BAB IlI

PEMASARAN DALAM EKONOMI SYARIAH

A. PEMASARAN
1. Pengertian Strategi

Secara umum pengertian strategi merupakan cara untuk mencapai
tujuan jangka panjang. Strategi dalam bisnis dapat berupa perluasan
geografis, diversitasi, akusisi, perkembangan produk, penetrasi pasar,
rasionalisasi karyawan, divestasi, likuidasi dan joint venture.'* Menurut
David, strategi adalah rencana yang disatukan, luas dan berintegrasi yang
menghubungkan keunggulan strategis perusahaan dengan tantangan
lingkungan, yang dirancang untuk memastikan bahwa tujuan utama dari
perusahaan yang dapat dicapai melalui pelaksanaan yang tepat oleh
organisasi.*

Menurut David strategi adalah rencana tindakan yang
menjabarkan alokasi sumber daya dan aktifitas-aktifitas untuk
menanggapi lingkungan dan membantu mencapai sasaran atau tujuan
organisasi. Adapun strategi dalam suatu organisasi merupakan cara yang
dilakukan untuk mencapai tujuan-tujuan, mengatasi segala kesulitan dan

memanfaatkan sumber-sumber dan kemampuan yang dimilikinya.*®

! David, Management Strategi Konsep, (Jakarta: Salemba Empat, 2004), h. 14
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Ibid h. 15
3 Richard.L.Dafit, Management, (Jakarta: Erlangga,2002),h.34
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Berdasarkan pengertian di atas dapat dipahami bahwa strategi
merupakan suatu rencana yang ditujukan untuk mencapai tujuan tersebut.
Beberapa perusahaan mungkin mempunyai tujuan yang sama, tetapi
strategi yang digunakan berbeda. Strtegi dari segi tujuan, dimana tidak
hanya membuat suatu rencana dari sesuatu yang dilaksanakan. Akan
tetapi, strategi lebih menekankan pada aspek penerapan.

2. Pengertian Pemasaran

Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial dimana
individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka
dengan menciptakan, menawarkan dan bertukar sesuatu yang bernilai
satu dengan yang lain. Definisi ini berdasarkan pada konsep inti, yaitu:
kebutuhan, keinginan dan permintaan, produk, nilai, biaya dan kepuasan,
pertukaran, transaksi dan hubungan, pasar, pemasaran dan pemasar.

Menurut Philip Kotler pemasaran adalah analisis, perencanaan,
pelaksanaan dan pengawasan program-program yang dirancang untuk
menciptakan, membuat dan menangani pertukaran yang menguntungkan
para pembeli agar meraih tujuan perusahaan seperti keuntungan dan lain-
lain."*

Kotler adan AB Susanto (2000) memberikan defenisi pemasaran
adalah “ suatu proses sosial dan Manajerial dimana individu dan

kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka dengan

1 Philip Kotler, Management Pemasaran, edisi Millenium 2, (Jakarta: Prehalindo,
2003), h. 24
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menciptakan, menawarkan dan bertukar sesuatu yang bernilai satu sama
lain”.

Sehingga secara umum pemasaran dapat diartikan sebagai suatu
proses sosial yang merancang dan menawarkan sesuatu yang menjadi
kebutuhan dan keinginan dari pelanggan dalam rangka memberika
kepuasan yang optimal kepada pelanggan™.

Dengan demikian, dari pengertian pemasaran yang dikemukakan
di atas, dapat disimpulkan bahwa pemasaran adalah suatu proses yang
berawal dari perencanaan sampai kepada barang atau jasa yang dapat
dikonsumsi oleh masyarakat (konsumen). Pengertian pemasaran dapat
diketahui dari arti lain yaitu peranan konsumen memiliki pengaruh besar
terhadap proses pemasaran, tetapi dari sisi perusahaan permasalah yang
muncul adalah bagaimana memberikan arah, masukan pengenalan
produk baik berupa barang atau jasa dengan segala keutamaan dan
kelebihan barang atau jasa yang ditawarkan menarik minat konsumen,
sebelum memasuki proses lebih lanjut produk sampai dengan ketangan
konsumen (Penjualan).

3. Pengertian Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran merupakan rencana yang menjabarkan

ekspektasi perusahaan akan dampak dari berbagai aktivitas atau program

pemasaran terhadap permintaan produk atau ini produknya di pasaran

™ M. Nur Rianto Al Arif, SE., Msi, Dasar-dasar Pemasaran Bank Syariah,
(Bandung: Al-Fabeta, 2012). h.6
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tertentu. Perusahaan dapat menggunkana dua atau lebih program
pemasaran secara bersama, sebab setiap jenis program memiliki
pengaruh yang berbeda-beda terhadap permintaan.*®

