkah Jaya,” Jurnal Studi Manajemen dan Bisnis 6, no. 2 (2019). 



16 

 

 
 

mulai mengenal bahwa pemasaran merupakan faktor penting untuk mencapai 

sukses perusahaan, khususnya dalam hal memasarkan produknya, setiap 

perusahaan akan berusaha keras untuk mengetahui adanya cara dan falsafah baru 

yang terlibat dalam kegiatan pemasaran ayng disebut dengan konsep pemasaran.
16

 

Dari semua definisi di atas dapat kita ketahui bahwa pemasaran sebagai 

suatu sistem kegiatan-kegiatan yang saling berhubungan, ditujukan untuk 

merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang 

dan jasa kepada kelompok pembeli yang berlaku universal dan juga pemasaran 

merupakan faktor pentiing untuk mencapai kesuksesan perusahaan, khususnya 

dalam hal memasarkan produknya. 

Dalam ruang lingkup pemasaran ada konsep yang  mendasari aktivitas 

pemasaran perusahaan. 

a. Konsep produksi 

Konsep produksi dalam hal ini meyakini bahwa konsumen akan lebih 

menyukai produk-produk yang tersedia dimana-mana serta dengan harga yang 

murah. 

b. Konsep produk 

Konsep produk meyakini bahwa konsumen akan lebih menyukai produk-

produk yang menawarkan kualitas yang baik, kinerja, maupun fitur-fitur inovatif. 

c. Konsep penjualan 

Konsep penjualan meyakini bahwa apabila konsumen dan pelaku bisnis 

dibiarkan saja, maka mereka tidak akan membeli dalam jumlah yang memadai 
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produk-produk perusahaan. perusahaan harus melakukan usaha penjualan serta 

promosi yang agresif. 

d. Konsep pemasaran 

Konsep pemasaran berkeyakinan bahwa kunci untuk mencapai tujuan 

perusahaan meliputi usaha perusahaan untuk menjadi lebih efektif dari para 

pesaing dalam hal menciptakan, menyampaikan, serta mengkomunikasikan 

kepada pasar sasaran yang ditetapkan nilai manfaat bagi para konsumen. 

e. Konsep pemasaran sosial 

Konsep ini berkeyakinan bahwa tugas perusahaan ialah menetapkan 

kebutuhan, keinginan serta kepentingan pasar sasaran dan memberikan kepuasan 

yang diinginkan serta lebih efektif dan efisien  dari pada pesaingnya dengan cara-

cara menjaga ataupun meningkatkan kesejahteraan konsumen dan masyarakat 

luas. 

f. Konsep pemasaran global 

Konsep ini lebih mengacu pada faktor-faktor lingkungan yang dapat 

mempengaruhi marketing. Tujuan akhir darikonsep marketing ini ialah 

pemenuhansekuruh kebutuhan masyarakat serta memberikan dampak manfaat 

kepada semua pihak yang terlibat dalam perusahaan tersebut.
17

 

g. Nilai  

Nilai adalah estimasi konsumen terhadap kapasitas produk secara 

keseluruhan untuk memuaskan kebutuhannya. Misalnya rom ingin menempuh 

perjalanan 3 mil ke kantornya dia dapat menggunkan sejumlah produk seperti 
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mobil, motor, sepeda, atau bus. Setiap produk memiliki kapasitas yang berbeda 

untuk memuaskan sekelompok kebutuhannya. Bagaimana konsumen harus 

memutuskan produk mana yang memuaskan.
18

 

 Adapun dalam islam pemasaran syariah (syariah marketing) adalah 

sebuah disiplin ilmu bisnis strategi yang mengarahkan proses penciptaan, 

penawaran dan perubahan values dari satu inisiator kepada stakeholdernya, yang 

dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akan dan prinsip-prinsip dalam 

islam.
19

 

Di dalam konsep pemasaran diajarkan bahwa kegiatan pemasaran suatu 

perusahaan harus dimulai dengan usaha mengenal dan merumuskan keinginan dan 

kebutuhan dari konsumen. Kemudian perusahaan menyesuaikan kegiatannya agar 

dapat memuaskan kebutuhan konsumen dengan cara efektif dan efisien. Maksud 

dari efisien disini adalah dalam pemenuhan kebutuhan konsumen harus tepat dan 

tepat waktu, yaitu apa yang diinginkan konsumen dan kapan konsumen 

menginginkannya
20

 

3. Pemasaran Dalam Perfektif Islam 

Islam agama yang sangat luar biasa. Islam agama yang lengkap, yang 

berarti mengurusi semua hal yang ada dalam hidup manusia. Islam agama yang 

mampu menyeimbangkan dunia dan akhirat. Ajaran Islam lengkap karena Islam 

adalah agama terakhir sehinggah harus mampuh memecahkan berbagai masalah 

besar manusia. Islam menghalalkan umatnya berniaga, sepanjang perjalanan 

                                                             
18

 Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, h. 215-216 
19

 Rhenald Kasali, dkk, Modul Kewirausahaan Intuk Program Strata I, (Jakarta: PT. 

Mizan Publika, 2010) h. 146-147 
20

 Assauri, Sofjan. Manajemen Pemasaran. Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada. 2015. 

h.82 



19 

 

 
 

sejarah kaum muslimin merupakan simbol sebuah amanah dan dibidang 

perdagangan, mereka berjalan di atas adab islamiah. 

Semua aktivitas kehidupan perlu dilakukan berdasarkan perencanaan yang 

baik. Islam agama yang memberikan sintesis dan rencana yang dapat 

direalisasikan melalui rangsangan dan bimbingan. Konsep modern tentang 

perencanaan, yang harus dipahami dalam arti terbatas, diakui dalam Islam. Karena 

perencanaan seperti itu mencakup pemanfaatan sumber yang disediakan oleh 

Allah SWT dengan sebail-baiknya untuk kehidupan dan kesenangan manusia. 

Ada beberapa hal yang harus diperhatikan perusahaan dalam marketing 

yaitu: 

a. perusahaan harus dapat menjamin produknya 

jaminan yang dimaksud mencakup dua aspek material, yaitu mutu bahan 

pengelolahan, dan mutu penyajian, aspek non fisik mencakup kehalalan dan 

kesilaman dalam penyajian. 

b. Manfaat produk 

Produk bermanfaat apabila proses produksinya benar dan baik. Untuk 

meyakinkan seseorang terhadap kebaikan haruslah berdasarkan ilmu pengetahuan. 

c. Penjelasan mengenai sasaran atau costumer dari produk yang dimiliki oleh 

perusahaan. 

Ada empat karakteristik syariah marketing yang dapat menjadi panduan 

bagi para pemasar, yaitu sebagai berikut: 
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1. Teistis (rabbaniyah) 

Salah satu ciri khas marketing yang tidak dimilki dalam pemasaran 

konvensional yang dikenal selama ini adalah sifatnya yang religius (diniyyah). 

Jiwa seorang syariah marketer meyakini bahwa hukum-hukum syariat yang teistis 

atau bersifat ketuhanan ini adalah yang paling adil, paling sempurna, paling 

selaras dengan segala bentuk kebaikan, paling dapat mencegah segala bentuk 

kerusakan, paling mampu mewujudkan kebenaran, memusnahkan kebatilan dan 

menyebarluaskan kemaslahatan. Sebab itulah etika bisnis islam dalam produksi 

dan pemasaran yang sangat diutamakan. 

2. Etis (akhlaqiyya) 

Keistimewaan lain dari syariah marketing, selain karena teistis 

(rabbaniyah), juga karena ia sangat mengedepankan masalah akhlak (moral, etika) 

dalam seluruh aspek kehidupannya. Karena nilai-nilai moral dan etika adalah nilai 

yang bersifat universal, diajarkan oleh semua agama.
21

 

Makanan yang halal dan baik yang mejadi darah dan daging manusia akan 

membuat kita menjadi taat kepada Allah. Sebab konsumsi yang dapat 

mengantarkan manusia kepada ketakwaan harus memenuhi tiga syarat: materi 

yang halal, proses pengelolaan yang bersih dan penyajian yang islami. Dewasa ini 

sering kita jumpai cara pemasaran yangtidak etis,curang dan tidak profesional. 

