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ABSTRACT 

 

The problems that are studied in this thesis are as follows: (1) How does the 

development and marketing of lightweight bricks influence the life of the Mariana 

community, (2) what are the obstacles faced by PT. Hebel Sirod by the development 

and marketing of Light Bricks. The benefits of this research are expected to be 

useful for the community so that people know more about the advantages of 

lightweight brick and increase public interest in the use of lightweight brick, as 

input for companies to further increase their development and marketing 

production. The research to be carried out by the author at the Hebel Sirod Limited 

Liability Company uses qualitative research, called the qualitative method because 

the problem relates to a businessman who sells lightweight bricks. The respondents 

in this study are the owners of PT. Hebel Sirod. Data collection techniques in this 

study used interviews, documentation, and observation techniques. The research 

results obtained in this study are the influence of the development and marketing of 

light bricks which has several positive and negative opinions in the life of the 

Mariana community as stated by several sources that this company opens up 

employment opportunities which greatly help the economy of the community 

around PT. Hebel Sirod. Not a few also feel the negative impact of the activities 

carried out by employees at the company, the obstacles faced by PT. Hebel Sirod 

due to the development and marketing of lightweight bricks due to the higher price 

of the product compared to other bricks. The other obstacle is the local residents 

who protest because the employees like to turn on the music at a very loud volume 

and other obstacles that become an obstacle due to bad access roads to the company. 

 

Keywords: Strategy, Development, Islamic Marketing 
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ABSTRAK 

 

Permasalahan yang menjadi kajian dalam skripsi ini adalah sebagai berikut: (1) 

Bagaimana Pengaruh Pengembangan dan Pemasaran Bata Ringan Terhadap 

Kehidupan Masyarakat Mariana, (2) Bagaimana Kendala Yang Dihadapi PT. Hebel 

Sirod oleh adanya pengemangan dan pemasaran Bata Ringan. Manfaat dari 

penelitian ini adalah diharapkan bermanfaat bagi masyarakat agar masyarakat lebih 

mengetahui keunggulan dari Bata Ringan serta meningkatkan minat masyarakat 

terhadap penggunaan Bata Ringan, sebagai bahan masukan untuk perusahaan agar 

lebih meningkatkan produksi  pengembangan dan pemasarannya. Penelitian yang 

akan dilakukan oleh penulis di Perseroan Terbatas Hebel Sirod menggunakan 

penelitian kualitatif, disebut dengan metode kualitatif karena permasalahan 

berhubungan dengan seorang usahawan yang menjual Bata Ringan. Adapun 

responden dalam penelitian ini adalah pemilik PT. Hebel Sirod.Teknik 

pengumpulan data pada penelitian ini menggunakan teknik wawancara (interview), 

dokumentasi, dan observasi. Hasil penelitian diperoleh dalam penelitian ini adalah 

pengaruh pengembangan dan pemasaran bata ringan memiliki beberapa pendapat 

positif maupun negatif di kehidupan masyarakat Mariana seperti hal yang dikatakan 

beberapa narasumber bahwasanya perusahaan ini membuka lapangan pekerjaan 

yang dimana hal itu sangat membantu perekonomian masyarakat sekitar PT. Hebel 

Sirod. Tidak sedikit juga yang merasakan dampak negatif dari aktivitas yang 

dilakukan para karyawan di perusahaan tersebut, kendala yang dihadapi PT. Hebel 

Sirod oleh adanya pengembangan dan pemasaran Bata Ringan dikarenakan harga 

produk yang lebih mahal dibandingkan bata lain.  Adapun kendala lainnya yaitu 

adanya warga sekitar yang protes dikarenakan para karyawan suka menghidupkan 

musik dengan volume yang sangat keras dan serta kendala lain yang jadi 

penghambat dikarenakan akses jalan menuju perusahaan yang jelek. 

 

Kata Kunci :Strategi, Pengembangan, Pemasaran Syari’ah 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Masalah pengangguran dan kemiskinan dialami oleh setiap bangsa di seluruh 

dunia. Jawaban atas pertanyaan bagaimana bangsa-bangsa bisa mengatasinya 

begitu sulit ditemukan. Banyak program sudah disusun dan diterapkan.Jutaan 

rupiah sudah diinvestasikan untuk menciptakan proyekproyek yang bisa 

mengentaskan kemiskinan.Namunpengangguran dan kemiskinan masih tetap ada 

di abad ke-21 ini. 

Kemampuan di bidang wirausaha oleh setiap komponen  masyarakat dapat 

menghasilkan sebuah efek domino bagi perubahan ekonomi dan sosial. 