Menurut Philip Kotler dalam bukunya Manajemen pemasaran
menjelaskan bahwa strategi pemasaran adalah pendekatan pokok yang
akan digunakan oleh unit bisnis dalam mencapai sasarn yang telah
ditetapkan lebih dahulu, di dalamnya tercantum keputusan-keputusan
pokok mengenai target pasar, penempatan produk di pasar, bauran
pemasaran dan tingkat biaya pemasaran yang diperlukan.*’

Dari definisi di atas dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran
adalah suatu pola fundamental, di mana terdapat perencanaan pemasaran,
pengarahan sumber daya, serta interaksi dengan pasar, pesaing,
konsumen dan sebagainya. Dalam pemasaran, strategi yang ditempuh ada
tiga tahap, diantaranya :

1. Memilih konsumen yang dituju

Usaha-usaha pemasaran akan lebih berhasil jika dapat
memilih konsumen yang akan menjadi sasaran dari produk yang
dipasarkan. Konsumen tersebut harus mendapat kepuasan dan
kepercayaan yang lebih baik sehingga konsumen bersedia

melakukan pembelian ulang.

16 Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: Kencana, 2004),h.283
7 philip Kotler, Manajemen Pemasaran, (Jkarta : Erlangga, 1996), h.11



28

2. Mengidentifikasi keinginan konsumen

Dalam mengidentifikasi keinginan-keinginan konsumen
diperlukan suatu pengetahuan tentang prilaku konsumen dan perlu
diadakan suatu riset tentang pasar yaitu tentang apa yang mendasari
konsumen dalam membeli suatu produk tertentu. Setelah mengetahui
keinginan konsumen tersebut maka perusahaan perlu menyusun
rencana tentang kebijakan pemasaran.

3. Menentukan marketing mix (bauran pemasaran)

Merupakan kombinasi inti sistem perusahaan, yakni produk,
struktur harga, kegiatan promosi, dan sistem distribusi. Dalam
peranan strateginya, pemasaran mencakup setiap usaha untuk
mencapai kesesuaian antara perusahaan dan lingkungannya dalam
rangka mencapai pemecahan atas masalah penentuan dua
pertimbangan pokok. Pertama, bisnis apa yang digeluti perusahaan
saat ini dan jenis bisnis apa yang dapat dimasuki di masa mendatang.
Kedua, bagaiman bisnis yang telah dipilih tersebut dapat dijalankan
dengan suskses dalam lingkungan yang kompetitif atas dasar
perspektif produk, harga, promosi dan distribusi (bauran pemasaran)
untuk melayani pasar sasaran.

Dalam kontek penyusunan strategi, pemasaran memiliki dua
dimensi, yaitu dimensi saat ini dan dimensi yang akan datang.

Dimensi saat ini berkaitan dengan hubungan yang telah ada antara
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perusahaan dan lingkungannya. Sedangkan dimensi masa yang akan
datang mencakup hubungan di masa yang akan datang yang
diharapkan akan dapat terjalin dan program tindakan yang
diperlukan untuk mencapai tujuan tersebut.™®
4. Fungsi dan Tujuan Pemasaran
Dalam suatu kegiatan atau aktifitas terdapat tujuan dan fungsi,
begitupula dengan kegiatan pemasaran. Dalam pemasaran terdapat tujuan
dan fungsinya. Pada umumnya tujuan pemasaran sebenarnya adalah demi
kepentingan suatu perusahaan. Konsumen yang puas terhadap
kebutuhannya yang terpenuhi akan menjadi pelanggan yang
menguntungkan perusahaan. Dengan kata lain, tujuan perusahaan akan
dicapai melalui tujuan pencapaian konsumen.
Adapun tujuan utama kegiatan pemasaran:
1. Jangka pendek
Tujuan jangka pendek bagi perusahaan adalah untung secepat
mungkin. Artinya dapat menutup semua biaya-biaya produksi yang
digunakan, dan jika ada kelebihan maka dikatakan laba atau untung.
2. Jangka menengah
Tujuan jangka menengah adalah mengusahakan mencapai titik impas

antara total biaya produksi dan total volume penjualan, memperluas

'8 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: Andi, 2010),Ed.Ke-3, h.6



30

cakupan promosi dan berusaha lebih memperbasar cakupan promosi
dan berusaha memperbesar cakupan penjualan.

3. Jangka panjang
Untuk jangka panjang perusahaan mempertahankan para pelanggan
agar tetap loyal dengan produknya, antara lain dengan produk yang
inovatif, kreatif dan berdayaguna lebih serta memberikan potongan
harga khusus bagi pelanggan™.

