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ABSTRAK

Muhammad Fatkhan Husni, 2021. Strategi Pemasaran Islam Dalam Upaya
Meningkatkan Penjualan Ditoko Baju Khoirurokhim Jenisari Gentengkulon
Genteng Banyuwangi. Skripsi, Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam Prodi
Ekonomi Syariah institut Agama Islam Darussalam.

Pembimbing : Dr. H. Abdul Kholiq Syafa'at, MA
Kata kunci:Bauran Pemasaran, Peningkatan penjualan, Strategi pemasaran syariah

Penelitian ini bertujuan untuk: menganalisis penerapan strategi pemasaran pada
Toko Baju Khoirurokhim dalam meningkatkan penjualan. Dan menganalisis kelebihan
dan kekurangan strategi pemasaran syariah pada Toko Baju Khoirurokhim Jenisari
Gentengkulon Genteng Banyuwangi.

Skripsi ini menggunakan metode penelitian kualitatif dengan jenis penelitian studi
kasus yaitu pengujian secara rinci terhadap satu latar atau satu orang objek atau satu
tempat penyimpanan dokumen atau satu peristiwa tertentu dengan data-data penelitian
yang dikumpulkan baik hasil dari wawancara, observasi maupun dokumentasi selama
mengadakan penelitian di Toko Baju Khoirurokhim Jenisari Gentengkulon Genteng
Banyuwangi.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa: strategi pemasaran pada Toko Baju
Khoirurokhim menggunakan metode marketing mix 9p 1c. Untuk strategi produk, harga
dan SDM serta pelayanan konsumen telah melakukan kegiatan tersebut dengan maksimal
namun untuk strategi tempat dan promosi pada Toko Baju Khoirurokhim masih minim
dalam pelaksanaan kegiatannya.

Dapat ditarik kesimpulan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan pada Toko Baju
Khoirurokhim telah melakukan strategi pemasaran secara islami dengan tidak menjual
beberapa produk seperti rokok alat kontrasepsi dan hal-hal yang bertentangan dengan
Islam.
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ABSTRACT

Muhammad Fatkhan Husni , 2021. Islamic Marketing Strategy In An Effort To
Increase Sales In Khoirurokhim Clothing Store Jenisari Gentengkulon
Genteng Banyuwangi. Thesis, Faculty of Economics and Islamic Business Study
Program of Islamic Economics Darussalam Islamic Institute.

Advisor: : Dr. H. Abdul Kholiq Syafa'at, MA

Keywords: Increasing Sales, Marketing Mix, Syariah Marketing Strategy

This study aims to: analyze the application of marketing strategies at Toko Baju
Khoirurokhim in increasing sales And analyze the advantages and disadvantages of
sharia marketing strategy at Toko Baju Khoirurokhim Jenisari Gentengkulon Genteng
Banyuwangi.

This thesis uses qualitative research methods with the type of case study research,
namely detailed testing of one background or one object or one document storage area or
one particular event with research data collected both from interviews, observations and
documentation during conducting research in Toko Baju Khoirurokhim Jenisari
Gentengkulon Genteng Banyuwangi.

The results of this study indicate that: the marketing strategy at Toko Baju
Khoirurokhim uses the 9p 1c marketing mix method. For product strategy, prices and
human resources as well as customer service have carried out these activities to the
maximum but for the strategy of place and promotion at Toko Baju Khoirurokhim is still
minimal in the implementation of its activities.

It can be concluded that the marketing strategy applied to Toko Baju Khoirurokhim
has carried out an Islamic marketing strategy by not selling some products such as
cigarettes, contraceptives and things that are contrary to Islam.
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HALAMAN TRANSLITERASI
ARAB-LATIN

Untuk kata yang sudah diserap atau sering digunakan dalam bahasa
indonesia, penulisannya disesuaikan dengan ejaan yang berlaku dalam bahasa
indonesia. Untuk kata yang belum diserap atau jarang digunakan dalam bahasa
indonesia, penulisannya sesuai dengan ketentuan sebagai berikut:

A. Konsonan Tunggal

Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab
dilambangkan dengan huruf, dalam pedoman ini sebagian dilambangkan dengan
huruf dan sebagian dilambangkan dengan tanda, dan sebagian lagi dilambangkan

dengan huruf dan tanda sekaligus.

Huruf | Nama Huruf Latin Keterangan
Arab
J Alif - tidak dilambangkan
(- ba’ B -
O ta’ T -
) 53’ $ s dengan satu titik di atas
z Jim J -
é ha’ h h dengan satu titik di bawah
é kha’ Kh -
; Dal D -
3 7al Z z dengan satu titik di atas
D ra’ R -
) Zai z -
B stn S -
u..u syin Sy -
U sad S s dengan satu titik di bawah

XVi



> dad d d dengan satu titik di bawah
L ta’ t t dengan satu titik di bawah
L za’ z z dengan satu titik di bawah
& ‘ain ‘ koma terbalik

é gain G -

kl fa’ F -

g qaf Q -

&l kaf K -

J lam L -

e mim M -

8 nin N -

1 ha’ H -

9 wawu W -

tidak dilambangkan -apostrof, tetapi lambang ini t_idak
c hamzah atan” dipergunakan untuk hamzah di awal
kata
S ya’ Y -

B. Konsonan Rangkap

Konsonan rangkap, termasuk tanda syaddah, ditulis rangkap. Contoh

\-‘4) ditulis rabbana
C. Ta’ marburahdi akhir kata

Transliterasinya menggunakan :

XVii



Ta’ marbutah yang mati atau mendapat harakat sukun, transliterasinya
h, kecuali untuk kata-kata Arab yang sudah terserap menjadi bahasa

Indonesia, seperti salat, zakat, dan sebagainya.

contoh : 43k gitulis  sathan
Pada kata yang terakhir dengan t@’ marbitah diikuti oleh kata yang

menggunakan kata sandang al serta bacaan kedua kata itu terpisah,
maka ta’ marbitah itu ditransliterasikan dengan h.

<% <0 2 s e
Contoh : JAL"\EH 4 9_) ditulis raudah al-atfal
Bila dihidupkan ditulis t.

<% U :‘. “ . o -
Contoh : Jﬁjﬁy‘ 4 9_) Jditulis raudatul agfal
Huruf ta marbuthah di akhir kata dapat dialihaksarakan sebagai t atau

dialihbunyikan sebagai h (pada pembacaan waqaf/berhenti). Bahasa

Indonesia dapat menyerap salah satu atau kedua kata tersebut.

| Transliterasi || Transkripsi waqaf || Kata serapan |
| Hagigat I Hagigah | Hakikat |
| mu’amalat " mu’amalah " muamalat, muamalah® |
| mu’jizat " mu’jizah " Mukjizat |
| Musyawarat || Musyawarah || musyawarat, musyawarah* |
| ru’yat I ru’ya | rukyat,’ rukyah |
| Shalat I Shalah | Salat |
| Surat || Surah || surat,” surah® > |
| syari’at " syari’ah " syariat," syariah |
Catatan:

! Penulisan kata yang disarankan oleh KBBI.

2
Kata ‘surat’ bermakna umum.
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¥ Kata ‘surah’ bermakna khusus. Kata ini yang disarankan oleh KBBI jika yang
dimaksud adalah surah Alquran.
D. Vokal Pendek

Harakat fathah ditulis a, kasrah ditulis i, dan dammah ditulis u.

P
- -

Contoh: ditulis kasara
E. Vokal Panjang

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harakat dan
huruf/transliterasinya berupa huruf dan tanda. Vocal panjang ditulis, masing-
masing dengan tanda hubung (-) diatasnya atau biasa ditulis dengan tanda
caron seperti (&, 1, 0).

Contoh: d\ﬁ ditulis qala
F. Vokal Rangkap
1. Fathah + ya’ tanpa dua titik yang dimatikan ditulis ai (Lﬁ ‘) .
Contoh: L/J:.‘S ditulis  kaifa

2. Fathah + wawu mati ditulis au ( j‘)
Contoh: d}“ ditulis haula

G. Vokal-vokal Pendek yang Berurutan dalam Satu Kata
Vokal-vokal pendek yang berurutan dalam satu kata, dipisahkan

dengan apostrop (’) apabila ia terletak di tengah atau akhir kata. Apabila

terletak di awal Kkata, transliterasinya seperti huruf alif, tidak dilambangkan.

£

P PR
Contoh: UJJA\-‘ ditulis ta’khuzina

XiX



H. Kata Sandang Alif + Lam (d‘)
Transliterasi kata sandang dibedakan menjadi dua macam, yaitu :

1. Kata sandang diikuti huruf syamsiah
Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah ditransliterasikan
sesuai dengan bunyinya, yaitu huruf yang sama dengan huruf yang
langsung mengikuti kata sandang itu atau huruf lam diganti dengan
huruf yang mengikutinya.
Contoh : éj‘éj)“ ditulis ar-Rahimu
2. Kata sandang diikuti huruf gamariah
Kata sandang yang diikuti oleh huruf gamariah ditulis al-.
Contoh : ‘fﬂ;ﬂ/\ ditulis al-Maliku
I.  Huruf Besar
Huruf besar yang disebut juga huruf kapital merupakan unsur
kebahasaan yang mempunyai permasalahan yang cukup rumit.Penggunaan
huruf kapital disesuaikan dengan EYD walaupun dalam sistem tulisan Arab
tidak dikenal. Kata yang didahului oleh kata sandang alif lam, huruf yang
ditulis kapital adalah huruf awal katanya bukan huruf awal kata sandangnya

kecuali di awal kalimat, huruf awal kata sandangnya pun ditulis kapital.

Contoh: d)u‘ ditulis al-Bukharf
J. Kata dalam Rangkaian Frasa atau Kalimat
Ditulis kata perkata, atau ditulis menurut bunyi atau pengucapannya
dalam rangkaian tersebut. Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il, isim maupun

huruf, ditulis terpisah, hanya kata-kata tertentu yang penulisannya dengan

XX



huruf Arab sudah lazimnya dirangkaikan dengan kata lain. Karena ada huruf
atau harakat yang dihilangkan, maka dalam transliterasi ini penulisan kata

tersebut dirangkaikan juga dengan kata lain yang mengikutinya.

Conton : s 431) g\-iaiw‘ (R ditulis Man istata’a ilaihi sabila

XXi



BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Setiap perusahaan selalu berusaha melalui produk yang dihasilkan
mendapatkan tujuan dan sasaran perusahaannya tercapai. Produk yang
dihasilkannya dapat terjual atau dibeli pelanggan dengan tingkat harga yang
memberikan keuntungan perusahaan jangka panjang. Tingkat persaingan dalam
dunia bisnis menuntut setiap pemasar untuk mampu melaksanakan kegiatan
pemasarannya dengan lebih efektif dan efisien. Kegiatan pemasaran tersebut
membutuhkan sebuah konsep pemasaran yang mendasar sesuai dengan
kepentingan pemasar dan kebutuhan serta keinginan pelanggan. Dalam hal ini,
pemasaran islami memiliki posisi yang sangat strategis, karena pemasaran islami
merupakan salah satu strategi pemasaran yang didasarkan pada al-Qur'an dan
Sunah Rasulullah SAW. Pemasaran islami merupakan sebuah disiplin bisnis
strategis yang mengarahkan proses penciptaan, penawaran, dan perubahan values
(nilai) dari satu inisiator (pemrakarsa) kepada stakeholders-nya, yang dalam
keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad serta prinsip-prinsip Islam dan

muamalah dalam Islam (Priansa, 2005:112).

Secara umum, pemasaran adalah suatu proses sosial dimana individu dan
kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan

menciptakan dan mempertukarkan produk dan nilai dengan individu dan



kelompok lainnya (Kotler, 1997:243). Secara definitif dapat dikatakan bahwa
konsep pemasaran adalah sebuah falsafah bisnis yang menyatakan bahwa
pemuasan kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomi dan sosial bagi
kelangsungan hidup perusahaan. Kegiatan pemasaran selama ini tidak terlepas
dari unsur persaingan. Tidak ada satu bisnis pun, yang leluasa bisa santai
menikmati penjualan dan keuntungan, karena akan ada persaingan yang ingin
turut menikmatinya. Bahkan yang sering terjadi adalah sebuah persaingan yang
sangat kejam, persaingan tidak mengenal belas kasihan. Persaingan tidak akan
menanyakan apakah modal si pesaing itu dari warisan, atau berasal dari hasil
pinjaman. Oleh karena itu, masalah persaingan mendapatkan perhatian dalam
pemasaran (Amir, 2005:65). Dalam arti yang lebih luas, pemasaran berusaha
untuk mendapatkan tanggapan terhadap suatu penawaran. Tanggapan tersebut
mungkin lebih dari sekadar pembelian sederhana atau perdagangan produk dan

jasa.

Pemasaran terdiri dari tindakan-tindakan yang diambil untuk memperoleh
tanggapan yang diharapkan dari sasaran atau audiens terhadap beberapa produk,
jasa, gagasan, dan objek lainnya. Kegiatan pemasaran tidak sekedar menciptakan
transaksi-transaksi jangka pendek, lebih dari itu pemasar juga harus membangun
hubungan jangka panjang dengan pelanggan, distributor, dan pemasok
(Armstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, 2001:25). Pemilihan lokasi yang tepat
berarti mendapatkan lokasi yang memungkinkan paling banyak efek positifnya
bagi perusahaan dan menghindari sebanyak mungkin efek negatif yang mungkin

timbul (Heizer, 2006:27). Jika perusahaan telah menentukan letak lokasi



usahanya, maka lokasi usaha tersebut akan menentukan biaya yang ditimbulkan
dan sulit untuk meminimalkannya. Keputusan pemilihan lokasi sering tergantung
dari jenis usaha. Untuk keputusan lokasi industri, strategi yang digunakan
biasanya adalah strategi untuk meminimalkan biaya, sedangkan untuk bisnis
perdagangan barang atau jasa, strategi yang digunakan terfokus pada mendekati

pasar Sasaran.

Penelitian ini dilatar belakangi oleh suatu pemikiran bahwa semua
perusahaan, baik yang berbentuk badan usaha swasta, badan yang bersifat publik
ataupun lembaga-lembaga sosial kemasyarakatan, tentu mempunyai suatu tujuan
sendiri-sendiri yang merupakan motivasi dari pendiriannya (Arifin z. , 2005:65).
demikian pula dengan Toko Baju Khoirurokhim tentu saja memiliki tujuan,
strategi dan manajemen dalam meningkatkan penjualan. Latar belakang
menariknya penelitian terhadap Toko Baju Khoirurokhim adalah karena
berdasarkan hasil penelitian terdahulu diketahui dalam meningkatkan penjualan,
bahwa walaupun Toko Baju Khoirurokhim menerapkan teori dan konsep strategi
pemasaran Islami yang terdiri dari pertama, karakteristik pemasaran Islami;
kedua, etika bisnis Islami; ketiga, mencontoh praktik pemasaran Nabi Muhammad
saw... Oleh karena itu yang menjadi masalah yaitu strategi pemasaran Islami
sebagaimana yang diterapkan Toko Baju Khorurokhim dalam meningkatkan

penjualan.

Strategi pemasaran bagi setiap perusahaan mempunyai fungsi yang sangat
penting, beberapa fungsi penting tersebut yaitu: sebagai respon organisasi untuk

menanggapi dan menyesuaikan diri terhadap lingkungan sepanjang siklus bisnis,



sebagai upaya untuk membedakan diri dari pesaing, sebagai kunci keberhasilan
dalam menghadapi perubahan lingkungan bisnis, sebagai pedoman dalam
mengalokasikan sumber daya dan usaha perusahaan, dan sebagai alat fundamental
untuk mencapai tujuan perusahaan. Oleh karena itu, strategi pemasaran adalah hal
yang paling dominan dalam menjalankan sebuah perusahaan, maka dari itu
seorang tenaga pemasar harus bisa berhubungan baik dengan pihak internal

perusahaan dan eksternal perusahaan (Hasan, 2010:119).

Menurut Nur Asnawi dan menjelaskan bahwa “Dalam pemasaran
konvensional bauran pemasaran identik dengan 4P Sedangkan dalam bauran
pemasaran syariah beberapa pandangan para ahli yang telah melakukan kajian
secara teoretis, metodologis dan empiris maka dapat dikemukakan bahwa bauran
pemasaran dalam pemasaran syariah juga masih mengalami perdebatan dan saling
melengkapi” (M. Asnan Fanani, 2017:160). Bauran pemasaran syariah menurut
(Nur Asnawi dan M. Asnan Fanani, 2017:160-164) di dalam buku Pemasaran
Syariah terdapat 10 poin (9P 1C), antara lain: Product (produk), Price (Harga),
Place (Tempat), Promotion (Promosi), People (Manusia), Process (Proses),
Physical Evidence (Bukti fisik), Promise (Janji), Customer Centrism (Pendekatan

Konsumen)

Toko baju khoirurokhim adalah suatu toko yang bergerak dibidang jasa yang
berupa pakaian. Didirikan pada tahun 2017 hingga sekarang bisa menjadi industri
pakaian untuk pria dan wanita, yang di mana dalam proses produksi dan
distribusinya menerapkan nilai-nilai Islam, budaya perusahaan tentulah harus

berdasarkan nilai-nilai Islami, dalam operasionalnya harus mengimplementasikan



prinsip-prinsip syari’ah. Sebagai contoh, membiasakan keterbukaan, transparasi
dan kejujuran. Ketika perusahaan melakukan kagiatan pemasarannya, niat yang
ada adalah mendapatkan keuntungan semaksimal mungkin. Namun dalam prinsip
syari’ah, kegiatan pemasaran ini harus di landasi oleh semangat ibadah kepada
Allah swt., berusaha semaksimal mungkin untuk menciptakan kesejahteraan

bersama.

Pemasaran yang berhasil sudah tentu memiliki konsep yang baik pula, tidak
ada unsur penipuan maupun Kketidakjujuran, biasanya pemasaran seperti ini
menggunakan konsep religius atau memasukan unsur-unsur keagamaan, sehingga

ada kehati-hatian dalam memasarkannya.

Berkaitan dengan uraian latar belakang di atas, peneliti ingin untuk
menganalisis dalam penerapannya, dengan judul “Strategi Pemasaran Islam
Dalam Meningkatkan Penjualan Ditoko Baju Khoirurokhim JenisariGentengkulon
Genteng Banyuwangi ”. Lokasi tersebut dipilih peneliti karena, pertama karena
toko baju khoirurokhim termasuk toko favorit didesa tersebut, kedua karena toko
baju khoirurokhim termasuk toko baju yang lengkap mulai baju pria sampai
wanita dari mulai anak kecil sampai dewasa semuanya ada, dan yang ketiga toko
baju khoirurokhim termasuk usaha keluarga saya sendiri jadi lebih mudah dan

efisien untuk jadi bahan penelitian.

1.2 Fokus Penelitian

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas, maka

yang menjadi fokus penelitian diatas adalah Bagaimana strategi



pemasaran islam yang dilakukan Toko Baju Khoirurokhim dalam

meningkatkan penjualan.

1.3 Masalah Penelitian
Berdasarkan fokus penelitian yang hendak diteliti diatas, maka
masalah penelitian ini adalah
a. Bagaimana strategi pemasaran islam dalam upaya meningkatan

penjualan pada Toko Baju Khoirurokhim?

b. Apa saja kelebihan dan kekurangan strategi pemasaran islam yang
dilakukan Toko Baju Khoirurokhim dalam upaya meningkatkan

penjualan?

1.4 Tujuan Penelitian
Dari masalah penelitian yang ada diatas, maka gambaran mengenai tujuan
penelitian ini adalah:
a. Untuk mengetahui strategi pemasaran islam dalam upaya

meningkatan penjualan pada Toko Baju Khoirurokhim.

b. Untuk mengetahui kelebihan dan kekurangan strategi pemasaran
islam yang dilakukan toko Baju Khoirurokhim dalam upaya

meningkatkan penjualan.

1.5 Kegunaan Penelitian

1.5.1 Kegunaan Teoritis



Penelitian ini diharapkan menemukan konsep baru dalam strategi
pemasaran islami terutama dalam pemilihan lokasi. Di samping itu, unsur-
unsur syari’ah yang terkandung dalam strategi pemasaran islami sehingga
penelitian ini dapat digunakan untuk memperkaya khasanah ilmu

pengetahuan sebagai bahan referensi bagi peneliti yang akan datang.

1.5.2 Kegunaan Praktis

Penelitian  ini  sebagai sumbangan saran, pemikiran dan
informasi untuk  merencanakan  strategi pemasaran islami  dalam
pemilihan lokasi. Selain itu semoga penelitian ini dapat menjadi bahan
evaluasi bagi bisnis wusaha dalam perspektif ekonomi Syariah

lainnya dalam meningkatkan laba usaha.



