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BAB III 

LANDASAN TEORI 

 

A. Pengertian Marketing (Pemasaran) 

Marketing (pemasaran) adalah suatu fungsi organisasional dan 

serangkain proses penciptaan, komunikasi, dan penyampain nilai bagi 

pelanggan serta pengelolaan hubungan dengan pelanggan dengan cara-cara 

yang menguntungkan bagi organisasi dan pemangku kepentingan 

(stakeholders). Pemasaran juga merupakan suatu proses sosial dan manajerial 

dimana individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka 

dengan menciptakan, menawarkan dan bertukar sesuatau yang bernilai satu 

sama lain.
30

 

Pengertian pemasaran seringkali disederhanakan menjadi hanya  

sebagai kegiatan penjualan atau iklan. Bayangan mengenai pemasaran adalah 

“sales” yang tugasnya adalah menjual produk keliling keberbagai tempat dan 

menawarkan barang kepada calon pembeli, sehingga seringkali profesi 

pemasaran oleh sebagaian masyarakat masih dianggap sebagai profesi yang 

kurang bergengsi. Sering pula pemasaran dikonotasikan sebagai periklanan. 

Penyederhananan pengertian tersebut dapat dipahami oleh karena aktivitas 

menonjol yang sering terlihat adalah penjualan dan iklan. 

Aktivitas penjualan ini lebih mudah dipahami dari pemasaran tenaga 

penjualan yang datang menawarkan barang, dan melakukan transaksi lebih 

sering terlihat serta iklan yang menjadi sajian harian bagi masyarakat baik itu 
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radio, televisi, majalah, koran, dan media lainnya. Sehingga iklan juga 

diidentikkan sebagai pemasaran.
31

 

Pemasaran tidak terlepas dari peranan pemasaran sebagai fungsi 

pengorganisasian dan sekumpulan proses untuk menciptakan nilai, 

pengkomunikasian nilai dan penyerahan nilai tersebut kepada pelanggan,  

serta untuk memanajemeni hubungan pelanggan dengan cara yang bermanfaat 

bagi organisasi dan pemegang kepentingan dan juga proses perencananaan dan 

konsepsi penetapan harga, promosi dan pendistribusian gagasan (idea);  

barang - barang dan jasa untuk menciptakan terjadinya pertukaran yang 

memuaskan perorangan dan tujuan organisasi. Pemasaran merupakan fungsi 

dan proses,  dengan demikian,  maka pemasaran telah dapat dinyatakan 

sebagai fungsi pemasaran di dalam organisasi.
32

 

Pemasaran adalah tentang manusia. Pemasaran adalah tentang 

memahami apa yang diinginkan orang,  kemudian berupaya untuk memberi 

hal yang di inginkan itu pada mereka dengan harga yang bersedia mereka 

bayar yang akan memberi anda ke untungan yang pantas, menetapkan atau 

membidik target (targeting) memilih startegis customer mana saja yang ingin 

coba puaskan, menetapkan posisi (positioning), mendisain suatu produk atau 

jasa yang memiliki kegunaan atau manfaat yang diinginkan orang dan tidak 

dapat diperoleh di tempat lain. Kemudian membangun reputasi yaitu brand 

berdasarkan hal-hal yang anda lakukan dengan baik, pemasaran juga tentang 

iklan dan penentuan harga ( pricing),  melakukan promosi dan distribusi, serta 
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program pemasaran lainnya. Yang terpenting adalah tentang manusia serta 

targeting dan positioning aspek - aspek strategis dari pemasaran.
33

 

Filosofi pemasaran mengalami evolusi  dari internal (inward-looking) 

menuju orientasi (outward-looking). Orientasi internal tercemin dalam konsep  

produksi, konsep produk dan konsep penjualan, sedangkan orientasi ekternal 

direfleksikan dalam konsep pemasaran dan konsep pemasaran sosial. Kendati 

demikian, setiap konsep memiliki keunikan dan konteks aplikasinya masing-

masing.
34

 

Pada dasarnya manajemen pemasaran adalah proses perencanaan dan 

pelaksanaan dari perwujudan, pemberian harga, promosi dan distribusi dari 

barang-barang, jasa dan gagasan untuk menciptakan pertukaran dnegan 

kelompok sasaran yang memnuhi tujuan pelanggan dan organisasi. 
35

  

 

B. Konsep Pemasaran  

Konsep pemasaran adalah suatu falsafah manajemen dalam bidang 

pemasaran yang berorientasi kepada kebutuhan dan keinginan konsumen 

dengan didukung oleh kegiatan pemasaran terpadu yang diarahkan untuk 

memberikan kepuasan konsumen sebagai kunci keberhasilan organisasi dalam 

usahanya mencapai tujuan yang telah ditetapkan. 
36
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Konsep pemasaran terdiri dari 4 pilar pasar sasaran (target market), 

kebutuhan pelanggan (consumers needs), pemsaran terpadu (integrated 

marketing), dan kemampuan menghsilkan laba (profitability). Konsep 

pemasaran berawal dari konsumen. 
37

 