Sedangkan tujuan pemasaran Islam menurut Hermawan Kertajaya
dan Muhammad Syakir Sula adalah:

1. Me-marketing-kan syariah dimana perusahaan yang pengelolaannya
berlandaskan syariah Islam dituntut untuk bisa bekerja dan bersikap
profesional dalam dunia bisnis. Juga dibutuhkan suatu program
pemasaran yang komprehansif mengenai nilai dan value dari produk-
produk syariah agar dapat diteri,ma dengan baik, sehingga tingkat
pemahaman masyarakat yang masih memandang rendah terhadap
perbedaan yang ditawarkan oleh perusahaan yang berbasiskan Islami

2. Me-marketing-kan dengan mensyariahkan marketing, adlah sebuah
teknik pemasaran tidak akan serta merta menjalankan bisnisnya demi
keuntungan pribadi saja tetapi juga karena usaha untuk menciptakan
dan menawarkan bahkan dapat merubah suatu nilai kepada para

penguasa utamanya ( Allah Swt, konsumen, karyawan, pemegang

19 http://candra-ancep.blogspot.com/2012/07/normal-0-false-false-false-in-x-none-
x.htm, diakses tanggal 20 januari 2018
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saham). Sehingga usaha tersebut dapat menjaga keseimbangan laju
bisnisnya dan menjadi bisnis yang berkelanjutan yang sesuai dengan
konsep Islami dan Syariah®.
Selain itu terdapat pula fungsl pemasaran. Adapun fungsi
pemasaran dilihat secara garis besar adalah:
1. Fungsi melakukan pertukaran seperti fungsi penjualan dan fungsi
pemasaran
2. Fungsi melakukan kegiatan fisik barang seperti memberi permodalan,
menanggung risiko, dan sebagainya.
3. Fungsi memberikan fasilitas atau kemudahan-kemudahan seperti
memberi permodalan, menanggung risiko dan sebagainya®’.
5. Jenis- jenis Pemasaran
Jenis-jenis strategi pemasaran sebuah perusahaan atau lembaga
perlu menentukan pasar tarrget dan bauran pemasaran yang terkait.
Unsur- unsur tersebut menurut Fredy Rangkuti diklasifikasikan sebagai
berikut:
a. Unsur Strategi Pemasaran
1. Segmentasi pasar, yaitu tindakan mengidentifikasi dan membentuk
kelompok pembeli dan konsumen secara terpisah. Masing-masing
konsumen dibedakan menurut karakteristik kebutuhan produk dan

bauran pemasaran tersendiri.

2% http://digilib.uinsby.ac.id/7915/4/bab%202.pdf, diakses 20 Januari 2018
2L Jhon A. Pearce Il, Richard B.Robinson, Jr.. Manajemen Strategi, (Jakarta:
Salemba Empat, 2014), h. 274.
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2. Targeting, yaitu tindakan memilih satu atau lebih segmen pasar
yang akan dimasuki. Dalam targeting ini segmen-segmen yang
perlu dievaluasi adalah:

a. Ukuran dan pertumbuhan segmen, perusahaan perlu
mengevaluasi data mengenai tingkat permintaan pasar, tingkat
pertumbuhan pasar, serta tingkat keuntungan yang diharapkan
dari setiap segmen.

b. Daya tarik segmen, setelah mengetahui ukuran dan pertumbuhan
segmen, perusahaan perlu mempertimbangkan faktor-faktor
yang mempengaruhi daya tarik jangka panjang setiap segmen.

c. Sasaran dan sumber daya perusahaan, apabila setiap segmen
memiliki ukuran dan pertumbuhan segmen tepat, maka
perusahaan perlu menentukan sasaran dan sumber daya
perusahaan. Suatu segmen yang besar dan menarik mungkin
tidak akan berarti apa-apa apabila perusahaan tidak memiliki
sumber daya yang tepat untuk bersaing di segmen ini.

3. Positioning adalah menetapkan posisi pasar, tujuannya adalah
untuk membangun dan mengakomodasaikan keunggulan bersaing
produk yang ada di pasar ke dalam benak konsumen. Strategi
penentuan posisi pasar terdiri dari: dasar atribut (harga murah atau
harga mahal), menurut kelas penggunadengan perusahaan lainnya.

b. Unsur Takting Persaingan
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1. Differensiasi terkait dengan cara membangun strategi pemasaran di
berbagai aspek perusahaan. Kegiatan membangun strategi
pemasaran inilah yang membedakan differensiasi yang dilakukan
oleh sebuah perusahaan lainnya.

2. Bauran pemasaran (marketing mix), mengenai produk, harga,
promosi dan tempat yang lebih dikenal dengan 4P, yaitu produk,
price, promotion, dan place.

c. Unsur nilai pemasaran
Merek (brand) adalah nama, cermin, tanda,symbol, desain,
atau  kombinasi dari semuanya yang ditujukan  untuk
mengidentifikasikan barang atau jasa sebuah atau sekelompokpenjual
dan dan membedakannyadengan para pesaing. Merek mempunyai
banyak arti buat konsumen, yaitu:

1. Sebagai identifikasi untuk membedakan satu produk dengan
produk lainnya.

2. Sebagai garansi atas kualitas dan kinerja dari produk yang akan
dibeli®.

6. Pemasaran dalam Islam
Secara umum pengertian strategi dan pemasaran di atas, di mana
tidak terlihat ada pertentangan dengan Islam. Selama konsep strategi

yang digunakan senantiasa selalu menjadi hukum syara’ sebagai dasar

22 |pid. h. 30
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baik dalam merumuskan suatu tujuan maupun dalam melakukan suatu
tindakan. Karena dari pengertian strategi dan pemasaran mengerucut
pada dua point penting, yaitu (1) aspek tujuan yang direncanakan, dan (2)
aspek penerapan yang menuntut untuk dilaksanakan.