Kiranya perlu dikaji bagaimana akhlak kita dalam kegiatan ekonomi secara 

keseluruhan.
22
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Dalam islam terdapat sembilan macam etika (akhlak) yang harus dimiliki 

seorang tenaga pemasaran yaitu: 

a. Memiliki kepribadian spiritual (taqwa) 

b. Berkepribaadian baik dan simpatik (shiddiq) 

c. Berlaku adil dalam berbisnis (al-adl) 

d. Melayani denga  rendah hati (khitmah) 

e. Selalu menepati janji (tahfit) 

f. Jujur dan terpercaya (amanah) 

g. Tidak melakukan suap (risywah) 

h. Tidak suka berburuk sangka 

i. Tidak suka menjelek-jelekka
23

 

3. Realistis (al-waqi’iyyah) 

Syariah marketing bukanlah konsep yang eksklusif, fanatis, 

antimodernitas, dan kaku. Syariah marketing adalah konsep pemasaran yang 

fleksibel, sebagaimana keluasan dan keluwesan syariah islamiah yang 

melandasinya. Pemasar syariah adalah para pemasar profesional dengan 

penampilan yang bersih, rapi dan bersahaja. Sehinggah, apapun model atau gaya 

berpakaian yang dikenakannya, bekerja dengan mengedepankan nilai-nilai 

religius, kesalahan, aspek moral dan kujujuran berdasarkan syariat dalam segala 

aktivitas pemasarannya adalah kunci dari keutamaannya. 
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4. Humanistis (al-insaniyyah) 

Keistimewaan syariah marketing yang lainnya adalah sifatnya yang 

humanistis universal, yaitu bahwa syariah diciptakan untuk manusia agar 

derajatnya terangkat, sifat kemanusiaannya terjaga, dan terpelihara. Misalnya 

dalam memasarkan berita tentu perlu menampilkan dua sisi dan dua argumen 

yang disertai dalil yang juga benar (bukan sengaja dianggap benar) 

Pemasaran dalam bisnis islam sangat mengedepankan adanya konsep 

rahmat dan rida, baik dari penjual, pembeli, sampai Allah SWT. Dengan 

demikian, aktivitas pemasaran haruslah didasari pada etika syariah dalam 

pemasaran.
24

 

4. Strategi Marketing (Strategi Pemasaran) 

Pada dasarnya strategi pemasaran memberikan arah dalam kaitannya 

dengan variabel-variabel seperti segmentasi pasar, identifikasi pasar sasaran, 

positioning, elemen bauran pemasaran, dan biaya bauran pemasaran. 

Dalamperanan strateginya, pemasaran mencakup setiap usaha untuk mencapai 

kesesuaian antara perusahaan dengan lingkungannya dalam rangka mencari 

pemecahan atas masalah penentuan dua pertimbangan poko. Pertama, bisnis apa 

yang digeluti. Kedua, bagaimana bisnis yang telah dipilh tersebut dapat dijalankan 

dengan sukses dalam lingkungan yang kompetitif atas dasar perspektif produk, 

harga, promosi, dan distribusi (bauran pemasaran) untuk melayani pasar sasaran.
25
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Strategi pemasaran merupakan suatu cara bagi suatu perusahaan secara 

keseluruhan dalam bidang pemasaran yang mana memberikan pedoman terhadap 

kegiatan yang dilakukan untuk mencapai tujuan pemasaran bagi perusahaan.
26

 

Strategi pemasaran adalah menetukan pasar target dan bauran pemasaran 

yang terkait. Strategi ini merupakan gambaran besar mengenai yang akan 

dilakukan oleh suatu perusahaan dsuatu pasar. Dibutuhkan dua bagian yang saling 

terkait. 

a. Pasar target yaitu dimana sekelompok pelanggan yang homogen yang ingin 

ditarik oleh perusahaan tersebut, 

b. Bauran pemasaran yaitu variabel-variabel yang akan diawasi yang disusun oleh 

perusahaan tersebut untuk memuaskan kelompok yang ditarget.
27

 

Strategi pemasaran merupakan satu upaya yang dilakukan untuk 

menciptakan atau ,mencapai sasaran pemasaran sesuai dengan harapan dalam 

mencapai keberhasilan. Sudah menjadi sunatullah bahwa segala sesuatu yang 

direncanakan oleh manusia, berhasil ataupun tidak, semua adalah ketentuan dari 

Allah swt. Karena Allah maha mengetahui segala yang terbaik bagi hambanya. 

Dalam islam, pelaksanaan suatu perencanaan harus bergerak kearah sintesis yang 

wajar antara pertumbuhan ekonomi dan keadilan sosial. Pelaksanaan perencanaan 

harus dilakukan melalui penerapan kebijaksanaan yang pragmatic, namun tetap 

konsisten dengan jiwa islami yang tidak terlepas dari tuntutan Al-qur‟an dan 
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hadis, serta sesuai dengan kode etik ekonomi islam selain itu, islam melarang 

adanya unsur manipulasi dalam kegiatan perdagangan termasuk pemasaran. 

Sasaran dari strategi ini untuk menciptakan penilaian bagi para konsumen 

serta membangun hubungan antara pedagang dan pembeli dalam arti sama-sama 

diuntungkan. Tujuannya adalah menjadi sebuah kegiatan dan dasar pemikiran 

untuk mengambil keputusan dalam kemampuan bisnis supaya bisa melakkan 

adaptasi dengan memakai media sebagai alat ukur dari hasil pemasaran tersebut 

berdasarkan standart prestasi yang menjadi ketentuan perusahaan serta tim 

pemasaran diharapkan dapat meningkatkan kualitas dan koordinasi disetiap 

individu-individu yang terlibat. Komponen dalam strategi pemasaran, sebagai 

berikut: 

a. Segmentasi (segmentation) 

Segmentasi adalah seni mengidentifikasika serta memanfaatkan peluang-

peluang yang muncul di pasar. Segmentasi adalah ilmu untuk melihat pasar 

berdasarkan variabel-variabel yang berkembang di tengah masyarakat. Dalam 

melihat pasar, perusahaan harus kreatif dan inovatif menyikapi perkembangan 

yang sedang terjadi, karena segmentasi merupakan langkah awal yang 

menentukan keseluruhan aktifitas perusahaan. Segmentasi memungkinkan 

perusahaan untuk lebih fokus dalam mengalokasikan sumber daya. Dengan cara-

cara yang kreatif dalam membagi pasar ke dalam beberapa segmen, perusahaan 

dapat menentukan di mana mereka harus memberikan  pelayanan terbaik dan di 

mana mereka mempunyai keunggulankompetitif paling besar.  
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Segmentasi pasar artinya membagi pasar menjadi beberapa kelompok 

konsumen yang berbeda yang mungkin memerlukan produk atau Marketing Mix 

yang berbeda pula. Segmentasi pasar perlu dilakukan mengingat di dalam suatu 

pasar terdapat banyak konsumen yang berbeda keinginan dan kebutuhannya oleh 

karena itu, setiap perbedaan memiliki potensi untuk menjadi pasar tersendiri. 

Seorang pemasar bertugas untuk mengidentifikasi jumlah dan sifat yang tepat dari 

segmen pasar dan memutuskanya sebagai target. Untuk melakukan segmentasi 

pasar terdiri dari beberapa variabel yang harus diperhatikan, tujuannya adalah 

agar segmentasi yang telah dilakukan tepat pada sasaran. Salah dalam 

menentukan variabel segmen maka akan berdampak pada gagalnya sasaran yang 

ingin dicapai. Variabel untuk melakukan segmentasi terdiri dari segmentasi pasa 

konsumen dan segmentasi pasar industrial.
28

 

Dasar-dasar untuk membuat segmentasi pasar konsumen dapat 

dikelompokkan menjadi empat, yaitu: 

1) Segmentasi berdasarkan geografik 

Segmentasi ini membagi pasar menjadi beberapa kelompok berdasarkan 

kondisi geografik (daerah), sehinggah dalam mengambil keputusan untuk 

pemasaran betul-betul melihat wilayah yang akan menjadi target pemasaran 

produk. 

2) Segmentasi berdasarkan demografik 

Segmentasi ini membagi pasar menjadi beberapa kelompok berdasarkan 

umur, jenis kelamin, pendapatan, pekerjaan, pendidikan, ras, dan lai-lain. 
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Segmen ini merupakan dasar yang paling populer untuk membuat segmen 

kelompok pelanggan dalam pembuatan produk tertentu. 

3) Segmentasi berdasarkan psikografik 

Segmentasi ini membagi kelompok pembeli yang berbeda-beda 

berdasarkan karakteristik kelas sosial, gaya hidup atau kepribadian. 

 

4) Segmentasi tingkah laku 

Segmentasi ini berdasarkan selera masyarakat terhadap jenis produk yang 

ditawarkan. Variabel perilaku membagi pasar atas dasar how they buy dan 

mengacu pada krgiatan perilaku yang terjadi secara konkrit.
29

 

b. Target (Targeting)  

Setelah membagi-bagi dan memetakan pasar dalam beberapa segmen, 

selanjutnya yang dilakukan adalah penentuan target pasar akan di bidik. Targeting 

adalah strategi mengalokasikan sumber daya perusahaan secara efektif, karena 

sumber daya yang dimiliki terbatas. Dengan menetukan target yang  akan dibidik, 

usaha akan lebih terarah. 

Ada tiga kriteria yang harus dipenuhi perusahaan pada saat mengevaluasi 

dan menentukan segmen mana yang mau ditarget. 

1) Memastikan bahwa segmen pasar yang dipilih itu akan cukup 

menguntungkan di masa mendatang (Market growth). 

2) Strategi targeting itu harus didasarkan pada keunggulan daya saing 

perusahaan. Keunggulan daya saing merupakan cara-cara untuk mengukur 
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apakah perusahaan itu memiliki kekuatan yang memadai untuk 

mendominasi segmen pasar yang dipilih. 