Sebagaimana Firman Allah dalam Al-Quran Surat An-Nisa‟ ayat 29 

yang berbunyi: 

َٰٓأيَُّهاَ لكَُم بيَۡىكَُم بِ  لَّذِيهَ ٱ يَ  اْ أمَۡىَ  طِلِ ٱءَامَىىُاْ لََ تأَۡكُلىَُٰٓ َٰٓ أنَ تكَُىنَ  لۡبَ  زَةً عَه  إِلََّ تجَِ 

اْ أوَفسَُكُمۡۚۡ إنَِّ  ىكُمۡۚۡ وَلََ تقَۡتلُىَُٰٓ َ ٱتزََاضٖ مِّ  ٩٢ كَانَ بِكُمۡ رَحِيمٗا للَّّ

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. 

Dan janganlah kamu membunuh dirimu; sesungguhnya Allah 

adalah Maha Penyayang kepadamu.(Q.S. An-Nisa:29) 

 
C. Multi Level Marketing 

Memahami MLM belajar di sekolah kehidupan, dalam kajian 

mengenai konsep-konsep bisnis pengusaha Indonesia, disinggung salah satu 

teori bisnis pengusaha MLM, yakni PT.Centranusa Insancemerlang (CNI). 

CNI saya pilih antara lain, karena kepeloporannya di Indonesia dan 

keberhasilannya menembus pasar luar negeri. Bahkan sampai kenegeri leluhur 

MLM itu sendiri (Amerika Serikat), CNI berdiri sejak tahun 1986,  juga telah 

berhasil menjadi market leader dan trend setter dalam bisnis MLM di tanah 

air.  
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Mengatakan MLM sebagai simbol reformasi pemasaran mungkin akan 

dianggap sebuah “ide gila” bagi pakar pemasaran yang tidak mengerti MLM. 

Sama gilanya dengan keberhasilan (rakyat dan) mahasiswa me-lengser-kan 

Soeharto, Mei 1998. Hal ini mengigatkan saya pada pernyataan Rich De Vos, 

mitra Jay van Andel yang mendirikan Amway Corporation tahun 1959 di  

Michigan, Amerika serikat. Penulis buku laris “kapitalisme dengan kepedulian 

sosial”  itu pernah berkata, ”bagi berjuta-juta orang di dunia, amway 

(mewakili MLM-pen) bisa tampak tepat sebagaimana anda memikirkannya, 

sebuah ide gila”. 

Letak “kegilaan”konsep bisnis MLM (amway, CNI, dll) antara lain, 

adalah:  pertama,  keyakinan bahwa sebuah produk yang baik dapat 

dipasarkan langsung kepada konsumen tanpa melewati jalur distribusi 

tradisional dan nyaris tidak mengandalkan promosi kecuali  mouth to mouth 

(getok tular) maksudnya langsung mulut kemulut pembicaraannya menghemat 

pembiayaan. Kedua, keyakinan pada prinsip papan catur atau prinsip 

Duplikasi,  yakni perkembangbiakan jaringan distributor melalui konta-kontak 

pribadi dari rumah ke rumah. Keyakinan ini yang jelas dalam pernyataan. 

Ketiga, keyakinan terhadap hak konsumen untuk mendapatkan informasi 

terbaik melalui penjelasan langsung dari distributor yang juga berperan 

sebagai konsumen produk yang dijualnya.
38
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Dasar hukum yang terkait secara langsung dengan kegiatan DS/MLM adalah 

meliputi : 

1. Pertaturan Mentri Perdagangan RI Nomor 32/M-DAG/PER/8/2008 

tentang penyelenggaraan kegiatan usaha perdaganagn dengan system 

penjualan langsung 

2. Peraturan Mentri Perdagangan RI nomor 47/M-DAG/PER/9/2009 tentang 

perubahan atas Pertaturan mentri perdagangan RI Nomor 32/M-

DAG/PER/8/2008 tentang penyelenggaraan kegiatan usaha perdaganagn 

dengan system penjualan langsung 

3. Peraturan Mentri Perdagangan RI nomor 55/M-DAG/PER/10/2009 

tentang pendelegasian wewenang penerbitan surat izin usaha penjualan 

langsung kepada kepala badna koordinasi penanaman modal dalam ranka 

pelaksanaan pelayanan terpadu satu pintu bidang penanaman modal. 