Pasar syari’ah adalah pasar yang emosional (emotional market)
dimana orang tertarik karena alasan keagamaan bukan karena
keuntungan finansial semata, sedangkan pasar konvensional adalah pasar
yang rasional (rational market) yaitu orang-orang cenderung berbisnis
hanya untuk mendapatkan keuntungan finansial yang sebesar-besarnya
tidak peduli apakah itu halal atau haram. Praktek bisnis dalam pemasaran
sebenarnya bergeser dan mengalami transformasi dari level intelektual
(rasional) ke emosional dan akhirnya ke spiritual. Pada akhirnya
konsumen akan mempertimbangkan kesesuaian produk dan jasa terhadap
nilai-nilai spritual yang diyakininya.

Suatu bisnis, sekalipun bergerak dalam bisnis yang berhubungan
dengan agama, jika tidak mampu memberikan kebahagiaan kepada
semua pihak, berarti belum memaksimalkan spiritual marketing.
Sebaliknya, jika dalam berbisnis kita sudah mampu memberikan
kebahagiaan, menjalankan kejujuran, dan keadilan, sesungguhnya Kkita
telah menjalankan spiritual marketing, apapun bidang yang kita geluti.

Dalam islamic marketing seluruh proses baik proses penciptaan,

proses penawaran maupun proses perubahan nilai (value) tidak boleh ada
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hal-hal yang bertentangan dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah
yang Islami. Sepanjang hal tersebut dapat dijamin, dan penyimpangan
prinsip-prinsip muamalah Islam tidak terjadi, maka bentuk transaksi
apapun dalam marketing diperbolehkan.?
7. Prinsip-Prinsip Pemasaran dalam Perspektif Ekonomi Islam

Kegiatan utama pemasaran atau disebut juga sebagai marketing
mix adalah perangkat perusahaan yang terdiri atas empat prinsip yaitu
produk, harga, tempat atau distribusi, serta promosi.

a. Produk/barang (Product)

Berarti menawarkan produk yang terjamin kualitasnya,
produk yang dijual harus sesuai dengan selera serta memenubhi
kebutuhan dan keinginan pelanggan. Muhammad dalam praktek
elemen produk selalu menjelaskan kualitas barang yang dijualnya.
Kualitas produk yang dipesan oleh pelanggan selalu sesuai dengan
barang yang diserahkan. Seandainya terjadi ketidak cocokan, beliau
mengajarkan, bahwa pada pelanggan ada hak khiyar, dengan cara
membtalkan jual beli, seandainya terdapat segala sesuatu yang tidak
cocok.?

Dari sisi produk, Islam sangat bersikap idealis dan bersifat
baku, dimana ditetapkan kriteria dari suatu produk yang dihasilkan,

yaitu harus memenuhi kriteria halal dan baik. Mengenai kriteria

2 Buchari Alma, dkk, Manajemen Bisnis Syariah, (Bandung: Alpabeta, 2014),
h.342-346.
*Ibid, h. 359
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yang ditetapkan, banyak sekali dalil-dalil syara’ yang menjelaskan,

diantaranya dalam firman Allah SWT:

- 88572
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Artinya : “Maka makanlah yang halal lagi baik dari rezeki yang
telah diberikan Allah kepadamu, dan syukurilah nikmat
Allah, jika kamu hanya kepada-Nya saja menyembah”.
(QS. An-Nahl(16):114)%
Dari dalil di atas, dapat diketahui bahwa yang dimaksud

dengan baik, adalah baik menurut medis. Sementara yang dimaksud
dengan halal adalah halal menurut ketentuan syara’. Halal
merupakan lawan katra dari haram. Dengan demikian, dari sisi
produk yang dihasilkan suatu perusahaan, maka harus
memperhatikan haram dari bentuk atau zatnya. Sehingga dalam
memproduksi suatu produk pada suatu perusahaan, misalnya pada
makanan, minuman dan sebagainya. Dalam hal ini dilarangnya
memproduksi candu, minuman keras, anjing, babi, dan sejenisnya.
Karena pada prinsip, dalam pandangan Islam jenis produk ini
tidak termasuk dalam kategori barang ekonomi. Meskipun dari
produk tersebut ada manfaatnya dan mengandung nilai ekonomi

namun, Islam menegaskan bahwa barang-barang tersebut tidak

“Kemenag Ri, Al-Qur’an dan Terjemah, (Jakarta: Bintang Indonesia,1989). h. 223
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memiliki nilai ekonomi dan tidak dianggap memiliki manfaat.?
Sebab dari segi zatnya, dengan tegas dilarang oleh Allah SWT di

dalam Al-Qur’an, seperti dalam firmannya :

Cs

Jib Go Suy o 5Ny LTy Ty 52T L) Ttz il Lrt_:
uﬂvﬂﬂéﬂ;tﬁ 27

Artinya:  “hai orang-orang yang beriman, sesungguhnya

k

(meminum) khamr, berjudi, (beerkorban untuk) berhala,
mengundi nasib dengan panah, adalah termasuk
perbuatan syetan. Maka jauuhilah perbuatan-perbuatan

itu agar kamu mendapat keberuntungan” (QS.Al-Maidah
(5):90).