Kewirausahaan bagaikan sebuah kunci vital untuk membuka setiap potensi 

ekonomi manusia.Dengan maraknya pembangunan gedung gedung dijaman 

sekarang,Sentra usaha pembuatan batu bata ringan di Desa Mariana Kecamatan 

Banyuasin I mempunyai peran yang sangat strategis dalam meningkatkan 

kesejahteraan masyarakat, namun mempunyai permasalahan dalam 

mengembangkannya salah satunya adalah produk yang dihasilkan masih monoton 

dan kurang diketahui oleh khalayak banyak.Maka penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui bagaimana strategi pengembangan dan pemasaran yang cocok untuk 

PT. Hebel Sirod. 

Strategi adalah pendekatan secara keseluruhan yang berkaitan dengan 

pelaksanaan gagasan, perencanaan, dan eksekusi sebuah aktivitas dalam kurun 
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waktu tertentu. Didalam strategi yang baik terdapat koordinasi tim kerja, memiliki 

tema, mengidentifikasi faktor pendukung yang sesuai dengan prinsip-prinsip 

pelaksanaan gagasan secara rasional, efisien dalam pendanaan, dan memiliki taktik 

untuk mencapai tujuan secara efektif.1 

Pengembangan adalah suatu usaha untuk meningkatkan kemampuan teknis, 

teoritis, konseptual, dan moral sesuai dengan kebutuhan melalui pendidikan dan 

latihan. Pengembangan adalah suatu proses mendesain pembelajaran secara logis, 

dan sistematis dalam rangka untuk menetapkan segala sesuatu yang akan 

dilaksanakan dalam proses kegiatan belajar dengan memperhatikan potensi dan 

kompetensi peserta didik.2 

Penelitian pengembangan adalah suatu atau langkah-langkah untuk 

mengembangkan suatu produk baru atau menyempurnakan produk yang telah ada, 

yang dapat dipertanggung jawabkan. Tujuan dari penelitian ini yaitu untuk 

menghasilkan produk baru melalui pengembangan. Berdasarkan pengertian 

pengembangan yang telah diuraikan yang dimaksud dengan pengembangan adalah 

suatu proses untuk menjadikan potensi yang ada menjadi sesuatu yang lebih baik 

dan berguna sedangkan penelitian dan pengembangan adalah suatu proses atau 

langkah-langkah untuk mengembangkan suatu produk atau menyempurnakan 

produk yang telah ada menjadi produk yang dapat dipertanggung jawabkan.3 

 
1Fandi Tjiptono, Strategi Pemasaran, Cet. Ke-II (Yogyakarta: Andi,2000) hal: 17 
2Abdul Majid, Perencanaan Pembelajaran, (Bandung: Remaja Rosdakarya, 2005), hal. 24. 
3Hamdani Hamid, Pengembangan Sistem Pendidikan di Indonesia, (Bandung : Pustaka 

Setia,2013), h. 125. 
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Dalam usaha meningkatkan kegunaan batu bata ringan kepada masyarakat 

dan  meningkatkan  pendapatan  ekonomi  keluarga  dimana  lebih  ditekankan  pada 

strategi  pemasarannya.  Usaha  batu  bata  ringan  sekarang  ini  memang  memiliki 

peluang  yang  telah  berkurang  karena  adanya  batu  bata  merah jumbo  yang  

juga  biasa digunakan  dalam  bangunan,  dimana  rumah  kayu  sekarang  sudah  

banyak  yang digantikan dengan rumah batu, sekarang ini masyarakat lebih memilih 

rumah batu misalnya  saja  telah  banyak  dibangun  perumahan yang menggunakan 

batu bata ringan sebagai bahan materialnya. 

Seberapa penting strategi pemasaran produk batu bata ringan dalam hal 

meningkatkan penjualan pada usaha batu bata ringan. Oleh karena itu, persaingan 

semakin meningkat dan semua pengusaha harus lebih memperhatikan manajemen  

bisnis didalamnya  dan  aspek  lainnyaterutama  aspek  pemasaran. 

Strategi pemasaran pada dasarnya adalah cara yang tepat untuk memasarkan 

suatu produk atau jasa untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan oleh 

perusahaan yang bersangkutan. Praktik pemasaran pada dasarnya menggunakan 

strategi untuk memenuhi keperluan dan kebutuhan masyarakat. Dimulai dengan 

memenuhi kebutuhan masyarakat, kemudian menetapkan harga suatu produk atau 

jasa, mendistribusikan produk atau jasa yang dibutuhkan, dan kemudian melakukan 

promosi atau pemasaran. 

Menurut (Untari & Fajariana, 2018) Strategi pemasaran pada dasarnya adalah 

rencana yang menyeluruh, dan terpadu untuk pemasaran barang dan jasa. Dengan 

kata lain, strategi pemasaran adalah seperangkat tujuan dan sasaran kebijakan, serta 
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seperangkat aturan yang memandu pemasaran barang dan jasa. Strategi pemasaran 

adalah suatu rencana yang terkelola di bidang pemasaran untuk mencapai hasil yang 

optimal4. 