BAB 2

LANDASAN TEORI

2.1 Teori-Teori Yang Berkaitan Dengan Penelitian

2.1.1 Pengertian Strategi Pemasaran
A. Pengertian Strategi

Arti kata strategi menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia
(KBBI) adalah ilmu dan seni menggunakan semua sumber daya bangsa
untuk melaksanakan kebijaksanaan tertentu dl perang dan damai, ilmu
dan senimemimpin bala tentara untuk menghadapi musuh dl perang, dl
kondisi yang menguntungkan, rencana yang cermat mengenai kegiatan
untuk mencapai sasaran khusus tempat yang baik menurut siasat perang.
(Suharso dan Ana Retnoningsih, 2011:500).

Terdapat berbagai macam definisi strategi ditinjau dari segi
perusahaan, definisi yang diberikan oleh penulis buku strategi
perusahaan yang satu berbeda dengan definisi penulis yang lainnya dan

belum ada kesatuan definisi yang dapat diterima oleh berbagai pihak.

Berikut ini diberikan berbagai definisi strategi perusahaan :

a) Menurut David “Strategi adalah sebuah sarana untuk bersama
dengan tujuan long-term (jangka panjang) yang ingin dicapai.
Strategi  bisnis memuat perluasan georafis, akusisi, dan

diversifikasi dalam pengembangan produk, penetrasi pasar,



likuidasi, pengetatan, divestasi, dan usaha bersama atau joint

venture” (David, 2006:16-18)

b) Menurut Christensen, strategi adalah pola-pola berbagai tujuan
serta kebijaksanaan dasar dan rencana-rencana untuk mencapai
tujuan tersebut, dirumuskan sedemikian rupa sehingga jelas usaha
apa yang sedang dan akan dilaksanakan oleh perusahaan,
demikian juga sifat perusahaan baik sekarang maupun di masa

yang akan datang. (Wahyuni Novi Sri, 2019:21)

c) Menurut Tjiptono “Istilah strategi berasal dari bahasa Yunani yaitu
strategia yang artinya seni atau ilmu untuk menjadi seorang
jendral. Strategi bisa juga diartikan sebagai suatu rencana untuk
memilah dalam pembagian penggunaan kekuatan pasukan pada
daerah-daerah tertentu untuk mencapai tujuan yang telah

ditetapkan” (Tjiptono, 2006:3).

Berdasarkan definisi yang telah banyak disebutkan di atas maka
dapat di simpulkan bahwa strategi Merupakan suatu alat guna mencapai
sasaran atau target tujuan dalam keunggulan bersaing dengan
mempertimbangkan faktor internal danjuga eksternal pada perusahaan.
Perusahaan dapat melakukan tindakan aksi yaitu menjadikan banyak
keuntungan baik bagi kepentingan perusahaan ataupun pihak yang
berada di bawah organ perusahaan

B. Pengertian Pemasaran
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Marketing merupakan Istilah pemasaran dalam bahasa Inggris.
Kata marketing ini bisa dikatakan sudah diserap ke dalam bahasa
Indonesia, akan tetapi juga diterjemahkan dengan istilah pemasaran.
Pasar adalah asal kata dari pemasaran. Apa yang dipasarkan itu adalah
barang maupun jasa. Memasarkan barang tidak berarti hanya
menawarkan barang atau menjual barang tetapi lebih luas dari pada itu.
Di dalamnya tercakup beberapa kegiatan seperti menjual, membeli
dengan segala macam cara, mengangkut barang, menyimpan, menyortir
dan sebagainya (Assauri, 2008: 2).

Menurut Sunarto “"Pemasaran berarti mengelola pasar untuk
menghasilkan pertukaran dan hubungan, dengan tujuan menciptakan
nilai dan memuaskan kebutuhan dan keinginan” (Sunarto, 2004:14).

Menurut Rahman Dikutip dari buku Kotler mengemukakan definisi
pemasaran sebagai berikut : "Pemasaran adalah suatu proses sosial dan
manajerial.Di dalamnya individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan
dan keinginan mereka dengan menciptakan dan menawarkan produk
yang bernilai satu sama lain" (Rahman, 2010: 1).

Usmara mengemukakan bahwa ‘“Pemasaran merupakan sistem
keseluruhan dari tindakan ekonomi yang bertujuan untuk merencanakan,
menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang
ataupun jasa yang dapat memenuhi kebutuhan para konsumennya”

(Usmara, 2008: 7).
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Berdasarkan definisi yang telah disebutkan diatas, dapat disimpulan
bahwa terdapat dua tujuan dari dua pihak yang berbeda yaitu antara
penjual dan pembeliyang wajib dicapai oleh pemasaran. Oleh sebab itu,
pemasaran dapat dilakukan untuk (1) menilai kebutuhan dari pembeli
potensial dan (2) memuaskan kebutuhan pembeli. Pemasaran ditinjau
oleh para ahli adalah sebagai berikut:

1. Philip Kotler dan Gary Amstrong

“Pemasaran adalah proses kemanusiaan manajerial yang di dalamnya
menyangkut baik individu ataupun kelompok untuk mendapatkan
apa yang mereka butuhkah dan inginkan melalui penciptaan dan

pertukaran produk dannilai” (Kotler, Amstrong 1997:3).

2. Basu Swasta dan Irawan

“Pemasaran adalah sistem kegiatan ekonomi yang saling
berkesinambungan yang ditujukan dalam proses merencanakan,
menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan produk
kepada pembeli yang potensial”’(Basu Swasta, Irawan, 1990:5).
3. Hair Lamb dan Mc Daniel

“Pemasaran adalah suatu proses perencanaan dan penjalanan konsep,
harga, promosi dan gagasan ide, barang, dan jasa untuk menciptakan
suatu transaksi yang tujuan individu maupun organisasi dapat
terpenuhi” (Hair Lamb dan McDaniel, 2000:4).

4. Stanton
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“Pemasaran adalah keseluruhan dari sistem yang saling berhubungan
yang ditujukan dalam merencanakan dan menentukan harga sampai
mempromosikan serta mendistribusikan produk baik berupa barang
atau jasa yang dapat memuaskan kebutuhan para pembeli baik
pembeli aktual maupun pembeli potensial” (Oentoro, 2010:1).
Berdasarkan pemaparan menurut para ahli diatas dapat
disimpulkan bahwa pemasaran adalah sebuah proses sosial dan
manajerial yang menyangkut pautkan kepentingan baik individu
ataupun komunitas untuk memuaskan kebutuhan dan memenuhi
keinginan dengan alternatif transaksi (pertukaran barang atau jasa)

dari produsen kepada konsumen.

C. Pengertian Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran,
kebijakan dan aturan yang memberikan arahan kepada usaha-usaha
pemasaran dari waktu ke waktu, pada masing-masing tingkatan dan
acuan serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam
menghadapi lingkungan dan keadaan pesaing yang selalu berubah.

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. Dalam peranan strategisnya, pemasaran mencakup setiap
usaha untuk mencapai kesesuaian antara perusahaan dengan

lingkungannya dalam rangka mencari pemecahan atas masalah
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penentuan dua pertimbangan pokok. Pertama, bisnis apayang digeluti.
Kedua, bagaimana bisnis yang telah dipilih tersebut dapat dijalankan
dengan sukses dalam lingkungan yang kompetitif atas dasar perspektif
produk, harga, promosi, dan distribusi (bauran pemasaran) untuk
melayani pasar sasaran.

Menurut Kotler dan Amstrong bauran pemasaran terdiri atas
segala sesuatu yang dapat dilakukan perusahaan untuk mempengaruhi
permintaan produknya. Kemungkinan itu dapat dikelompokan menjadi
empat kelompok variabel yang dikenakan 4p yaitu product (produk),
Price (Harga), place (lokasi), Promotion (promosi) (Reni Gusnawati,
Hayu molida Utami, Mereta Kemala Sari, 2014:4).

Menurut Kasmir product (produk) adalah suatu yang memberikan
manfaat baik dalam memenuhi kebutuhan sehari-hari atau suatu yang
ingin di miliki oleh konsumen. Reni Gushawati, Hayu molida Utami,
(Mereta Kemala Sari, 2014:3).

Price (harga) adalah sejumlah nilai yang ditukarkan konsumen
dengan manfaat dari memiliki atau menggunakan produk atau jasa yang
ingin dimiliki oleh pembeli atau penjual melalui tawar menawar atau
ditetapkan oleh penjual untuk suatu harga yang sama terhadap semua
pembeli (Vadly Ronald Wowr, 2013:123).

Place (Lokasi) adalah tempat dimana suatu usaha atau aktivitas

usaha dilakukan. Faktor penting dalam pengembangan suatu usaha



14

adalah letak lokasi terhadap daerah perkotaan, cara pencapaian dan
waktu tempuh lokasi ke tujuan (Vadly Ronald Wowr, 2013:123).

Promotion (promosi) adalah sarana komunikasi antara produsen
dan osumen untuk memperkenalkan warna, bentuk, jenis barang, harga,
serta kualitasdari suatu barang guna memenuhi keinginan dan kebutuhan
konsumen (Huriyati,2010:57).

Dalam perumusan strategi fungsi pemasaran ini dilakukan setelah
kitamemahami seperti apa kebutuhan, keinginan, permintaan dari pasar,
denganmemerhatikan juga elemen lingkungan makro, seperti demografi,
teknologi, budaya, sosial, dan persaingan.

2.1.2 Strategi Pemasaran Ditinjau Dalam Ekonomi Islam

Pemasaran dalam Islam harus dilandasi dengan semangat
beribadah kepada Allah Swt dan harus dilakukan seoptimal mungkin
demi kesejahteraan bersama, bukan untuk kepentingan golongan

maupun pribadi(Bukhari Alma dan Donni Juni Priansa, 2013:340).

Pemasaran dalam Islam juga berfungsi sebagai penghubung
silaturahmi antara produsen dan konsumen (Nur Asnawi dan M. Asnan
Fanani , 2017:160-164) Menurut Nur Asnawi dan M. Asnan Fanani
menjelaskan bahwa “Dalam pemasaran konvensional bauran pemasaran
identik dengan 4P. Sedangkan dalam bauran pemasaran syariah beberapa
pandangan para ahli yang telah melakukan kajian secara teoretis,
metodologis dan empiris maka dapat dikemukakan bahwa bauran

pemasaran dalam pemasaran syariah juga masih mengalami perdebatan
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dan saling melengkapi” (Nur Asnawi dan M. Asnan Fanani , 2017:160-
164). Bauran pemasaran syariah menurut (Nur Asnawi dan M. Asnan
Fanani, 2017:160- 164) di dalam buku Pemasaran Syariah terdapat 10
poin (9P 1C), antara lain:

a. Product (produk)

Produk adalah unsur utama dalam marketing mix. Al-Quran dan
Sunah Nabisecara gamblang membahas produk yang dilarang seperti:
bangkai, daging babi, darah hewan, minuman beralkohol, perjudian,
prostitusi dan penggunaan bunga dalam praktik keuangan dan
perbankan. Dalam perspektif islami marketing produk harus
memenuhi ketentuan halal, tidak menyebabkan pikiran kotor atau
rusak, tidak mengganggu, tidak mengandung unsur riba dan maisyir,
bermoral, produk harus dalam kepemilikan yang sah, produk harus
diserahterimakan dengan jelas karena penjualan produk fiktif tidak
dapat dibenarkan dan produk harus tepat secara kualitas dan
kuantitasnya. Sesuai Firman Allah pada surah Al-Bagarah ayat 173

yang berbunyi
' 3% _,J 2 K & 24 - "". 2 ’.9 af A4 “te t .l, o= “az g
$b 8 Tadl oabed e el Uy 33 g 51 )l oKl 35

o 3 0 Blasle 36 2
“Sesungguhnya Dia hanya mengharamkan atasmu bangkai, darah,
daging babi, dan (daging) hewan yang disembelih dengan
(menyebut nama) selain Allah. Tetapi barangsiapa terpaksa

(memakannya), bukan karena menginginkannya dan tidak (pula)
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melampaui batas, maka tidak ada dosa baginya. Sungguh, Allah
Maha Pengampun, Maha Penyayang”(Departemen Agama : 2005).

Dan hadits Rasul yang artinya : Dari Abu Hurairah RA, dia
berkata: RasulullahSAW bersabda: "Sesungguhnya Allah Maha Baik
dan tidak menerima kecuali yang baik. Dan sesungguhnya Allah
SWT telah memerintahkan kepada kaum mukminindengan sesuatu
yang Allah perintahkan pula kepada para rasul. Maka Allah
subhanahu wa ta‘ala berfirman: "Wahai para rasul, makanlah dari
makanan yang baik-baik dan Kkerjakanlah amal shalih." (Al-
Mu'minun; 51). Dan Allah SWT berfirman: "Wahai orang-orang
yang beriman, makanlah kalian dari rezeki yang baik-baik yang
telah Kami berikan kepada kalian." (al-Bagarah: 172). Kemudian
Rasulullah  SAW menyebutkan seseorang yang melakukan
perjalanan panjang dalam keadaan dirinya kusut dan kotor, dia
menengadahkan kedua tangannya ke langit seraya berdoa: "Wahai
Rabb-ku, wahai Rabb-ku," namun makanannyaharam, minumannya
haram dan pakaiannya haram dan kenyang dengan sesuatu yang
haram, lalu bagaimana mungkin doanya akan dikabulkan?" (HR
Muslim).

b. Price (Harga)

Harga juga merupakan bagian penting dari marketing mix

dalam Islam. Di dalam Islam tidak diperbolehkan menetapkan

harga yang lebih murah di bawah pasar, melarang praktik maisyir
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atau menerima keuntungan tanpa bekerja, mengubah harga tanpa
diikuti perubahan kuantitas atau kualitas produk, dilarang menipu
pelanggan demi meraut keuntungan, diskriminasi harga diantara
pelaku bisnis, melanggar propaganda palsu melalui media |,
perjudian, dan penimbunan serta mengontrol harga yang berdampak
pada kelangkaan pasokan, menimbun produk apapun yang

diharamkan dalam Islam. Firman Allah pada surah An-Nisa:29

py Lo . ,4,—'.,!:&71 2 ,’.,,?J»Q, :ui, ’;‘,',a,ﬁ "
Ve85 e 5E 035 OTY) bl a8 ARl GISTE Y ) 01 gt
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Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu
memakan harta sesamamu dengan cara yang bathil, kecuali dalam
perdagangan atas dasar rela sama rela dari kamu sekalian. Dan
janganlah kamu membunuh dirimu sendiri, sesungguhnya Allah

padamu itu adalah dzat yang maha penyayang”.(QS, An-Nisa:29).
Tafsir ringkas kemenag RI

Wahai orang-orang yang beriman! Janganlah sekali-kali kamu
saling memakan atau memperoleh harta di antara sesamamu yang
kamu perlukan dalam hidup dengan jalan yang batil, yakni jalan
tidak benar yang tidak sesuai dengan tuntunan syariat, kecuali kamu
peroleh harta itu dengan cara yang benar dalam perdagangan yang
berlaku atas dasar suka sama suka di antara kamu yang tidak

melanggar ketentuan syariat. Dan janganlah kamu membunuh



dirimu atau membunuh orang lain karena ingin mendapatkan harta.
Sungguh, Allah Maha Penyayang kepadamu dan hamba-hamba-Nya
yang beriman.

Hadits Dari Anas bin Malik, ia berkata:”Pernah (terjadi)
kenaikan harga di Madinah zaman Rasulullah SAW, kemudian
orang-orang berkata, “Ya Rasulallah, telah naik harga, karena itu
tetapkanlah harga bagi kami”. Rasulullah bersabda, sesungguhnya
Allah itu penetap harga, yang menahan, yang melepas, yang
memberi rizqi, dam sesungguhnya aku berharap bertemuAllah SWT
di dalam keadaan tidak seorangpun dari kamu menuntut aku
lantaran menzalimi di jiwa atau di harga”.

Place (Tempat)

Tata cara melakukan pemetaan tempat untuk mendorong
suksesnya program pemasaran. Pada zaman Rasulullah Saw yang
didefinisikan sebagaitempat untuk melakukan transaksi bisnis adalah
pasar. Pasar merupakan satu- satunya media untuk melakukan
pertukaran dan menjalin silaturahmi sesamapedagang termasuk misi
berdagang ala Rasulullah Saw. Pada dasarnya proses strategi
distribusi yang baik menurut Islam adalah mekanisme proses
penyampaian atau pengiriman suatu barang tanpa adanya
hambatan pihak yang hanya ingin mengeruk keuntungan akibat

ketidaktahuan.
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Dan mereka berkata, “Mengapa Rasul (Muhammad) ini
memakan makanan dan berjalan di pasar-pasar? Mengapa malaikat
tidak diturunkan kepadanya (agar malaikat) itu memberikan

peringatan bersama dia”’(Departemen Agama : 2005).

Dan orang-orang kafir tidak merasa cukup dengan menuduh Al-
Qur’an sebagai hasil karya Nabi Muhammad. Mereka juga berkata,
“Mengapa pria yang mengaku Rasul ini memakan makanan dan
berjalan di pasar-pasar untuk mencari rezeki seperti halnya kita?
Kalaulah rasul itu manusia, mengapa malaikat tidak diturunkan
kepadanya agar malaikat itu memberikan peringatan bersama dia
sehingga kita mengetahui kebenaran perkataannya.

d. Promotion (Promosi)

Promosi merupakan bagian dasar dari bauran marketing Islam.
Promosi merupakan upaya dalam memperkenalkan sekaligus
menawarkan suatu produk kepada konsumen. Dalam Islam,
melaksanakan promosi dilarang berlebihan dalam memberikan
informasi. Rasulullah Saw sendiri dalam melakukan promosi barang
yang diperdagangkan tidak pernah memberikan informasi yang
berlebihan, justru beliau memberikan informasi sebagaimanaadanya
sehingga pembeli akan memperoleh informasi kondisi produk, entah
itu bagus maupun cacat secara jelas sebelum calon pembeli
memutuskan untuk membelinya. Firman Allah pada surah Al-Imran

ayat ;77 )

SJ T o <, 4.
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“Sesungguhnya orang-orang yang janji janji (nya dengan)
Allah dan sumpah-sumpah mereka dengan harga yang

sedikit... ”(Departemen Agama: 2005)

Ayat ini diturunkan dengan orang yang menemukan kondisi nyata
dari barang dagangannya di pasar, sedangkan dia bersumpah demi
Allah barang tersebut adalah kualitas terbaik, dengan tujuan ada
orang islam yang dilakukan karena palsu dari penjual tersebut.
Hadis yang melarang tentang berlebihan dalam promosi yang
artinya : Rasulullah -shallallahu ‘'alahi wa sallam- melarang

transaksi Najsy.”

Yang dimaksud dengan Najsy dalam transaksi jual beli adalah
pujian yang berlebihan yang dilakukan seseorang terhadap suatu
produk dengan tujuan agar harga barang tersebut bisa menjadi tinggi
dan lebih laris terjual.

e. People (Manusia)

Manusia memegang peran yang sangat penting dalam praktik
pemasaran, baik sebagai produsen maupun konsumen. Harus jujur
dan bertanggung jawab kepada produk yang dibuatnya. Harus
memberikan perhatian dan perlindungan kepada supliernya,
karyawan, partner bisnis, konsumen dan masyarakat. Firman Allah

yang sesuai dengan ini terdapat pada surah At-Taubah ayat 105
- .-“"3.. ; o | b ':u‘a»ﬂff{iof;'o.- Jo - a’-’.-" 4 . a’.-° 1.
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Artinya: Dan katakanlah, “Bekerjalah kamu maka Allah
akan melihat pekerjaanmu, begitu juga Rasul-Nya dan orang-orang
mukmin, dan kamu akan dikembalikan kepada (Allah) Yang
Mengetahui yang gaib dan yang nyata, lalu diberitakan-Nya kepada

kamu apa yang telah kamu kerjakan”(DepartemenAgama : 2005).

Dan katakanlah, kepada mereka yang bertobat, “Bekerjalah kamu,
dengan berbagai pekerjaan yang mendatangkan manfaat, maka
Allah akan melihat pekerjaanmu, yakni memberi penghargaan atas
pekerjaanmu, begitu juga Rasul-Nya dan orang-orang mukmin juga
akan menyaksikan dan menilai pekerjaanmu, dan kamu akan
dikembalikan, yakni meninggal dunia dan pada hari kebangkitan
semua makhluk akan kembali kepada Allah Yang Mengetahui yang
gaib dan yang nyata, lalu diberitakanNya kepada kamu apa yang
telah kamu kerjakan di dunia, baik yang kamu tampakkan atau yang

kamu sembunyikan.”

Hadits rosul tentang bekerja keras yang Artinya: "Sungguh
seorang dari kalian yang memanggul kayu bakar dengan
punggungnya lebih baik baginya daripada dia meminta-minta kepada
seseorang, baik orang itu memberinya atau menolaknya." (HR al-
Bukhari dan Muslim).

Process (Proses)
Proses merupakan bagian dari bauran pemasaran yang penting.
Elemen proses meliputi prosedur, mekanisme, alur kegiatan dalam

pelayanan. Proses juga dapat menunjukkan bagaimana kondisi
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produk atau jasa disajikan sampai penggunaan akhir. Dalam
melakukan proses harus memiliki beberapanilai-nilai dasar, seperti
kejujuran, tanggung jawab, keadilan, rasa hormat, keterbukaan, dan
kemasyarakatan.