4. Pertaturan Mentri Perdagangan RI Nomor 13/M-DAG/PER/3/2006 

tentang ketentuan dan tata cara penerbitan surat izin usaha penjualan 

langsung 

5. Pertaturan Mentri Perdagangan RI Nomor 36/M-Dag /Per/9/2007 tentang  

penerbitan surat izin usaha penjualan langsung 

6. Keputusan Mentri Perindustrian dan Perdagangan RI nomor 

73/MPP/KEP/3/2000 tentang ketentuan kegiatan usaha penjualan 

berjenjang 
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7. Fatwa Dewan Syariah Nasional – Majelis Ulama Indonesia (DSN-MUI) 

Nomor 75/DSN/MUI/VII/2009 tentang Penjualan Langsung Berjenjang 

Syariah (PLBS)39 

Multi Level Marketing yaitu bentuk pemasaran barang atau jasa dari 

orang per orang secara langsung kepada konsumen akhir. Pemasaran tersebut 

dilakukan oleh para distributor yang juga berperan sebagai penjual dan 

pengguna segala produk maupun jasa dari perusahaan network marketing.
40

 

Bisnis network marketing adalah alternatif baru unutk mendapatkan 

kebebasan keuangan dan waktu, sekaligus terbebas dari berbagai bentuk 

telanan. 
41

  

1. Pembinaan Pada Setiap Distibutor 

Bisnis network marketing menyediakan kesempatan yang sama 

kepada semua orang; dari berbagai profesi, ibu rumah tangga, remaja; 

hidup di kota maupun di pedesaan. 

Perusahaan menyediakan sistem yang sekaligus memberikan 

integritas kepada setiap distributor bahwa mereka mengerjakan bisnis 

mereka sendiri. Sistem tersebut juga mengatur secara adil siapa saja 

distributor yang selayaknya mendapatkan uang lebih banyak dan lebih 
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cepat karena mereka memiliki kemampuan belajar lebih cepat dan bekerja 

lebih baik dibandikan distributor lainnya.
42

 

Dalam bisnis MLM juga tidak bekerja sendirian. Upline leader 

anda akan berbagi kesuksesan kepada anda dan mendukung anda tidak 

hanya 100% melaikan 1000%. Pada saat anda dirundung masalah,  

sponsor atau upline (orang yang mengajak anda) akan senang hati 

memberikan tips dan saran untuk menghadapinya, jika sponsor/upline 

anda tidak mengerti bagaimana caranya, selalu ada upline di atasnya lagi 

yang dapat membantu. Selain itu, beberapa perusahaan MLM juga 

mempunyai berbagai macam dukungan berupa: sistem training atau 

pelatihan serta peralatan yang menunjang ( Flipchart, VCD/DVD, dll) 

dapat membantu distributor MLM untuk terus berkembang, baik secara 

keuangan maupun keperibadian. 
43

 

2. ID Penjualan Langsung 

Maksudnya ialah anggota mempunyai hak atas penjualan langsung 

dengan ID  (identitas diri) atau kode pada setiap  penjualan  akan 

tersimpan dan pihak lain tidak dapat sewenang - wenangnya melihatnya, 

tujuan manajemen penjualan adalah untuk mencapai hasil perkembangan 

bisnis seperti yang telah direncanakan, dengan memotivasi anggota tim 

penjualan untuk menampilkan kemampuan terbaik mereka. Manajemen 
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penjualan, seperti halnya pekerjaan menjual itu sendiri, adalah suatu 

proses yang tetap dan berulang. 

Dengan definisi sederhana ini berdampak luas terhadap jalan yang 

harus di tempuh untuk  sukses dalam manajer penjualan, yaitu dengan di 

tambah semakin banyak waktu yang dihabiskan bersama dengan tim 

penjualan, semakin baik hasil yang dapat diperoleh. Banyak manajer 

penjualan yang hanya menghasilkan sedikit waktu bersama timnya.
44

 

3. Mambangun Jaringan 

Bisnis yang memanfaatkan konsep jaringan, bisnis tersebut 

mengarahkan kita pada keuntungan - keuntungan yang terdapat dalam 

jaringan, yaitu aktifitas menciptakan jaringan, artinya semakin besar 

jaringan seorang distributor, semakin besar pula prospek pemasaran 

produk maupun jasa, dan tentu saja memperbesar keuntungan yang akan 

memperbesar keuntungan yang akan didapatkan oleh distributor tersebut, 

dengan merekonendasikan produk atau jasa.
45

 

Kesuksesan berkaitan erat dengan hubungan sosial yang kuat, 

sehat, tak membedakan status profesional maupun persoalan seseorang 

akan tetapi saling melengkapi  satu sama lain. Persoalannya apakah 

mungkin menciptakan hubungan semacam itu dalam dunia bisnis? 

Jawabannya sangat mungkin terjadi dalam network marketing. 
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1. Network marketing adalah bisnis persaudaraan berdasarkan 

pengalaman dan informasi dari pebisnis network marketing  yang 

sudah cukup sukses, sebagaian atau hampir 90% dari mereka 

mendapatkan informasi dari kerabat atau dari teman terdekat . 

2. Network marketing memperluas persaudaraan, seorang distributor 

tidak akan sekedar memasarkan atau merekrut. Ia akan terus 

membangun hubungan yang baik dengan para konsumen maupun 

downline bahkan dengan orang-orang yang tidak  terkait secara 

langsung dengan bisnisnya. 