3) Melihat situasi persaingan yang terjadi. Semakin tinggi tingkat persaingan, 

perusahan perlu mengoptimalkan segala usaha yang ada secara efektif dan 

efisien sehinggah targeting yang dilakukan akan sesuai dengan keadaan 

yang ada di pasar. 

c. Positioning  

Positioning adalah strategi untuk merebut posisi di benak konsumen, 

sehinggah strategi ini menyangkut begaimana membangun kepercayaan, 

kayakinan, dan kompetisi bagi pelanggan. Konsumen memegang peranan kunci 

untuk pembelian dan pamakain produk-produk perusahaan. Tersedianya berbagai 

pilihan yang masing-masing mempunyai sisi positif dan negatifnya membuat 

konsumen selalu membanding-bandingkan produk yang ditawarkan perusahaan  

satu dengan perusahaan lainnya. Untuk itu,  Positionong diperlukanagar citra 

terhadap produk atau perusahaan dapat terbentuk sesuai dengan niat dan tujuan 

dari perusahaan. 

Jadi, positioning memegang peranan dalam memasarkan produk-produk 

perusahaan. Karena membangun positioning  berarti membangun kepercayaan 

dari konsumen. Membangun kepercayaan berarti menunjukkan komitmen bahwa 

perushaan itu menawarkan sesuatu yang lebih jika dibandingkan perusahaan lain. 

5. Bauran Pemasaran  

Bauran premasaran merupakan kegiatan pemasaran yang terpadu, 

menunjang satu sama lain dengan cara mempengaruhi konsumen untuk membeli 
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suatu produk/jasa. Menurut Basu Swastha dan Ibnu Sukotjo, bauran pemasaran 

adalah kombinasi dari empat variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari 

sistem pemasaran yakni produk, struktur harga, kegiatan promosi dan sistem 

distribusi.
30

  

Menurut Kotler dan Amstrong bauran pemasaran adalah instrument alat 

pemasaran faktor yang dapat dikontrol produck, price, promotion, place yang 

terintegrasi bagi perusahaan guna menciptakan respon yang dibutuhkan pada 

sasaran pasar, untuk itu terdapat beberapa aspek yang harus diperhatikan pada 

bauran pemasaran. Faktor tersebut adalah: 

a. Mengidentifikasi dengan tepat barang atau jasa yang dijual dan yang 

ditawarkan bagi pelanggan. 

b. Mengenali pasar incarannya dengan memajukan profit pelanggan yang 

ingin berbelanja barang. 

c. Mengenali kelebihan bersaing barang. 

d. Memastikan kualitas barang. 

e. Memeriksa di mana letak barang di benak ingatan pembeli. 

f. Memastikan dengan cara menyalurkan barang atau layanan. 

g. Merancangkan rencana promosi. 

h. Melaksanakan perhitungan penjualan
31

 

Strategi pemasaran adalah himpunan asas yang secara tepat, konsisten, dan 

layak dilaksanakan oleh perusahaan guna mencapai sasaran pasar yang dituju 

(target market) dalam jangka panjang dan tujuan perusahaan jangka panjang ( 
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objektive), dalam situasi persaingan tertentu. Dalam strategi pemasaran ini 

terdapat strategi bauran pemasaran, yang menempatkan posisi terbaikdari keempat 

komponen atau variabel pemasaran. Adapun  keempat komponen tersebut adalah 

sebagai berikut: 

1. Strategi produk (product) 

Menurut Philip Kotler bahwa produk adalah sesuatu yang ditawarkan 

perusahaan terhadap konsumen dan dapat digunakan atau dikonsumsi. Produk 

merupakan barang atau jasa yang dihasilkan oleh perusahaan sebagai sesuatu yang 

dipasarkan. Produk menjadi tolak ukur keberhasilan suatu perusahaan dimata 

konsumen, jika suatu produk mampu memberikan kepuasan kepada pelanggan 

maka perusahaan akan dipandang dan dinilai berhasil. Dan jika produk yang 

dihasilkan tidak mampu memenuhi keinginan pelanggan maka akan dinilai 

gagal.
32

 

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada pasar untuk 

mendapat perhatian, dimiliki, digunakan atau dikonsumsi yang mungkin dapat 

memuaskan harapan dan kebutuhan. Faktor-faktor yang terkandung dalam suatu 

produk adalah mutu/kualitas, penampilan (features), pilihan yang  ada (options), 

gaya (style), merek (brand names), pengemasan (packaging), ukuran (sizes), jenis 

(product lines), macam (product items), jaminan (warranties) dan pelayanan 

(service).
33

 

Tujuan utama strategi produk adalah untuk dapat mencapai sasaran yang 

dituju dengan meningkatkan kemampuan bersaing atau mengatasi persaingan. 
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Oleh karena itu, strategi produk sebenarnya merupakan strategi  pemasaran, 

sehingga gagasan atau ide untuk melaksanakannya harus datang dari bagian atau 

bidang pemasaran. 

 

2. Strategi Harga (price) 

Harga merupakan nilai yang diberikan pada apa yang dipertukarkan. 

Harga bisa juga berarti kekuatan membeli untuk mencapai kepuasan dan 

manfaat.Semakin tinggi manfaat yang dirasaan seseorang dari barang atau jasa 

tertentu, semakin tinggi nilai tukar daribarang atau jasa tersebut.
34

 

Pengusaha perlu memikirkan tentang penetapan harga jual produknya 

secara tepat karena harga yang tidak tepat akan berakibat tidak menarik para 

pembeli untuk membeli barang tersebut. Penentuan harga jual haruslah dikirkan 

dengan baik-baik dan dalam hal ini terdapat beberapa dasar penetapan harga 

yaitu: 

a. Dasar Biaya 

Pada umumnya dalam penetapan harga, segala biaya turut 

diperhitungkan termasuk pula biaya overhead. Penetapan harga ini dapat 

dilakukan dengam cara penetapan harga secara mark-up, penetapan harga 

dengan cost plus, penetapan harga sasaran (target pricing). 

b. Dasar Konsumen 

Penetapan herga atas dasar selera atau prmintaan konsumen. Apabila 

selera atau permintaan konsumen menghendaki rendah maka harga jual  juga 
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ditetapkan rendah dan sebaliknya apabila harga jual ditetapkan rendah atau 

tinggi maka harga jualnya tinggi pula. Dengan menetepkan harga tertentu 

maka terbentuklah  citra atau image tertentu dari konsumen kepada 

perusahaan.  

c. Dasar persaingan 

Harga yang ditetapkan para pesaing perlu dipertimbangkan  dalam 

penetepan harga dari produk yang dihasilkan perusahaan. Dalam hal ini, 

kemungkinan harga yang ditetapkan oleh para pesaing atau mungkin lebih 

rendah (murah) atau lebih tinggi (mahal) dalam suatu persentase tertentu dari 

para pesaing
35

 

3. Strategi Promosi 

Promosi merupakan kegiatan marketing mix yang mengenalkan 

produknya kepada konsumen khususnya produk baru. Proses ini dilakukan 

berbagai cara dalam usaha meningkatkan penjualan. Promosi merupakan 

komponen utama. Halini terkait dengan biaya yang harus dimasukkan dalam 

harga. Beberapa promosi yang dapat dilakukan melalui promosi dari mulut ke 

mulut, media cetak, media elektronik maupun media promosi lainnya perusahaan 

berusaha untuk mempromosikan seluruh produk atau jasa baik langsung 

maupuntidak langsung. 

Perusahaan tidak bisa mengharapkan konsumen mengenal produk atau 

jasa tanpa melakukan promosi. Promosi merupakan saran yang paling ampuh 

untuk menarik dan mempertahankan konsumen. Salah satu tujuan promosi adalah 
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menginformasikan segala jenis produk dan berusaha menarik calon konsumen 

yang baru.  

Suatu perusahaan menggunakan promosi  penjualan untuk berbagai alasan. 

Aktivtas promosi penjualan tunggal dapat digunakan untuk mencapai satu atau 

beberapa promosi penjualan digunakan untuk mencapai satu atau sejumlah tujuan. 

Tujuan promosi di antaranya: 

a. Mengidentifikasi dan menarik konsumen baru 

b. Memperkenalkan produk baru 

c. Meningkatkan jumlah konsumen untuk produk yang telah dikenal luas 

d. Mendorong pengguna yang lebih banyak di antara konsumen 

e. Mengimbangi upaya pemasaran pihak pesaing
36

 

Promosi adalah suatu komunikasi informasi penjual dan pembeli yang 

bertujuan untuk merubah sikap dan tingkah laku pembeli, yang tadinya tidak 

mengenal menjadi mengenal sehinggah mejadi pembeli dan tetap mengingat 

produk tersebut. Promosi sebagai alat komuniksi untuk menghubungkan produsen 

dan konsumen agar mau membeli produk yang dijual dari keuntungan dan 

manfaat yang diperolehnya.
37

 

4. Strategi Distribusi (place) 

Penentuan lokasi dan distribusi baik untuk kantor cabang, kantor pusat, 

pabrik atau gudang serta sarana dan prasarana menjadi hal yang sangat penting. 

Hal ini dilakukan agar konsumen mudah menjangkau setiap lokasi yang ada serta 
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mendistribusikan barang atau jasa. Demikian pula sarana dan prasarana harus 

memberikan rasa yang nyaman dan aman kepada seluruh konsumennya.  

Tempat berarti berhubungan dengan dimana perusahaan harus bermarkas 

dan melakukan operasi atau kegiatannya, hal yang penting untuk melakukan 

semua kegiatan (fungsi) yang digunakan untuk menyalurkan produk dan status 

kepemilikannya dari produsen ke konsumen.
38

 

Dengan demikian, produsen harus mempertimbangkan saluran distribusi. 