Hadist yang diriwayatkan dari Jabir, bahwa Rasulullah
bersabda: “Orang beriman itu bersikap ramah dan tidak ada
kebaikan bagi seorang yang tidak bersikap ramah. Dan sebaik-baik
manusia adalah orang yang paling bermanfaat bagi manusia,” (HR

Thabrani dan Daruquthni).

Sikap ramah ini pun akan mengiringi setiap perbuatan yang lahir dari
hati tulus dan ikhlas. Islam mengajarkan beramal kebajikan baiknya
disembunyikan, tanpa campuran ria, sum’ah, dan ujub. Bahkan,
hanyamengharapkan pahala Allah semata.

g. Physical Evidence (Bukti fisik)

Yang menjadi parameter bauran pemasaran adalah pertama,
Fasilitas eksterior, Kedua fasilitas interior meliputi unsur-unsur
desain interior, KetigaTangibles Other (bukti fisik lain). Bukti fisik
perusahaan, kartu nama, alat tulis pendukung proses, tagihan,
laporan keuangan, penampilan para karyawan, seragam dan brosur.
Disisi lain pada bulan Ramadhan, festival keagamaan dan hari besar
Islam juga terdapat tradisi memberikan hadiah, mendesain amplop

dengan tema hari besar, menyebarkan brosur perusahaan dan
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membagikan parsel serta memberikan kesempatan hari libur. Hadist

nabi yang sesui dengan ini yaitu

Judy &4 s d by
“Sungguh, Allah itu Maha indah dan mencintai keindahan”(Departemen
Agama : 2005)

Maksudnya, Allah SWT menyukai orang yang tajammul
(berhias diri/berpakaian rapi). Nabi shallallahu ‘alaihi wa sallam

tidak mengingkari kesenangan mereka mengenakan pakaian dan

sandal yang bagus.
Promise (Janji)

Selain sumpah ada janji yang wajib ditepati. Menepati janji
merupakan hal wajib bagi seorang Muslim, berdosa apabila
mengingkari janji baik melalui lisan maupun tulisan (surat
perjanjian). Firman Allah untuk menepati janji termaktub dalam
surah An-Nahl ayat 9
O g st o g g Y1 18 S el Sy (K010

Artinya : “Dan sempurnakanlah takaran dan timbangan dengan
adil. Kami tidak memikulkan beban kepada sesorang melainkan
sekedar kesanggupannya.dan apabila kamu berkata, Maka

hendaklah kamu berlaku adil, kendatipun ia adalah kerabat(mu),
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dan penuhilah janji Allah yang demikian itu diperintahkan Allah
kepadamu agar kamu ingat ”(Departemen Agama:2005)

i. Patience (Sabar)

Sabar adalah sifat yang disukai oleh Allah swt. Sabar dalam
kegiatan pemasaran berupa telaten dalam menangani pelanggan,
sabar dalam mendengarkan keluhan para pelanggan, juga sabar
dalam melayani permintaan, serta bersikap bersahabat dalam

menyampaikan informasi spesifikasi produk

gl fa A Ol ml.gjn.p.ajm ARRARSRNP
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Artinya: “Wahai orang-orang yang beriman! Mohonlah
pertolongan (kepada Allah) dengan sabar dan salat. Sungguh,
Allah beserta orang-orang yang sabar”(Departemen Agama :
2005).

Tidak saja melimpahkan nikmat-Nya, Allah juga
menimpakan berbagai cobaan kepada orang yang beriman.
Karena itu, Allah meminta mereka bersabar dan terus
melaksanakan salat. Wahai orang-orang yang beriman! Mohonlah
pertolongan kepada Allah, baik dalam rangka melaksanakan

kewajiban, menjauhi larangan, maupun menghadapi cobaan,

yaitu dengan sabar dan salat yang disertai rasa khusyuk, Sungguh,
Allah beserta orang-orang yang sabar dengan memberikan

pertolongan dan keteguhan hati dalam menghadapi seala cobaan.
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Customer Centrism (Pendekatan Konsumen)

Mengingat pelanggan sebagai titik fokus dari teori pemasaran,
pemenuhan kebutuhan dan keinginan pelanggan sebenarnya inti dari
praktikpemasaran. Menurut ajaran Islam, memenuhi kebutuhan dan
keinginan dengan menawarkan produk atau jasa yang bermanfaat
sesuai dengan Al- Quran dan Sunnah. Dengan demikian, marketer
harus memahami kebutuhankonsumen selama masih berada dalam
margin produk/jasa yang diperbolehkan oleh syariah. Kualitas

produk harus tinggi guna menghindari ketidakpuasan pelanggan.
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Artinya: “orang-orang yang menghubungkan apa yang
diperintahkan Allah agar dihubungkan, dan mereka takut kepada
Tuhannyadan takut kepada hisab yang buruk”(DepartemenAgama
: 2005).

Dan orang-orang yang senantiasa menghubungkan apa
yang diperintahkan oleh Allah agar dihubungkan, seperti
kekerabatan, dan mereka takut kepada Tuhannya dengan menaati
segala perintah-Nya dan menjauhi larangan-Nya, dan takut kepada

hisab yang buruk dan berat padahari Kemudian,

Menurut  Maldina(2020:79-81)  Syari’ah  marketing
mengajarkan dalam berbisnis harus disertai keikhlasan semata
mata hanya untuk mencari ridha Allah, maka bentuk transaksinya

insya Allah menjadi nilai ibadah dihadapan Allah SWT (Maldina,
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2020:79-81). Ada beberapa sifat yang membuat Nabi Muhammad

berhasil dalam melakukan bisnis yaitu:

1) Shiddig (jujur atau benar) Dalam berdagang Nabi
Muhammad selalu dikenal sebagai seorang pemasar yang

jujur dan benar dalam menginformasikan produknya..

2) Amanah (atau dapat dipercaya) Saat menjadi pedagang Nabi
Muhammad selalu mengembalikan hak milik atasannya, baik

ituberupa hasil penjualan maupun atau sisa barang.

3) Fathanah (cerdas) Dalam hal ini pemimpin yang mampu
memahami, menghayati, dan mengenal tugas dan tanggung

jawab bisnisnya dengan sangat baik.

4) Tabligh (komunikatif) Jika seorang pemasar harus mampu
menyampaikan keunggulan-keunggulan produk dengan
menarik dan tetap sasaran tanpa meninggalkan kejujuran dan

kebenaran.

Menurut ajaran Islam, kegiatan pemasaran harus dilandasi
dengan nilai nilai Islami yang dijiwai oleh semangat ibadah
kepada Allah dan berusaha semaksimal mungkin untuk
kesejahteraan bersama. Menurut Sri Ada beberapa hal yang harus
diperhatikan sebagai etika dalam pemasaran menurut Islam (Sri,

2019:39-42), yaitu

a) Takwa
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Memiliki kepribadian yang baik dan spiritual (takwa) sehingga
dalam melakukan pemasaran tidak semata-mata untuk
kepentingan sendiri melainkan juga untuk kepentingan bersama.

Friman allah SWT pada Q.S. Al-Maidah: 2:
Pl 55 40 0 0l Y1 o 1 s G o) o e

Artinya:”’Dan tolong menolonglah kamu dalam (mengerjakan)
kebajikan dan takwa, dan jangan tolong-menolong dalam
berbuat dosa dan pelanggaran. dan bertakwalah kamu kepada
Allah, Sesungguhnya Allah Amat berat siksa-Nya”( Departemen
Agama : 2005)

Adil

Berlaku adil dalam berbisnis, sikap adil akan mendekatkan
pelakunya pada nilai ketakwaan. Firman Allah SWT pada Q.S.

Al-Maidah : 8 :
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Artinya :“Hai orang-orang yang beriman hendaklah kamu Jadi
orang- orang yang selalu menegakkan (kebenaran) karena Allah,
menjadi saksi dengan adil. dan janganlah sekali-kali
kebencianmu terhadap sesuatu kaum, mendorong kamu untuk
Berlaku tidak adil. Berlaku adillah, karena adil itu lebih dekat
kepada takwa.dan bertakwalah kepada Allah, Sesungguhnya
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Allah Maha mengetahui apa yang kamu kerjakan”(Departemen
Agama : 2005),
Pribadi yang baik

Kepribadian yang baik dan simpatik serta menghargai hak dan

milik orang secara benar.Firman Allah SWT pada QS. An-Nisa:

29 :
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Artinya :“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling
memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali
dengan jalan perniagaan yang Berlaku dengan suka sama-suka di

antara kamu”(Departemen Agama : 2005).

Melayani pelanggan dengan rendah hati. Firman Allah SWT pada

QS. Ali Imran : 159 :
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Artinya : “Maka disebabkan rahmat dari Allah-lah kamu Berlaku
lemah lembut terhadap mereka. Sekiranya kamu bersikap keras
lagi berhati kasar, tentulah mereka menjauhkan diri dari
sekelilingmu. karena itu ma'afkanlah mereka, mohonkanlah

ampun bagi mereka”(Departemen agama : 2005)
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e) Menepati janji

Selalu menempati janji dan tidak curang dalam pemasaran
termasuk dalam penentuan kualitas dan kuantitas barang dan jasa.

Firman Allah SWT pada

Q.S Al-An’am : 152
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Artinya : “Dan sempurnakanlah takaran dan timbangan dengan
adil.Kami tidak memikulkan beban kepada sesorang melainkan
sekedar kesanggupannya.dan apabila kamu berkata, Maka
hendaklah kamu berlaku adil, kendatipun ia adalah kerabat(mu),
dan penuhilah janji Allahyang demikian itu diperintahkan Allah
kepadamu agar kamu ingat ”(Departemen Agama: 2005).
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Lanjutan tabel 2.1 Tabel 2.1
No Judul Link Fokus Masalah Metode Hasil dan Persamaan Perbedaan
penelitian penelitian penelitian kesimpulan

1 Nurul Mubarok, | http://jurn | 1.Bagaimana . Bagaimana  [1. Jenis Ditinjau dari | 1. Strategi 1.Jenis
Strategi al.radenfa | penerapan karakteristik penelitian perspektif  strategi | yang penelitian
Pemasaran tah.ac.id/i | karakteristik pasar dan Penelitian ini | pemasaran  Islami, digunakan, )
Islami  Dalam | ndex.php/ | pemasaran struktur pasar merupakan Butik Calista telah | 2. metode 2.Lokas-|-
Meningkatkan ieconomi | Islam  dalam dalam penelitian sesuai  menerapkan penelitian penelitian
Penjualan Pada | cs/article/ | Meningkatkan strategi lapangan teori dan konsep 3. Tahun
Butik  Calista, | view/148 | Penjualan Pada | pemasaran (field strategi  pemasaran penlitian
2017 0/pdf Butik Calista ? islami dalam research) Islami  dan telah

2.bagaimana
penerapan
etika bisnis
Islam  dalam
Meningkatkan
Penjualan Pada

Butik Calista?

meningkatka
n penjualan
pada  butik

kalista?

. Bagaimana

perilaku etika
bisnis
Strategi

Pemasaran

yang bersifat
kualitatif
Teknik
pengumpulan
data
wawancara,
observasi,
dan

dokumentasi.

menjalankan konten
Islami yang terdiri
atas tiga hal pokok
pertama,penerapan

karakteristik

pemasaran Islami;
kedua, penerapan
etika bisnis

Islami;ketiga,



http://jurnal.radenfatah.ac.id/index.php/ieconomics/article/view/1480/pdf
http://jurnal.radenfatah.ac.id/index.php/ieconomics/article/view/1480/pdf
http://jurnal.radenfatah.ac.id/index.php/ieconomics/article/view/1480/pdf
http://jurnal.radenfatah.ac.id/index.php/ieconomics/article/view/1480/pdf
http://jurnal.radenfatah.ac.id/index.php/ieconomics/article/view/1480/pdf
http://jurnal.radenfatah.ac.id/index.php/ieconomics/article/view/1480/pdf
http://jurnal.radenfatah.ac.id/index.php/ieconomics/article/view/1480/pdf
http://jurnal.radenfatah.ac.id/index.php/ieconomics/article/view/1480/pdf
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Islami Dalam
Meningkatka
n Penjualan
Pada Butik

Calista?

N

. Sumber data :

data  primer
dan data
sekunder
Tehnik
analisis data :
menggunakan
deskriptif
Kualitatif
yaitu
menganalisi,
menggambar
kan dan
meringkas
berbagai
kondisi, dari
berbagai data
yang
dikumpulkan
berupa hasil

wawancara

mencontoh  praktik
pemasaran Nabi
Muhammad SAW.
Berdasarkan sifat
Nabi Muhammad
SAW yaitu : Shiddiq,
Amanah, Fathanah,
dan Tabligh.
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atau
pengamatan
mengenai
berbagai
masalah yang
diteliti  dan
terjadi

dilapangan

2 Kamaruddin,
Strategi
Pemasaran
syariah
Terhadap
Peningkatan
Volume
Penjualan Gas
Elpiji, 2017

http://103
.55.216.5
6/index.p
hp/lamais
yir/article
Iview/508
9

1.bagaimana
penerapan
Strategi
Pemasaran
syariah
Terhadap
Peningkatan

Volume

Penjualan Gas

Elpiji?

. Bagaimana

meningkatka
n volume
penjualan

Gas Elpiji?

Metode yang
digunakan
dalam
penelitian ini
adalah
metode

analisis isi

. Sumber data :

data  primer
dan data

sekunder

. Tehnik

pengumpulan

Hasil penelitian ini

menunjukkan bahwa

pemilik agen gas
elpji UD. Kamus
Jaya Jeneponto yang
berada di  Desa
Dangkalaloe  Kec.
Bontoramba  Kab.
Jeneponto, sudah
melakukan  strategi
pemasaran sesuai

dengan aturan Islam.

Karena Pemilik agen

1. Metode
penelitian

2. Etika

3. Lokasi

penelitian

1. Tehnik
analisis
data

2. Objek
penelitian

3. Tahun
penelitian

4. Analisis
pemikiran

5. Mekanism
e dan etika
perilaku

pasar



http://103.55.216.56/index.php/lamaisyir/article/view/5089
http://103.55.216.56/index.php/lamaisyir/article/view/5089
http://103.55.216.56/index.php/lamaisyir/article/view/5089
http://103.55.216.56/index.php/lamaisyir/article/view/5089
http://103.55.216.56/index.php/lamaisyir/article/view/5089
http://103.55.216.56/index.php/lamaisyir/article/view/5089
http://103.55.216.56/index.php/lamaisyir/article/view/5089
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data
orientasi dan

observasi

. Analisisnya :

pendekatan
kritis  yang
bersifat
koroborosif
(membanding
kan dua
keadaan) dan
koligasi (
menafsirkan
suatu
keadaan
khusus yang
dihubungkan
dengan
konsepsi

umum

gas elpiji  selalu
memperhatikan

kualitas produk yang
dijual kepada
masyarakat. Ketika
adanya kesalahan
dalam bongkar muat
menyebabkan

berkurangnya jumlah
takaran yang dibeli
konsumen, maka
pihak agen tidak
menjual tabung

tersebut.
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3 Warni  Lestari, | http://jurn | 1.bagaimana 1.Bagaimana 1. Jenis Hasil penelitian yang | 1. Metode 1. Objek
Sitti aljiebi.or | penerapan etika | etika bisnis |  penelitian dilakukan  penulis | penelitian penelitian
Musyahidah, g/index.p | bisnis islam | islam pada | kualitatif bahwasannya 2. Etika 2. Lokasi
Rabaniah hp/jiebi/a | pada Usaha | Usaha deskriptif penerapan marketing penelitian
Istigamah, rticle/vie | Percetakan Percetakan 2. Sumber data : | mix yang ada di 3. Tahun
Strategi wi/5/5 Pada Cv. Tinta | Pada Cv. Tinta | data primer | percetakan CV. Tinta penelitian
Marketing Mix Kaili  Dalam | Kaili  Dalam | dan data | Kaili sangat
Dalam Strategi Strategi sekunder berpengaruh
Meningkatkan Ekonomi Ekonomi 3. Tehnik terhadap
Usaha Islam? Islam? pengumpulan | meningkatnya usaha
Percetakan Pada data ini hingga
Cv. Tinta Kaili, wawancara berkembangnya dan
Dalam Stretegi dan observasi | maju, tetap eksis
Ekonomi Islam, 4. Tehnik hinga saat ini dilihat
2020 analisis data : | dari usaha yang ada

analisis di perusahaan itu
kualitatif sendiri.
deskriptif

4 Dede  Satriani | http://ww | Bagaimana 1. bagaimana (L. Jenis hasil penelitian | 1. Jenis 1. Objek
Sam, Evi | w.ejourna | penerapan meningkatka penelitian strategi  pemasaran penelitian penelitian
Avriana, I.kampus | pendapatan n pendapatan kualitatif yang diterapkan | 2. Etika bisnis |2. Lokasi
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http://jurnaljiebi.org/index.php/jiebi/article/view/5/5
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Strategi
Pemasaran
syariah Dalam
Meningkatkan
Pendapatan
Usaha
2020

Kue,

melayu.a

c.id/index
.php/Bert
uah/articl

e/view/15
5/100

Usaha
Menurut
Ekonomi

Islam?

Kue

Usaha
Menurut
Ekonomi

Islam?

Kue

deskriptif

. Sumber data :

data  primer

dan data

sekunder

. Tehnik

pengumpulan
data
orientasi dan

observasi

. Analisisnya :

kualitatif
deskriptif

dalam meningkatkan
pendapatan
pengusaha  adalah
dengan menerapkan
sistem bauran
pemasaran; product,

dan
Dilihat
perspektif

price, place
promaotion.
dari

ekonomi Islam,
pengusaha kue juga
menerapakan praktik
yang dilakukan oleh
Nabi

SAW, yakni shiddiq

Muhammad

(benar dan jujur),
amanah (dapat
dipercaya),

fathananh  (cerdas),
dan tabligh

(komunikatif).

3. Startegi
ekonomi

islam

penelitian
3. Tahun

penelitian



http://www.ejournal.kampusmelayu.ac.id/index.php/Bertuah/article/view/155/100
http://www.ejournal.kampusmelayu.ac.id/index.php/Bertuah/article/view/155/100
http://www.ejournal.kampusmelayu.ac.id/index.php/Bertuah/article/view/155/100
http://www.ejournal.kampusmelayu.ac.id/index.php/Bertuah/article/view/155/100
http://www.ejournal.kampusmelayu.ac.id/index.php/Bertuah/article/view/155/100
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5

Agus  Karjuni,

Faisal, Strategi
Pemasaran
Syariah Da
Lam Upaya
Peningkatan
Penjualan
Kerajinan Rotan
Di Cv.
Karyabakti
Desa Babadan
Kecamatan
Gunungjati
Kabupaten

Cirebon, 2021

http://jour
nal.bunga
bangsacir
ebon.ac.i
d/index.p
hp/ecopre
neur/artic
le/view/2
69/271

=

Bagaimana
penerapan
pemasaran
syariah dalam
upaya
peningkatan
penjualan
kerajinan
rotan di CV,
Karya Bakti
Desa
Babadan
Kecamatan
Gunungjati
Kabupaten
Cirebon?
Bagaimana
penerapan
implementasi
kan

pemasaran

. bagaimana

pemasaran
syariah dalam
upaya
peningkatan
penjualan
kerajinan
rotan di CV,
Karya Bakti
Desa
Babadan
Kecamatan
Gunungjati
Kabupaten

Cirebon?

. Bagaimana

mengimplem
entasikan
pemasaran
syariah dalam

upaya

. Jenis

penelitian
kualitatif

. teknik

pengumpulan
data
wawancara,
observasi,
dan

dokumentasi.

. Sumber data :

data  primer

dan data

sekunder

. Tehnik

analisis data :
analisis
kualitatif

Hasil penelitian ini
menujukan  bahwa

cara berbisnis yang

dilakukan  pemilik
CV. Karya Bakiti
dalam kegiatan

pemasarannya telah
mengimplementasika
n pemasaran syariah
di setiap langkah-
langkah proses
pemasaran sehingga
penjualan  semakin

meningkat.