Drai dalil di atas, jelaslah bahwa khamr, berjudi, berkorban
untuk berhala, mengundi nasib denagn anak panah, merupakan
perbuatan dan prilaku syetan dan sesuatu yang diharamkan. Dari
bentuk-bentuk diharamkan yang terdapat pada dalil di atas, sehingga
kaitannya dari aspek pemasaran, maka diharamkan juga melakukan
aktifitas tersebut, seperti memproduksi khamr (Minuman keras dan
sejenisnya), membuka tempat perjudian, dan lain sebagainya.

b. Harga (Price)
Secara sederhana, harga dapat ditetapkan berdasarkan total

biaya prooduksi plus keuntungan. Pengusaha hendaknya menetapkan

%6 Tagiyuddin An-Nabhani, NizhamuAl Iqtishadi Fi Al Islam, diterjemahkan oleh
Hafiz Abdurahman dengan judul Sistem Ekonomi Islam, (Jakarta: HIT press, 2004), h. 30
?"Kemenag Ri, Al-Qur’an dan Terjemah, (Jakarta: Bintang Indonesia). h. 97
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margin keuntungan yang wajar, sehingga harga dapat dijangkau oleh
konsumen. Pengusaha juga dituntut untuk menetapkan tingkat harga
yang adil untuk berbagai kualitas barang yang sejenis. Etikanya
adalah menjamin barang yang dikenakan harga lebih tinggi dari pada
barang lain yang sejenis, adalah benar-benar memiliki kualitas lebih
tinggi.

Disamping itu, harga merupakan suatu pendorong dari lajunya
produksi disuatu perusahaan. Hal ini disebabkan oleh dorongan dan
keinginan manusia untuk melakukan sesuatu (aktivitas) dalam
bentuk usaha produktif, atau alat untuk melakukan suatu
pengorbanan.

c. Promosi (promotion)

Promosi merupakan kegiatan yang dilakukan untuk
meningkatkan jumlah penjualan. Biasanya dalam kegiatan promosi,
perusahaan berusaha memuji dan mengemukakan keunggulan
barang yang dijualnya. Akan tetapi suatu hal yang tidak baik ialah
apabila perusahaan secara berlebihan memuji-muji barang-barang
yang dijualnya, padahal mutunya tidak sebaik yang ia katakan,
secara umum, promosi dapat dilakukan melalui lima cara sebagai
berikut:?®

a. Penjualan pribadi (personal selling)

2 Husein umar, Bussines An Intruction, (jakarta: PT Gramedia Pustaka Umum,
2000), h. 129
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Kegiatan ini dilakukan melalui para penjual, yang dikenal
dengan sebutan pramuniaga, wiraniaga atau sales, yang
berhadapan langsung dan mempengaruhi calon pelanggan
dengan komikasi yang persuasif.

Periklanan (advertising)

Kegiatan ini dilakukan melalui pemasangan reklame, iklan,
brosur, leaflet, dan berbagai bentuk lainnya. Dalam istilah sehari-
hari orang menyebutnya reklame. Reklame berasal dari dua suku
kata yaitu “re” dan “clamo”. Re artinya berulang-ulang, dan
clamo artinya berseru. Jadi intinya berseru berulang-ulang,
seperti yang kita dengar melalui radio, kita tonton melalui layar
telivisi, ataupun Kkita bicara lewat surat kabar, dan reklame di
pinggir jalan dalam bentuk billboard, ataupun spanduk yang
direntang sepanjang jalan, semuanya berusaha menyeru Kkita
secara berulang-ulang.

Tujuannya ialah untuk menarik calon pelanggan dengan
menonjolkan keunggulan barang yang dijualnya. Dia selalu
menekankan “point plus”, berupa kelebihan atau keistimewaan
barang dagangannya. Akan tetapi dalam ilmu pemasaran ada
suatu prinsip yang harus dijaga tidak boleh diabaikan yaitu
disebut “truth in advertising”, artinya iklan, reklame, pujian

terhadap barang sendiri, tidak boleh berlebihan dan membohongi
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calon pembeli. Jika iklan mengandung unsur kebohongan apalagi
menipu orang, akhirnya akan menimbulkan “advertising impact”
yang negatif. Inilah yang disebut dalam agama dengan istilah
najasy atau dapat diistilahkan dengan reklame palsu.