Dan bila  distributor telah memberikan dukungan  dan bantuan kepada 

orang lain dan mereka berhasil mendapatkan apa yang mereka impikan dari 

bisnis network marketing, berarti distributor itu juga berhasil menjalin 

hubungan persaudaraan.
46

 

 

D. Pendapatan 

 Pendapatan adalah merupakan penghasilan yang timbul dari aktivitas 

perusahaan yang biasa dan dikenal dengan sebutan yang berbeda seperti 

penjualan,  penjualan jasa (fees),  bunga,  dividen, royalti, dan sewa. 

Pendapatan itu yang menjadi objek atas kegiatan perusahaan.
47

 

1. Bonus  

Network marketing dikatakan sebagai bisnis yang memberikan 

kesempatan besar karena teknik pemasaran yang digunakan dalam bisnis 
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network marketing sangat efektif. Para distributor menjalankan usaha 

mereka sendiri dengan dukungan para downline yang juga melakukan 

pemasaran produk. Sebagaian kecil dari pemasaran produk baik yang 

dilakukan oleh distributor itu sendiri maupun keuntungan dari pemasaran 

yang dilakukan oleh para downline dalam jaringan bisnisnya, akan 

mengalir kepada distributor tersebut dan disebut bonus.  

Semakin banyak downline yang aktif melakukan pemasaran berarti 

semakin besar bonus yang mengalir kesakunya. Pola tersebut tentu saja 

mendorong seorang distributor untuk memotivasi dan mendukung para 

downline-nya untuk berpacu dalam melakukan pemasaran dan merekrut 

distributor baru. Hal itu merupakan sebagai pertimbangan untuk menekuni 

bisnis network marketing. 
48

 

2. Downline  

Satu - satunya cara agar seseorang tetap menjadi pemipin adalah 

orang tersebut harus senantiasa bertumbuh. Ketika seseorang berhenti 

bertumbuh,  orang lain akan mengambil alih kepemimpinan tersebut.
49

                                                                              

Manusia berkomunikasi untuk membagi pengetahuan dan 

pengalaman. Bentuk umum komunikasi manusia termasuk bahasa sinyal, 

bicara, tulisan, gerakan, dan penyiaran. 
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Tim adalah kumpulan orang. Apabila orang bergabung untuk 

menjadi sebuah tim akan memiliki kebutuhan tertentu. Kebutuhan tersebut 

mencakup,  komunikasi yang efektif,  mendengarkan aktif.
50

 

Selain itu downline juga harus mempunyai teknik menambah 

semangat tim kepada para distributor. 

a. Mempromosikan misi yang menyangkut kelompok, semanagat tim 

adalah daya dorong dalam menciptakan teamwork yang baik. Kinerja 

yang tinggi, dan moral yang tinggi, titik awal untuk mengembangkan 

semanagat tim adalah menyebutkan misi tim, adalah langkah penting 

dari tim yang efektif. 

b. Mendorong interaksi melalui kedekatan fisik dan mendorong untuk 

berbagai gagasan, setiap anggota kelompok ikut berperan dalam usaha 

kelompok. Penting bagi anda sebagai pemimpin (downline) untuk tidak 

pilih-pilih kontributor dalam tim. 

Agar kelompok bisa mengembangkan semangat tim yang kuat, 

masing-masing anggota mesti mempunyai rasa saling 

bertanggungjawab. Anggota tim harus sering - sering diingatkan 

tentang apa yang harus dilakukan dengan benar dan tindakan apa yang 

dapat membantu keberhasilan tim. Menghitung sebagai kompensasinya 

berdasarkan hasil tim. Misalnya, setengah dari bonus dibayarkan 

berdasarkan prestasi kelompok dan setengahnya lagi pada output 
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individual (tetapi, pembayaran dasar ini tidak boleh dipengaruhi oleh 

kinerja kelompok; pemberian suap dapat menimbulkan kekacauan). 

c. Memberi imbalan atas kontribusi untuk tujuan tim, yaitu ikut serta 

dalam tugas yang di kerjakan tim dan menciptakan kesempatan 

imbalan untuk orang lain.
51

 

3. Volume penjualan  

Tujuan manajemen penjualan adalah untuk mencapai hasil 

perkembangan bisnis seperti yang telah direncanakan, dengan memotivasi 

anggota tim penjualan untuk menampilkan kemampuan terbaik mereka 

manajemen penjualan, seperti halnya pekerjaan menjual itu sendiri adalah 

suatu proses yang tetap dan berulang.
52

 

Manajemen penjualan bertanggung jawab atas peningkatan 

penghasilan (total penjualan) dengan menjual banyak produk, 

mengembangkan konsumen baru atau keduanya. Dalam usaha ini, 

pencapaian penghasilan sasaran merupakan hasil dari menggerakan tenaga 

penjualan baru untuk menumbuhkan bisnis dengan menjual lebih banyak 

dari pada yang mereka jual tahun sebelumnya, mempekerjakan tenaga 

penjual baru untuk menumbuhkan bisnis dengan menjual lebih banyak 

produk dan atau mendapatkan konsumen baru atau keduanya. Manajemen 

penjualan bisa menentukan tingkat optimal kekuatan penjual berdasarkan 

                                                         
51

 Andrew J. Dubrin, The Complete Ideal’s Guides: Leadership,Terjemahan Tri Wibowo 

Bs, (Jakarta: Prenada Media, 2006) h.181-185 cetakan. 2 
52

 Grant Stewart, Sukses Manajemen Penjualan, Terjemahan, Bob Sabran, (Jakarta : 