Hal ini terkait dengan biaya-biaya yang harus dikeluarkan dalam menjual produk 

oleh perusahaan. adapun  saluran distribusi secara garis besar adalah muali dari 

mta rantai manufacture, grosir, pengecer besar, pengecer dan konsumen. Semakin 

bsnyak saluran distribusi yang digunakan dalam pemasaran produk maka semakin 

tinggi harga sampai di tingkat konsumen. 

6. Ikan Asin 

Ikan asin merupakan bahan makanan yang terbuat dari daging ikan yang 

diawetkan dengan menambahkan banyak garam. Sehingga bahan awetan ikan asin 

menjadi salah satu produk yang populer dan digemari oleh banyak orang 

khususnya di Indonesia. Namun yang banyak dilakukan oleh kebanyakan industri 

rumahan pembuatan ikan asin relatif sederhana dan tidak dengan perhitungan 

secara ilmiah. Dengan demikian praktikum pembuatan ikan asin yang dilakukan 

ini memiliki tujuan agar para mahasiswa mengetahui mutu ikan asin dari larutan 

garam dan jenis ikan dan dihasilkan ikan asin dengan konsentrasi tertentu dengan 

kualitas terbaik. 

                                                             
38

 Sadono Sukirno dkk, Pengantar Bisnis (Jakarta: Prendada Media, 2004), h.209. 



34 

 

 
 

Ikan asin merupkan salah satu lauk yang sudah lama dikenal oleh 

masyarakat Indonesia, dalam skala nasional ikan asin merupakan salah satu 

produk perikanan yang mempunyai kedudukan penting, hampir 65% produk 

perikanan masih diolah dan di awetkan dengan cara penggaraman. Tidak 

mengherankan apabila ikan asin termasuk dalam sembilan bahan pokok penting 

bagi kehidupan masyarakat.
39

 

C.  Kerangka Pikir 

Adapun yang menjadi kerangka pikir dalam penelitian ini yaitu 

  Gambar 2.1 

Karangka pikir 
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Dari kerangka pikir di atas dapat dilihat bahwa ikan asin di Desa 

Rantebelu Kecamatan Larompong Kabupaten Luwu menggunakan strategi 

pemasaran untuk memasarkan produknya, dimana strategi pemasaran adalah salah 

satu alat jitu untuk meningkatkan hasil penjualan. Strategi penjualan yang 

digunakan masyarakat adalah promosi, harga dan produk untuk menarik banyak 

konsumen. Setelah hasil penjualan meningkat maka penerapan strategi pemasaran 

oleh masyarakat dapat meningkatkan pendapatan atau hasil penjualan. 



36 

 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Waktu dan Tempat Penelitian 

1. Waktu Penelitian 

Waktu yang digunakan dalam penelitian ini adalah selama 2 bulan yakni 

24 Februari hingga 24 April 2023 setelah proposal penelitian diseminarkan serta 

dapat izin dari Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Palopo. Namun dalam 

waktu dua bulan tersebut peneliti belum dapat menyelesaikan, maka peneliti akan 

menambah waktu penelitian sesuai dengan permasalahan yang diteliti hinggah 

data dapat mencakupi untuk dianalisis. 

2. Tempat Penelitian 

Penelitian ini mengambil tempat di Desa Rantebelu, Kecamatan 

Larompong Kabupaten Luwu. Lokasi tersebut saya ambil karena daerah tersebut 

dekat dengan laut dan sebagian besar masyaraktnya mengelola hasil tangkapan 

ikan dari laut dijadikan ikan asin. 

B. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini yaitu penelitian 

kualitatif deskriptif, yaitu melakukan pengamatan langsung dilapangan,Di mana 

cara pengambilam data dilakukan wawancara langsung kepada informan 

penelitian dengan mengedepankan proses interaksi komunikasi yang mendalam 

dengan persetujuan informan.
40
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Deskriptif yaitu sebagai kegiatan yag meliputi pengumpulan data dalam 

rangka menjawab pertanyaan yang menyangkut keadaan pada waktu yang sedang 

berjalan dari pokok suatu penelitian, penelitian deskriptif ini bertujuan untuk 

mendeskripsikan atau menjelaskan suatu hal apa adanya, sehinggah membereikan 

gambaran yang jelas tentang situasi-situasi dilapangan yang apa adanya, menkaji 

makna-makna yang ada dalam informasi dengan memahami fenomena tentang 

apa yang dialami oleh subjek penelitian misalnya perilaku, tindakan, motivasi, 

persepsi sesuai dengan ungkapan hati dalam bentuk kata-kata dan bahas pada 

suatu konteks yang alamiah, dan peneliti menggambarkan keadaan yang ada 

dilapangan tanpa mengubahnya.
41

 

Tujuan penelitian kualitatif adalah untuk mendapat uraian mendalam 

tentang ucapan, tingkah laku yang dapat diamati dari suatu individu, kelompok, 

masyarakat maupun organisasi tertentu yang dikaji dari sudut pandang yang utuh 

dan menyeluruh. 

C. Fokus Penelitian 

Fokus dari penelitian ini yaitu untuk mengetahui strategi pemasaran dalam 

upaya meningkatkan pendapatan masyarakat Desa Rantebelu Kec. Larompong  

Kab. Luwu. Penulis menentukan lokasi penelitian di Desa Rantebelu karena 

merupakan tempat yang belum pernah diteliti mengenai peningkatan pendapatan 

masyarakat selama menggunakan strategi pemasaran untuk ikan asin tersebut dan 

juga merupakan tempat strategis yang berhubungan dengan masalah yang telah 

dipaparkan.  
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D. Jenis dan Sumber data 

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini meliputi data primer, Yaitu 

sebuah data yang diperoleh secara langsung dari penelitian dengan menggunakan 

alat pengambilan data secara langsung dari informan sebagai data yang dicari. 

Data yang dimaksud yaitu data dari kelompok masyarakat Desa Rantebelu Kec. 

Larompong Kab. Luwu yang diperoleh dengan wawancara langsung kepada 

responden peneliti. 

E. Instrumen Penelitian 

Dalam penelitian kualitatif yang menjadi instrumen adalah peneliti itu 

sendiri, dimana peneliti adalah sebagai instrumen kunci, peneliti menjadi human 

human instrumen yang berfungsi menetapkan fokus penelitian, memilih informan, 

melakukan pengumpulan data yaitu wawancara, observasi, dokumentasi dan 

membuat kesimpulan. 

F. Teknik pengumpulan data 

Teknik mengumpulkan sebuah data dalam proses penelitian. Penulis 

menggunaka tiga metode pengumpulan data sebagai berikut: 

1. Observasi (pengamatan) 

 Peneliti mengadakan peninjauan serta pencatatan-pencatatan tentang 

pelaku atau sasaran, dalam hal masyarakat di Desa Rantebelu kecamatan 

Larompong kabupaten luwu.Untuk kelengkapan peneliti, peneliti menggunakan 

field noes untuk peneliti di lapangan.  

Pada teknik ini peneliti melakukan pengamatan langsung di lapangan 

untuk mengetahui masalah dan keadaan sebenarnya terhadap yang diteliti, 
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observasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah observasi non partisipan 

yang merupakan teknik yang paling lazim digunakan dalam penelitian kualitatif.
42

 

Observasi adalah penelitian atau pengamatan secara langsung kelapangan 

untuk mendapatkan informasi dan mengetahui permasalahan yang diteliti. 

Observasi menurut kenyataan yang terjadi di lapangan dapat diartikan dengan 

kata-kata yang cermat dan tepat apa yang diamati, mencatatnya kemudian 

mengelolanya dan diteliti. Dalam hal ini peneliti mengadakan penelitian 

mengadakan penelitian dengan cara mengumpulkan data secara langsung ke 

tempat penelitian, melalui pengamatan di lapangan tergadap aktivitas yang akan 

dilakukan untuk mendapatkan data tertulis yang dianggap relevan.  

2. Wawancara (interview) 

Wawancara adalah teknik pengumpulan data yang digunakan peneliti 

untuk mendapatkan keterangan-keterangan lisan melalui bercakap-cakap dan 

bertatap muka dengan orang yang dapat memberikan keterangan pada peneliti. 

Wawancara dapat dipakai untuk melengkapi  data yang diperoleh melalui 

observasi yang dengan rekaman serta foto.
43

 

Merupakan proses percakapan yang bertujuan untuk mengetahui secara 

lisan mengenai orang, kegiatan, kejadian, organisasi, motivasi, perasaan dan 

sebagainya. Dimana 2 orang atau lebih secara langsung berhadapan dengan 

responden. Wawancara adalah proses memperoleh keterangan untuk tujuan 

penelitian dengan cara tanya jawab para informan. 
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Informan dalam penelitian ini merupakan pedagang ikan asin yang baru 

diwawancarai berjumlah 4 orang untuk mendapatkan data informan yang banyak 

ataupun selengkapnya mungkin terkait dengan penelitian ini. Seperti jumlah orang 

yang memproduksi ikan asin, bagaimana strategi pemasaran ikan asin, bagaimana 

pendistribusian ikan asin tersebut. 

3. Dokumentasi 

Dokumentasi adalah kegiatan untuk merekam dan menyimpan berbagai 

data penting yang dihasilkan oleh kegiatan. Kegiatan dokumentasi pada penelitian 

digunakan untuk mendapatkan gambar atau foto pada saat melakukan penelitian. 

