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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

     Perkembangan UMKM di Indonesia sangat meningkat dengan didominasi 

oleh para industri di bidang kerajinan. Menurut Kementrian Perindustian 

(2019), UMKM mampu memberikan kontribusinya terhadap Produk 

Domestik Bruto (PDB) sebesar 60.3% dan kontribusi terhadap penyerapan 

tenaga kerja sebesar 97.2% (Kementrian Perindustrian, 2019). UMKM 

terutama pada bidang industri yaitu di bidang kerajinan yang saat ini masih 

diyakini sebagai salah satu bentuk usaha yang prospektif sangat bagus bagi 

Indonesia.  

     Di Indonesia definisi UMKM diatur dalam Undang-undang Republik 

Indonesia No. 20 Tahun 2008 tentang UMKM (Tambunan, 2009). Pasal 1 

dari UU tersebut menyatakan bahwa usaha mikro adalah usaha yang poduktif 

yang berdiri sendiri bukan anak perusahaan dan bukan anak cabang yang 

dikuasai, dimiliki, atau menjadi bagian langsung maupun tidak langsung. Dari  

usaha menengah atau usaha besar yang memenuhi kriteria usaha kecil yang 

sebagaimana yang di maksud dalam UU. 

      Sedangkan usaha ekonomi produktif yang berdiri oleh perorangan. Saat 

ini didunia bisnis sangat berkembang pesat dibuktikan dengan adanya 

berbagai jenis barang dan jasa yang ditawarkan kepada masyarakat, dalam 
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perekonomian saat ini bisnis berperan sangat penting bagi perubahan 

perkonomian dan pembangunan serta perkembangan industri selalu dimulai 

dengan perkembangan bisnis (Ahmad Hulaimi, 2017). Peningkatan 

perekonomian di Indonesia juga berimbas dengan meningkatnya 

pertumbuhan bisnis. Pertumbuhan bisnis yang ada dengan munculnya 

berbagai macam bisnis lainnya yang menimbulkan persaingan bisnis yang 

semakin tinggi. Dengan persaingan yang begitu tinggi para pelaku bisnis 

menggunakan segala cara untuk memasarkan dan mendapatkan keuntungan 

(profit) di segala bidang industri, tidak terkecuali di bidang industri kerajinan. 

     Salah satu proses yang erat kaitanya dengan industi adalah pemasaran 

produk. Pemasaran secara luas bermakna tukar menukar antara individu 

maupun organisasi yang melibatkan sebagian besar aspek kehidupan dalam 

masyarakat. Suatu produk yang telah dihasilkan oleh produsen tidak akan 

bernilai lebih jika tidak dipasarkan. Hal ini terutama disebabkan karena 

proses pemasaran akan menambah kegunaan dari produk yang ada meliputi 

kegunaan waktu, tempat dan pemilikan (Assuari, 2004). Melalui kegiatan 

pemasaran pula, produk dari produsen akan sampai ke tangan konsumen. 

Dengan adanya manajemen pada pemasaran diharapkan produk yang telah 

dihasilkan dapat menembus pasar untuk kemudian dikembangkan lebih lanjut 

melalui pengembangan pasar dan pengembangan produk. 

     Menurut S.P Hasibuan dalam bukunya Manajemen Dasar, Pengertian, dan 

Masalah, menjelasakan manajemen adalah ilmu dan seni yang mengatur 

pemanfaatan sumber daya manusia dan sumber-sumber lainnya secara efektif 
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dan efesien untuk mencapai suatu tujuan tertentu. Sedangkan pemasaran 

sendiri menurut Kothler dan Amstrong adalah sebuah proses sosial 

manajerial, di mana individu-individu dan kelompok-kelompok memperoleh 

apa yang mereka butuhkan dan mereka inginkan, melalui penciptaan dan 

pertukaran produk serta nilai dengan pihak lain (Amstrong, 2004). Adapun 

tujuan dari pemasaran adalah untuk memahami keinginan dan kebutuhan 

konsumen agar produk atau jasa sesuai bagi konsumen sehingga produk atau 

jasa tersebut dapat terjual dengan sendirinya (Sunyoto, 2012). 