Menurut Rachmawati, Strategi pemasaran adalah rencana yang 

memungkinkan perusahaan untuk mengoptimalkan pemanfaatan sumber daya 

mereka untuk mencapai pemasaran dan tujuan perusahaan. 

Sedangkan Pemasaran dalam pandangan Islam merupakan sebuah disiplin 

strategis yang mengarahkan proses penciptaan, penawaran, dan perubahan values 

dari satu inisiator kepada stakeholder-nya, yang dalam keseluruhan prosesnya 

sesuai dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah Islami.5 

Bedanya adalah Pemasaran Syari'ah mengajarkan pemasar untuk jujur pada 

konsumen atau orang lain. Nilai-nilai syari'ah mencegah pemasar terperosok pada 

kelirumologi itu tadi karena ada nilainilai yang harus dijunjung oleh seorang 

pemasar. Pemasaran Syari'ah bukan hanya sebuah pemasaran yang ditambahkan 

syariah karena ada nilai-nilai lebih pada Pemasaran Syari'ah saja, tetapi lebih 

jauhnya pemasaran berperan dalam syariah, dan syari'ah berperan dalam 

pemasaran.6 

Tingkat persaingan dalam dunia bisnis menuntut setiap pemasar untuk 

mampu melaksanakan kegiatan pemasaran dengan lebih efektif dan efisien. 

 
4Untari, Dewi dan Dewi Endah Fajariana.2018. Strategi Pemasaran Melalui Media 

Sosial.Jurnal Sekretari dan Manajemen Vol. 2 No.2, September. 
5Rozali, Manajemen Pemasaran Islam, 7 Juli 2009. 
6Marketing-syariah,Webmaster, Marketing Syariah, 15 Juli 2009 
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Kegiatan pemasaran tersebut membutuhkan sebuah konsep pemasaran yang 

mendasar sesuai dengan kepentingan pemasar dan kebutuhan serta keinginan 

pelanggan.Sedangkan penjualan merupakan kegiatan dari pemasaran yang 

ditujukan untuk mengadakan pertukaran terhadap suatu produk dari produsen 

kepada konsumen. 

Tujuan penjualan tersebut dapat tercapai apabila penjualan dapat 

dilaksanakan seperti apa yang telah direncanakan. Oleh karena itu, untuk menarik 

konsumen melakukan pembelian maka perusahaan harus menerapkan strategi 

pemasaran yang tepat sesuai dengan kondisi pasar yang dihadapi dan perlu adanya 

cara untuk memajukan penjualan melalui periklanan, peragaan, penggunaan 

promosi secara luas guna mempengaruhi publik. 

Strategi penjualan berhubungan erat dengan strategi pemasaran yaitu strategi 

memasarkan produk/jasa ke pelanggan. Strategi pemasaran menurut Tjiptono 

(2010) adalah alat fundamental yang direncanakan untuk mencapai perusahaan 

dengan mengembangkan keunggulan bersaing dan berkesinambungan melalui 

pasar yang dimasuki dan program pemasaran yang digunakan untuk melayani pasar 

sasaran tersebut.7 

Strategi ini bertujuan untuk mencapai how win the market melalui empat 

komponen, yaitu segmentation, targeting, positioning, differentiation. Promosi 

adalah yaitu aktivitas pemasaran dengan cara menyebarkan informasi, 

mempengaruhi, membujuk dan/atau mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan 

 
7Tjiptono.(2010). Konsep Pemasaran. Malang, Banyumedia Publishing. 
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dan produknya agar bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk yang 

ditawarkan perusahaan tersebut menurut (Tjiptono, Fandy 2010).8 

Promosi berperan sebagai koordinasi upaya-upaya komunikasi pemasaran 

untuk mempengaruhi sikap atau perilaku. Promosi dapat dilakukan dengan lima 

cara yang digunakan perusahaan untuk mencapai tujuan iklan dan pemasarannya, 

yaitu penjualan personal selling (pribadi), adversting (periklanan), publicity ( 

pubikasi),sales promotion(promosi penjualan),public relation(hubungan 

masyarakat). Dari jenis strategi yang dijelaskan diatas, sebuah perusahaan akan 

mendapatkan kenaikan penjualan dengan lancar apabila menggunakan strategi yang 

tepat. 

Indonesia merupakan negara yang terletak di lokasi strategis yaitu 

terdapatnya dua lempeng. Tercatat ada puluhan gempa yang terjadi setiap menit. 

Tidak menutup kemungkinan akan terjadi gempa besar. Rumah-rumah yang tidak 

kuat menahan gempa akan rusak atau bahkan rubuh. Hal ini, membuat Bapak Sirod 

selaku Direktur PT. Hebel Sirod berinisiatif untuk memproduksi bata ringan. 