1. Metode
penelitian

2. Etika bisnis
islam

3. Objek
penelitian

1. Lokasi
penelitian

2. Tahun
penelitian

3. Perspektif
lebih

umum



http://journal.bungabangsacirebon.ac.id/index.php/ecopreneur/article/view/269/271
http://journal.bungabangsacirebon.ac.id/index.php/ecopreneur/article/view/269/271
http://journal.bungabangsacirebon.ac.id/index.php/ecopreneur/article/view/269/271
http://journal.bungabangsacirebon.ac.id/index.php/ecopreneur/article/view/269/271
http://journal.bungabangsacirebon.ac.id/index.php/ecopreneur/article/view/269/271
http://journal.bungabangsacirebon.ac.id/index.php/ecopreneur/article/view/269/271
http://journal.bungabangsacirebon.ac.id/index.php/ecopreneur/article/view/269/271
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syariah dalam
upaya
peningkatan
penjualan
kerajinan
rotan di CV,
Karya Bakti
Desa
Babadan
Kecamatan
Gunungjati
Kabupaten

Cirebon?

peningkatan
penjualan
kerajinan
rotan di CV,
Karya Bakti
Desa
Babadan
Kecamatan
Gunungjati
Kabupaten

Cirebon?
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6

Muhammad
Fatkhan Husni,
Strategi

Pemasaran Islam
Dalam  Upaya
Meningkatkan
Penjualan

Ditoko Baju

Khoirurokhim

JenisariGenteng

kulon  Genteng
Banyuwangi,
2021

1. Bagaimana
penerapan
karakteristik
pemasaran
Islam  dalam
Meningkatkan
Penjualan
Ditoko Baju
Khoirurokhim?

2.bagaimana
penerapan etika
bisnis Islam
dalam
Meningkatkan
Penjualan

Ditoko Baju

1.Bagaimana
karakteristik
pemasaran
islam pada
penjualan yang
ada Ditoko Baju
Khoirurokhim?

2. Apakah
penerapan etika
bisnis islam
ditoko baju
khoirurokhim
mempengaruhi

penjualan?

. Jenis

penelitian
kualitatif
deskriptif

studi kasus

. teknik

pengumpulan
data
wawancara,
observasi, dan

dokumentasi.

. Sumber data :

data  primer
dan data

sekunder

. Tehnik

1.metode penelitian
kualitatif ~ dengan
jenis penelitian

studi  kasus yaitu
pengujian  secara
rinci terhadap satu
latar atau satu orang
objek atau satu
tempat
penyimpanan
dokumen atau satu
peristiwa  tertentu
dengan  data-data
penelitian yang

dikumpulkan  baik

hasil dari

2. Metode
penelitian

3. Etika bisnis
islam

4. Objek

penelitian

. Objek

penelitian

. Lokasi

penelitian

. Tahun

penelitian
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Khoirurokhim?

analisis

:analisis

SWOT

data

wawancara,

observasi

maupun

dokumentasi

Sumber: data sekunder diolah, 2021
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2.3 Alur Pikir Penelitian
Berdasarkan teori di atas, maka penulis akan menggambarkan alur
pemikiran penelitian ini dalam bentuk skema, gunanya untuk mempermudah
pembaca dalam memahami permasalahan yang ada. Berikut adalah alur pikir
penelitian seperti pada gambar dibawah

Gambar 2.1 Alur Pikir Penelitian

TOKO BAJU
KHOIRUROKHI

l

STRATEGI
PEMASARAN ISLAM

v

STRATEGI STRATEGI STRATEGI STRATEGI STRATEGI

PRODUK || HARGA H TEMPAT L PROMOSI 4 MANUSIA
STRATEGI STRATEGI STRATEGI STRATEGI
PROSES || BUKTIFISIK |] JANJI '| PRODUK

'

ALAT ANALISIS

DATA 1.STRATEGI S-O
| ANALIsis |
v SWOT 2 STRATEGI W-O
PENINGKATAN 3.STRATEGI S-T
PENJUALAN
4.STRATEGI W-T

Sumber: data sekunder diolah, 2021



BAB 3
METODE PENELITIAN

3.1 Jenis Penelitian

Dalam penelitian ini bersifat deskriptif kualitatif. Metode deskriptif yaitu
suatu metode dalam meneliti status sekelompok manusia, suatu objek, suatu set
kondisi, suatu sistem peemikiran, atau pun suatu kelas peristiwa pada masa sekarang
(Nazir, 2011:54). Metode deskriptif ini diguanakan untuk melukiskan secara
sistematis fakta atau karakteristik populasi tertentu atau bidang tertentu, dalam hal ini
bidang secara actual dan cermat. Metode deskriptif pada hakekatnya ialah mencari
teori, bukan menguji teori. Tujuan dari penelitian deskriptif ini adalah untuk
menggambarkan, meringkas berbagai kondisi, berbagai situasi, atau berbagai
fenomena realitas sosial yang ada di masyarakat yang menjadi objek penelitian, dan
berupaya menarik realitas itu kepermukaan sebagai suatu ciri, karakter, sifat, model,
tanda, atau gambaran tentang kondisi, situasi, ataupun fenomena tertentu (Bungin,

2008:68)

3.2 Lokasi Dan Waktu Penelitian

Lokasi penelitian adalah tempat dimana penelitian akan dilakukan.
Lokasi penelitian merupakan sasaran yang sangat dibutuhkan untuk
menentukan data yang diambil, sehingga lokasi sangat penting untuk

menunjang informasi yang valid (Suryabrata, 2008:78). Dalam rangka
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pengumpulan data, peneliti melakukan lokasi penelitian ini terletak di desa
Jenisari, kecamatan genteng, kabupaten banyuwangi, provinsi jawa timur. Dan

waktu penelitian dilakukan pada hari selasa tanggal 10-27 juni 2021.

3.3 Informan

Kehadiran peneliti di dalam penelitian mutlak diperlukan. Peneliti
merupakan instrumen kunci secara langsung di lapangan dalam rangka
pengumpulan data. Pada pendekatan penelitian kualitatif ini peneliti
menempatkan diri sebagai pengumpul data sekaligus instrument utama, maka
dari itu kehadiran peneliti di lapangan untuk penelitian kualitatif mutlak
diperlukan. Alat pengumpulan data yang akan peneliti gunakan adalah buku,
bolpoin, dan kamera. Dalam proses pengumpulan data dilakukan dengan
observasi dan wawancara mendalam, peneliti bertindak sebagai pengamat
partisipan pasif (passive participant observer), artinya peneliti datang di
tempat kegiatan orang yang diamati, tetapi tidak ikut dalam kegiatan tersebut
(Sugiyono, 2016:247)

Dalam melakukan penelitian  Strategi Pemasaran  Dalam
Meningkatkan Penjualan Ditoko Baju Khoirurokhim peneliti harus hadir di
lokasi. Kehadiran peneliti bertujuan untuk mendapatkan informasi.

3.4 Data Dan Sumber Data

Penelitian ini menggunakan dua jenis sumber data, sebagai berikut:
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3.4.1 Jenis Data

Data atau datum (tunggal) berarti keterangan, informasi. Dalam
KBBI, data diartikan sebagai 1) keterangan yang benar dan nyata; 2)
keterangan atau bahan nyata yang dapat dijadikan dasar kajian analisis atau
kesimpulan. Emzir menggunakan istilah “material kasar”. Data,
dikumpulkan oleh peneliti dari dunia yang sedang dipelajari yang merupakan
bagian-bagian khusus sebagai dasar-dasar analisis” (Emzir, 2011:201).

Data mencakup apa yang ditemukan/dicatat peneliti di lapangan dan
apa yang dibuat oleh semua orang lain. Catatan di lapangan dapat berupa
hasil transkrip wawancara dan pada observasi. Sementara catatan yang
dibuat orang lain berupa catatan harian, seperti fotograf, dokumen resmi,
serta artikel surat kabar. Menurut Emzir, data merupakan adalah bukti
sekaligus isyarat. Data, jelas Bogdan & Biklen, melibatkan hal-hal khusus
yang sangat perlu dipikirkan secara mendalam tentang aspek-aspek
kehidupan yang dijelajahi.”

Dalam penelitian dikenal istilah data yang kuantitatif dan kualitatif.
Data kuantitatif merujuk pada informasi, keterangan dalam yang bentuk
numeric atau bilangan, angka. Sedangkan data kualitatif berupa merupakan
informasi yang bersifat deskriptif atau verbal seperti kata-kata, kalimat. Data
kuantitatif sendiri adalah jenis data yang dapat diukur secara langsung atau
dapat dihitung. Contoh ini seperti jumlah guru, gaji, lamanya pendidikan,

jumlah anak dalam keluarga, dan lain-lain. Data kualitatif adalah data yang
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disajikan berupa dalam bentuk kata-kata yang mengandung makna.
Contohnya seperti persepsi pada konsumen terhadap botol air minum dalam
kemasan, tanggapan para ahli terhadap psikopat dan lain-lain.”
3.4.2 Sumber Data
A. Data Primer
Data primer merupakan data yang diperoleh langsung dari pelaku
yang melihat dan terlibat dalam penelitian yang dilakukan oleh peneliti
yang dianggap relevan dengan tujuan penelitian diantaranya yaitu
karyawan dan pemilik Toko. Kata-kata dan tindakan orang-orang yang
diamati atau diwawancarai merupakan sumber data utama. Sumber data
utama dapat ditulis melalui catatan tertulis atau melalui perekaman video,
audio tapes, pengambilan foto atau film (Lexy, 2004:157).
B. Data Sekunder
Sumber data sekunder adalah sumber data kedua sesudah sumber
data primer. Data sekunder diperoleh melalui studi kepustakaan yakni
mempelajari buku, jurnal, atikel,al qur’an, hadist tulisan para ilmuan yang
ada kaitannya dengan obyek penelitian. Fungsi sumber data sekunder
adalah membantu memberi keterangan atau data pelengkap sebagai bahan
pembanding (Bugin, 2001:129). Data sekunder juga dapat diperoleh dari

para informan di masyarakat yang tidak secara langsung.
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3.5 Prosedur Pengumpulan Data

Metode pengumpulan data merupakan langkah yang penting dalam
suatu penelitian karena tujuan utama dari penelitian adalah mendapatkan data.
Adapun metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini
adalah sebagai berikut:
A. Observasi

Observasi adalah metode pengumpulan data yang digunakan untuk
menghimpun data penelitian melalui pengamatan dengan menggunakan
pengindraan (Mangin, 2013:142). Observasi merupakan pengamatan dimana
peneliti mengamati langsung terhadap gejala-gejala obyek yang diselidiki baik
pengamatan itu dilaksanakan dalam situasi sebenarnya maupun dalam situasi
yang diadakan. Observasi sangat perlu. Dalam melakukan observasi peneliti
menggunakan metode Non-Participation observer yaitu suatu bentuk
observasi dimana pengamat (atau peneliti) tidak terlibat langsung dalam
kegiatan kelompok, atau dapat juga dikatakan pengamat tidak ikut serta dalam
kegiatan yang diamatinya (Yusuf, 2014:384).
B. Wawancara

Wawancara merupakan salah satu teknik yang dapat digunakan untuk
mengumpulkan data penelitian. Secara sederhana dapat dikatakan bahwa
wawancara (interview) adalah suatu kejadian atau suatu proses tanya jawab
pewawancara dan sumber informasi atau orang yang diwawancarai melalui

komunikasi langsung (A. Muri Yusuf, 2014:372). Kepada karyawan, owner
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atau pemilik Toko Baju Khoirurokhim. Dalam penelitian ini, peneliti
melakukan wawancara terbuka yaitu wawancara yang dilakukan peneliti
dengan mengajukan pertanyaan-pertanyaan yang tidak dibatasi jawabannya,
artinya pertanyaan yang mengundang jawaban terbuka. Wawancara terbuka
memiliki kelebihan dari segi kekayaan datanya, akan tetapi sulit untuk
mengklasifikasikan jawaban yang diajukan (Emzir, 2014:51). Bagi peneliti,
yang perlu di sadari adalah bahwa dalam wawancara terdapat faktor-faktor
yang mempengaruhi hasil wawancara, yaitu: pewawancara, key person
(informan), topic penelitian (yang tertuang dalam daftar pertanyaan), dan
situasi wawancara (Rianto, 2005:73).

Dalam penelitian ini, peneliti memilih tiga orang informan sebagai
sumber informasi, informan tersebut dari pegawai Toko Baju Khoirurokhim
itu sendiri. Menurut peneliti, mereka adalah Informan yang mampu
menjelaskan mengenai strategi-strategi pemasaran dalam meningkatkan
penjualan di Toko Baju Khoirurokhim.

C. Dokumentasi

Dokumentasi merupakan suatu metode pengumpulan data dengan
cara mengambil atau membuat dokumen atau catatan-catatan yang dianggap
perlu. Dalam melaksanakan metode dokumentasi, peneliti menyelidiki benda-
benda tertulis seperti buku-buku majalah dokumen peraturan-peraturan
catatan harian dan sebagainya. Ada dua kriteria foto yang digunakan

penelitian kualitatif yaitu foto yang dihasilkan perusahaan itu sendiri dan foto
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yang dihasilkan oleh peneliti sendiri. Hasil penelitian dari observasi dan
wawancara akan lebih akurat dan dapat dipercaya jika didukung dengan
dokumentasi.
3.6 Keabsyahan Data
Pengecekan keabsahan data dapat digunakan dengan empat teknik

pemeriksaan, yaitu:
A. Derajat kepercayaan (credibility)

Berikut ini beberapa hal yang ditempuh agar kebenaran hasil penelitian
ini dapat dipercaya yaitu:
1. Perpanjangan keikutsertaan

Dalam penelitian ini, perpanjangan keikutsertaan dilakukan melalui
aktivitas untuk membuat temuan dan interpretasi yang akan dihasilkan lebih
terpercaya. Contoh, kegiatan dengan memperpanjang masa observasi atau
pengamatan di lapangan, wawancara lagi dengan sumber data yang pernah
ditemui maupun yang baru, dengan perpanjangan keikutsertaan ini berarti
hubungan peneliti dengan narasumber akan semakin akrab, semakin terbuka,
saling mempercayai sehingga tidak ada informasi yang disembunyikan lagi
antara peneliti dengan subyek yang diteliti (Usman, Husaini, 2003:88)..
Perpanjangan keikutsertaan ini dengan mengamati dan mewancarai mengenai
strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan pada Toko Baju

Khoirurokhim.
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2. Ketekunan pengamatan

Ketekunan pengamatan dimaksudkan untuk menemukan ciri-ciri dan unsur-
unsur yang sangat relevan dengan persoalan yang sedang dicari dan kemudian
memusatkan diri pada hal-hal tersebut secara rinci misalnya melakukan pengamatan
secara terus menerus terhadap obyek yang diteliti, seperti kegiatan-kegiatan yang
diadakan di lingkungan usaha yang diamati, juga bagaimana kendala yang dihadapi
dan manfaat kegiatan-kegiatan itu. Disini peneliti mengadakan observasi secara terus
menerus, sehingga memahami gejala dengan lebih mendalam sehingga mengetahui
aspek yang penting, terfokus dan relevan dengan topik penelitian, dengan ketekunan
pengamatan, maka peneliti dapat melakukan pengecekan kembali apakah data yang
ditemukan itu salah atau tidak, dan peneliti dapat memberikan deskripsi data yang
akurat dan sistematis tentang apa yang diamati (Kartono, Kartini, 1990:159).

3. Triangulasi

Triangulasi sebagai pengecekan data dari berbagai sumber dengan berbagai
cara dan berbagai waktu, dengan terdapat triangulasi sumber, triangulasi
pengumpulan data dan waktu. Triangulasi dilakukan dengan menggunakan sumber,
metode, dan teori. Triangulasi sumber digunakan dengan cara membandingkan data
yang diperoleh dari seorang informan dengan informan lainnya, seperti
membandingkan sumber informan dari Owner, karyawan dan informan lainnya.
Triangulasi metode dilakukan dengan cara pengumpulan data yang beredar, seperti

observasi, wawancara, dan dokumentasi(Moleong, Lexy, J, 1bid:179)
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Data yang diperoleh dari hasil wawancara, observasi, dan data dokumentasi
peneliti kumpulkan kemudian dianalisa, mulai dari latar belakang, pengorganisasian,
dan pelaksanaan. Sedangkan triangulasi teori adalah pengecekan data dengan
membandingkan teori-teori yang dihasilkan para ahli yang dianggap sesuai dan
sepadan melalui penjelasan banding, kemudian hasil peneliti dikonsultasikan dengan
subyek peneliti sebelum dianggap mencukupi.

4. Kecukupan Referensi

Kecukupan referensi merupakan pendukung untuk membuktikan data yang
telah ditemukan oleh peneliti. Contohnya, data hasil wawancara perlu didukung
dengan adanya rekaman wawancara. Data tentang interaksi manusia atau gambaran
suatu keadaan perlu didukung oleh foto-foto, video, tape recorder.

Alat-alat bantu perekam data dalam penelitian kualitatif sangat diperlukan
untuk mendukung kredibilitas data yang telah ditemukan oleh peneliti. Dalam laporan
penelitian, sebaiknya data-data yang dikemukakan perlu dilengkapi dengan foto-foto

atau dokumen autentik, sehingga lebih dipercaya (Usman, Husaini, Loc.Cit:2003)

5. Pengecekan Anggota

Proses ini akan peneliti lakukan pada akhir wawancara dengan mengecek
ulang secara garis besar hal yang telah disampaikan oleh informan dan obyek yang
diteliti. Seperti data hasil wawancara dengan Manager, Admin Sosmed, Online

Marketer, dan informan lainnya.



50

B. Keteralihan (transferability)

Berfungsi untuk membangun keteralihan dalam penelitian ini
dilakukan dengan cara uraian rinci untuk menjawab persoalan sampai sejauh
mana hasil penelitian ini dapat ditransfer pada beberapa konteks lain, dengan
teknik ini peneliti akan melaporkan hasil penelitian ini dengan teliti dan
cermat.

C. Kebergantungan (dependability)

Dependability disebut reliabilitas. Suatu penelitian yang reliabel adalah
apabila orang lain dapat mengulangi atau mereplikasi proses penelitian
tersebut. Dalam penelitian kualitatif, uji dependability dilakukan dengan
melakukan audit terhadap keseluruhan proses penelitian. Sering terjadi
peneliti tidak melakukan proses penelitian ke lapangan, tetapi bisa
memberikan data. Untuk itu pengujian dependability oleh dosen pembimbing
terhadap keseluruhan aktivitas peneliti dalam melakukan penelitian harus
dilakukan. Bagaimana peneliti mulai menemukan masalah atau fokus,
memasuki lapangan, menentukan sumber data, melakukan analisis data,
melakukan uji keabsahan data, sampai membuat kesimpulan harus
ditunjukkan oleh peneliti (Moleong, Lexy, J, Ibid, 2001:186).

Dalam penelitian kualitatif, alat utama yang digunakan adalah peneliti
sendiri, dengan demikian peneliti akan berusaha bersungguh-sungguh dalam
mengumpulkan dan menganalisis data yang ada sesuai dengan fokus

penelitian yang dibuat, untuk mengecek kepastian apakah hasil penelitian
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tersebut benar atau salah, maka peneliti akan selalu mendiskusikan dengan
dosen pembimbing.
D. Konfirmabilitas (Confirmability)

Obijektivitas pengujian kualitatif disebut juga dengan uji confirmability
penelitian. Penelitian bisa dikatakan objektif apabila hasil penelitian telah
disepakati oleh lebih banyak orang (Moleong, 2007:274). Penelitian
kualitatif uji confirmability berarti menguji hasil penelitian yang dikaitkan
dengan proses yang telah dilakukan. Apabila hasil penelitian merupakan
fungsi dari proses penelitian yang dilakukan, maka penelitian tersebut telah
memenuhi standar confirmability.

Kriteria ini digunakan untuk meneliti hasil penelitian yang telah
dilakukan dengan cara mengecek data, informasi, dan hasil penelitian yang
didukung oleh materi yang ada pada pelacakan audit. Dalam pelacakan audit
ini peneliti menyiapkan. bahan-bahan yang diperlukan, seperti data lapangan
berupa catatan lapangan dari hasil pengamatan peneliti tentang kompetensi
guru Qur’an Hadis. Dengan demikian pendekatan konfirmabilitas lebih
menekankan pada penerapan metode. Upaya ini bertujuan mendapatkan
kepastian bahwa data yang diperoleh benar-benar obyektif, bermakna, dapat
dipercaya, faktual, dan dapat dipastikan.

3.7 Alat Analisis Data
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Menurut Bogdan dalam bukunya Sugiyono analisis data adalah proses
mencari dan menyusun, dilakukan dengan cara sistematis, dari hasil kegiatan
wawancara, catatan lapangan, dan dokumentasi, kemudian dikelompokkan ke
dalam kategori, menyusun ke dalam pola, memilih mana yang penting guna
mendukung data pokok yang akan dipelajari, membuat penarikan kesimpulan
sehingga data yang ada mudah difahami dan temuanya dapat diinformasikan
kepada orang lain (Sugiyono, 2013:244).

Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini, yaitu:
A.Analisis IFAS

Menurut Rangkuti adalah kesimpulan analisis dari berbagai faktor
internal yang mempengaruhi keberlangsungan perusahaan (Rangkuti, 2002:24).

Tabel 3.1 Matriks IFAS (Internal Factors Analysis Summary)

Faktor Internal Keterangan
Strenght (S) Temuan data kekuatan pada perusahaan
Weaknesses (W) Temuan data kelemahan pada perusahaan

(Sumber: Rangkuti, 2002:24)

B. Analisis EFAS

Menurut Rangkuti adalah kesimpulan analisis dari berbagai faktor
eksternal yang mempengaruhi keberlangsungan perusahaan (Rangkuti,
2002:26).