Perbuatan najasy sering dilakukan orang pada zaman
jahiliyah untuk melariskan barangnya. Banyak pembisnis yang
menyatakan sumpah demi Allah bahwa ia tidak punya untung,
atau harga belinya jauh lebih mahal dari harga yang ditawar.
Publikasi (publicity)

Publikasi adalah kegiatan berupa pemuatan berita disurat
kabar, radio atau televisi. Berita ini dimuat oleh para wartawan
media tersebut, dan tidak dipungut bayaran. Biasanya para
pengusaha mengadakan temu wicara, atau “press release”
dengan para wartawan kemudian beritanya dimuat di media
masa.

Promosi penjualan

Merupakan usaha promosi yang dilakukan dengan harapan
meningkatkan penjualan dalam jangka pendek. Misalanya
seorang pengusaha, mengadakan kegiatan jual obral, atau
memberikan diskon khusus, agar calon konsumen tertarik untuk
membeli. Jadi teknik promosi penjualan ini dapat berbentuk

berbagai kegiatan, seperti :
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1. Banting harga, jual obral (special sales), korting besar, cuci
gudang dan sebagainya, terutama dalam menghadapi harga
lebaran atau hari-hari lainnya.

2. Memberikan hadiah, baik hadiah langsung, ataupun hadiah
berupa undian.

3. Mengadakan show (pertunjukan) guna menarik calon
pembeli.

4. Mengadakan fair, pasar malam, festival, bazar dan
sebagainya.

e. Hubungan masyarakat atau public relationship
Hubungan masyarakat merupakan suatu usaha menjaga
hubungan  baik  dengan  masyarakat, dengan selalu
menginformasikan apa yang telah dilakukan oleh lembaga,
dengan rencana apa yang kan dilaksanakan di masa yang akan
datang. Dengan demikian adanya informasi ini maka masyarakat

akan menaruh perhatian terhadap organisasi.”’

d. Tempat/distribusi (place)
Perusahaan memilih saluran distribusi atau menetapkan
tempat untuk kegiatan bisnis dalam prespektif barat para penyalur

produk berada dibawah pengaruh produsen, atau bahkan sebaliknya

2bid, h. 232-233
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para penyalur dapat melakukan tekanan-tekanan yang mengikat
kaum residen, sehingga produsen tidak bisa lepas dari ikatan
penyalur.

Nabi Muhammad melarang orang-orang atau perantara
pemotong jalur distribusi dengan melakukan pencegahan terhadap
pedagang dari desa yang ingin menjual barangnya ke kota mereka
dicegah di pinggir kota dan mengantakan bahwa harga barang
bawaan mereka sekarang harganya jatuh, dan lebih baik barang itu
dijual kepada mereka yang mencegah. Hal ini sangat dilarang oleh
Nabi Muhammad.

Kemudian dalam hal perantara, para tengkulak yang suka
menjalankan politik ijon, dan memeli buah di atas pohon, yang
ditaksir berapa harganya. Hal ini dilarang Nabi Muhammad tidak
dibenarkan membeli buah di atas pohon, karena belum jelas
hasilnya, sehingga jual beli itu meragukan.®

Aspek tempat, tidak begitu detail dibahas. Secara umum
berkaitan dengan tempat, Islam tidak mempermasalahkannya. Hanya
saja dari aspek ini dan kaitannya dengan produk yang dipasarkan,
Islam menjadikan aspek alamiah sebagai dasar pertimbangan.
Dimana, dengan mengutamakan dan memilih lokasi yang strategis

dan mudah dijangkau konsumen, hal ini akan mempengaruhi minat

% Buchari alma, dkk, op. Cit, h.360-361
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pembeli dalam membeli dan mengkonsumsi produk yang
dipasarkan. Karena, dengan strategis dan mudahnya lokasi yang
didatangi konsumen, mereka tidak merasa kesulitan untuk dapat
memperoleh suatu produk yang diinginkan.
B. HOME INDUSTRI
1. Pengertian Home Industri

Secara harfiyah, home berarti rumah, tempat tinggal, ataupun
kampung halaman. Sedangkan Industry, dalam kamus ilmiah populer
yang diterbitkan oleh ARKOLA-Surabaya dapat diartikan sebagai
kerajinan, usaha produk barang dan ataupun perusahaan. Singkatnya,
home industry adalah rumah usaha produk barang atau juga perusahaan
kecil.

Sedangkan menurut Badan Pengawasan Obatan dan makanan
Republik Indonesia (BPOM RI) mengatakan Home Industri Home
industry adalah (industri rumah tangga) adalah perusahaan pangan yang
memiliki tempat usaha di tempat tinggal dengan peralatan pengolahan
pangan®..