Erlangga, 2005)h.1 



 39 

objektif persentase penjualan. Angka penjualan yang digunakan dalam 

ramalan untuk periode berikutnya ( biasanya satu tahun).
53

 

 

E. Strategi Pemasaran  

Setiap perusahaan mempunyai tujuan untuk tetap hidup dan 

berkembang, tujuan tersebut dapat dicapai melalui usaha mempertahankan dan 

meningkatkan keuntungan/laba perusahaan. 

Bagian pemasaran perusahaan perlu melakukan strategi yang mantap 

untuk dapat menggunakan kesempatan atau peluang yang ada dalam 

pemsaran. Sehingga posisi atau kedudukan perusahaan di pasar dapat 

dipertahankan dan sekaligus ditingkatkan. 
54

  

Marketing mix strategi yang dikemukaan Kotler yaitu, produk 

(product),  harga ( price),  tempat (place),  dan promosi ( promotion).  

a. Produk (product) adalah barang dan/atau jasa yang memungkinkan 

perusahaan untuk mendapatkan nilai tambah.  

b. Harga ( price) adalah pengganti nilai produk ( product value ). 

c. Tempat ( palce) 

d. Promosi (Promotion ) 

Dalam kondisi pasar yang penuh dengan persaingan, para produsen 

atau distributor saling bersaing untuk menarik perhatian konsumen agar 

memilih produk-produknya, oleh karena itu kegiatan sistem Multi Level 

Marketing sebagai alat untuk membujuk konsumen sangat penting. Selain 
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sistem Multi Level Marketing merupakan alat komunikasi terhadap pasar 

dalam rangka membujuk dan memperkenalkan barang kepada konsumen 

secara langsung, sistem Multi Level Marketing juga berusaha untuk 

mempengaruhi calon pembeli supaya menghasilkan keputusan untuk membeli 

produknya serta mengikuti sistem yang dijalankannya, sehingga penjualan 

perusahaan meningkat. 

 

F. MLM dalam Islam  

Allah SWT. menjadikaan dan menyediakan bumi seisinya untuk di 

kelola sebagai investasi ummat manusia. Allah SWT. tidak membedakan 

akidah, warga negara maupun jenis kelamin untuk memberikan tingkat 

kemajuan bagi semua manusia yang mempunyai semangat kuat untuk 

berusaha dan bekerja. 

Firman Allah SWT dalam Surah Al-A‟raf (7:10)

كُمۡ فيِ  وَلقَدَۡ  ىَّ  ا تشَۡكُزُونَ  لۡۡرَۡضِ ٱمَكَّ يِشََۗ قلَيِلٗٗ مَّ   ٠١وَجَعَلۡىاَ لكَُمۡ فيِهاَ مَعَ 

Artinya: Sesungguhnya kami Telah menempatkan kamu sekalian di muka 

bumi dan kami adakan bagimu di muka bumi (sumber) 

penghidupan. amat sedikitlah kamu bersyukur. (Q.S Al - A’raf 

7:10) 

Muhammad adalah Rasulullah, Nabi terakhir yang diturunkan untuk 

menyempurnakan ajaran – ajaran Tuhan yang diturunkan sebelumnya. Beliau 

adalah suri teladan umat-Nya. Berikut adalah bisnis syariah yang dicontohkan 

oleh Nabi Muhammad SAW.  

a. Muhammad sebagai syariah marketer 
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Nabi Muhammad sangat menganjurkan umatnya untuk berdagang 

(berbsinis) karena berbisnis dapat menimbulkan kemandirian dan 

kesejahteraan bagi keluarga, tanpa tergantung pada orang lain atau 

menjadi beban orang lain. 

b. Muhammad sebagai pedagang professional 

Beliau berdagang karena bisnis ini merupakan satu – satunya pekerjaan 

mulia yang tersedia baginya. Beliau melibatkan dirinya untuk memenihu 

kebutuhan hidupnya. Dalam transaksi bisnis sebagai seorang pedagang 

professional, tidak ada tawar – menawar dan tidak pernah ada 

pertengkaran antara Muhammad dan para pelanggannya.  

c. Muhammad sebagai pebisnis yang jujur 

Beliau tidak pernah berlaku curang kepada relasinya. Semua transaksi 

dilakukan dengan jujur dan terbuka. 

d. Muhammad menghindari bisnis haram 

Nabi Muhammad SAW melarang beberapa jenis perdagangan baik karena 

baik karena sistemnya maupun karena ada unsur – unsur yang diharamkan 

di dalamnya.  

e. Muhammad dengan penghasilan halal 

Nabi Muhammad SAW diutus untuk menghapus segala yang kotor,  keji 

dan gagasan – gagasan yang tidak sehat dalam masyarakat, serta 

memperkenalkan gagasan yang baik, murni dan bersih dikalangan umat 

manusia. 
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f. Muhammad sebagai wirausahawan sejati 