Tabel 3.2 Matriks EFAS (Eksternal Faktors Analysis Summary)
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Faktor Eksternal

Keterangan

Opportunity (O)

Temuan data peluang pada perusahaan

Threats (T)

Temuan data ancaman pada perusahaan

(Sumber: Rangkuti, 2002:26)

C. Analisis SWOT

Menurut Rangkuti

analisis SWOT

adalah

suatu identifikasi

mengenai faktor-faktor yang dilakukan secara sistematis guna merumuskan

strategi yang ada pada perusahaan, guna mengetahui kekuatan, kelemahan,

peluang dan ancaman yang ada pada BMT di dalam memasarkan produk

Tabungan Tarbiyah itu sendiri (Rangkuti, 2009:18).

IFAS
EFAS

Kekuatan (Strenghts)

Kelemahan (Weaknennes)

Peluang (Opportunities)

Strategi S-O

Strategi W-O

Memanfaatkan kekuatanatas
peluang yang telah
diidentifikasi

Memperbaiki atau
meminimalkan kelemahan
guna memanfaatkan peluang

Ancaman (Threats)

Strategi S-T

Menciptakan strategi yang
menggunakan kekuatan

guna mengatasi ancaman

Strategi W-T

Menciptakan strategi
yang meminimalkan
kelemahan guna
menghindari ancaman

(Sumber: Rangkuti, 2009:21)

Menurut Rangkuti matriks SWOT adalah alat yang dipakai

untuk menyusun factor-faktor strategi perusahaan (Rangkuti, 2014:83).

Matrik ini dapat menggambarkan secara jelas bagaimana peluang dan




ancaman yang dihadapi BMT sehingga nantinya dapat disesuaikan
dengan kekuatan dan kelemahan yang dimilikinya. Menurut Rangkuti
matrik ini dapat menghasilkan empat kemungkinan alternatif strategi
(Rangkuti, 2009:21).
Keterangan tabel:
1. Strategi S-O (Strenghts-Opportunities)
Adapun kombinasi strategi yang dihasilkan adalah dengan
memanfaatkan kekuatan atas peluang yang telah diidentifikasi
2. Strategi W-O (Weaknesses- Opportunities)
Adapun kombinasi strategi yang dihasilkan adalah memperbaiki atau
meminimalkan kelemahan guna memanfaatkan peluang.
3. Strategi S-T (Strengths-Threaths)
Adapun kombinasi strategi yang dihasilkan adalah menciptakan
strategi yang menggunakan kekuatan guna mengatasi ancaman.
4. Strategi W-T (Weaknesses- Threaths)
Adapun kombinasi strategi yang dihasilkan adalah menciptakan
strategi yang meminimalkan kelemahan guna menghindari

ancaman.
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BAB 4
TEMUAN DATA LAPANGAN
4.1 Gambaran Data Lapangan
A. Sejarah Toko Baju Khoirurokhim

Toko Baju Khoirurokhim adalah sebuah usaha rumah tangga yang
dirintis oleh pasangan suami istri. Nama khoirurokhim adalah nama yang
diambil dari pemilik toko sendiri Toko Baju Khoirurokhim berdiri
bermula dari keinginan dari seseorang yang bernama bapak rokhim yang
ingin mendirikan usaha jasa yang bergerak di bidang ritel yang berupa
pakaian/baju, serta mencoba untuk menjadikan peluang usaha
perdagangannya dan memenuhi kebutuhan keluarganya. Apalagi saat ini
masih sedikit toko baju yang lokasinya berada didaerah desa tersebut.
Berdasarkan keinginan tersebut akhirnya bapak rokhim mendirikan sebuah
usaha keluarga yang bergerak dibidang perdagangan yang dalam
pengelolaanya diberi nama toko baju khoirurokhim.

Toko Baju Khoirurokhim berdiri pada tanggal 7 Juli 2017 yang
berlokasi di dusun jenisaridesa gentengkulon . Bentuk usaha ini adalah
usaha keluarga yang dimana bapak rokhim sebagai ownernya serta dibantu
oleh istri dan anaknya. Dalam menjalankan kegiatan usahanya ini Toko
Baju Khoirurokhim berdasarkan dengan ajaran islam yang diajurkan dalam
Al-Qur’an dan Hadist(Syamsul Anwar, 2002: 157-161). Hal-hal yang
diajarkan dalam Al-Qur’an akan dijalankan oleh usaha ini, seperti tidak

menjual barang-barang termasuk haram, pada saat shalat jum’at toko
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ditutup dahulu baru buka setelah shalat jum’at, dan sebelum toko buka
diperdengarkan lantunan ayat suci Al- Qur’an.

Dalam pemberian nama Toko Baju Khoirurokhim pemilik toko
mengambil ide dari namanya sendiri supaya selalu diingat oleh para
konsumen mengingat akan usaha ini adalah usaha keluarga dan juga bapak
khoirurokhim sebagai kepala keluarga untuk itu nama tokonya diberi nama
Toko Baju Khoirurokhim.

B.  Lokasi Toko Baju Khoirurokhim

Lokasi yang dipilih sebagai obyek penelitian yaitu Toko Baju
Khoirurokhim. yang beralamat di desa Jenisari, genteng kulon, genteng,
banyuwangi. Lokasi toko baju ini cukup strategis karena berada ditengah
desa jenisarisehingga membuat para pembeli jadi mudah untuk
mengunjungi toko baju tersebut.

C.  Tujuan Didirikan Toko Baju Khoirurokhim

Tujuan didirikan Toko Baju Khoirurokhim adalah mencari
keuntungan, sama dengan usaha pada umumnya yang juga mencari
keuntungan. Berikut ini adalah tujuan-tujuan didirikannya Toko Baju
Khoirurokhim adalah sebagai berikut:

1. Mencari keuntungan
2. Menyediakan sandangan berupa baju bagi masyarakat desa Jenisari

3. Melakukan ibadah melalui usaha ini
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Dalam hal ini tujuan Toko Baju Khoirurokhim tidak hanya mementingkan
duniawinya saja, tetapi juga akhiratnya. Hal itu sesuai dengan ajaran islam
bahwa hidup itu harus seimbang antara duniawi dan akhiratnya.
D. Visi dan Misi Toko Baju Khoirurokhim
1. Visi
Menjual dengan harga murah dan terjangkau
2. Misi
Membangun suasana kekeluargaan
Mendayagunakan masyarakat melalui usaha toko
E.  Struktur Organisasi dan Tugasnya
Struktur organisasi merupakan kerangka yang menentukan
segenap tugas untuk mencapai tujuan organisasi, struktur organisasi ini
sangat penting untuk pengembangan toko baju di masa yang akan datang.
bentuk toko baju ini adalah usaha keluarga, jadi struktur organisasinya
masih sangat sederhana. Untuk para pegawainya sendiri hanya ada 4 orang
yang antara lain bapak khoirurokhim, ibu farida, dan tetangganya sendiri,
karena toko baju yang baru merintis dan juga gak terlalu besar jadi untuk
pegawainya sendiri cukup sedikit hanya dari keluarga bapak khoirurokhim

itu sendiri.
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Gambar 4.1
Struktur Organisasi Toko Baju Khoirurokhim

pemilik toko

Bapak
Khoirurokhim

Kasir/Pramuniaga Keuangan
Jihan, Rehan Ibu Farida

Dalam suatu perusahaan ada pembagian tugas dari masing-masing
karyawan yang bertujuan agar dapat bekerja dengan professional dan baik,
sesuai dengan bagiannya masing- masing. Adapun pembagian tugasnya
adalah sebagai berikut :
Pemilik toko:
1) Menambahkan modal
2) Memeriksa hasil laporan keuangan
3) Pemegang usaha
4) Memantau perkembangan usaha
Keuangan:
1) Mengatur sirkulasi uang
2) Melakukan pembayaran kepada sales
3) Membuat laporan keuangan

kasir:
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1) Melayani pembeli yang ingin membayar
2) Mengimput barang yang sudah masuk
3) Melayani packing barang
pramuniaga:
1) Menjaga kebersihan toko
2) Mengantarkan barang
3) Melakukan display barang
4) Menjaga kebersihan barang

F. Produk-Produk Yang Dijual

Toko Baju Khoirurokhim merupakan usaha jasa yang bergerak di
bidang ritel tugasnya adalah menjual kembali barang- barang yang telah
diproduksi oleh produsen. Jadi Toko Baju Khoirurokhim tidak membuat
barang atau produk tetapi hanya menjualnya kembali kepada masyarakat.
Dalam menjual barang-barangnya dari produsen, Toko Baju Khoirurokhim
sangat selektif dalam memilih barang yang akan dijualnya kembali. hal itu

dilakukan untuk menjaga kualitas dari barang yang dijualnya.

Toko Baju Khoirurokhim mempunyai kebijakan dalam menentukan
baju yang akan dijualnya kembali yaitu seperti baju-baju yang dijualnya
harus mempunyai kualitas standar bahan kain yang baik dan bagus. Pada
dasarnya Toko Baju Khoirurokhim menjual segala jenis baju, sama seperti
yang dijual di tempat lain. Mulai dari baju anak-anak sampai dewasa.
Berikut adalah daftar barang (baju) yang dijual di Toko Baju

Khoirurokhim.
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1. Pakaian/baju laki-laki:songkok, kaos oblong, kemeja, baju muslim,

sarung, celana levis, celana kain dan lain-lain.

2. Pakaian/baju wanita: gamis, rok, daster, celana levis, handuk,

selendang, hem wanita, kaos wanita dan lain-lain.

3. Pakaian/baju bayi:baju setelan bayi, sapu tangan bayi, pakian dalam

bayi dan lain-lain.

Berikut adalah perbandingan beberapa item barang Toko Baju

Khoirurokhim dengan toko lainnya.

Tabel 4.1
No. | Nama barang | Toko baju | Toko baju melati | Toko baju karunia
khoirurokhim
Harga Promo Harga | Promo | Harga Promo
1. | Kemeja 85.000 - 90.000 | - 87.000 -
2. | Celanalevis | 120.000 - 119.000 | 118.000 | 117.000 | -
3. | Sarung 80.000 - 81.500 | - 80.000 -
4. | Daster 70.500 - 72.000 | - 74.000 -
5. | Gamis 112.000 - 109.000 | - 110.000 |-
6. | Kaos 60.000 - 63.500 | - 62.000 -
7. | Selimut 50.000 - 53.000 | - 55.000 -

(Sumber: data primer lapangan 2021)

Menurut pemaparan diatas, beberapa harga yang di tetapkan oleh

Toko Baju Khoirurokhim menawarkan harga yang cukup terjangkau untuk

menarik daya beli masyarakat. Tetapi jika dilihat dari table di atas
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beberapa jenis barang yang harganya selisih lebih mahal dari toko baju
lain, misalnya saja celana levis di Toko Baju Khoirurokhim dengan toko
baju karunia dan toko baju melati, di toko baju khoirurokhim harga celana
levis harganya jauh lebih mahal karena dalam proses kulakannya tidak
mengambil dari supplier melainkan belanja sendiri, sehingga harganya
jauh lebih mahal dan berbeda dari toko baju karunia dan toko baju melati
yang mengambil dari supplier dan mendapatkan harga yang lebih murah
karena mengambil dalam jumlah banyak, selain itu di Toko Baju
Khoirurokhim celana levis merupakan barang musiman yang hanya dicari
pas waktu lebaran saja dan juga perputaran barangnya sangat lambat oleh
karena itu Toko Baju Khoirurokhim tidak mengambil barang dari supplier.

Sama juga dengan baju gamis, di Toko Baju Khoirurokhim baju
gamis harganya juga selisih dari Toko Baju Karunia, hal itu karena Toko
Baju Khoirurokhim juga tidak mengambil baju gamis dari supplier
melainkan belanja sendiri. Itulah sebabnya harganya juga selisih dengan
Toko Baju Karunia.

Meskipun ada 2 jenis barang yang menawarkan harga cukup
mahal dari toko baju lain, tetapi sebagian produk lainnya menawarkan
harga terjangkau. Selain itu strategi penerapan harga juga dilakukan
dengan cara survey di beberapa toko lain oleh pemilik. Hal ini sebagai
pembanding antara harga barang dari Toko Baju Khoirurokhim dan toko
baju lain. agar harga barang yang ditawarkan oleh Toko Baju

Khoirurokhim masih dapat dijangkau oleh semua kalangan.
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4.2 verifikasi data lapangan
4.2.1 Informan penelitian
Informan yang dijumpai pada Toko Baju Khoirurokhim jenisari
gentengkulon genteng Banyuwangi adalah sebagai Berikut:

Tabel 4.2 Data Informan Penelitian

No Nama Jabatan/Sebagai Tugas/Jenis Usaha Umur
Pemilik -Menambahkan modal
toko -Memantau 48
1 | Rokhim perkembangan usaha
Tahun
Keuangan/ -Mengatur sirkulasi
Bendahara toko | uang
. 40
2 | Farida -Membuat laporan
keuangan Tahun
Kasir toko -Bertanggung jawab 19
) dalam pelayanan
3 | Jihan Tahun
Konsumen
Rehan -melakukan display
barang
. 22
4 Pramuniaga toko  menaantar baran
g g Tahun

(Sumber: data primer lapangan, 2021)

Informan pertama yaitu bapak khoirurokhim sebagai pemilik toko,
beliau telah menjalankan usaha toko ini kurang lebih 5 tahunan, menurut
beliau sangatlah menjadi peluang usaha karena masih sedikit usaha toko
baju di daerah ditempatinya sekarang, dan beliau sekarang bertempat

tinggal didusun jenisaridesa gentengkulon kabupaten banyuwangi.
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Gambar 4.2 Wawancara dengan bapak hoirurokhim sebagai pemilik toko
Sumber: data primer lapangan, 2021

Informan yang kedua istri dari bapak khoirurokhim sendiri yaitu
ibu farida nur jannah yang merupakan karyawan ditoko baju
khoirurokhim, beliau bertugas dibagian keuangan toko, dan beliau
bertempat tinggal didusun jenisaridesa gentengkulon kabupaten

banyuwangi

Gambar 4.3Wawancara dengan ibu farida sebagai ka>r'yawan
Sumber: data primer lapangan, 2021

Informan ketiga dan keempat jihan dan rehan mereka adalah

Karyawan Toko Baju Khoirurokhim yang tugasnya adalah sebagai kasir
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dan pramuniaga pada Toko Baju Khoirurokhim. Terhitung sejak dia
bekerja mulai tahun 2018 sampai sekarang, dan untuk tempat tinggal
mereka juga masih daerah desa tersebut jadi lebih menghemat waktu bila

mereka hendak berangkat atau pulang kerja.

Gambar 4.4Toko Baju Khoirurokhim Dari Dalam
Sumber: data primer lapangan, 2021

4.2.2 Keabsyahan Penelitian
Penelitian melakukan beberapa uji keabsahan data guna

membuktikan bahwa data yang diperoleh memang berdasarkan fakta dan
sumber yang sah, yaitu:

Kredibilitas (credibility)
Penelitian yang dilakukan di Toko Baju Khoirurokhim, dengan

cara tidak satu kali tatap muka, dengan tujuan guna melengkapi dan
mengkonfirmasi keabsahan data yang diperoleh. Hal ini dilakukan guna
menguatkan bahwa data yang telah diperoleh memang benar dan sudah
dianggap kredibel, tidak ada perubahan data dan perdebatan mengenai
kebenaran data. Penelitian ini juga melakukan usaha pengumpulan data

dengan cara membaca berbagai refrensi seperti halnya hasil penelitian
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terdahulu, buku-buku yang terkait dan file-file data yang telah terkumpul
di Toko Baju Khoirurokhim yang kemudian peneliti membandingkan
dengan hasil data penelitian yang telah diperoleh.

Transferabilitaas (Transferability)

Penelitian ini telah melakukan usaha pengambilan sampel guna
menjawab masalah penelitian. Objek penelitian ini adalah seluruh
karyawan yang ada pada Toko Baju Khoirurokhim vyaitu ibu farida
sebagai Bendahara toko, bapak rokhim sebagai pemilik Toko Baju
Khoirurokhim, mbak jihan dan mas rehan sebagai karyawan Toko Baju
Khoirurokhim. Dari sampel-sampel yang telah dilakukan secara terus
menerus berpusat pada satu pembahasan terkait strategi pemasaran

syariah yang digunakan Toko Baju Khoirurokhim.

Dependabilitas (Dependability)

Pertama dilakukannya penelitian diawali pada tanggal, 10 April
2021 di Toko Baju Khoirurokhim.Observasi pertama pada penelitian ini
juga pada bulan April 2021 yakni, melakukan penelitian dibulan
pertama, kemudian dengan serupa pada bulan selanjutnya kembali
melakukan penelitian ke lapangan yakni bulan Mei 2021, dan
dilanjutkan penelitian terahir yakni, pada bulan Juni 2021.

Konfirmabilitas (Confirmability)

Pada hasil data mengenai proses kegiatan yang telah didapatkan

mulai tanggal 10 Aprilsampai 30 Juni 2021. Penelitian yang dilakukan
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memang benar benar mendapatkan hasil jawaban dari data-data terkait

strategi pemasaran syariah yang digunakan Toko Baju Khoirurokhim

4.2.3 Temuan Penelitian

A. Strategi Pemasaran Yang Diterapkan Oleh toko baju
khoirurokhim

Penerapan strategi pemasaran yang dilakukan oleh toko baju
khoirurokhim, keberhasilan perusahaan didukung dengan cara memilih
produk yang tepat, harga yang efektif, saluran distribusi yang baik,
promosi yang efektif, pemilihan karyawanyang tekun, proses penjualan
yang baik, bukti fisik yang nyata, menepati janji dengan pelanggan,
sabar dalam melayani pembeli, dan pendekatan dengan konsumen.
Sehingga hal ini sesuai dengan metode marketing mix 9P 1C yang
meliputi: produk (product), harga (price), distribusi/pendistribusian
(place), promosi (promotion), People (Manusia). Process (Proses),
Physical Evidence (Bukti fisik), Patience (Sabar), dan Customer

Centrism (Pendekatan Konsumen).

1. Produk (product)

Produk adalah bagian pokok pertama dalam marketing mix. Dalam
Al-Quran dan Hadits produk yang dilarang oleh Allah beserta Rasulnya
diantaranya adalah bangkai, daging babi, darah hewan, minuman
beralkohol, perjudian, prostitusi dan sistem bunga dalam dunia keuangan
dan perbankan (Rika Paujiah, Ahmad Mulyadi Kosim, Syarifah

Gustiawan, 2020:147).



67

Ditinjau dari pemasaran syariah produk harus memenuhi ketentuan
halal, tidak menyebabkan pikiran menjadi kotor atau rusak, tidak
mengganggu, tidak mengandung unsur riba dan maisyir, bermoral,
produk harus dalam kepemilikan yang sah, produk harus
diserahterimakan dengan jelas karena penjualan produk fiktif tidak dapat
dibenarkan dan produk harus tepat secara kualitas dan kuantitasnya. Nur

Asnawi dan M. Asnan Fanani, (2017:160)

Hal pertama yang harus diperhatikan oleh suatu badan usaha dalam
menjalankan proses bisnisnya adalah strategi produk. Hal ini dianggap
penting karena suatu perusahaan akan mudah dikenal melalui produk
yang akan dijual. Dalam strategi produk yang perlu diperhatikan adalah
semua yang berkaitan dengan produk secara utuh, mulai dari nama,
bentuk, status kehalalan produk dan lain-lain. Untuk mengetahui strategi
produk pada Toko Baju Khoirurokhim dapat dilihat dari hasil waw

ancara dibawah ini.

Ibu farida selaku Bendahara Toko Baju Khoirurokhim

yang menyatakan :

“Kalo kualitas itu sama ya, ya standarnya aja. Kualitas
baju ditoko ini dengan yang lainnya sama saja. Mungkin
bedanya di pengelolaanya aja, biasanya pengelolaan itu
masalah kerapian dan kebersihan”

Rehan salah satu karyawan pada Toko Baju
Khoirurokhim menyatakan :
“Produk yang kami tawarkan juga tidak memiliki perbedaan
harga dengan toko baju lainnya karena kami bersaing secara
bersih dan sehat, begitu pun kualitas produk sesuai dengan
harga dan produk yang kami tawarkan kepada pembeli Toko
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Baju Khoirurokhim juga memberikan peluang kerja kepada
masyarakat yang memiliki usaha rumahan”

Produk-produk yang dijual pada Toko Baju Khoirurokhim
kebanyakan memang dijual di toko baju lain, salah satunya kemeja. Dari
segi kualitas yang diperdagangkan, Toko Baju Khoirurokhim sama
dengan yang dijual pada toko baju lain. Sebab produk tersebut (kemeja)
merupakan produk hasil kulakan, bukan buatan Toko Baju
Khoirurokhim sendiri. Hanya saja yang membedakan adalah segi
kerapian dan kebersihan penataan pada toko baju tersebut.