Kegiatan ini dilakukan agar dokumen tersebut dapat membantu dalam 

pemecahan masalah-masalah dalam penelitian yang dilakukan di Desa Rantebelu 

yang telah ditetapkan dan telah dijadikan objek penelitian oleh peneliti. 

G. Keabsahan Data 

Penelitian kualitatif, instrumen utamanya adalah manusia karena yang 

diperiksa adalah keabsahan datanya. Untuk menguji validitas dan keabsahan data 

penelitian maka digunakan teknik triangulasi. Triangulasi dilakukan menurut 

sumber yakni mengecek, menyaring data yang dikumpulkan dengan berbagai 

metode. Jadi setelah penulis melakukan penelitian dengan menggunakan metode 

observasi, wawancara, dan dokumentasi kemudian data hasil dari penelitian itu 

akan digabungkan sehingga saling melengkapi. 

Triangulasi dilakukan dengan cara membandingkan informasi atau data 

yang ada. Sebagaimana dikenal, dalam penelitian kualitatif peneliti menggunakan 

metode wawancara, observasi, dan survei. Untuk memperoleh kebenaran 



41 

 

 
 

informasi yang handal dan gambaran yang utuh mengenai informasi tertentu, 

peneliti bisa menggunakan metode wawancara dan observasi atau pengamatan 

untuk mengecek kebenarannya. Selain itu, peneliti juga bisa menggunakan 

informan yang berbeda untuk mengecek kebenaran informasi tersebut. Melalui 

berbagai perspektif atau pandangan diharapkan diperoleh hasil yang mendekati 

kebenaran. Karena itu, triangulasi tahap ini dilakukan jika data atau informasi 

yang diperoleh dari informan penelitian diragukan kebenarannya. Dngan 

demikian, jika data itu sudah jelas, triangulasi tidak perlu dilakukan. 

H. Teknik Analisis Data 

Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara sistematis data  

yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan dan bahan-bahan lain, 

sehinggah mudah dapat di pahami dan temuannya dapat di informasi kepada 

orang lain. Analisis data dilakukan dengan mengorganisasikan data, menjabarkan 

ke dalam unit-unit, memilih mana yang penting dan yang dapat dipelajari dan 

membuat kesimpulan yang dapat diceritakan kepada orang lain.
44

 

Penelitian ini memakai jenis analisis data kualitatif yang merupakan upaya 

yang dilakukan dengan jalan bekerja dengan data, mengelompokkan data, 

memilah-milahnya menjadi satuan yang dapat dikelola, mencari dan mendapatkan 

pola, mendapatkan apa yang penting dan apa yang dipelajari dan memutuskan apa 

yang dapat diceritakan kepada orang lain. 

Proses analisis data diawali dengan menelaah seluruh data yang tersedia 

dari berbagai sumber, yaitu dari wawancara, pengamatan yang sudah dituliskan 

                                                             
44

 Suharsimi Arikunto, 2006. Prosedur Penelitian: Suatu Pendekatan Praktis. Jakarta 

:Rineka Cipta. Hlm. 135 



42 

 

 
 

dalam catatan lapangan, dokumen pribadi, dokumen resmi, gambar, foto, dan 

sebagainya. Selanjutnya ditelaah dengan cara sebagai berikut: 

1. Pengumpulan Data 

Pengumpulan data baik melalui observasi langsung di lapangan kemudian 

wawancara mendalam terhadap informan yang  compatible terhadap penelitian 

untuk menunjang penelitian yang dilakukan agar memperoleh data sesuai dengan 

yang diharapkan. 

2. Reduksi data (Data Reduction) 

yaitu proses analisis data dimulai dengan menelaah seluruh data menjadi 

tahap yang krusial dalam penelitian kualitataif, karena data seringkali masih 

bercamput antara data yang signifikan dan data yang tidak signifikan dengan 

tujuan penelitian. Oleh karena itu, penelitian seharusnya mengenali karakteristik 

data yang telah dikumpulkan dengan membacanya dengan teliti, kemudian dipilih 

antara data yang signifikan dan data yang tidak signifikan. 

Reduksi data adalah suatu bentuk analisis data yang akan dipertajam, 

digolongkan, mengarahkan, dan membuang data/informasi yang tidak penting, 

sehinggah bisa menarik kesimpulan yang akan diambil. 

3. Penyajian data (Data Display) 

Setelah melalui reduksi data, langkah selanjutnya dalam analisis data 

adalah penyajian data atau sekumpulan informasi yang memungkinkan peneliti 

melakukan penarikan kesimpulan. Penyajian data adalah suatu kegiatan 

menghimpun setiap informasi yang didapat baik dalam bentuk teks ataupun 

wawancara agar dapat dipahami dan analisis sesuai dengan tujuan peneliti. 
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4. Penarikan kesimpulan 

Tahapan akhir ialah penarikan kesimpulan. Penarikan kesimpulan 

dilakukan secara cermat dengan melakukan verifikasi berupa tinjauan ulang pada 

catatan-catatan data yang didapatkan. Dimana dalam analisis yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah analisis deskriptif kualitatif yaitu menganalisa data 

yang bersifat penjelasan atau penguraian data dan iformasi yang kemudiaan 

dikaitkan dengan teori dan konsep-konsep yang mendukung pembahasan yang 

relevan kemudian diperoleh kesimpulan dari permasalahan penelitian ini
45

 

Penarikan kesimpulan merupakan proses terpenting dari analisis data. Pada 

tahap penarikan kesimpulan ini dilakukan pengukuran alur sebab akibat, 

menentukan kategori-kategori hasil penelitian. Penarikan kesimpulan dengan 

verifikasi dilakukan dengan melihat kembali kepada reduksi data maupun pada 

display data, sehinggah kesimpulan yang diambil tidak menyimpang dari data 

yang dianalisis.
46
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BAB IV 

 HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Hasil Penelitian 

1. Gambaran Lokasi Penelitian 

Desa Rantebelu awalnya adalah gabungan dari beberapa kampung yaitu 

Lalento, Rantebelu, Riwang,Tarere. Namun pada tahun 1965 keempat kampung 

tersebut digabung menjadi satu dan terbentuklah sebuah desa yang diberi nama 

desa Rantebelu terdiri dari 4 dusun yakni dusun Rantebelu, dusun Tarere, dusun 

riwang, dan dusun Lalento. Pada tahun 1985 Desa Rantebelu dimekarkan yaitu 

dusun Riwang dan dusun Lalento digabung manjadi satu. Kemudian pada tahun 

1993 Desa Rantebelu dimekarkan lagi yaitu dusun Tarere terbentuk sebuah desa 

yang diberi nama Desa Buntu Mata‟bing. Dari sisan pemekaran itu desa rantebelu 

membentuk 3 dusun yaitu dusun Rantebelu, dusuns Samba dan dusun Batulotong. 

Dan pada tahun 1999 dusun rantebelu dimekarkan menjadi 2 dusun hasil 

pemekarnnya yaitu dusun Buntukamassi. Sehinggah dusun yang ada di Desa 

Rantebelu sampai sekarang ada 4 dusun yaitu dusun Rantebelu, dusun samba, 

dusun Batulotong, dan dusun Buntukamassi. 

2. Letak Geografis dan Keadaan Demografis 

a. Letak dan Luas Wilayah 

  Desa Rantebelu merupakan salah satu desa dari desa / kelurahan yang 

terdapat di wilayah kecamatan Larompong yang terletak kurang lebih 5 km kearah 

barat ibu kota kecamtan Larompong. Desa Rantebelu mempunyai luas wilayah 
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kurang lebih 12 km, berada pada daerah daratan rendah, bukit dan laut. Desa 

Rantebelu mempunyai batas-batas sebagai berikut 

1) Sebelah Utara berbatasan sengan desa Buntu Mata‟bing 

2) Sebelah timur berbatasan dengan desa Babang 

3) Sebelah selatan berbatasan  dengan desa Riwang 

4) Sebelah barat berbatasan dengan desa komba 

b. Keadaan Demografis 

  Merupakan data-data penduduk yang ada di Desa Rantebelu Kecamatan 

Larompong Kabupaten Luwu berdasarkan jumlah penduduk, pendidikan dan  

mata pencarian masyarakat. 

1) Keadaan Jumlah Penduduk 

Tabel 4.1. Jumlah Penduduk Berdasarkan Jenis Kelamin Di Desa 

Rantebelu Kecamatan Larompong Kabupaten Luwu.  

Nama Dusun Laki-laki Perempuan Jumlah Jumlah kk 

Buntu Kamassi 245 255 500 91 

Keppe 815 873 1.688 317 

Samba 165 175 340 101 

Batulotong 447 475 922 203 

Total 1.670 1.775 3.450 712 

Sumber: Profil Desa Rantebelu, 2023 
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2) Mata pencarian masyarakat 

Tabel 4.2 Mata pencarian pokok masyarakat di Desa Rantebelu 

Kecamatan Larompong Kabupaten Luwu 

No Mata Pencarian Jumlah/orang Persentase (%) 

1. Petani 863 53.37 

2. Nelayan 427 26.28 

3. Pedagang 60 3.09 

4. Tukang 30 1.61 

5. PNS 127 7.73 

6. Polri 5 0.19 

7. Lain-lain 125 7.73 

 Jumlah 1.637 100 

Sumber: Kantor Desa Rantebelu, 2023 

3. Visi dan Misi Desa Rantebelu 

a. Visi  

  Visi desa Rantebelu adalah mewujudkan masyarakat desa Rantebelu yang 

sejahtera, aman, tentram, damai dan berwawasan yang luas serta betakwa 

kepada tuhan yang maha Esa. 

b. Misi  

1) Memantapkan nilai-nilai moral dan sosial budaya masyarakat. 