Bata ringan memiliki beberapa kelebihan dibanding dengan batu bata merah 

biasa. Seperti namanya, bata ringan ini memiliki bobot yang lebih ringan namun 

kuat seperti beton sehingga bata ringan tahan terhadap getaran. Bata ringan ini juga 

tahan air dan api dan juga memiliki bentuk yang proposional sehingga mudah untuk 

ditata. 

 
8Tjiptono, Fandy. 2012. Strategi Pemasaran. Edisi Ketujuh. Yogyakarta : Andi. 
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Industri bata ringan di Mariana, Palembang memang tidak terlalu menonjol. 

Hanya ada beberapa perusahaan yang bergerak dibidang produksi bata ringan di 

Palembang.Hal ini mendorong PT. Hebel Sirod berusaha lebih keras untuk menjadi 

perusahaan yang terdepan diantara para pesaingnya dengan menerapkan strategi 

penjualan yang mapan. 

Agar perusahaan tetap mampu bersaing dengan perusahaan lain yang 

mengeluarkan produk sejenis dan substasi, maka manajemen perusahaan harus 

mampu mengolah perusahaannya dengan baik. Tingkat persaingan dalam dunia 

bisnis menuntut setiap pemasar untuk mampu melaksanakan kegiatan pemasaran 

dengan lebih efektif dan efesien. Kegiatan pemasaran tersebut membutuhkan 

sebuah konsep pemasaran yang mendasar sesuai dengan kepentingan pemasar dan 

kebutuhan serta keinginan pelanggan. 

PT. Hebel Sirod  memiliki strategi penjualan yang disebut dengan strategi 

Jemput Bola. Strategi ini menguji kejelian manajer dalam melihat peluang yang ada 

di lapangan.Jemput bola merupakan strategi dimana pihak perusahaan melihat 

peluang dan kemudian pelanggannya pada perusahaan-perusahaan seperti 

perhotelan, perumahan, gedung-gedung, rumah sakit, dan pembangunan 

infrastruktur lainnya.Perusahaan ini menggunakan strategi promosi melalui media 

tenaga penjualan, spanduk, media sosial, dan mulut ke mulut.Suatu manajerial yang 

terdapat di dalamnya sangat membutuhkan perumusan strategi pemasaran yang 

tepat sebagai prioritas utama untuk menghadapi persaingan pada sebagian upaya 

mengembangkan pasar.Dengan demikian, peneliti merasa perlu adanya penelitian 

tentang bagaimana kendala pengembangan dan pemasaran yang dihadapi PT. Hebel Sirod  
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dengan judul “Strategi Pengembangan dan Pemasaran Syari'ah Usaha Bata Ringan 

di PT. Hebel Sirod Kelurahan Mariana Kecamatan Banyuasin I Kabupaten 

Banyuasin.” 

B. Rumusan Masalah 

1. Bagaimana Pengaruh Pengembangan dan Pemasaran Bata Ringan 

Terhadap Kehidupan Masyarakat Mariana? 

2. Bagaimana Kendala Yang Dihadapi PT. Hebel Sirod oleh adanya 

pengemangan dan pemasaran Bata Ringan? 

 

C. Fokus Penelitian 

Fokus penelitian adalah perumusan fokus pada intisari penelitian yang akan 

dilakukan. Dalam penelitian ini peneliti memfokuskanpenelitian pada Bagaimana PT. 

Hebel Sirod Melakukan pengembangan dan pemasaran yang sesuai syari'ah pada bata 

ringan serta apakah pengetahuan masyarakat berpengarung terhadap pengembangan 

dan pemasaran bata ringan di Mariana. 

 

D. Tujuan dan Manfaat Penelitian  

1. Tujuan Penelitian  

Pada umumnya, suatu penelitian bertujuan untuk menemukan, menguji, 

dan mengembangkan sutu pengetahuan. Sesuai masalah yang akan dibahas 

oleh peneliti, maka tujuan dari penulisan ini adalah sebagai berikut : 

a. Untuk mengetahui bagaimana strategi pengembangan dan pemasaran 

bata ringan di PT. Hebel Sirod 
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b. Untuk mengetahui apakah pengetahuan masyarakat meriana 

berpengaruh terhadap pemasaran Bata Ringan. 

2. Manfaat Penelitian  

a. Bagi Masyarakat 

Hasil penelitian ini diharapkan bermanfaat bagi masyarakat agar 

masyarakat lebih mengetahui keunggulan dari Bata Ringan serta 

meningkatkan minat masyarakat terhadap penggunaan Bata Ringan. 

b. Bagi Perusahaan  

Diharapkan sebagai bahan masukan untuk perusahaan agar lebih 

meningkatkan produksi pengembangan dan pemasarannya. 
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