      Manajemen pemasaran dikelompokan dalam empat aspek yang sering 

dikenal dengan marketing mix atau bauran pemasaran. Menurut Kothler dan 

Amstrong, bauran pemasaran (marketing mix) adalah kumpulan alat 

pemasaran taktis terkendala yang dipadukan perusahaan untuk menghasilkan 

respon yang diinginkannya di pasar sasaran. Bauran pemasaran terdiri dari 

empat kelompok variabel yang disebut “4P”, yaitu: Poduct (Produk), Price 

(Harga), Place (Tempat) Dan Promotion (Promosi) (kothler, 1997). 

     Sementara itu ruang lingkup kegiatan manajemen pemasaran meliputi 

analisis pasar, pemilihan target atau sasaran pasar, kebijakan dan strategi 

pemasaran, perencanaan, pengorganisasian, informasi dan pengendalian 

pemasaran (Amstrong, 2004). Para pelaku usaha harus mengetahui apa saja 

yang menjadi faktor-faktor  yang terdapat pada bisnis tersebut agar dapat 

melakukan strategi yang tepat dalam menjalankan bisnisnya. Dengan adanya 

manajemen pemasaran ini mampu mengelola dan memasarkan usaha dengan 

lebih baik lagi dengan strategi yang sudah dijalankan. 
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     Kota Yogyakarta sering dijuluki sebagai kota pelajar, namun bukan hanya 

di bidang pendidikannya saja. Di bidang lainnya seperti bidang pariwisata 

serta bidang industri kerjinan yang sangat banyak. Industri kerajinan yang ada 

diantaranya kerajinan gerabah, kerajinan batik, kerajinan perak, kerajinan 

bambu, kerajinan kayu dan lain sebagainya. 

     Kabupaten Bantul menjadi salah satu kabupaten yang ada di Kota 

Yogyakarta yang memiliki banyak industri kerajinan. Salah satunya ada di 

Dusun Dadapbong, Sendangsari, Pajangan, Bantul yang kebanyakan mata 

pencaharian masyarakat didesa tersebut berasal dari industri kerajinan. 

     Ruaya adalah kerajinan kayu yang bertempat di Dusun Dadapbong, 

Kelurahan Sendangsari, Kecamatan Pajangan, Kabupaten Bantul. Pemilik 

dari usaha ini ialah Bapak Dody Andri. Dengan mengajak 7 orang yang sudah 

ahli di bidang pertukangan kayu untuk melakukan produksi.  Pemasaran 

produk Kerajinan Kayu Ruaya ini menggunkan cara online dengan media 

sosial seperti Instagram, Facebook, Path serta Situs Web Kerajinan Kayu 

Ruaya sedangkan menggunakan cara offline dengan mengikuti aneka 

pameran kerajinan didalam negeri maupun mancanegara, seperti di Prancis, 

Rusia, Korea Selatan dan berbagai negara ASEAN. 
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Tabel 1. Data Ruaya 2018-2019 

 

          Berdasarkan wawancara yang peneliti lakukan dengan pemilik 

Kerajinan Kayu Ruaya (Bapak Doddy Andry) menurutnya 1 tahun terakhir 

ini penjualan Kerajinan Kayu Ruaya mengalami penurunan dan tidak ada 

perkembangan yang stabil. Sedangkan pemasaran produknya hanya melalui 

media sosial serta mengikuti pameran dan dari mulut ke mulut saja. Selain itu 

juga Keajinan Kayu Ruaya mempunyai kendala dalam memasarkan produk 

karena sumber daya manusia yang dimiliki belum secara maksimal untuk 

mempromosikan produknya (Andri, 2020). Meskipun dengan kondisi 

pemasaran yang belum berjalan baik, Kerajian Kayu Ruaya bisa bertahan 

dengan menerapkan strategi yang dinilai efektif untuk terus mengembangkan 

usahanya. 

     Dari hal tersebut peneliti berharap Kerajinan kayu ruaya ini bisa menjadi 

produk yang patut didorong dan dikembangkan melalui manajemen 

pemasaran yang lebih baik lagi. Peneliti ingin mengkaji lebih dalam lagi 

tentang “Manajemen Pemasaran Produk Dalam Meningkatkan 
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Profitabilitas Usaha (Studi Kasus Kerajinan Kayu Ruaya Dusun 

Dadapbong Kecamatan Pajangan Kabupaten Bantul)”. 

B. Identifikasi Masalah 

     Berdsarkan uraian latar belakang penelitian tersebut penelitian diatas, 

maka dapat diidentifikasikan masalah sebagai berikut: 

1. Banyaknya pesaing dalam bidang kerajinan kayu yang ada di Kota 

Yogyakarta. 