2) Melestarikan dan memanfaatkan sumber daya alam. 

3) Meningkatkan pengetahuan dan keterampilan masyarakat. 

4) Memantapkan sumber pendapatan, kekayaan dan keuangan. 
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5) Meningkatkan peran aktif masyarakat dalam pembangunan disegala 

bidang. 

6) Penguatan lembaga pemberdayaan masyarakat. 

4. Struktur Desa Rantebelu 

STRUKTUR ORGANISASI PEMERINTAHAN DESA RANTEBELU 

KECAMATAN LAROMPONG KABUPATEN LUWU 

 

Gambar 4.1 Struktur Desa Rantebelu 

 

 

 

 

Kepala Desa 

Musriadi, Sos 

Ketua BPD 
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5. Strategi marketing ikan asin dalam meningkatkan pendapatan 

masyarakat nelayan desa Rantebelu 

 Strategi pemasaran ialah pernyataan yang memberikan petunjuk tentang 

arah tujuan dari berbagai usaha yang penting untuk mencapai sasaran yang 

dikehendaki.
47

 

 Aspek dalam bauran pemasaran harus saling mendukung agar tujuan 

pemasaran dapat tercapai sesuai dengan pencapaian sasaran perusahaan. ini 

menunjukkan bahwa bauran pemasaran dapat menentukan tngkat keberhasilan 

pemasaran yang pada akhirnya dapat menimbulkan kepuasan konsumen.
48

 

 Strategi adalah suatu perencanaan yang didasari dari konsep yang ada 

untuk mencapai tujuan dari apa yang ingin dituju, oleh sebabnya sebagian besar 

para pengusaha besar atau kecil harus menambah strategi didalam perencanaan 

mereka. Adapun strategi yang bisa digunakan para pedagang ikan asin ialah suatu 

strategi yang memfokuskan pada perkembangan suatu penjualan mereka. Adapun 

teknik yang digunakan oleh masyarakat nelayan dalam strategi pemasarannya 

adalah dengan menggunakan Marketing Mix yakni 4p: Product, Price, Place, dan 

Promotion. 

a. Produk (product) 

 Untuk produk yang ditawarkan oleh para pedagang ikan asin pada pasar 

atau konsumen yaitu menyediakan berbagai jenis kan asin, seperti ikan asin teri, 

ikan asin baronang, ikan asin cakalang dan berbagai ikan laut lainnya. Seperti 

yang dipaparkan oleh Ibu Darmawati selaku pemilik usaha ikan asin berikut: 
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 “jenis ikan yang biasa kami gunakan untuk dibuat menjadi ikan asin itu 

seperti ikan baronang, ikan teri, ikan malaja dan ikan laut lainnya.”
49

 

 selain itu, pihak usaha juga selalu mengutamakan mutu produk yang 

dihasilkan baik dari segi rasa maupun harga jual produk. Oleh karena itu untuk 

menjaga mutu produk yang dihasilkan pihak usaha ikan asin ini menggunakan 

bahan baku yang yang berkualitas. Dari hasil wawancara juga mengatakan bahwa 

dalam pembuatan ikan asin selalu menggunakan bahan-bahan yang aman, 

berkualitas untuk bahan baku produksi ikan asin dan tanpa menggunakan bahan 

pengawet lainnya selain garam. 

b. Harga (price) 

 Dalam menetapkan harga pihak usaha ikan asin sangat 

mempertimbangkan dengan kebutuhan konsumen. Artinya ketika konsumen 

membutuhkan produk  yang banyak maka pihak usaha memberikan harga yang 

berbeda dengan yang lainnya. Selain itu, pihak usaha ikan asin  juga tetap 

mengikuti harga pasaran, meskipun harga bahan baku naik akan tetapi pihak 

pemilik usaha tidak menaikkan harga produknya, pihak usaha ikan asin hanya 

mengurangi isi produk dari sebelumnya. Seperti yang diungkapkan oleh pemilik 

usaha ikan asin sebagai berikut: 

“meski harga bahan baku atau bahan pokok naik tetapi kami tidak pernah 

menaikkan harga ikan asin kami, hanya saja kami mengurangi isi dari kemasan 

ikan asin kami dari biasanya”.
50
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 Harga yang ditawarkan oleh para pemilik usaha ikan asin juga bervariasi 

sekitar Rp.15.000- Rp.100.000 perkilonya. Tergantung jenis ikan asinnya juga. 

Seperti yang diungkapkan pemilik usaha kan asin sebagai berikut: 

“kalau harga ikan asin itu sendiri bermacam-macam mulai dari harga 

Rp.15.000 sampai Rp.100.000. harga ikan asin ini juga tergantung dari jenis 

ikannya”.
51

 

c. Promosi (Promotion) 

 Promosi yang dilakukan oleh para pemilik usaha ikan asin di Desa 

Rantebelu adalah selain memasarkan produknya melalui mulut kemulut para 

pemilik usaha ikan asin ini juga menggunakan media sosial seperti Whatsapp dan 

facebook untuk memasarkan produknya agar lebih diketahui masyarakat luas. 

Seperti yang dipaparkan oleh Ibu Rosdiana selaku pemilik usaha ikan asin 

sebaigai berikut: 

“D l m pem s r n produk ik n  sin k mi ini sel in deng n promosi d ri 

mulut kemulut kami juga memanfaat media sosial seperti Whatsapp  dan 

Facebook untuk mempromosik n produk k mi”.
52

 

d. Distribusi (Place) 

 Saluran distribusi yang efisien dapat menunjang sebuah perusahaan 

dalam proses pendistribusian produk kepada konsumen. Distribusi yang ada 

dalam usaha ikan asin ini melakukan kerja sama dengan pihak distributor, 

meskipun  dalam lingkungan kecil seperti, warung-warung atau , dan pengecer. 

Pihak pemilik usaha ikan asin menitipkan produknya pada warung-warung atau 
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toko yang menjadi langganannya untuk diperjual belikan. Jika barang atau produk 

rusak atau tidak terjual maka dikembalikan sesuai dengan kesepakatan. 

 Selain menitipkan produknya di warung atau toko, pemilik usaha ikan 

asin juga memiliki langganan yang setiap 1 minggu sekali datang langsung ke 

rumah pemilik usaha untuk mengambil pesanan ikan asin yang sudah dipesan 1 

minggu sebelumnya, dan menurut hasil wawancara langganan tersebut ikan asin 

tersebut akan di bawa ke luar daerah Desa Rantebelu seperti Suli, Belopa bahkan 

ke toraja. Bapak Tahang memaparkan sebagai berikut: 

“kami juga memiliki langganan yang setap 1 minggu sekali datang 

langsung untuk mengambil pesanan yang sudah dipesan sebelumnya, dan ikan 

asin itu akan di bawa ke daerah Belopa, suli bahkan sampai ke Toraja”.
53

 

 Adapun lokasi pembuatan atau lokasi produksi produk ikan asin ini 

yaitu berlokasikan sama dengan tempat tinggal pemilik usaha di Dusun 

Batulotong Desa Rantebelu Kecamatan Larompong Kabupaten Luwu. Selain itu 

yang juga diutamakan adalah kepuasan konsumen. Karena konsumen adalah 

modal utama strategi pemasaran untuk memenangkan persaingan. Apabila 

konsumen merasa tidak puas dengan produk dan pelayanan yang kita terapkan, 

kemungkinan besar konsumen tidak akan kembali dan bisa dikatakan akan 

berhenti menjadi konsumen atau pelanggan tetap kita.  

6. Apa saja penghambat dalam keberhasilan usaha ikan asin masyarakat 

nelayan Desa Rantebelu Kecamatan Larompong Kabupaten Luwu 

 Keberhasilan usaha ikan asin masyarakat nelayan desa Rantebelu, tidak 

bisa terlepas dari elemen penghambat dalam memproduksinya. Berdasarkan hasil 
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wawancara adapun penghambat dari keberhasilan usaha ikan asin ini sebagai 

berikut: 

a. Cuaca 

 cuaca mendung dan hujan pada tahap penjemuran atau pengawetan ikan 

akan menghambat  tingkat kesuksesan penjemuran ikan asin. Musim hujan dan 

musim ombak  besar juga menjadi tantangan karena sangat berakibat terhadap 

tingkat penghasilan dalam memproses ikan asin dan juga dalam penangkapan ikan 

di laut. 

b. Lahan atau tempat penjemuran 

 Hambatan lainnya yaitu sempitnya tempat atau lahan untuk menjemur 

ikan sehinggah mempengaruhi terhadap pendapatan ikan asin yang dihasilkan. 

Bapak Muhlis memaparkan sebagai berikut: 

“penghambatnya itu hanya dicuaca ketika proses penjemuran ikan asinnya, 

kalau cuaca panas ikannya juga akan cepat kering begitu sebaliknya kalau hujan 

ikannya bisa busuk. Tapi hujan biasanya juga tidak sampai seharian jadi ketika 

hujannya sudah berhenti dan cuaca kembali cerahkita jemur kembali ikannya, 

d n jik   d  ik n   ng busuk m k  kit  pis hk n”. 