Home Industri juga dapat berarti indusry rumah tangga, karena
termasuk dalam kategori usaha kecil yang dikelola keluarga. Pada
umumnya, pelaku kegiatan ekonomi yang berbasis di rumah ini adalah

keluarga itu sendiri ataupun salah satu dari anggota keluarga yang

*! Dokumen BPOM RI, Peraturan kepala BPOM RI No HK. 03.1. 23.04.12.2205
tahun 2012, tentang Pedoman Pemberian Sertifikat Produksi Pangan Industri Rumah
Tangga, 2012
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berdomisili ditempat tinggalnya itu dengan mengajak beberapa orang
disekitarnya sebagai karyawannya. Meskipun dalam skala yang tidak
terlalu besar, namun kegiatan ekonomi ini secara tidak langsung
membuka lapangan pekerjaan untuk sanak saudara ataupun tetangga
dikampung halamannya. Dengan begitu, usaha perusahaan kecil ini
otomatis dapat membantu program pemerintah dalam upaya mengurangi
angka pengangguran. Lagi, jumlah penduduk miskin pun akan berangsur
menurun.*

Usaha mikro juga sering diidentikkan dengan industry rumah
tangga karena sebagian besar kegiatan dilakukan di rumah, menggunakan
teknologi sederhana atau tradisional, mempekerjakan anggota keluarga
juga warga sekitar berorientasi pada pasar lokal. Kegiatan usaha seperti
ini banyak ditemukan di negara-negara berkembang dan berperan cukup
besar dalam menciptakan lapangan pekerjaan dan pengentasan
kemiskinan. Meski awalnya berorientasi pada usaha lokal, tidak jarang
usaha jenis ini yang pada akhirnya mengepakkan sayapnya hingga ke
luar kota atau bahkan manca negara. Bertambahnya jumlah keluarga
tentu saja akan menambah jumlah kebutuhan dalam memenuhi keperluan
anggota keluarga itu sendiri. Kebutuhan keluarga ini akan terasa ringan
terpenuhi jika ada usaha yang mendangkan income atau penghasilan

keluarga untuk menutupi kebutuhan tersebut. Home industry yang pada

%2 http://debydeboo.wordpress.com/2017/07/10/home-industry
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umumnya berawal dari usaha keluarga yang turun temurun dan pada
akhirnya meluas ini secara otomatis dapat bermanfaat menjadi mata
pencaharian penduduk kampung di sekitarnya. Kegiatan ekonomi ini
biasanya tidak begitu menyita waktu, sehingga memungkinkan pelaku
usaha membagi waktunya untuk keluarga dan pekerjaan tetap yang
diembannya.

Pada faktanya, banyak home industry yang ada di Indonesia yang
disurve dan kemudian diakui banyak pihak sehingga dari sisi permodalan
biasanya mendapatkan bantuan. Sementara pemasarannya sendiri akan
banyak diterima dikalangan masyarakat.*®

Home industry sebagai alternatif bagi keluarga. Bertambahnya
jumlah keluarga tentu saja akan menambah jumlah kebutuhan dalam
memenuhi keperluan keluarga ini akan terasa ringan, jika ada usaha yang
mendatangkan income atau penghasilan keluarga.

2. Jenis-jenis Home Industri
1. Berdasarkan SK Menteri Perindustrian No.19/M/1/1986 bahwa:

a. Industri kimia dasar contohnya seperti industri semen, obat-

obatan, kertas, pupuk, dan sebagainya.

b. Industri mesin dan logam dasar, misalnya seperti industri

pesawat terbang, kendaraan bermotor,tekstil,danlain-lain.

#B\Www.Anneahira.Com. 10/07/2017Peluang Usaha Makanan Ringan
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c. Industri kecil contoh seperti industri roti, kompor minyak,
makanan ringan, es, minyak goreng curah, dan lain-lain.
2. Berdasarkan jumlah tenaga kerja:
a. Industri rumah tangga, adalah industri yang jumlah karyawan /
tenaga kerja berjumlah antara 1-4orang.
b. Industri kecil adalah industri yang jumlah karyawan / tenaga
kerja berjumlahantara 5-19orang.
c. Industri sedang atau industri menengah adalah industri yang
jumlah karyawan/tenagakerjaberjumlahantara20-99orang.
d. Industri besar adalah industri yang jumlah karyawan/tenaga
kerja berjumlah antara 100 orang atau lebih.**
3. Berdasarkan pemilihan lokasi
a. Industri yang berorientasi atau menitikberatkan pada pasar
(market oriented industry) adalah industri yang didirikan sesuai
dengan lokasi potensi target konsumen. Industri jenis ini akan
mendekati kantong-kantong di mana konsumen potensial berada.
Semakin dekat ke pasar akan semakin menjadi lebih baik.
b. Industri yang berorientasi atau menitikberatkan pada tenaga
kerja/labor (man power oriented industry) adalah industri yang

berada pada lokasi di pusat pemukiman penduduk karena

% Kasmir, Kewirausahaan, (Jakarta: Rajawali Pers, 2009), Cet. ke-1, h. 39-41
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bisanya jenis industri tersebut ~membutuhkan banyak
pekerja/pegawai untuk lebih efektif dan efisien.

c. Industri yang berorientasi atau menitikberatkan pada bahan baku
(supply oriented industry) adalah jenis industri yang mendekati
lokasi di mana bahan baku berada untuk memangkas atau
memotong biaya transportasi yang besar.