Jiwa wirausaha atau entrepreneurship adalah salah satu kekuatan yang 

dikembangkan oleh Rasulullah. Wirausaha secara sederhana adalah 

kemampuan seseorang atau perusahaan untuk menciptakan dan mendesain 

manfaat dari apa pun yang ada di dalam diri dan lingkungan. Apapun yang 

dilihat dapat dikemas menjadi sesuatu yang bermanfaat. Wirausahawan 

harus mampu mengenal situasi dan mendayagunakan situasi tersebut 

sehingga menghasilkan manfaat.55 

Dalam syariah marketing, perusahaan tidak hanya berorientasi 

pada keuntungan semata, Namun turut pula berorientasi pada tujuan 

lainnya, Yaitu keberkahan. Perpaduan konsep keuntungan dan keberkahan 

in melahirkan konsep maslahah, yaitu suatu perusahaan syariah akan 

berorientasi pada pencapaian maslahah yang optimal. Konsep keberkahan 

bagi sebagian pihak merupakan bagis ebagian pihak merupakan konsep 

yang abstrak Karena secara keilmuan tidak dapat dibuktikan secara ilmiah, 

namun inilah salah satu konsep inti pada syariah marketing yang menjadi 

landasan pada suatu perusahaan yang berlandaskan syariah. 56 

Kata – kata yang selalu diartikan salah selama ini adalah amal 

saleh. Perkataan itu selalu digambarkan untuk segala amal ibadah yang 

menyangkut keagamaan saja, seperti shalat, zakat, puasa, haji dan amal 

ibadah lainnya. Adapun segala usaha dan pekerjaan baik lainnya, 

                                                         
55 Herry Sutanto, Khaerul Umam, Manajemen Pemasaran Bank Syariah,( Bandung : CV 
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betapapun juga baiknya tidak termasuk dalam kategori amal saleh. Bekerja 

dengan tekunnya, yaitu tekun beribadah kepada Allah dan tekun pula 

melakukan mu’amalah antara sesama manusia dinamakan amal saleh. Tali 

kepada Allah dan tali kepada sesama manusia (hablum minallah wa 

hablum minannas), harus dipegang dengan kuat untuk mencapai 

kebahagiaan dunia dan akhirat, sebagaimana yang selalu diucapkan dalam 

doaanya kaum muslimin. 57 

Salah satu kegiatan muamalah adalah jual beli. Jual beli yaitu suatu 

kegiatan yang saling membutuhkan. Jual beli merupakan konsekuensi 

kemajuan peradaban dunia. Aktivitas jual beli, islam memberikan 

tuntunannya. Tuntunan agama  sangat jelas mengatakan bahwa 

diharamkan riba dan dihalalkan jual beli.  

Dalam fatwa DSN Nomor 75/DSN-MUI/VII/2009 tentang 

pedoman penjualan langsung syariah, Penjualan Langsung Berjenjang 

adalah cara penjualan barang atau jasa melalui jaringan pemasaran yang 

dilakukan oleh perorangan atau badan usaha kepada sejumlah perorangan 

atau badan usaha lainnya secara berturut-turut. 
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Praktek PBLS wajib memenuhi ketentuan – ketentuan berikut : 

1. Ada obyek transaksi riil yang diperjualbelikan berupa barang atau produk 

jasa; 

2. Barang atau produk jasa yang diperdagangkan bukan sesuatu yang 

diharamkan dan atau yang dipergunakan untuk sesuatu yang haram; 

3. Transaksi dalam perdagangan tersebut tidak mengandung unsur gharar, 

maysir, riba, dharar, dzulm, maksiat; 

4. Tidak ada harga/biaya yang berlebihan (excessive mark-up), sehingga 

merugikan konsumen karena tidak sepadan dengan kualitas/manfaat yang 

diperoleh; 

5. Komisi yang diberikan oleh perusahaan kepada anggota baik besaran 

maupun bentuknya harus berdasarkan pada prestasi kerja nyata yang 

terkait langsung dengan volume atau nilai hasil penjualan barang atau 

produk jasa, dan harus menjadi pendapatan utama mitra usaha dalam 

PLBS; 

6. Bonus yang diberikan oleh perusahaan kepada anggota (mitra usaha) harus 

jelas jumlahnya ketika dilakukan transaksi (akad) sesuai dengan target 

penjualan barang dan atau produk jasa yang ditetapkan oleh perusahaan; 

7. Tidak boleh ada komisi atau bonus secara pasif yang diperoleh secara 

reguler tanpa melakukan pembinaan dan atau penjualan barang dan atau 

jasa; 

8. Pemberian komisi atau bonus oleh perusahaan kepada anggota (mitra 

usaha) tidak menimbulkan ighra'. 
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9. Tidak ada eksploitasi dan ketidakadilan dalam pembagian bonus antara 

anggota pertama dengan anggota berikutnya; 

10. Sistem perekrutan keanggotaan, bentuk penghargaan dan acara seremonial 

yang dilakukan tidak mengandung unsur yang bertentangan dengan 

aqidah, syariah dan akhlak mulia, seperti syirik, kultus, maksiat dan lain-

lain; 

11. Setiap mitra usaha yang melakukan perekrutan keanggotaan berkewajiban 

melakukan pembinaan dan pengawasan kepada anggota yang direkrutnya 

tersebut; 

12. Tidak melakukan kegiatan money game.
58

 

Pasar syariah 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 sebenar – benarnya tidak peduli halal haramnya. 

