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ABSTRAK 

 

 

DEWI RUSMAYANTI (2022): Analisis Strategi Pemasaran Pada Usaha 

Home industry Ibu Dhafa Di Desa Kayu 

Aro Kecamatan Kampar Dalam 

Perspektif Etika Bisnis Islam. 

 

Penelitian ini dilatar belakangi oleh banyaknya persaingan antar 

pengusaha untuk memikat konsumen dalam meningkatkan penjualan mereka. 

Salah satunya adalah dengan menerapkan strategi pemasaran, strategi harus 

dilakukan secara efektif agar dapat meningkatkan penjualan dengan baik pula. 

Kegiatan pemasaran umumnya memfokuskan diri pada aspek produk, harga, 

promosi dan distribusi atau yang biasa disebut dengan bauran pemasaran. Adapun 

aktivitas dari bauran pemasaran memberikan peran yang penting bagi 

kelangsungan hidup suatu usaha. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 

bagaimana strategi pemasaran home industry Ibu Dhafa dan dalam perspektif 

Etika Bisnis Islam. 

Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan dengan pendekatan 

kualitatif deskriptif. Teknik pengumpulan data adalah dengan observasi, 

wawancara dan dokumentasi. Informen sebanyak 3 orang yang terdiri dari 

pemilik, reseller dan konsumen, teknik pengambilan nya dengan purposive 

sampling. Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer 

diperoleh dari pihak yang bersangkutan dan data sekunder diperoleh dari buku-

buku, jurnal, skripsi dan lainnya. Analisis data yang digunakan yaitu reduksi data, 

penyajian data dan penarikan kesimpulan  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran usaha home 

industry Ibu Dhafa secara umum terdiri dari empat aspek yaitu strategi produk, 

strategi harga, strategi promosi dan strategi distribusi. Hal ini terbukti dalam 

strategi bauran pemasaran 4p yaitu; strategi produk (product) berupa senantiasa 

meningkatkan kualitas produk, banyak varian produk yang menarik, dan kemasan 

produk yang baik dan menarik. Strategi harga (price) berupa penetapan harga, 

dan menjaga stabilitas harga. Strategi distribusi (place) berupa tempat usaha yang 

strategis, tempat usaha yang nyaman, lokasi mudah terlihat, dan melakukan 

pendistribusian ketoko-toko terdekat. Dan strategi promosi (promotion) berupa 

melakukan periklanan secara offline dan online. Secara keseluruhan strategi 

pemasaran tersebut bertujuan untuk meningkatkan hasil penjualan dan 

meningkatkan keuntungan atau laba usaha. Strategi pemasaran home industry Ibu 

Dhafa dalam perspektif etika bisnis Islam berlandaskan pada landasan ketauhidan, 

kehendak bebas, pertanggungjawaban dan keadilan dan keseimbangan. 

 

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Etika Bisnis Islam.  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Usaha adalah suatu kegiatan individu untuk melakukan  suatu yang 

terorganisasi untuk menghasilkan dan menjual barang dan jasa guna untuk 

mendapatkan keuntungan dalam memenuhi kebutuhan hidup. Setiap 

perusahaan selalu berusaha agar produk yang dihasilkannya dapat mencapai 

tujuan dan sasarannya. Tujuan dan sasaran tersebut tidak jauh-jauh dari 

produk yang dihasilkannya dapat terjual atau dibeli oleh konsumen akhir 

dengan tingkat harga yang memberikan keuntungan jangka panjang. Namun, 

sebelum produk akhirnya dapat dibeli oleh konsumen dan berhasil mencapai 

tujuan dan sasarannya, perusahaan tersebut harus mampu membuat produknya 

dikenal oleh konsumen, dapat menarik perhatian konsumen hingga konsumen 

dapat memutuskan untuk melakukan pembelian, untuk mencapai hal tersebut 

maka disini penting bagi para pelaku usaha mampu menciptakan produk yang 

dapat meningkatkan daya tarik konsumen.  

 Strategi Pemasaran merupakan proses manajerial yang digunakan 

untuk mengembangkan dan menjaga agar tujuan, keahlian dan sumber daya 

organisasi atau perusahaan sesuai dengan pasar yang dari waktu ke waktu 

terus berubah. Tujuan dari perencanaan strategi adalah membentuk serta 

menyempurnakan usaha bisnis dan produksi perusahaan sehingga dapat 

memenuhi tareget laba dan pertumbuhan dalam perusahaan.
1
 

                                                             
1
  Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, (Jakarta : PT. Indeks, 2004), h. 74 
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Berdasarkan pernyataan tersebut dapat disimpulkan bahwa faktor dasar 

dalam konsep pemasaran yaitu perusahaan harus memahami karakteristik 

konsumen sebagai sasaran penjualan, apa yang konsumen inginkan dan 

butuhkan, sehingga perusahaan dapat membuat strategi dan melaksanakannya 

dengan tepat. Disamping itu, internal perusahaan juga harus saling 

terkoordinasi serta terintegrasi dengan baik untuk mendapatkan kepuasan dari 

konsumen, sehingga dapat meningkatkan volume penjualan (laba perusahaan). 

Perkembangan dalam dunia pemasaran saat ini terjadi begitu cepat 

sehingga menimbulkan persaingan yang juga semakin ketat. Dalam dunia 

pemasaran persaingan merupakan hal yang harus dihadapi dengan membuat 

dan mencari strategi yang tepat dalam memperkenalkan produk atau usaha 

yang  kita jalanin. Inovasi dalam menarik minat konsumen perusahaan tidak 

dapat lepas dari pemasaran, pemasaran dapat dikatakan beretika ketika 

memenuhi dua unsur utama yaitu bersikap lemah lembut dan sopan santun. 