Selain menekankan kualitas barang, Toko Baju Khoirurokhim
juga menggunakan beragam metode. Untuk menambah jumlah stok barang
yang hampir habis, maupun sebagai persediaan barang yang akan dijual.
Adapun metode yang digunakan Toko Baju Khoirurokhim adalah metode
supplier dan grosir sebagai sistem kulakan barang

Jihan salah satu karyawan pada Toko Baju
Khoirurokhim menyatakan:

“Kulakannya di supplier dan grosir. Yang kita tidak bisa beli
banyak di sales itu kita beli di grosir...Grosir, kita ya cek
lapangan sendiri. Kita data yang kita tidak beli di sales kita
beli di grosir”

Sebagaimana yang disampaikan narasumber, proses penyetokan
barang untuk dijual dilakukan dengan mengecek stok baju yang masih
tersedia. Penyetokan barang tidak langsung membeli semua baju yang
sebelumnya dibeli melakukan pendataan pada barang-barang yang harus

di stok ulang, kemudian membeli melalui grosir (agen) ataupun pada

supllier. Selain dengan sistem supplier dan grosir, Toko Baju
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Khoirurokhim memberikan ruang kepada sales (dari beberapa barang
yang menyediakan sales barang) untuk melihat kualitas bahan dari barang
yang dijual di toko baju ini.

Rehan salah satu karyawan pada Toko Baju

Khoirurokhim menyatakan:
“Biasanya kalo sales itu cek lapangan, dilihat di display
barang. Apa aja yang habis, karena sales itu lebih hafal
barangnya. Baru nanti dilaporkan mbak, ini barang barang
yang habis, lalu kita evaluasi. Sekiranya barang yang
butuhkan kita order.”

Menyerahkan pengecekan barang secara langsung kepada sales
guna memberikan rasa kepercayaan kepada mitra kerja. Adapun baju-baju
yang dijual pada Toko Baju Khoirurokhim merupakan baju yang
berkualitas, sehingga tidak hanya menekankan pada kuantitas saja.
Disamping itu, Toko Baju Khoirurokhim juga menggunakan beberapa
sistem penyetokan barang untuk memilih barang-barang yang akan dijual.
Sehingga tidak hanya menggunakan kulakan satu metode saja.

2. harga (price)

Islam tidak membenarkan menetapkan harga terlalu murah di
bawah harga pasaran (Ita Nurcholifah, 2014:79). Islam juga melarang
keras praktik maisyir atau menerima keuntungan tanpa bekerja, mengubah
harga tanpa diikuti perubahan kuantitas atau kualitas produk, dilarang
menipu pelanggan demi meraut keuntungan, diskriminasi harga diantara

pelaku bisnis, melanggar propaganda palsu melalui media, gambling

(perjudian), penimbunan dan mengontrol harga yang berdampak pada
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kelangkaan pasokan, menimbun produk apapun dilarang dalam Islam
(Nurul Huda, 2017:83).

Menjalankan bisnis dagang tidak akan terlepas dari permasalahan
tentang harga. Harga memegang kendali penting dalam proses terjadinya
kesepakatan jual beli antara produsen dengan konsumen. Untuk
mengetahui strategi harga pada toko baju khoirurokhim dapat dilihat dari
hasil wawancara di bawah ini.

Bapak rokhim selaku pemilik Toko Baju Khoirurokhim
menyatakan:
“yang pertama itu memang dari strategi harga yang kita tekankan,
keuntungan dari toko umumnya kan tipis, dan kita mencoba untuk
menekankan tapi tidak tipis banget, karena nanti kalo keuntungan kita
naikkan maka akan sama dengan toko lain...”

Selain itu, Toko Baju Khoirurokhim juga menerapkan promo jika
dari perusahaan tersebut mengadakan promo-promo tertentu.

Ibu farida salah satu karyawan pada Toko Baju Khoirurokhim menyatakan:
“...oleh karna itu kita untuk bisa mendapatkan harga yang lebih murah
biasanya kita kontek langsung kesalesnya atau ke tempat belanja grosiran
kira kira ada promo apa, atau kalo ada promo sales itu aktif ngabari hari ini
apa yang promo. Kan kadang ada toko yang ngejual barangnya ndak
promo padahal itu promo, kalo kita ndak, kalo promo kita juga promokan.
Biar jatuhnya lebih murah dan promonya merata biasanya ke semua
barang. Dan kadang biasanya Kita juga kros cek ke sales di toko ini di jual
berapa sehingga bisa membandingkan harganya. Dan insya allah sini yang
murah...”

Bahkan pemilik juga melakukan survey harga kebeberapa tempat
untuk membandingkan harga barang yang dijual di Toko Baju
Khoirurokhim dengan toko lain.

Ibu farida salah satu karyawan pada Toko Baju Khoirurokhim

menyatakan:
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“Kadang untuk membandingkan harga ownernya itu survey ke tempat lain
nanti strucknya di kasih ke pegawainya jadi tau barang apa yang mahal,
sebagai barang perbandingan.”

Strategi pemasaran dalam penetapan harga yaitu dengan
menggunakan sistem penekanan keuntungan, namun tidak mengurangi
kualitas barang yang ditawarkan. Sehingga harga tidak terkesan
melambung naik. Namun pada beberapa item produk menggunakan harga
paten yang sudah ditetapkan oleh barang tersebut. Selain itu, Toko Baju
Khoirurokhim juga menggunakan sistem promo. Jika pada salah satu
produk menerapkan promo (misalnya, Buy one get one), maka Toko Baju
Khoirurokhim juga menerapkan promo tersebut. Hal ini dilakukan untuk
menarik pelanggan. Selain menguntungkan pihak produsen, juga
menguntungkan Toko Baju Khoirurokhim untuk lebih dikenal masyarakat.
3. Tempat(place)

Pada masa Rasulullah Saw yang didefinisikan sebagai tempat untuk
melakukan transaksi bisnis adalah pasar. Pasar merupakan satu-satunya
media untuk melakukan pertukaran dan menjalin silaturahmi sesama
pedagang termasuk misi berdagang ala Rasulullah Saw. Pada dasarnya
proses strategi distribusi yang baik menurut Islam adalah mekanisme
proses penyampaian atau pengiriman suatu barang tanpa adanya hambatan
pihak yang hanya ingin mengeruk keuntungan akibat ketidaktahuan. Nur
Asnawi dan M. Asnan Fanani, (2017:161).

Berdasarkan pengamatan, lokasi dari Toko Baju Khoirurokhim

cukup strategis. karena berada dipinggir jalan yang dilalui oleh kendaraan

pribadi maupun umum. Sehingga memudahkan masyarakat untuk mampir
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membeli kebutuhan. Selian itu Toko Baju Khoirurokhim ini juga
berseberangan dengan lapangan desa.

Rehan salah satu karyawan pada Toko Baju Khoirurokhim

menyatakan:
“sasaran yang ingin dituju jelas sekitar sini aja, sama yang ada di lapangan.
Karena selain itu tokonya juga kurang luas.”
Tempat yang strategis inilah yang dapat menarik konsumen untuk
membeli barang di Toko Baju Khoirurokhim.

Rehan salah satu karyawan pada Toko Baju Khoirurokhim

menyatakan:
“...Karna jangkauan dari toko ini kan tidak jauh paling kanan kiri depan
belakang itu cuman radius 1 KM itu untuk lingkungan, dan yang kita bidik
itu langsung di lapangan desa...”

Lokasi Toko Baju Khoirurokhim memang tidak jauh dari lapangan
dusun Jenisari. Lebih tepatnya berada di sebrang jalan yang Lokasi
strategis dekat dengan perkotaan genteng dan cukup memudahkan warga
desa dan orang luar desa untuk belanja baju baru, dan untuk penduduk
desa sangatlah senang karena baju yang dijual sangat lengkap
4. promosi (promotion)

Promosi juga merupakan elemen dari marketing mix Islam. Promosi
merupakan upaya untuk memperkenalkan dan menawarkan produk kepada
konsumen. Dalam Islam, dalam melaksanakan promosi dilarang
memberikan informasi yang berlebihan. Rasulullah Saw sendiri dalam
melakukan promosi barang yang diperdagangkan tidak pernah

memberikan informasi yang berlebihan, justru beliau memberikan

informasi apa adanya sehingga pembeli akan memperoleh informasi
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produk secara jelas sebelum memutuskan untuk membelinya. Nur Asnawi
dan M. Asnan Fanani, (2017:161).

Dalam mempromosikan barang maupun pengenalan terhadap
Toko Baju Khoirurokhim, pemilik menggunakan strategi dengan
memasang papan dan pemberian promo untuk mempengaruhi daya beli
masyarakat. Promosi merupakan kegiatan suatu usaha dalam
mempengaruhi konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan agar
dapat meningkatkan penjualan. Untuk mengetahui strategi promosi pada
Toko Baju Khoirurokhim dapat dilihat dari hasil wawancara dibawah :

Jihan salah satu karyawan pada Toko Baju Khoirurokhim menyatakan:
“...Trus strategi promosi itu kita pakek media spanduk, trus kita pakek
kayak semacam papan gitu lo mbak media untuk menaruh harga promo
apa aja jadi kalo ada yang masuk itu tau barang apa aja yang promo, dan
kalau pun yang baru sekali datang juga bisa tau barang yang promo apa. ”

Selain itu media publish yang digunakan adalah dengan media Poin
tof Purchase (POP) dan spanduk/baliho.
Jihan salah satu karyawan pada Toko Baju Khoirurokhim menyatakan:
“Medianya kita pakek POP (poin of purchase), POP itu salah satu cara
yang digunakan saat penjualan langsung berbentuk display produk. Kalau
dulu awal kita bukak itu media yang dipakek 1.POP, 2.Untuk menarik
minat orang belanja itu kita pakek spanduk, jadi ndak yang di radio atau
brosur itu ndak ada...”

Sehingga dalam hal ini, Toko Baju Khoirurokhim menggunakan
media cetak seperti spanduk, papan, maupun baloho untuk media promosi.
Dan tidak menggunakan media elektronik seperti radio untuk penyampaian
informasi produk maupun promo yang berlaku di toko ini. Adapun

penggunaan spanduk/baliho/banner dan POP merupakan media untuk

menarik pelanggan, dengan menyertakan detail produk berupa tulisan
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pendek. Sehingga mempertahankan perhatian pelanggan cukup lama
selama pembelian berlangsung.

5. Manusia (People)

Manusia memegang peranan penting dalam praktek pemasaran,
baik sebagai produsen maupun konsumen. Harus jujur dan bertanggung
jawab kepada produk yang dibuatnya. Harus memberikan perhatian dan
perlindungan kepada supliernya, karyawan, partner bisnis, konsumen dan
masyarakat. Nur Asnawi dan M. Asnan Fanani, (2017:161).

Ibu farida selaku Bendahara toko baju khoirurokhim berpendapat

mengenai SDM:

“SDM ini hal yang sangat kami perhatikan. Mengapa? karna SDM
ini berpengaruh besar terhadap kualitas pelayanan dan dengan
SDM yang berkualitas baik tentunya dapat memuaskan konsumen
yang berbelanja pada Toko Baju Khoirurokhim ini, Dalam
mendapatkan SDM yang baik Toko Baju Khoirurokhim tidak
terlalu muluk-muluk untuk Kkriterianya yang penting mau nurut
sama atasan tekun. Dan selanjutnya di berikan pelatihan agar siap
untuk menghadapi konsumen. Kami juga terus melakukanevaluasi
terhadapt kemampuan SDM Pada Toko Baju Khoirurokhim.
Alhamdulillah selama ini belum ada laporan complain dari
konsumen mengenai SDM pada Toko Baju Khoirurokhim”

6. Proses (Process)

Bagian dari marketing mix yang penting. Elemen proses
meliputi prosedur, mekanisme, alur kegiatan dalam pelayanan. Proses juga
menunjukan bagaimana produk atau jasa disajikan sampai pada
penggunaan akhir. Dalam melakukan proses harus memiliki beberapa
nilai-nilai dasar, seperti kejujuran, tanggung jawab, keadilan, rasa hormat,

keterbukaan. Nur Asnawi dan M. Asnan Fanani, (2017:162).



Rehan salah satu karyawan pada Toko Baju Khoirurokhim

menyatakan:

“Untuk proses kegiatan di Toko Baju Khoirurokhim ini tentu kami
menjalankan berdasarkan syariat agama Islam kami menanamkan
dalam hati dan fikiran kami dalam melakukan kegiatan ini
didasarkan hanya untuk memproleh keridhaan dari para pengasuh
dan tentunya juga Allah SWT, kami dalam melakukan proses harus
memiliki beberapa nilai-nilai dasar, seperti kejujuran, tanggung
jawab, keadilan, rasa hormat, keterbukaan tidak ada yang ditutupi
antara sesama tim maupun dengan konsumen dan para pemasok
Semua harus transparan”

7. Bukti fisik (Physical Evidence)
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Yang menjadi parameter bauran pemasaran pertama Fasilitas

eksterior, Kedua fasilitas interior meliputi unsur-unsur desain interior,

Ketiga Tangibles Other (bukti fisik lain). Bukti fisik perusahaan, kartu

nama, alat tulis pendukung proses, penampilan karyawan, seragam dan

brosur. Nur Asnawi dan M. Asnan Fanani, (2017:163).

Rehan salah satu karyawan pada Toko Baju Khoirurokhim menyatakan:

“Untuk eksterior dan interior dari Toko Baju Khoirurokhim kita
menyesuaikan dengan Standar dari pusat dan berlaku di seluruh toko
baju yang ada di Indonesia dan, kami juga selalu melakukan
pengecekan terhadap bukti fisik perusahaan, kartu nama, alat tulis
pendukung proses, penampilan karyawan, dan seragam semua
sesuai dengan standar”

Salah satu konsumen Toko Baju Khoirurokhim bernama rama

berpendapat :

“Untuk tampilan fisik yang ditunjukkan oleh Toko Baju
Khoirurokhim ini saya rasa terkesan elegan di setiap detail
bangunan interior eksterior, penataan produk yang rapi, juga
penampilan tenaga kerja yang profesional”

8. Janji (Promise)
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Selain sumpah ada janji yang wajib ditepati. Menepati janji

adalah kewajiban seorang Muslim, berdosa apabila mengingkari baik janji

melalui lisan maupun tulisan (surat perjanjian). Nur Asnawi dan M. Ashan

Fanani, (2017:163).

Bapak rokhim selaku pemilik Toko Baju Khoirurokhim
menyatakan:
“Dalam prosesnya kami insya Allah amanah, Alhamdulillah
selama ini tim kita selalu menepati janji kepada pihak-pihak
lain seperti dengan pihak produsen dan pemasok UMKM,
dimulai dari proses penerimaan produk hingga pembagian
keuntungan kita lakukan sesuai perjanjian dan selalu
transparan, kalau dengan konsumen banyak yang bertanya
mengenai produk yang belum ready atau sold out dan
menanyakan kapan akan ready. Untuk permasalahan itu sering
Kita temui namun Kita tidak dapat berjanji dengan konsumen
saya selalu mengatakan kepada tim untuk mengatakan Insya
Allah karna kita belum tahu pihak produsen ataupun umkm
dapat mempersiapkan produk tersebut ”
9. Sabar (Patience)

Sabar merupakan elemen marketing mix sebagai kunci dalam

melakukan komunikasi. Salah satu sifat marketer muslim yang baik

adalah sabar, dan sabar adalah sifat yang disukai oleh Allah swt. Sabar

dalam praktik pemasaran berupa teliti dalam menangani pelanggan, sabar

dalam mendengar keluhan pelanggan, sabar dalam melayani permintaan

pelanggan, bersahabat dalam menyampaikan informasi spesifikasi produk.

Nur Asnawi dan M. Asnhan Fanani, (2017:163).
Bapak rokhim selaku pemilik Toko Baju Khoirurokhim
menyatakan:

“Kesabaran merupakan akhlak yang setiap hari diajarkan pada
karyawan Toko Baju Khoirurokhim. Akhlak juga sangat
penting dalam kehidupan tidak terkecuali tim kita di Toko
Baju Khoirurokhim. Alhamdulillah kami di sini selalu
mengingatkan satu sama lain untuk bersabar dalam melakukan



apapun juga saat menghadapi cobaan apapun dalam kegiatan
praktik di Toko Baju Khoirurokhim yang namanya masalah
tentu pasti ada tapi dikarenakan kesabaran tadi membuat tim
kami menjadi kompak dalam menghadapi masalah apapun
seperti masalah di dalam tim dengan konsumen maupun pihak
lain”

Bapak rokhim selaku pemilik Toko Baju Khoirurokhim
menyatakan:

“Dalam hal kesabaran selalu saya ajarkan dan ingatkan
kepada seluruh tim saya saat menghadapi apapun itu karna
saya harap dengan kebiasaan bersabar dari teman-temanakan
terbawa ke luar pekerjaan. saya selalu mengatakan kepada tim
untuk selalu bersabar dalam menghadapi apapun dan dalam
kondisi apapun. Alhamdulillah selamaproses kegiatan di Toko
Baju Khoirurokhim ini berlangsung tidak pernah terjadi
masalah yang serius”

10. Pendekatan Konsumen (Customer Centrism)
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Mengingat pelanggan sebagai titik fokus dari teori pemasaran,

pemenuhan kebutuhan dan keinginan pelanggan sebenarnya inti dari

praktik pemasaran. Menurut ajaran Islam, memenuhi kebutuhan dan

keinginan dengan menawarkan produk atau jasa yang bermanfaat sesuali

dengan Al-Quran dan Sunnah. Dengan demikian, marketer harus

memahami kebutuhan konsumen selama masih berada dalam margin

produk/jasa yang diperbolehkan oleh syariah. Produk harus berkualitas

tinggi untuk menghindari ketidakpuasan pelanggan. Nur Asnawi dan M.

Asnan Fanani, (2017:164).
Bapak rokhim selaku pemilik Toko Baju Khoirurokhim
menyatakan:

“Pendekatan konsumen merupakan hal penting dalam
kegiatan Toko Baju Khoirurokhim. Karna mahluk sosial yang



tak terlepas dari agama Islam mengajarkan untuk selalu
mempererat tali silaturahmi antara satu dengan yang lain Kami
selalu bersyukur kepada Allah SWT dengan apa yang telah
Allah SWT berikan kepada kami saat ini, namun kami tidak
pernah berpuas hati, tim selalu melakukan pendekatan dengan
para konsumen dengan meminta saran dan kritik mengenai
Toko Baju Khoirurokhim agar kami tahu apayang harus kami
benahi untuk kenyamanan dan kepuasan konsumen setelah
mendapatkan kritik dan saran serta kami biasanya melakukan
evaluasi”

B. Data penjualan dan analisis pendapatan Pada Toko

Baju Khoirurokhim
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Tabel 4.3
Daftar Penjalan Toko Baju Khoirurokhim Tahun 2017-2021
Pertumbuhan
Tahun Jumlah Penjualan (alam 1) (Dalam
%)

2017 Rp. 675.000.000

2018 Rp. 690.000.000 Rp. 15.000.000 | 2,22%
2019 Rp 710.000.000 Rp. 20.000.000 | 2,89%
2020 Rp. 750.000.000 Rp. 25.000.000 | 3,44%
2021 Rp. 725.000.000 Rp. 15.000.000 2,11%

(Sumber: data primer lapangan, 2021)
Dari daftar penjualan diatas, diketahui bahwa Toko baju

Khoirurokhim mengalami kenaikan jumlah penjualan setiap tahunnya.
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Kenaikan jumlah penjualan pada tahun 2017-2018 sebesar 2,22%.
Sedangkan tahun 2019 persentase kenaikan menjadi 2,89%. Dan pada
tahun 2020 juga persentase 3,44%. Pada tahun 2021 secara persentase
kenaikan penjualannya menurun dari tahun sebelumnya yang tadinya
3,44% menjadi 2,11%.

Kenaikan penjualan pada tahun 2017-2020 terdapat beberapa factor
yang merupakan tempat belanja yang masih baru, tempat yang strategis
yaitu di pinggir jalan raya sehingga masyarakat mudah mengetahuinya
dan juga dekat dengan Rumah Sakit Bhayangkara. Hal ini merupakan
pertanda yang baik bagi strategi pemasaran yang dilakukan Toko baju
khoirurokhim dalam menarik minat masyarakat untuk berbelanja di
tempat tersebut.

Sedangkan factor lainnya dikarenakan pelayanan yang baik
dalam menjaga pelanggan yang baru maupun yang sudah ada dengan
membuat promosi harga. Dan pada tahun 2021, penjualan yang dilakukan
Toko baju khoirurokhim secara persentase mengalami penurunan. Hal ini
disebabkan karena daya beli masyarakat yang menurun dan naiknya
sejumlah barang dari supplier.

Dapat disimpulkan bahwa Toko baju khoirurokhim dari tahun

didirikannya hingga saat ini terus mengalami peningkatan yang cukup
bagus untuk toko baju yang Cuma ada disebuah desa kecil. Pengelolaan

yang sangat bagus dengan melihat peluang dimana Toko baju
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khoirurokhim berlokasi sangat strategis dan dekat dengan lapangan dusun
jenisariSelain itu Toko baju ini juga menerapkan konsep syariah.