Praktik bisnis dan pemasaran sebenarnya bergeser dan mengalami tranformasi 

dari level intelektual (rasional) ke emosional dan akhirnya ke spiritual. Dan 

akhirnya konsumen yang akan menilai mempertimbangkan kesesuaikan 

produk dan jasa.
59

  

Karekteristik pemasaran Islam yaitu : 
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Syariah. 

59
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 46 

 

1. Teistis (Rabbaniyyah) 

Ciri khas syariah marketing yang tidak dimiliki dalam pemasaran 

konvensional yang dikenal selama ini bersifat yang religius (dinniyah) 

kondisi ini tercipta tidak karena keterpaksaan, tetapi berangkat dari 

kesadaran akan nilai-nilai religius.  

2. Etis (Akhlaqiyyah) 

Konsep marketing syariah yang mengedepankan nilai-nilai moral 

dan etika, Allah memberikan petunjuk melalui para rasul-Nya yang 

meliputi segala sesuatu yang dibutuhkan manusia,  baik itu akidah,  

akhlak. 

3. Realistis (Al-Waqi‟iyyah) 

Marketing syariah yang fleksibel, sebagai keluasan syariah 

islamiyah, bukan harus berpenampilan ala bangsa Arab dan 

mengharamkan berdasi karena merupakan simbol masyrakat Arab. 

Namum profesional dengan penampilan bersih, rapi dan bersahaja. 

4. Humanistis (Al-insaniyyah) 

Syariah diciptakan untuk manusia agar derajat terangkat, sifat 

kemanusian terjaga dan terpelihara, menjadi manusia yang terkontrol, dan 

seimbang (tawazun) bukan manusia yang serakah, dan menghalalkan 

segala cara mendapatkan keuntugan yang sebesar-besarnya.
60
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G. JUAL BELI DALAM ISLAM 

Perdagangan atau jual beli menurut bahasa berarti al-bai, al-tijarah 

dan al-mubadalah. Sebagaimana firman Allah swt : 

زَةٗ لَّه تبَىُرَ  …   ٩٢يزَۡجُىنَ تجَِ 

Artinya :…mereka itu mengharapkan tijarah (perniagaan) yang tidak akan 

merugi 

 

Menurut istilah yang dimaksud dengan jual beli adalah sebagai berikut : 

1. Menukar barang dengan barang atau barang dengan uang dengan jalan 

melepaskan hak milik dari yang satu kepada yang lain atau dasar 

saling merelakan. 

2. Pemilikan harta benda dengan jalan tukar menukar yang sesuai dengan 

aturan syara‟. 

3. Saling tukar harta, saling menerima, dapat dikelola (tasharruf) dengan 

ijab dan Kabul, dengan cara yang sesuai dengan syara‟‟. 

4. Tukar menukar benda dengen benda lain dengan cara yang khusus 

(dibolehkan) 

5. Penukaran benda dengan benda lain dengan jalan saling merelakan 

atau memindahkan hak milik dengan ada penggantiannya dengan cara 

yang dibolehkan.  

6. „aqad yang tegak atas dasar penukaran harta dengan harta, maka 

jadilah penukaran hak milik secara tetap. 

Dapat disumpulkan bahwa jual beli ialah suatu perjanjian tukar – 

menukar benda atau barang yang mempunyai nilai secara sukarela di 
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antara kedua boleh pihak yang satu menerima benda – benda dan pihak 

lain menerimanya sesuai denga perjanjian atau ketentuan yang telah 

dibenarkan syara‟ dan disepakati. 
61

 

Jual beli diklasifikasikan menjadi jual beli yang benar (shahih), jual 

beli yang batil (bathil) dan jual beli yang rusak(fasid).   

Adapun rukun jual beli menurut jumhur ulama ada empat, yaitu : 

a. Bai‟ (penjual) 

b. Mustari (pembeli) 

c. Sighat (ijab dan qabul) 

d. Ma‟qud alaih (benda atau barang)  

Dalam jual beli terdapat empat macam syarat yaitu, syarat 

terjadinya akad (in‟iqad), syarat sahnya akad, syarat terlaksananya akad 

(nafadz), dan syarat lujum.  

Secara umum tujuan adanya semua syarat tersebut anatara lain 

unutk menghindari pertentangan diantara manusia, menjaga 

kemashlahatan orang yang sedang akad, menghindari jual beli gharar 

(terdapat unsur penipuan) dan lain – lain.  