 

B. Pembahasan  

1. Strategi marketing produk ikan asin masyarakat nelayan desa rantebelu 

kec.Lrompong Kab. Luwu 

 Pada uaraian sebelumnya telah dijelaskan tentang strategi marketing yang 

digunakan dalam memasarkaan produk ikan asin di Desa Rantebelu yaitu 

menggunakan strategi marketing mix, yakni: strategi produk, strategi harga, 

strategi distribusi dan strategi promosi.  
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 Marketing mix dapat dianggap sebagai solusi masalah yang mampu 

menjawab  setiap perkembangan permasalah dalam bidang pemasaran. Salah satu 

tujuan marketing mix ialah  bagaimana agar barang atau jasa yang ditawarkan 

disukai, dibutuhkan, dan dibeli oleh konsumen sehinggah memberikan kepuasan 

kepada konsumen dan memberkan keuntungan kepada pengusaha.
54

 

 Marketing mix menjadi elemen penting yang mendukung para pemilik 

usaha ikan asin di Desa Rantebelu dalam merengkuh pangsa pasar yang dituju. 

Dari hasil penelitian pemilik usaha ikan asin menerapkan marketing mix dalam 

meningkatkan pendapatan dan merengkuh persaingan. 

a. Produk (product) 

 Adapun hasil penelitian yang peneliti telah lakukan, peneliti melihat 

produk yang dijalankan oleh pemilik usaha ikan asin ini yang ditawarkan di pasar 

atau konsumen yaitu memiliki berbagai macam jenis ikan asin seperti ikan malaja, 

ikan teri, ikan cakalang serta beberapa jenis ikan laut lainnya. Oleh karen itu 

untuk menjaga mutu produk ikan asin yang dihasilkan menggunakan nahan baku 

yang berkualitas. 

 Produk yang diinginkan pelanggan adalah produk yang bermutu tinggi 

artinya produk yang berkualitas bagus dan harus bernilai lebih dari penawaran 

pesaing. Produk usaha bisnis yang dipersaingkan baik barang maupun jasa harus 

halal. Spesifkasinya harus sesuai dengan apa yang dharapkan konsumen untuk 

menghindari penipuan, kualitas terjamin dan berdaya saing. 
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 Dalam buku Rusydi Abubakar, Frederick A. dan Charles A. mengatakan, 

produk berupa bab   rang atau jasa yang kita kenal sehari-hari pada dasarnya 

mempunyai unsur-unsur yang penting untuk diperhatikan, yaitu:
55

 

1) Bahan baku 

Dalam menetepkan bahan apa yang digunakan sebaiknya harus 

dipertimbagkan apa yang diinginkan oleh pembeli, seberapa baik produk harus 

diciptakan, biaya pembuatan dan ketersediaan bahan tersebut. 

2) Kualitas 

Kualitas adalah ukuran suatu produk dalam mencapai tingkat mutu yang 

sesuai dengan fungsi penggunaannya.  

3) Keamanan 

Keamanan merupakan kondisi dari produk yang tidak membahayakan 

pemakainya, karena  perusahaan  tahu bahwa produk yang mana yang lebih 

dinginkan konsumen, banyak perusahaan  yang berhati-hati dalam mendesain 

dan memeriksa keamanan produknya. 

4) Jaminan 

Jaminan adalah tingkat kepastian yang diberikan perusahaan kepada 

pemakai produknya bahwa produk yang ditawarkan melalui sesuai dengan apa 

yang ditawarkan, sehinggah resiko yang dihadapi oleh konsumen menjadi 

kecil. 
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5) Keragaman 

Keragaman merupakan variasi atau macam-macam produk yang ditawarkan 

kepada konsumen atau pembeli, baik dari segi warna, model, ukuran, maupun 

rasa ataupun yang lainnya. 

6) Pelayanan 

Pelayanan adalah suatu bentuk bantuan, baik yang kelihatan maupun tidak 

kelihatan, yang diberikan kepada konsumen pada saat mereka membutuhkan 

atau menginginkan suatu produk. 

 Berdasarkan teori di atas peneliti menyimpulkan bahwa begitu pentingnya 

memperhatikan unsur-unsur pemasaran seperti yang telah dikemukakan di atas 

dalam memasarkan suatu produk dengan selalu memperhatikan kualitas produk 

yang dihasilkan serta produk apa saja yang diminati oleh konsumen, maka produk 

yang akan dijual di pasaran dan disukai olej konsumen. Oleh karena itu untuk 

menjaga kepercayaan konsumen pemilik usaha ikan asin di rantebelu selalu 

memperhatikan mutu produknya dengan menggunakan bahan baku yang 

berkualitas, terjamin, dan aman untuk dikonsumsi. Dengan mempunyai citra yang 

baik dimata pelanggan atau konsumen dapat meningkatkan konsumen dalam 

membeli produk yang dihasilkan dengan demikian pendapatan usaha ikan asin 

akan dapat mengalami kenaikan sesuai yang di targetkan oleh pemilik usaha. 

b. Harga (price) 

 Menurut Kotler dan Amstrong harga yaitu nilai tukar barang yang 

dinyatakan dalam bentuk uang yaitu beberapa uang yang dibebankan untuk suatu 
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produk atau layanan, jumlah nilai yang ditukar pelanggan untuk keuntungan 

memiliki atau menggunakan produk atau layanan.
56

 

 Harga merupakan sebuah konpensasi (uang atau barang) yang dibutuhkan 

untuk mendapatkan sejumlah kombinasi barang atau jasa. Penentuan harga sangat 

penting bagi manajemen perusahaan. harga yang ditetapkan harus dapat menutupi 

semua biaya yang telah dkeluarkan untuk produksi ditambah besarnya presentase 

laba yang dinginkan. Salah dalam menentukan harga akan berakibat fatal terhadap 

produk yang ditawarkan. Bila ingin memenangkan persaingan, maka harga harus 

kompetitif, dalam hal ini tidak diperkenankan membanting harga dengan tujuan 

menjatuhkan pesaing karena dalam pandangan islam sangat dilarang.
57

 

 Penentuan harga yang ditawarkan oleh pihak usaha ikan asin tetap 

mengikuti harga pasaran. Usaha ikan asin masyarakat nelayan desa Rantebelu 

mentaksir harga produk sesuai dengan kualitas produk. Mulai dari Rp.15.000 –

Rp.100.000 perkilonya. Harga ini juga tergantung jenis ikan asin apa yang akan 

dibeli. 

 Menurut Tjiptono, tujuan ditetapkan harga pada sebuah produk adalah 

untuk mencapai hal-hal senahai berikut: 

1) Mendapat posisi pasar. Misalnya penggunaan harga rendah untuk 

mendapatkan penjualan dan pangsa pasar. 
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2) Mencapai kinerja keuangan. Harga-harga dipilih untuk membantu 

pencapaian tujuan keuangan seperti kontribusi laba dan arus kas. 

3)  Penentuan posisi produk. Harga dapat digunakan untuk untuk 

meningkatkan citra produk, mempromosikan kegunaan produk, 

menciptakan kesadaran, dan tujuan penentuan posisi lainnya. 

4) Mempemgaruhi persaingan. Manajemen mungkin ingin menghambat para 

pesaing yang sekarang untuk tidak dapat masuk ke pasar atau untuk 

melakukan pemotongan harga.
58

 

Dari pemaparan tujuan yang dikemukakan oleh Tjiptono di atas peneliti 

dapat menyimpulkan bahwa penetapan harga pada usaha ikan asin di Desa 

Rantebelu mempengaruhi penjualan dan perkembangan usaha untuk tercapainya 

suatu target penjualan yang ditargetkan. Dalam penentuan harga ini juga mampu 

memberikan citra yang baik untuk pengusaha dan konsumen, sehinggah 

terjalinnya hubungan baik dan ini akan memberikan pengaruh yang sangat baik 

pula bagi perusahaan. 

c. Promosi (promotion) 

 Promosi merupakan kegiatan-kegiatan yang secara aktif dilakukan 

perusahaan untuk mendorong konsumen mebeli produk yang ditawarkan. Peran 

promosi dalan strategi pemasaran sangat penting supaya konsumen bisa mengenal 

serta memberikan informasi mengenai manfaat produk yang tawarkan. Dalam 

islam promosi harus bersifat jujur dan tidak menyimpang fakta yang ada, agar 

tidak ada unsur penipuan kepada konsumen. Pemilik usaha ikan asin di Desa 
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Rantebelu juga menerapkan hal ini dengan menjaga kepercayaan konsumen 

dengan menjaga kualitas produk yang ditawarkan agar konsumen tidak kecewa 

ataupun menganggap penipuan.
59

 Strategi promosi memiliki lima tujuan utama 

yaitu: 

1) Peningkatan volume penjualan. 

2) Peningkatan pembeli percobaan. 

3) Peningkatan pembelian berulang. 

4) Peningkatan loyalitas. 