4. Berdasarkan produktifitas perorangan

a. Industri primer adalah industri yang barang-barang produksinya
bukan hasil olahan langsung atau tanpa diolah terlebih dahulu
contohnya adalah hasil produksi pertanian, peternakan,
perkebunan, perikanan, dan sebagainya.

b. Industri sekunder industri sekunder adalah industri yang bahan
mentah diolah sehingga menghasilkan barang-barang untuk
diolah kembali. Misalnya adalah pemintalan benang sutra,
komponen elektronik, dan sebagainya.

c. Industri tersier adalah industri yang produk atau barangnya
berupa layanan 29 jasa. contoh seperti telekomunikasi,
transportasi, perawatan kesehatan, dan masih banyak lagi yang
lainnya.

3. Usaha dan Produksi Menurut Ekonomi Islam
Dalam Islam manusia diwajibkan untuk berusaha agar ia

mendapatkan reseki guna kebutuhan kehidupannya. Islam juga
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mengajarkan kepada manusia bahwa Allah maha pemurah sehingga
resekinya sangat luas. Bahkan Allah tidak memberi reseki itu kepada
kaum muslimin saja, tetapi kepada siapa saja yang bekerja keras.

Banyak ayat Al-Quran dan hadist nabi yang memerintahkan
manusia agar bekerja. Manusia dapat bekerja apa saja, yang penting tidak
melanggar garis-garis yang telah ditentukannya. la bisa melakukan
aktifitas produksi, seperti pertanian, perkebunan peternakan, pengolahn
makanan dan minuman, dan lain sebagainya. la juga dapat melakukan
aktifitas distribusi sepeti perdagangan ataupun dalam bidang jasa, seperti
transportasi, kesehatan dan sebagainya®. Sebagaimana dijelaskan oleh

Allah dalam firman-Nya yang terdapat di dalam Al-Quran yang

berbunyi:
. L fw. 8 G - - DS VPN B a1
D b bl > 50 Lo Nl )]

Artinya: “sesungguhnya Allah tidak akan mengubah nasib suatu
kaum sehingga mereka merubah keadaan yang ada pada diri mereka
sendiri”’( Q.S. Ar-Ra’d: 11).

Dari firman Allah di atas jelas secara tersirat memerintahkan

kepada hamba-Nya untuk selalu berusaha secara mandiri untuk merubah

¥ Muhammad Syafi’i Antonio, Bank Syariah dari Teori ke praktik, ( Jakarta:
Gema Insani, 2001), Cet.ke-1, h.169.
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keadaan hidupnya menjadi lebih baik. Allah tidak akan merubah keadaan
seseorang, selama tidak merubah sebab-sebab kemunduran mereka.

Islam sangat menganjurkan umatnya untuk melakukan usaha
karena salah satu ajaran Islam mengatakan bahwa “tangan di atas lebih
mulia dari pada tangan di bawah”, artinya memberi lebih mulia dari
orang yang meminta-minta. Demikian pula agama Islam mengajarkan
bahwa menolong orang lain jauh lebih mulia dari menerima sedekah,
karena orang yang menerima biasanya identik dengan orang yang kurang
mampu.

Agar kita menjadi berkemampuan, maka kita harus berusaha
mencari reseki yang halal, sehingga kemampuan untuk melaksanakan
ajaran agama yaitu membantu orang yang berkekurangan.

Inilah pokok pendirian dalam agama Islam, Allah telah
menyediakan bumi ini untuk dipergunakan manusia. sebab itu,
sepatutnya manusia mempergunakan nikmat Allah dengan jalan bekerja
dan berusaha disegenap penjuru bumi, namun Allah telah memberi
batasan dalam melakukan produksi®®:

1. Kegiatan produksi harus dilandasi nilai-nilai Islami, yaitu

sesuai dengan Magasyid Syariah. Tidak memproduksi barang
yang bertentangan dengan Magasyid Syariah, yaitu menjaga

keimanan, keturunan, jiwa, akal, dan harta.

*® Mohammad Hidayat, An Introduction to The Sharia Economic: Pengantar
Ekonomi Syariah, ( Jakarta: Zikrul Hakim,2010), Cet. Ke-1, h.219
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Prioritas produksi harus sesuai dengan pripritas menjaga
kebutuhan yaitu Dharuriyah, hajiyah, tasyiniyah.q

Kegiatan produksi harus memperhatikan keaqgdilan aspek
sosial, kemasyarakatan, memenuhi kewajiban zakat, sedekah,
infag, dan wagaf.

Mengelola sumber daya alam secara optimal, tidak boros,

berlebihan, dan merusak lingkungan.

. Distribusikan keuntungan yang adil antar pemilik, pengelola,

manjemen dengan buruh.