Jika jual beli tidak memenuhi syarat terjadinya akad, akad tersebut 

batal. Jika tidak memenuhi syarat sah, menurut ulama hanafiyah, akad 

tersebut fasid. Jika tidak memenuhi syarat nafadz, akad tersebut mauquf 

yang cenderung boleh, bahkan menururt ulama malikiyyah, cenderung 
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kepada kebolehan. Jika memenuhi syarat lujum, akad tersebut mukhayyir 

(pilih – pilih), baik khiyar untuk menetapkan maupun membatalkan. 
62

 

Rukun jual beli ada tiga, yaitu akad (ijab Kabul), ornag – orang 

yang berakad (penjual dan pembeli) dan ma’kud alaih (objek akad)63 

Beberapa persyaratan dalam pelaksaan jual beli, antara lain : 

1. Ada penjual dan pembeli yaitu pihak yang mempunyai produk untuk 

dijual dan orang yang ingin membeli produk tersebut. 

2. Ada barang atau produk yang diperjualbelikan. Jadi tidak sah jual beli 

kalau produknya tidak ada atau belum ada.  

3. Tidak ada paksaan bagi penjual untuk menjual dan pembeli untuk 

membeli. Semua dengan sadar, suka sama suka. Dilakukan oleh orang 

yang sudah berakal. Tidak sah jual beli bagi orang gila dan anak – 

anak.  

4. Ijab Kabul, yaitu pernyataan bagi penjual bahwa produk tersebut dijual 

dan jawaban pembeli bahwa produk itu dibeli. 

Jual beli dalam MLM tidak jauh berbeda dengan jual beli seperti 

yang diuraikan di atas. Distributor MLM menawarkan produk kepada 

calon pembeli yaitu calon konsumen. Produknya jelas bahkan kalau perlu 

diperagakan bagaimana menggunakannya. Supaya yakin dan 

menghilangkan unsur penipuan, diberikan juga beberapa produk sebagai 

sampel. Penjualan dalam MLM akan berulang. Pembeli akan dijadikan 

pelanggan. Tidak sedikit pembeli itu nanti akan ikut menjadi distributor, 

                                                         
62

 Rachmat Syafei, Fiqh Muamalah,(Bandung : Pustaka Setia,2001),h. 76 

63
 Hendi Suhendi, Fiqh Muamalah,(Jakarta : Rajawali Pres, 2010),h.70. 



 50 

menjual produk yang sama kepada orang lain. Harga yang harus 

dibayarkan dijelaskan dan sepakat dulu. Ijab Kabul dilakukan. Kadang – 

kadang diberikan sebuah nota sebagai bukti dan ini berarti merupakan 

implementasi ijab Kabul. Jual beli dalam MLM dilakukan dengan sadar, 

tidak paksaan, dan tidak ada penipuan. Sebagian besar produk yang 

dipasarkan melalui MLM diberikan garansi. Kalau produk ternyata cacat 

atau produk tersebut tidak sesuai dengan kualitas yang disebutkan, maka 

produk tersebut dikembalikan dan uang kembali.64 

Distributor MLM lebih mungkin berhasil dengan mengamalkan 

ajaran kitab suci untuk besikap jujur, memberikan manfaat bagi sesamA 

(win – win), dan bertakwa kepada Tuhan.kemungkinan tersebut utama 

disebabkan karena mmereka benar – benar mandiri, tidak bersinggungan 

denga aparat dan penguasa yang korup, seta kecil kemungkinanannya untu 

disuap.65 

Kehidupan manusia di tandai  dengan gerak untuk selalu berubah. 

Aktivitas ekonomi adalah gerak dinamis yang tiada henti, sumber daya 

ekonomi akan berkembang  karena dikelola dan diputar.
66

 

Bisnis jual-beli melalui MLM dianggap sah apabila terjadi antara 

dua orang yang telah sama-sama dewasa dan didasarkan atas suka sama 

suka. Adapun yang dimaksud dewasa di sini adalah akil baligh. Oleh 
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karena itu orang gila tidak sah berjual beli. Dianggap tidak sah juga jual-

beli orang yang sangat bodoh karena mereka adalah orang-orang yang 

tidak dapat mengurus dirinya sendiri, apalagi mengurus barang. Apabila 

mereka melakukan kegiatan jual-beli niscaya akan mudah tertipu. 

Barang yang dijual harus sudah menjadi milik sendiri, selanjutnya 

barang tersebut jelas dan tidak diragukan, dan barang yang dijual harus 

dapat diketahui oleh penjual dan pembeli. Maksudnya, bahwa barang 

tersebut terang zatnya, sifatnya, bentuknya, kadar atau ukurannya. Oleh 

karena itu system ijon, yaitu jual-beli buah – buahan yang belum tampak 

jelas buahnya (masih sangat muda)sebenarnya termasuk jual-beli yang 

tidak sah dan terlarang. Hal ini dapat merugikan pembeli dan dengan 

sendirinya pembeli akan merasa kecewa.
67
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