Identifikasi Matrik IFAS dan Matrik EFAS Strategi pemasaran
syariah pada Toko baju khoirurokhim genteng banyuwangi adalah sebagai
berikut:

1. IFAS (Internal Factors Analysis Summary)

Faktor internal yang dimiliki oleh Toko baju khoirurokhim

genteng banyuwangi, dapat diketahui melalui matriks IFAS berikut:

Tabel 4.4 MATRIK IFAS

Faktor Internal Keterangan
Strenghts (S) 1. Menyediakan produk yang lengkap dan
berlabel halal

2. Pelayanan yang ramah

3. Harga yang terjangkau dari toko baju
lain

4. Letak yang Strategis

Weaknesses (W) 1. Kurangnya media promosi
2. Belum menyediakan penjualan online
3. Belum menyediakan barang grosir

(Sumber: Data Primer Lapangan, 2021)
2. EFAS (Eksternal Factors Analysis Summary)

Faktor eksternal yang dimiliki oleh Toko baju khoirurokhim genteng
banyuwangi, dapat diketehui melalui matriks EFAS berikut:

Tabel 4.5 MATRIK EFAS



Faktor Eksternal

Opportunities (O)

Threaths (T)
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Keterangan

1. Menjadi tempat belanja lebih modern

2. Kepercayaan terhadap produk yang

dijual

3. Letak strategis karena dekat dengan
pondok pesantren

1. Banyaknya

usaha sejenis disekitar

Toko Baju Khoirurokhim

2. Munculnya competitor yang serupa

3. Permainan harga oleh pihak tertentu

(Sumber: Data Primer Lapangan, 2021)
Setelah mengetahui Matrik IFAS dan EFAS maka langkah

selanjutnya yaitu: membuat matrik SWOT dengan menggunakan empat

alternatif Berikut ini tabel MatrikSWOT sebagai berikut:

Tabel 4.6 Matriks SWOT Toko Baju Khoirurokhim

IFAS

EFAS

Kekuatan (S)

1. Menyediakan produk yang
lengkap dan berlabel halal

2. Pelayanan yang ramah

3. Harga yang terjangkau dari
toko baju lain

Kelemahan (W)

1. Kurangnya media promosi

2. Belum menyediakan
penjualan online

3. Belum menyediakan
barang grosir
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Peluang (O)

. Menjadi tempat belanja
lebih modern

. Kepercayaan terhadap
produk yang dijual

[E=Y

N

Strategi S-O

. Kelengkapan produk tetap

dijaga

. Memanfaatkan lokasi yang

strategis untuk membuka

Strategi W-O

1. Meningkatkan jaringan
promosi yang menarik
dan lebih luas

2. Membuka cabang dengan
menerapkan teknologi

3. Letak strategis

cabang serta menarik

lebih canggih dari

karenadekat dengan konsumen sebelumnya
lapangan
3. Meningkatkan kualitas
Pelayanan
Ancaman (T) Strategi S-T Strategi W-T

. Banyaknya usaha sejenis
disekitar Toko Baju
Khoirurokhim

.Munculnya  kompetitor
yang serupa
Permainan

. Mempertahankan harga

dan ketersediaan produk
yang yang ada

. Membina hubungan yang

baik dengan konsumen

Harga harus tetap
bersaingdengan
kompetitor

1. Lebih bisa melihat
peluang

2. Mengembangkan promosi
dengan memanfaatkan
teknologi yang lebih
canggih

3. Membuka cabang dengan
lokasi yang lebih strategis

dan jauh dari
competitoryang
sejenis

(Sumber: Data Primer Lapangan, 2021)




BAB 5
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

5.1 Analisis Strategi Pemasaran Toko Baju Khorurokhim

Penerapan strategi pemasaran yang dilakukan oleh Toko baju
khoirurokhim, keberhasilan perusahaan didukung dengan cara memilih
produk yang tepat, harga yangefektif, saluran distribusi yang baik, promosi
yang efektif, pemilihan karyawan yang tekun, proses penjualan yang baik,
bukti fisik yang nyata, menepati janji dengan pelanggan, sabar dalam
melayani pembeli, dan pendekatan dengan konsumen. Sehingga hal ini
sesuai dengan metode marketing mix 9P 1C yang meliputi: produk
(product), harga (price), distribusi/pendistribusian (place), promosi
(promotion), People (Manusia). Process (Proses), Physical Evidence (Bukti
fisik), Patience (Sabar),dan Customer Centrism (Pendekatan Konsumen).

a. Produk (product)

Sebuah perusahaan unit dagang selalu menyediakan produk-
produknya yang berkualitas untuk diperdagangkan. Begitu juga strategi
produk yang diterapkan di Toko Baju Khoirurokhim. Karena produk
berkualitas menyangkut dengan pengelolaan perusahaan sebagai daya
saing dengan perusahaan yang lain. Sebagaimana penuturan dari Bapak
khoirurokhim sebagai pemilik toko di Toko Baju Khoirurokhim.
Produk-produk yang dijual pada Toko Baju Khoirurokhim kebanyakan
memang dijual di toko baju lain, salah satunya baju gamis. Dari segi

kualitas yang diperdagangkan, Toko Baju Khoirurokhim sama dengan
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yang dijual pada toko baju lain. Sebab produk tersebut (baju gamis)
merupakan produk hasil kulakan, bukan buatan Toko Baju
Khoirurokhim sendiri. Hanya saja yang membedakan adalah segi

kerapian dan kebersihan penataan toko baju tersebut.

Selain  menekankan kualitas produk, Toko Baju
Khoirurokhim juga menggunakan beragam metode. Untuk menambah
jumlah stok barang yang hampir habis, maupun sebagai persediaan
barang yang akan dijual. Adapun metode yang digunakan Toko Baju
Khoirurokhim adalah metode supplier dan grosir sebagai sistem
kulakan barang. Proses penyetokan barang untuk dijual dilakukan
dengan mengecek stok produk yang masih tersedia. Penyetokan barang
tidak langsung membeli semua barang yang sebelumnya dibeli
melakukan pendataan pada produk- produk yang harus di stok ulang,
kemudian membeli melalui grosir (agen) ataupun pada supllier.

Selain dengan sistem supplier dan grosir, Toko Baju
Khoirurokhim memberikan ruang kepada sales (dari beberapa produk
yang menyediakan sales produk) untuk melihat tampilan barang dari
produknya yang dijual di toko baju ini. Menyerahkan pengecekan
barang secara langsung kepada sales guna memberikan rasa
kepercayaan kepada mitra kerja. Adapun produk-produk yang dijual
pada Toko Baju Khoirurokhim merupakan produk yang berkualitas,
sehingga tidak hanya menekankan pada kuantitas saja. Disamping itu,

Toko Baju Khoirurokhim juga menggunakan beberapa sistem
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penyetokan barang untuk memilih barang-barang yang akan dijual.

Sehingga tidak hanya menggunakan kulakan satu metode saja.

Hal ini serupa dengan teori bauran pemasaran, produk adalah
barang atau jasa yang bisa ditawarkan di pasar untuk mendapatkan
perhatian, permintaan, pemakaian, atau konsumsi yang dapat
memenuhi keinginan atau kebutuhan. Pembeli akan membeli produk
kalau merasa cocok. Karena itu, produk harus disesuaikan dengan
keinginan ataupun kebutuhan pembeli, agar pemasaran produk berhasil.
Dengan kata lain, pembuatan produk lebih baik diorientasikan pada
keinginan pasar atau selera konsumen, misalnya dalam hal mutu,
kemasan, dan lain-lainnya. (M. Fuad H, 2006:16)

Senada juga dengan penelitian milik Afriadi Mufliqul Athfal
Penelitian ini dilakukan peneliti untuk mengetahui strategi marketing
yang dilakukan PT. Lestari Jaya dalam meningkatkan volume penjualan
meliputi 4 aspek, yaitu : 1. Aspek produk adalah dengan cara selalu
menjaga mutu dan standar kualitas produk, menunjukkan izin resmi
pada produk dan inovasi produk. Dengan penelitian yang sedang
dilakukan, yang menjadi kesamaan yakni pada produk-produk yang
dijual selalu mengutamakan kualitas terbaik, meskipun mengambil

untung sedikit. (Athfal A. M., 2016:45).

b. Harga (price)
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Harga yang ditawarkan oleh Toko Baju Khoirurokhim cukup
terjangkau. Penekanan keuntungan merupakan salah satu strategi untuk
menaikkan daya beli masyarakat. Sehingga keuntungan sedikit ditekan
agar harga yang ditawarkan tidak melambung naik dari toko lain. Selain
itu, Toko Baju Khoirurokhim juga menerapkan promo produk jika dari
perusahaan produk tersebut mengadakan promo-promo tertentu.
Bahkan pemilik juga melakukan survey harga kebeberapa tempat
untuk membandingkan harga barang yang dijual di Toko Baju Kho
irurokhim dengan toko lain.

Strategi pemasaran dalam penetapan harga yaitu dengan
menggunakan sistem penekanan keuntungan, namun tidak mengurangi
kualitas barang yang ditawarkan. Sehingga harga tidak terkesan
melambung naik. Namun pada beberapa item produk menggunakan
harga paten yang sudah ditetapkan oleh produk tersebut. Selain itu,
Toko Baju Khoirurokhim juga menggunakan sistem promo. Jika pada
salah satu produk menerapkan promo (misalnya, Buy one get one),
maka Toko Baju Khoirurokhim juga menerapkan promo tersebut. Hal
ini dilakukan untuk menarik pelanggan. Selain menguntungkan pihak
produsen, juga menguntungkan Toko Baju Khoirurokhim untuk lebih
dikenal masyarakat.

Sebanding dengan teori harga dalam bauran pemasaran, bahwa
harga merupakan sejumlah kompensasi (uang maupun barang, kalau

mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapat sejumlah kombinasi barang
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atau jasa. Pada saat ini sebagian besar anggota masyarakat, harga masih
menduduki tempat teratas sebagai penentu dalam keputusan untuk

membeli suatu barang atau jasa.

Karena itu, penentuan harga merupakan salah satu keputusan
penting bagi manajemen perusahaan. Salah satu prinsip dalam
penentuan harga adalah penitik beratkan pada kemauan pembeli
terhadap harga yang telah ditentukan dengan jumlah yang cukup untuk
menutup biaya-biaya yang telah dikeluarkan beserta presentase laba
yang diinginkan (M.Fuad, 2006).

Hasil temuan penelitian juga didukung oleh penelitian
terdahulu milik Riyen Marlia (2018:20). Penelitian ini dilakukan untuk
mengetahui bagaimana strategi pemasaran yang di terapkan oleh
swalayan surya cabang Jatimulyo dan untuk mengetahui apakah
penerapan strategi pemasaran pada swalayan surya cabang Jatimulyo
sesuai dengan Pemasaran Ekonomi Islam.

Strategi pemasaran yang di terapkan oleh Swalayan Surya
Cabang Jatimulyo menggunakan strategi pada produk, harga, promosi,
dan pelayanan, serta fasilitas fisik. Selain itu yang menjadi alasan
konsumen melakukan keputusan pembelian adalah karena harga yang
terjangkau, pelayanan yang diberikan serta promosi-promosi yang di
tawarkan (Marlia, 2018:20).

Senada juga dengan penelitian milik Afriadi Mufliqul Athfal.

Aspek harga adalah dengan cara memberikan harga yang terjangkau,
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menerima pembayaran tempo, dan pembayaran giro (Athfal d. , 2016:
40). Bahwa harga yang ditawarkan di Toko Baju Khoirurokhim sangat
terjangkau, tidak terlalu mahal. Bahkan bisa lebih murah (pada
beberapa item) dari harga toko baju lain. Sehingga hal ini menjadi

persamaan dengan penlitian sebelumnya.

c. Tempat (place)

Pada masa Rasulullah Saw yang didefinisikan sebagai tempat
untuk melakukan transaksi bisnis adalah pasar. Pasar merupakan
satu-satunya media untuk melakukan pertukaran dan menjalin
silaturahmi sesama pedagang termasuk misi berdagang ala Rasulullah
Saw. Pada dasarnya proses strategi distribusi yang baik menurut Islam
adalah mekanisme proses penyampaian atau pengiriman suatu barang
tanpa adanya hambatan pihak yang hanya ingin mengeruk keuntungan
akibat ketidaktahuan. Nur Asnawi dan M. Asnan Fanani, (2017:161).

Strategi tempat merupakan salah satu keputusan yang paling
penting yang dibuat oleh perusahaan dimana mereka akan menempatkan
kegiatan operasional mereka, maka keputusan yang harus diambil
selanjutnya oleh manajer operasional adalah pemilihan tempat.

Berdasarkan pengamatan, lokasi dari Toko Baju Khoirurokhim
cukup strategis. Dekat dengan jalan raya yang dilalui oleh kendaraan
pribadi maupun umum. Sehingga memudahkan masyarakat untuk
mampir membeli kebutuhan. Selian itu, Toko Baju Khoirurokhim ini

juga berseberangan dengan lapangan dusun Jenisari.
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Tempat yang strategis inilah yang dapat menarik konsumen
untuk membeli barang di Toko Baju Khoirurokhim. Lokasi Toko Baju
Khoirurokhim memang tidak jauh dari lapangan dusun Jenisari.

Lebih tepatnya berada di sebrang jalan pas. Lokasi strategis
yang cukup memudahkan penduduk desa untuk berbelanja di toko
tersebut.Hal ini didukung dengan teori

Berdirinya Toko Baju Khoirurokhim posisi pembangunan
tempatnya terlihat menonjol berhadapan dengan Lapangan dusun
Jenisari.

d. Promosi (promotion)

Promosi juga merupakan elemen dari marketing mix Islam.
Promosi merupakan upaya untuk memperkenalkan dan menawarkan
produk kepada konsumen. Dalam Islam, dalam melaksanakan promosi
dilarang memberikan informasi yang berlebihan. Rasulullah Saw sendiri
dalam melakukan promosi barang yang diperdagangkan tidak pernah
memberikan informasi yang berlebihan, justru beliau memberikan
informasi apa adanya sehingga pembeli akan memperoleh informasi
produk secara jelas sebelum memutuskan untuk membelinya. (Nur
Asnawi dan M. Asnan Fanani, 2017:161).

Promosi  merupakan suatu upaya perusahaan  untuk
memberitahukan atau menawarkan suatu produk atau jasa dari
perusahaan dalam mempengaruhi konsumen untuk membeli produk

yang ditawarkan agar dapat meningkatkan penjualan pada perusahaan.
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Dalam mempromosikan barang maupun pengenalan terhadap
Toko Baju Khoirurokhim, pemilik menggunakan strategi dengan
memasang papan dan pemberian promo untuk mempengaruhi daya beli
masyarakat. Selain itu media publish yang digunakan adalah dengan
media Poin tof Purchase (POP) dan spanduk/baliho. Sehingga dalam
hal ini, Toko Baju Khoirurokhim tidak menggunakan media elektronik
seperti radio untuk penyampaian informasi produk maupun promo yang

berlaku di toko baju ini.

Adapun  penggunaan spanduk/baliho/banner dan  POP
merupakan media untuk menarik pelanggan, dengan menyertakan
detail produk berupa tulisan pendek. Sehingga mempertahankan
perhatian pelanggan cukup lama selama pembelian berlangsung.

Serupa dengan teori promosi, promosi merupakan bagian dari
bauran pemasaran yang besar peranannya. Promosi merupakan
kegiatan-kegiatan yang secara aktif dilakukan perusahaan untuk
mendorong konsumen membeli produk yang di tawarkan. Promosi juga
dikatakan sebagai proses berlanjut karena dapat menimbulkan
rangkaian kegiatan perusahaan yang selanjutnya. Karena itu promosi
dipandang sebagai arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat
untuk mengarahkan seseorang atau organisasi agar melakukan
pertukaran dalam pemasaran.

Sama dengan penelitian milik (Afriadi Mufliqul Athfal

2016:40). Aspek promosi adalah dengan cara diskon dan potongan
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harga, penukaran bungkus kosong, bonus pada produk tertentu,
pemberian hadiah (Athfal d. , 2016: 40). Dalam penerapannya, Toko
Baju Khoirurokhim juga melakukan promosi dengan cara memberikan
diskon tertentu pada beberapa produk.

e. Manusia (People)

kepada supliernya, karyawan, partner bisnis, konsumen dan
masyarakat. (Nur Asnawi dan M. Asnan Fanani, 2017:161).

Berdasarkan wawancara dengan ibu farida . Strategi manusia
yang diterapkan pada Toko Baju Khoirurokhim vyaitu dengan
menyeleksi calon karyawan dan pihak toko juga mempunyai barometer
sendiri dalam memilihnya. Dalam mendapatkan SDM yang baik Toko
Baju Khoirurokhim tidak terlalu muluk-muluk untuk kreterianya yang
terpenting mau nurut sama atasan tekun dan masih harus tetap mengaji.
Dan selanjutnya di berikan pelatihan agar siap untuk menghadapi
konsumen.

f. Proses (proces)

Proses merupakan bagian dari marketing mix yang penting.
Elemen proses meliputi prosedur, mekanisme, alur kegiatan dalam
pelayanan. Proses juga menunjukan bagaimana produk atau jasa
disajikan sampai pada penggunaan akhir. Dalam melakukan proses harus
memiliki beberapa nilai-nilai dasar, seperti kejujuran, tanggung jawab,
keadilan, rasa hormat, keterbukaan. (Nur Asnawi dan M. Asnan Fanani,

2017:162).
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Sesuai penuturan dari rehan mengenai proses kegiatan pada Toko
Baju Khoirurokhim. Para karyawan menjalankannya berdasarkan syariat
agama Islam dan menanamkan dalam hati dan fikiran dalam melakukan
kegiatannya, yang didasarkannya hanya untuk memperoleh keridhaan
dari para pengasuh dan tentunya juga Allah SWT, para karyawan dalam
melakukan proses juga harus memiliki beberapa nilai-nilai dasar, seperti
kejujuran, tanggung jawab, keadilan, rasa hormat, keterbukaan tidak ada
yang ditutupi antara sesama tim maupun dengan konsumen dan para
pemasok, artinya semua harus transparan.

g. Bukti fisik (Physical Evidence)

Fasilitas Eksterior adalah parameter bauran pemasaran pertama,
Kedua fasilitas interior meliputi unsur-unsur desain interior, Ketiga
Tangibles Other (bukti fisik lain). Bukti fisik perusahaan, kartu nama,
alat tulis pendukung proses, penampilan karyawan, seragam dan brosur.
(Nur Asnawi dan M. Asnan Fanani, 2017:163).

Fasilitas eksterior dan interior dari Toko Baju Khoirurokhim
telah disesuaikan dengan standar yang ada dan berlaku pada seluruh toko
baju yang ada di Indonesia dari kartu nama, alat tulis pendukung proses,
penampilan karyawan, dan seragam semua sesuai dengan standar. Hal
ini sesuai dengan penuturan dari rehan yang telah disebutkan di atas.
Rama sebagai konsumen juga memberi komentar mengenai strategi

bukti fisik pada Toko Baju Khoirurokhim yaitu tampilan fisik yang
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ditunjukan pada toko terkesan elegan dari fasilitas interior, penataan
produk yang rapi dan tampilan karyawan yang professional.

h. Janji (promise)

Selain sumpah ada janji yang wajib ditepati. Menepati janji
adalah kewajiban seorang Muslim, berdosa apabila mengingkari baik
janji melalui lisan maupun tulisan (surat perjanjian). (Nur Asnawi dan

M. Asnan Fanani, 2017:163).

Berdasarkan wawancara dengan bapak Rokhim, Toko Baju
Khoirurokhim telah melaksanakan strategi janji dengan baik vyaitu
dengan cara selalu transparan dalam melaksanakan janji dengan pihak-
pihak lain seperti dengan pihak produsen maupun pemasok UMKM,
artinya semua berjalan sesuai dengan perjanjian awal dimulai dari proses
penerimaan produk sampai pembagian keuntungan.

i. Sabar (Patience)

Sabar merupakan elemen marketing mix sebagai kunci dalam
melakukan komunikasi. Salah satu sifat marketer muslim yang baik
adalah sabar, dan sabar adalah sifat yang disukai oleh Allah swt. Sabar
dalam praktik pemasaran berupa teliti dalam menangani pelanggan,
sabar dalam mendengar keluhan pelanggan, sabar dalam melayani
permintaan pelanggan, bersahabat dalam menyampaikan informasi
spesifikasi produk.(Nur Asnawi dan M. Asnan Fanani, 2017:163).