5) Memperluas kegunaan.
60

 

 Menurut Abdul Manap, antara promosi dan produk tidak dapat dipisahkan, 

ini dua sejoli yang saling berangkulan untuk menuju suksesnya pemasaran. Di sini 

harus ada keseimbangan produk, sesuai dengan selera konsumen, dibarengi 

dengan teknk promosi yang tepat akan sangat membantu suksesnya usaha 

marketing. Termasuk kombinasi promosi ini adalah kegiatan-kegiatan periklanan, 

personal selling, promosi penjualan, yang kesemuanya oleh perusahaan 

dipergunakan untuk meningkatkan penjualan.
61

 

 Dari pemaparan diatas penulis dapat menyimpulkan bahwa pemasaran 

tidak hanya cukup dengan pengembangan produk, peningkatan kualitas, 

penetapan harga yang terjangkau akan tetapi yang terpenting adalah bagaimana 

produsen dapat berkomunikasi dengan konsumennya. Salah satu cara yang 

dilakukan pemilik usaha ikan asin di desa Rantebelu komunikas dengan 
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konsumen degan cara melakukan promosi. Promosi yang dilakukan oleh pemilik 

usaha ikan asin adalah dengan memasarkan produknya melalui mulutu kemulut, 

selain itu, pemilik usaha juga memanfaatkan media sosial seperti Whatsapp dan 

Facebook untuk memasarkan produknya agar lebih diketahui masyarakat luas. 

d. Distribusi (Place) 

 Istilah place dalam konsep marketing mix berarti pendistribusian barang 

keberbagai tempat. Berbagai jenis perusahaan menghasilkan barang atau jasa yang 

pasarnya tersebar keberbagai pelosok kota,  berbagai daerah dn bahkan negara. 

Pendistribusian barang perlu dilakukan secara efisien, dalam waktu yang singkat 

dan dengan biaya yang relative murah.
62

 

 Place atau tempat merupakan alat pemasaran perusahaan yang digunakan 

untuk menyediakan produk agar dapat dijangkau oleh konsumen. Dalam arti lain, 

tempat adalah saluran distribusi produk baik melalui perantara maupun lokasi 

perusahaan yang dijadikan sebagai gerai usaha.
63

 

 Fandy Tjiptono mengemukakan bahwa saluran distribusi merupakan suatu 

kegiatan pemasaran yang berusaha mempermudah dan  memperlancar 

penyampaian barang dan jasa dari produsen ke konsumen, sehinggah 

penggunaanya sesuai dengan yang diperlukan.
64

 

 Berdasarkan pemaparan Tjiptono di atas penulis dapat menyimpulkan 

bahwa dalam menjangkau suatun pasar yang luas membutuhkan saluran distribusi 

yang dapat menyampaikan barang ke  tangan konsumen. adapun saluran 
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distribusinya pemilik usaha ikan asin di Desa Rantebelu adalah dengan bekerja 

sama dengan phak distributor meskipun dalam tingkatan kecil seperti menitipkan 

produknya pada toko-toko dan warung yang sudah menjadi langganannya. Jika 

barang atau produk rusak atau tidak terjual maka dikembalikan sesuai dengan 

kesepakatan. 

 Selain menitipkan produknya di warung atau toko, pemilik usaha ikan asn 

ini juga memilik langganan yang setiap 1 minggu sekali datang langsung 

mengambil kan asin yang sebelumnya sudah dipesan. Dan ikan asin itu akan di 

bawa keluar daerah rantebelu seperti Suli, Belopa bahkan ke Toraja. Semakin 

banyak saluran distribusi produk maka akan semakin mudah konsumen 

menemukan produk. Ketersediaan produk merupakan suatu bentuk keunggulan 

tersendiri. 

2. Faktor penghambat dalam keberhasilan usaha ikan asin masyarakat 

nelayan desa Rantebelu Kecamatan Larompong Kabupaten Luwu. 

 Keberhasilan usaha ikan asin masyarakat nelayan desa Rantebelu tidak 

lepas dari faktor-faktor penghambatnya. Adapun faktor penghambat keberhaasilan 

usaha ini yaitu: 

a. Cuaca 

 Cuaca menjadi faktor utama yang menjadi faktor penghambat dalam 

keberhasilan usaha ikan asin. mendung dan hujan dalam tahap penjemuran ikan 

akan menurunkan tingkat kesuksesan penjemuran ikan. Musim hujan dan 

ombak besar juga  menjadi tantangan karena sangat berakibat terhadap tingkat 

penghasilan dalam memproses ikan asin dan juga penangkapan ikan di laut.  
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b. Lahan atau tempat penjemuran 

 Selain cuaca faktor lainnya yaitu lahan atau tempat penjemuran ikan asin, 

sempitnya lahan penjemuran ikan juga akan mempengaruhi terhadap pendapatan 

ikan asin dihasilkan. 

Seperti yang 

 Akan tetapi para pemilik usaha ikan asin di deasa Rantebelu memiliki 

solusi sendiri dalam mengatasi faktor-faktor penghambat tersebut yaitu 

 Pertama, Jika cuaca mendung atau bahkan hujan turun mereka hanya akan 

menunggu hujan reda sambil mengangin-anginkan ikan di tempat yang sudah 

mereka buat untuk menyimpan ikan asin mereka. Kalau memang hujan reda dan 

cerah kembali mereka bisa langsung menjemur ikan tersebut. begitupun 

sebaliknya, jika cuaca terus mendung atau hujan dan ikan tidak terjemur maka 

mereka akan memilah ikan jika memang ada ikan busuk. Ikan yang sudah busuk 

atau tidak layak lagi biasanya mereka akan menjualnnya untuk dijadikan pakan 

ternak. 

 Kedua, solusi untuk sempitnya lahan penjemuran ikan asin, jika mereka 

menjemur ikan dalam jumlah banyak mereka akan menggunakan pemjemuran 

yang berbentuk seperti rak yang memiliki maksimal 3 susun dan melihat mana 

ikan yang sudah setengah kering, ikan sudah setengah kerng tersebut akan di 

jemur menggunakan rak tersebut. apabila tempat penjemuran masih tidak 

mencukupi maka mereka menggunkan lahan pemilik usaha lain untuk menjemur 

ikan tersebut dengan persetujuan dengan pemilik lahan. Karena pada dasarnya 

mereka memang saling membantu jika ada yang memang membutuhkan bantuan. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan  

1. Strategi marketing masyarakat nelayan desa Rantebelu menggunakan 

marketing mix dalam usahanya yaitu product, price, place,  dan promotion. 

Produk yang ditawarkan atau jenis ikan asin yang ditawarkan ada beberapa 

macam yaitu seperti: ikan asin teri, ikan asin baranang, ikan cakalang dan masi 

ada beberapa ikan laut lainnya. Dalam penetapan harga pemilik usaha ikan asin 

mengikuti harga normal di pasaran. Promosi yang dilakukan pemilik ikan asin 

desa rantebelu mereka memanfaat media sosial seperti Whatsapp dan 

Facebook agar lebih diketahui masyarakat luas. selain itu mereka juga 

memasarkan produknya melalui mulut kemulut. Distribusi pihak usaha ikan 

asin bekerja sama dengan distributor, meskipun dalam lingkungan kecil seperti 

warung atau toko-toko dan pengecer. 

2. Sedangkan faktor penghambat masyarakat nelayan desa rantebelu dalam 

menjalankan usaha ikan asin mereka ada di cuaca yang kadang hujan 

sehinggah menghambat lajunya tingkat penjemuran ikan asin. Serta lahan yang 

tidak cukup luas dalam menampung ikan yang akan dijemur dan gelombang 

kecil yang dapat menghambat hasil tangkapan ikan di laut. 

B. Saran  

 Masyarakat desa hendaknya melakukan inovasi dalam 

pengembangan produk ikan asin seperti packing untuk menambah nilai jual atau 

menjadikan produk ikan asin sebagai oleh-oleh khas dari dari desa buntu 
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matabing, dan perlunya dukungan dari pemerintah desa dari segi materi seperti 

alat produksi, tempat penjemuran yang modern serta pemerintah desa juga bisa 

memberikan bantuan dari segi non materi seperti memberikan pelatihan dalam 

pengemasan hasil dari ikan asin, pelatihan dalam pengolahan ikan ataupu 

permasaran hassil produksi secara berkala. 

Dan jika sudah ada pelatihan masyarakat perlu mengaplikasikan hasil dari 

pelatihan yang diberikan oleh dinas maupun perangkat desa agar usahanya lebih 

berkembang lagi 
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Lampiran 1 Pedoman Wawancara 

1. Bagamana Strategi Bapak\Ibu dalam menjalankan usaha ikan asin ini 

dalam meningkatkan pendapatan anda? 

2. Sudah berapa lama usaha ikan asin ini berjalan? 

3. Jenis ikan apa saja yang biasa dibuat menjadi ikan asin dan berapa harga 

satuan/kilo tersebut? 

4. Bagaiman strategi pemasaran/marketing atau penjualan produk ikan asin 

ini? 

5. Bagaimana sistem pendistrbusian ikan asin tersebut? 

6. Berapa omzet/pendapatan dalam sebulan dan apakah mencukupi 

kebutuhan sehari-hari anda? 

7. Apakah ada perbedaan pendapatan antara musim hujan dan musim panas? 

8. Berapa lama proses pembuatan produk ikan asin ini? 

9. Apa saja faktor penghambat dalam keberlangsungan usaha ikan asin anda? 
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