2. Volume penjualan pada Kerajinan Kayu Ruaya belum mencapai target 

yang diinginkan. 

3. Kerajinan Kayu Ruaya kurang maksimal dalam aspek mempromosi dan 

mengiklankan produknya sebagai salah satu kegiatan pemasaran untuk 

meningkatkan profitabilitas usaha. 

4. Faktor yang mempengaruhi pemilihan strategi pemasaran dalam Kerajinan 

Kayu Ruaya. 

5. Ada kendala-kendala yang dihadapi Kerajinan Kayu Ruaya dalam 

manajemen pemasaran. 

6. Tinjauan persepektif syariah terhadap manajemen pemasaran di Kerajinan 

Kayu Ruaya. 

C. Rumusan Masalah 

      Berdasarkan latar belakang masalah sebagaimana yang telah diuraikan 

diatas, maka dapat dirumuskan permasalahan penelitian sebagai berikut:   

1. Bagaimana manajemen pemasaran yang ada pada Kerajinan Kayu Ruaya ?  
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2. Apa saja pemasaran yang dilakukan oleh Kerajinan Kayu Ruaya dalam 

meningkatkan profitabilitas usaha? 

3. Apakah manajemen pemasaran di Kerajinan Kayu Ruaya sudah sesuai 

dengan persepektif syariah? 

D. Tujuan Masalah 

     Berdasarkan perumusan masalah tersebut diatas tujuan penelitian ini 

adalah sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui bagaimana manajemen pemasaran Kerajinan Kayu 

Ruaya. 

2. Untuk mengetahui pemasaran yang dilakukan Kerajinan Kayu Ruaya 

dalam meningkatkan profitabilitas usaha. 

3. Untuk mengetahui apakah manajemen pemasaran di Kerajinan Kayu 

Ruaya sudah sesuai dengan persepektif syariah. 

E. Manfaat Penelitian 

     Adapun manfaat penelitian ini bemanfaat secara teoritis dan praktis, 

sebagai berikut: 

1. Manfaat  Teoritis 

a. Menambah sumber pengetahuan mengenai manajemen pemasaran. 

b. Sumber infomasi yang sejenis bagi peneliti selanjutnya. 

2. Manfaat Praktisi 

a. Penelitian ini merupakan syarat kelulusan pada tingkat S1, serta 

menambah ilmu dan wawasan mengenai manajemen pemasaran 

produk Kerajinan Kayu Ruayu. 



 
 

8 
 

b. Untuk memberikan bahan evaluasi untuk meningkatkan profitabilitas 

usaha Kerajinan Kayu Ruayu. 

c. Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan pustaka sebagai 

pengetahuan khususnya dalam  hal menejemen pemasaran. Serta dapat 

digunakan sebagai pertimbangan dan tambahan informasi dalam 

melakukan penelitian selanjutnya. 
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BAB VI 

NASKAH PUBLIKASI 

A. Abstrak 

     Tujuan penelitian ini untuk mengetahui bagaimana manajemen pemasaran 

yang ada pada Kerajinan Kayu Ruaya, apa saja strategi pemasaran yang 

dilakukan oleh Kerajinan Kayu Ruaya dalam meningkatkan profitabilitas 

usaha serta apakah manajemen pemasaran di Kerajinan Kayu Ruaya sudah 

sesuai dengan persepektif syariah. Penelitian ini merupakan penelitian 

kualitatif. Subyek penelitian ini pada Kerajinan Kayu Ruaya. Metode yang 

digunkan pada penelitian ini adalah Observasi, Wawancara dan Dokumentasi, 

dengan menggunakan reduksi data, penyajian data dan penarikan kesimpulan. 

     Hasil analisis  menunjukan bahwa manajemen pemasaran kerajinan kayu 

ruaya yang berkaitan dengan proses manajemen pemasaran yang sudah 

dijalankan meliputi fungsi manajemen, di antaranya perencanaan, 

pengorganisasian  pengarahaan pengendalian dan evaluasi. Terkait strategi 

pemasaran yang dilakukan dalam meningkatkan profitabilitas usaha juga 

menggunakn strategi segmentasi pasar, strategi penetrsi pasar dan strategi 

umum perusahaan. Serta terkait manajemen pemasaran syariah menerapkan 

empat karakteristik pemasaran syariah, yaitu: Theistis (rabbaniyyah), Etis 

(akhlaqiah), Realistis (Al-Waq’iyah) dan Humanistis (Al-Insaniyah). 
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