Beberapa karyawan Toko Baju Khoirurokhim telah memenuhi

kreteria sabar dikarenakan memang akhlak ini telah dipelajari setiap
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harinya oleh para karyawan dan atasan juga selalu mengingatkan para
bawahanya untuk selalu sabar dalam kondisi apapun dan dapat berjalan
sesuai dengan apa yang diharapkan. Terutama sabar dalam menghadapi
konsumen yang berbeda-beda karakternya satu sama lain. Dan sampai
sejauh ini Toko Baju Khoirurokhim tidak pernah terjadi masalah yang
serius. Hal ini sesuai dengan wawancara dari bapak Rokhim sebagai
atasan sementara dari Toko Baju Khoirurokhim

J.  Pendekatan konsumen (Customer Centrism)

Mengingat pelanggan sebagai titik fokus dari teori pemasaran,
pemenuhan kebutuhan dan keinginan pelanggan sebenarnya inti dari
praktik pemasaran. Menurut ajaran Islam, memenuhi kebutuhan dan
keinginan dengan menawarkan produk atau jasa yang bermanfaat sesuai
dengan Al-Quran dan Sunnah. Dengan demikian, marketer harus
memahami kebutuhan konsumen selama masih berada dalam margin
produk/jasa yang diperbolehkan oleh syariah. Produk harus berkualitas
tinggi untuk menghindari ketidakpuasan pelanggan. (Nur Asnawi dan M.
Asnan Fanani, 2017:164).

Menurut bapak rokhim dalam kegiatan ini pihak Toko Baju
Khoirurokhim selalu berusaha mempererat tali silaturahmi sehingga
dapat memahami apa yang dibutukan oleh konsumen dan mereka juga
lapang dada dalam menerima kritik dan saran para konsumen guna
memperbaiki kesalahan-kesalahan kecil yang mereka tidak sadari dalam

melayani konsumen.
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Toko Baju Khoirurokhim telah menerapkan strategi pemasaran
syariah nya dengan adil, berkepribadian yang baik, dan dalam
pelayanan kepada pembeli atau konsumen Toko Baju Khoirurokhim
selalu  memperhatikan kepuasan konsumen dengan memberikan
pelayanan sangat baik dengan keramahan para pramuniaga menyambut
pembeli ketika datang masuk ke toko baju, begitupun dalam membantu
pembeli mencari produk atau barang yang mereka cari. Para
pramuniaga melayani para pembeli yang berbelanja dengan bentuk
kerendahan hati agar pembeli nyaman dan menaruh kepercayaan untuk
selalu berbelanja di Toko Baju Khoirurokhim. Toko Baju
Khoirurokhim juga tidak curang dalam mengenalkan kualitas produk,
serta menepati janji. Karyawan-karyawan pada Toko Baju
Khoirurokhim juga memiliki nilai ketakwaan dalam bekerja dan selalu
beribadah kepada Allah SWT disaat jam kerja berlangsung, selalu
menjelaskan mengenai produk mereka ke pembeli, dengan memiliki
semua produk yang dipasarkan serba halal, tidak menjual segala jenis
rokok, selalu menepati janji untuk pemesanan produk yang diminta oleh
konsumen, serta jika ada konsumen yang mengeluh atas pelayanan yang
mereka berikan maka pihak Toko Baju Khoirurokhim langsung
meminta maaf kepada konsumen.

5.2 Analisis SWOT Kelebihan dan Kekurangan Strategi Pemasaran

Islam pada Toko Baju Khoirurokhim
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Langkah yang dipilih guna mengetahui faktor internal
yang dimiliki oleh Toko Baju Khoirurokhim jenisarigenteng
banyuwangi yaitu: melalui matriks IFAS dengan penjabaran sebagai

berikut:
A. Kekuatan (Strength)

Kekuatan yang dimaksud adalah segala keunggulan yang

memang dimiliki oleh Toko Baju Khoirurokhim, yaitu:

1. Menyediakan produk lengkap dengan label halal Toko
Baju Khoirurokhim dalam menyediakan produk lengkap
dengan label halal tentunya dapat menjadi toko baju
yang konsisten dan selalu menjaga ketersediaan produk
guna menghindari  berpalingnya  konsumen ke

kompetiror.
2. Pelayanan yang ramah

Dilihat dari strategi janji, manusia, sabar, dan
pendekatan konsumen, para karyawan Toko Baju
Khoirurokhim telah memenuhi kreteria-kreteria yang

telah disebutkan.
3. Harga terjangkau dari toko baju lain

Dengan terjangkaunya harga pada Toko Baju
Khoirurokhim tentunya dapat menjadi kelebihan
tersendiri dari Toko Baju Khoirurokhim.

B. Kelemahan (Weaknesses)



2.

3.

97

Kurangnya media promosi

Dengan tidak maksimalnya promosi pada Toko Baju
Khoirurokhim. tentunya banyak dari santri yang minin
akan kelebihan-kelebihan yang ada pada Toko Baju
Khoirurokhim

Belum menyediakan penjualan online

Tidak adanya penjualan online tentunya dapat
mempengaruhi suatu pendapatan pada Toko Baju
Khoirurokhim, melihat saat sekarang dunia semakin
milenial dan tidak sedikit perusahaan berlomba-lomba
dalam penjualan online

Belum menyediakan barang grosir

Menyediakan barang grosir merupakan hal yang perlu
dilakukan oleh semua toko baju. Dengan tidak
tersedianya barang grosir pada Toko Baju Khoirurokhim
tentunya juga dapat mempengaruhi konsumen pindah

berbelanja ke kompetitor

C. Peluang (Opportunity)

1.

Menjadi tempat berbelanja lebih modern Kebersihan
tempat merupakan hal yang sangat di perhatikan oleh
Toko Baju Khoirurokhim. Karena konsumen akan lebih

memilih tempat belanja yang modern dan bersih

Kepercayaan pada produk yang dijual

Toko Baju Khoirurokhim selalu memperhatikan produk-
produk yang mereka jual, dengan ini tentunya para
konsumen akan yakin dalam berbelanja di Toko Baju
Khoirurokhim

Letak yang strategis karena dekat dengan lapangan dan

pemukiman penduduk desa gentengkulon
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Melihat target pasarnya adalah penduduk desa
gentengkulon, Toko Baju Khoirurokhim telah memilih
tempat yang strategis
D. Ancaman (Threaths)
1. Banyaknya usaha sejenis disekitar
Dengan banyaknya usaha sejenis disekitar tentunya dapat
mempengaruhi konsumen dalam berbelanja di Toko Baju
Khoirurokhim
2. Munculnya kompetitor yang serupa
Munculnya kompetitor yang serupa adalah hal yang harus
diperhatikan oleh Toko Baju Khoirurokhim
3. Permainan harga oleh pihak tertentu
Permainan harga juga ancaman yang serius. Karena kalau
kompetitor menjual suatu produk yang lebih murah dari
Toko Baju Khoirurokhim, tentunya konsumen akan

berpaling dalam berbelanja

Setelah mengetahui faktot internal dan ekternal dari Banyuwangi,
dilakukan penerapan menggunakan matriks SWOT, yang menghasilkan
empat kemungkinan alternatif yang dimiliki Toko Baju Khoirurokhim

gentengkulon Banyuwangi, yaitu:

A.  Strategi S-O (Strenghts-Opportunities)
Memanfaatkan kekuatan atas peluang yang telah diidentifikasi :

1. Kelengkapan produk harus dijaga
Toko Baju Khoirurokhim harus selalu melaksanakan
kelengkapan produk supaya para konsumen dapat
konsisten berbelanja di Toko Baju Khoirurokhim

2. Memanfaatkan lokasi yang strategis untuk
membuka cabang serta menarik konsumen
Toko Baju Khoirurokhim harus memaksimalkan

pemanfaatan9 lokasi yang strategis dilihat dari target
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pasarnya adalah  penduduk desa dengan membuka
cabang dan menarik konsumen

Meningkatkan kualitas pelayanan

Dengan meningkatkan kualitas pelayanan Toko Baju
Khoirurokhim akan menjadi toko baju dengan pelayanan
terbaik didaerah tersebut

W-O (Weaknesses- Opportunities) Meiminimalkan

kelemahan guna memanfaatkan peluang:

1. Meningkatkan jaringan promosi yang menarik dan
lebih luas
Dengan adanya promosi yang menarik, akan adapat
mempengaruhi konsumen dalam berbelanja di Toko
Baju Khoirurokhim

2. Membuka cabang dengan menerapkan teknologi lebih
canggih dari sebelumnya
Dengan adanya cabang baru dengan teknologi yang
lebih canggih, Toko Baju Khoirurokhim akan menarik

minat konsumen dalam berbelanja.

C. Strategi S-T (Strengths-Threaths)
Menciptakan strategi yang menggunakan kekuatan

guna mengatasi ancaman:

1.

Mempertahankan harga dengan ketersediaan produk
yang ada
Dengan mempertahankan harga sesuai ketersediaan
produk, Toko Baju Khoirurokhim akan menjadi toko
baju yang konsisten dalam penjualan yang dilakukan
2. Membina hubungan yang baik dengan konsumen
Dengan adanya hubungan baik dengan konsumen
tentunnya para konsumen akan semakin nyaman

dalam berbelanja di Toko Baju Khoirurokhim
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3. Harga harus tetap bersaing dengan kompetitor
Persaingan harga merupakan hal yang wajar dalam
dunia bisnis. Maka dari itu untuk menghindari
kerugian Toko Baju Khoirurokhim dalam
menentukan harga harus mempertimbangkan harga

dengan kompetitor

D. Strategi W-T (Weaknesses- Threaths)
Meminimalkan kelemahan guna menghindari ancaman :

1. Lebih bisa melihat peluang
Dengan memanfaatkan peluang yang ada, maka Toko
Baju Khoirurokhim akan meraup keuntungan yang
maksimal

2. Mengembangkan promosi dengan teknologi yang lebih
canggih
Dengan dilakukannya promosi dengan teknologi yang
lebih canggih tentunya produk-produk Toko Baju
Khoirurokhim akan dikenal oleh para santri

3. Membuka cabang pada lokasi yang strategis dan jauh

dari kompetitor

Dengan dibukanya cabang baru pada lokasi yang
strategis dan jauh dari kompetitor akan memberikan

dampak yang signifikan pada pendapatan
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PENUTUP

6.1 KESIMPULAN

Dari keseluruhan hasil penelitian, setelah dilakukan analisis dan
pembahasan, maka Kesimpulan dari penelitian terkait strategi pemasaran islam
yang digunakan Toko Baju Khoirurokhim yaitu:

A. Strategi S-O (Strenghts-Opportunities)

Dalam memanfaatkan kekuatan atas peluang yang telah
diidentifikasi: Toko Baju Khoirurokhim mengoptimalkan
penjagaan produk dengan lengkap guna konsumen konsisten
dalam  berbelanja di  Toko Baju Khoirurokhim,
Memanfaatkan lokasi yang strategis untuk membuka cabang
serta menarik konsumen, dan meningkatkan kualitas
pelayanan.

B. Strategi W-O (Weaknesses-Opportunities)

Dalam meminimalkan kelemahan guna memanfaatkan
peluang: Toko Baju Khoirurokhim meningkatkan jaringan
promosi yang menarik dan lebih luas guna memperkenalkan
produknya ke masyarakat, dan membuka cabang dengan
menerapkan teknologi lebih canggih dari sebelumnya.

C. Strategi S-T (Strengths-Threaths)
Menciptakan strategi yang menggunakan kekuatan guna

mengatasi ancaman: Toko Baju Khoirurokhim
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Mempertahankan harga dengan ketersediaan produk yang
ada, membina hubungan yang baik dengan konsumen, Harga

harus tetap bersaing dengan kompetitor.

D. Strategi W-T (Weaknesses- Threaths)
Meminimalkan kelemahan guna menghindari ancaman: Toko
Baju Khoirurokhim harus Lebih bisa melihat peluang,
mengembangkan promosi dengan teknologi yang lebih
canggih, dan membuka cabang pada lokasi yang strategis dan
jauh dari kompetitor
6.2 Implikasi Penelitian
Implikasi dalam penelitian ini adalah kesesuaian strategi
pemasaran pada Toko Baju Khoirurokhim dengan ketentuan yang ada dan
sesuai dengan strategi ekonomi islam. Maka dari itu penelitian ini dapat
dijadikan panduan bagi pihak Toko Baju Khoirurokhim dalam menjalankan
pemasaran. Implikasi lain penelitian ini diantaranya:
6.2.1 Implikasi Teori
Hasil ~dari  penelitian ini  menguatkan teori strategi
pemasaran islam diantaranya: strategi produk, strategi harga, strategi
promosi, strategi tempat, strategi manusia, strategi janji, strategi sabar,
strategi proses, strategi bukti fisik, dan strategi pendekatan konsumen
guna menambah pendapatan penjualan.
6.2.2 Implikasi Kebijakan
Hasil temuan penelitian ini dapat dijadikan masukan untukmengatur

strategi pemasaran syariah yang ada pada toko baju yang menerapkan
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prinsip syariah, khususnya Toko Baju Khoirurokhim
6.3 Keterbatasan Penelitian
Pelaksanaan penelitian ini diupayakan semaksimal mungkin sesuai
dengan maksud dan tujuan penelitian. Namun demikian masih dirasakan

adanya keterbatasan dan kelemahan yang tidak dapat dihindari antara lain :

A. Keterbatasan ilmu pengetahuan dan wawasan peneliti yang kurang
luas.

B. Faktor yang digunakan untuk mengungkap permasalahan sangat
terbatas dan kurang, sehingga perlu dilakukan penelitian lain yang
lebih luas untuk mengungkap tanggapan dari sumber data secara

menyeluruh.

6.4 Saran

Strategi promosi toko baju  Toko Baju Khoirurokhim untuk
kedepannya sebaiknya melakukan strategi promosi khusus dan lebih aktif
untuk memperkenalkan lebih luas kepada para penduduk desa dengan cara
sosialisasi di beberapa rumah. Dan untuk target pasar pada Toko Baju
Khoirurokhim hendaknya dibuka juga untuk promosi melalui online shop

agar menambah pendapatan penjualan.
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Daftar Pertanyaan Penelitian

Nama : Bapak Khoirurokhim
Jenis Kelamin :Laki-Laki
Umur : 55 Tahun
Alamat : Jenisari, Genteng, Banyuwangi
Pendidikan : SMA
Jabatan : Pemilik Toko
No | Aspek Pertanyaan
1 Latar 1. Bagaimana sejarah singkat dari toko baju khoirurokhim? Berawal dari saya
Belakang yang ingin usaha dibidang dagang dan kebetulan pada linkungan sekitar saya
toko baju masih sedikit usaha baju oleh karena itu saya membangun toko kecil-kecilan
khoirurokh ini
im
2. Apa visi, misi dan tujuan anda mendirikan toko baju khoirurokhim?
Visi misi dari usaha saya ialah untuk menyediakan perlengkapan kebutuhan
pokok berupa pakaian pada desa yang saya tempati
3. Bagaimana struktur kepengurusan Toko baju khoirurokhim ? kalok struktur
kepengurusan itu pribadikeluarga, jadi toko yang saya bangun itu
kepengurusannya dan pegawainya dari keluarga sendiri karena toko yang
saya punya kecil dan tidak terlalu butuh banyak orang
4. Ada berapa anggota yang terhimpun di dalamnya?
Ada 4 anggota
5. Apakah ada kegiatan sosial yang dilakukan oleh Toko baju khoirurokhim?
Ada, ketika hari jum’at dari toko menyediakan diskon yang tidak biasa
6. Apa target Toko baju khoirurokhim dimasa yang akan datang?
Untuk kedepannya Toko Baju Khoirurokhim bisa mengembangkan tokonya
menjadi lebih besar lagi, supaya bisa menambah jumlah dan jenis produk
sehingga bisa mendapatkan lebih banyak konsumen baik yang berasal dari
desa sendiri atau dari luar desa.
7. Apa kendala dalam kepengurusan Toko baju khoirurokhim?
ada, Jika dilihat dari segi produk kekurangan dari Toko Baju Khoirurokhim
adalah masih adanya produk yang berdebu, dan kerapian dari produk yang
kurang rapi, dari segi harga ada beberapa harga yang selisih lebih mahal
dari toko lain




Menurut 8. Bagaimana Strategi Pemasaran yang Diterapkan Toko Baju Khoirurokhim?
perspektif dalam keberhasilan perusahaan didukung dengan proses yang sesuai dengan
ekonomi akad serta prinsip-prinsip Islam dan muamalah dalam Islam di dalam buku
islam Pemasaran Syariah terdapat 10 poin (9P 1C), antara lain: Product (produk),
Price (Harga), Place (Tempat), Promotion (Promosi), People (Manusia),
Process (Proses), Physical Evidence (Bukti fisik), Promise (Janji), Customer
Centrism (Pendekatan Konsumen)
9. Bagaimana sistem transaksi jual beli baju dengan para pedagang?
Jual beli uang dengan barang, cash.
10. Apakah ada perkumpulan rutin anggota Toko baju khoirurokhim?
Kalok masalah perkumpulan sampai sekarang masih belum ada
11. Bagaimana perilaku pegawai ketika melayani pembeli?
Sudah bagus dan sopan
Nama : Farida
Jenis Kelamin : Perempuan
Usia : 46 Tahun
Alamat : Jenisari,Genteng, Banyuwangi
Pendidikan  :SD
Jabatan : Karyawan
No Aspek Pertanyaan
1 | Ad-Dunya 1. Apakah dengan berdagang kebutuhan anda sehari-hari
Mazra“atul terpenuhi ? alhamdulillah terpenuhi.
Akhirah 2. Apakah Anda selalu berdo’a sebelum berdagang? iya
3. Menurut Anda, apakah semua
pekerjaan yang Anda lakukan
merupakan ibadah? ibadah
4. Ketika waktu sholat, apakah Anda
bergegas melaksanakan sholat atau
melanjutkan berdagang?sholat dulu
5. Adakah amalan yang Anda lakukan saat berdagang? Ada.
2 | Kemaslahatan 6. Apakah tujuan Anda berdagang selain mencari

keuntungan?itu saja, berdagang.

7. Apakah Anda saat ini sedang membiayai anak Anda? lya,
dua.

8. Apakah Anda yakin dagangan Anda bermanfaat bagi orang
lain? Insyallah bermanfaat

Nilai-nilai kebaikan

9. Apakah Anda bersedia membantu pedagang lainnya ketika




mereka tidak untung? lya kan sama-sama cari makan.
10.Apakah Anda pernah berhutang, lalu apakah Anda kesal
jika ditagih hutang? Pernah, tidak kesal karena kewajiban
itu.
11. Bagaimana Anda menyikapi pembeli
yang komplain? Sabar saja.

Jauh dari perbuatan riba

12.  Apakah Anda pernah memberi hutang kepada
orang lain ? pernah, bahkan puluhan ribu sampai tidak
dibayar, berarti masih bukan rejekinya.

13.  Apakah Anda selalu jujur dalam berdagangan?
Alhamdulillah

14.Bagaimana sikap Anda jika orang yang
berhutang belum melunasi hutangnya
sampai waktu sesuai perjanjian? Seperti tadi, berarti
belum rejekinya. Saya biasah aja.
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BAB | PENDAHULUAN Latar Belakang Setiap perusahaan.selalu berusaha melalui produk
yang dihasilkan mendapatkan tujuan dan sasaran perusahaannya tercapai. Produk yang
dihasilkannya dapat terjual atau dibeli pelanggan dengan tingkat harga yang
memberikan keuntungan perusahaan jangka panjang. Tingkat persaingan dalam dunia
bisnis menuntut setiap pemasar untuk mampu melaksanakan kegiatan pemasarannya
dengan lebih efektif dan efisien.

Kegiatan pemasaran tersebut membutuhkan sebuah konsep pemasaran yang mendasar
sesuai dengan kepentingan pemasar dan kebutuhan serta keinginan pelanggan. Dalam
hal ini, pemasaran islami memiliki posisi yang sangat strategis, karena pemasaran islami
merupakan salah satu strategi pemasaran yang didasarkan pada al-Qur'an dan Sunah
Rasulullah SAW.

Pemasaran islami merupakan sebuah disiplin bisnis strategis yang mengarahkan proses
penciptaan, penawaran, dan pembah@n values (nilai) dari satu inisiator (pemrakarsa)
kepada stakeholders-nya, yang dalam kgsgthiuhan prosesnya sesuai dengan akad serta
prinsip-prinsip Islam dan muamalah dalam Islam (Priansa, 2005). Secara umum,
pemasaran adalah suatu proses sosial dtmai\a individu dan kelompok mendapatkan apa
yang mereka butuhkan dan inginkan denga',n-menciptakan dan mempertukarkan produk
dan nilai dengan individu dan kelompok lainnya (Kotler, 2006).

Secara definitif dapat dikatakan bahwa konsep pemasaran adalah sebuah falsafah bisnis
yang menyatakan bahwa pemuasan kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomi
dan sosial bagi kelangsungan hidup perusahaan. Kegiatan pemasaran selama ini tidak
terlepas dari unsur persaingan. Tidak ada satu bisnis pun, yang leluasa bisa santai
menikmati penjualan dan keuniungan, karena akan ada persaingan yang ingin turut
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Gambar 4.4 Toko Baju Khoirurokhim Dari Dalam
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Pengalaman organisasi

1. Dept. Perlengkapan orda persast G3K'T Masa Abdi 2017-2018
2 DPept. Sarpas PMIT Masa Abdi 2018-2019
o Dept Ketertiban Keamanan Darussalam Masa Abdi 2019-2020

4. Dept Penjagaan Keamanan Darusslam Masa Abdi 2020-2021
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