Pertama, promosi harus menggunakan kata-kata yang lembut. Seorang pelaku 

bisnis harus bersikap ramah dalam melakukan promosi. Allah berfirman 

dalam Q.S. Al-Nahl (16):125 yang berbunyi: 

                               

                        

Artinya:  Serulah (manusia) kepada jalan Tuhan-mu dengan hikmah dan 

pelajaran yang baik dan bantahlah mereka dengan cara yang baik. 

Sesungguhnya Tuhanmu Dialah yang lebih mengetahui tentang 

siapa yang tersesat dari jalan-Nya dan Dialah yang lebih 

mengetahui orang-orang yang mendapat petunjuk.
2
 

                                                             
2
 Dapertemen Agama RI, Al-Quran dan Terjemahannya, (Bandung: CV Penerbit 

Diponegoro, 2010, h. 224 
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Dapat dipahami kaitannya dengan persoalan bisnis, Nabi Muhammad 

SAW menegaskan bahwa Allah SWT memberikan rahmat kepada seseorang 

yang ramah dan toleran dalam berbisnis. Seorang marketer  yang baik harus 

memiliki kemampuan bertutur sapa dengan lemah lembut, sebagaimana 

praktik yang dicontohkan Nabi Muhammad SAW dalam mendakwahkan 

ajaran islam. Dalam rangka mengemban tugasnya Nabi Muhammad SAW 

merupakan sosok yang penuh kasih sayang seperti dijelaskan dalam surah al-

Taubah (9):128 sebagai berikut: 

                        

           

Artinya:  Sungguh telah datang kepadamu seorang Rasul dari kaummu 

sendiri, berat terasa olehnya penderitaanmu, sangat menginginkan 

(keimanan dan keselamatan) bagimu, Amat belas kasihan lagi 

Penyayang terhadap orang-orang mukmin.
3
 

 

Berdasarkan ayat di atas, seorang marketer  yang memiliki sikap ramah 

dan lemah lembut akan menimbulkan rasa simpati dan kepercayaan dari pada 

konsumen. Selain itu, akan muncul kepuasan pada diri konsumen bukan hanya 

karena kualitas produk yang bagus tetapi juga disebabkan oleh kenyamanan 

mereka ketika bertransaksi dengan marketer. Kedua, pemasaran dilakukan 

secara sopan santun. Orang yang beriman diperintahkan untuk bermurah hati, 

sopan dan bersahabat saat melakukan praktik bisnis dengan sesama. Al-Quran 

                                                             
3 Ibid, h. 165  
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memberikan batasan kepada umat islam untuk berlaku sopan kehidupan 

sehari-hari sekalipun kepada orang yang kurang cerdas (sufaha’).
4
 

Strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan 

serta aturan yang member arah kepada usaha-usaha pemasaran dari waktu ke 

waktu dan pada masing-masing tingkatan serta lokasinya.
5
 Suatu perencanaan 

strategi pemasaran tidak lepas dari sisi konsumen, sebab konsumen 

mempunyai peranan penting, dimana konsumen sebagai alat ukur dalam 

menentukan keberhasilan suatu barang atau jasa. Suatu bisnis agar dapat 

semakin tumbuh dan berkembang harus mampu menciptakan dan memelihara  

hubungan baik dengan konsumen. Hubungan baik tersebut dapat tercipta 

apabila usaha bisnis mampu memberi kepuasan kepada konsumen melalui 

produk yang dihasilkan, sehingga pelanggan akan tetap setia untuk membeli 

produk yang ditawarkan. 

Peranan strategi pemasaran tidak terlepas dari bauran pemasaran yang 

digunakan perusahaan karena bauran pemasaran merupakan seperangkat alat 

pemasaran yang digunakan untuk mencapai tujuan perusahaan. Menurut 

Kotler dan Amstrong
6
 untuk mengukur bauran pemasaran yaitu dapat dilihat 

dari product, price, place, dan promotion. 

Bauran pemasaran dalam rangka meningkatkan volume penjualan 

sangat penting artinya bagi setiap perusahaan termasuk perusahaan dengan 

produk batik. Ketatnya persaingan dibidang produk batik menjadikan 

                                                             
4
 Mustaq Ahmad, Etika Bisnis Dalam Islam (Jakarta:Pustaka Al-Kautsar, 2001). h.109-110. 

5
 M.Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung, : Alfabeta, 

2010), h. 83 
6
Philip Kotler dan Gary Amstrong, Prisip-prinsip Pemasaran, Edisi 12, (Jakarta: 

Erlangga,2008), h. 60 
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perusahaan harus bekerja keras untuk dapat memenangkan persaingan. Suatu 

perusahaan memandang pemasaran sebagai salah satu usaha terintegritas 

membuat produk untuk memnuhi kebutuhan konsumen. Selain itu pemasaran 

juga berperan memperkenalkan produk tersebut kepada konsumen agar 

konsumen bisa memenuhi kebutuhannya sesuai keinginannya. 

Menghadapi persaingan ini memaksa perusahaan untuk berorientasi 

pada kegiatan pemasaran. Kegiatan yang dilakukan perusahaan dapat 

memberikan kepuasan ada konsumen. Dalam kondisi persaingan yang sangat 

berbahaya bagi perusahaan bila hanya mengendalikan produk yang ada tanpa 

usaha tertentu untuk pengembangannya. Sehingga dapat diakatakan pemasaran 

mempunyai peranan sangat penting dalam menunjang kegiatan perusahaan 

dalam meningkatkan penjualan. Jika konsumen mnedapatkan kepuasan 

tetrhadap produk yang dijual maka mereka akan loyal. Jika terwujud loyalitas, 

maka akan berimbas terhadap peningkatan penjualan.  

Strategi pemasaran dilakukan untuk memperkenalkan suatu produk 

sehingga dibutuhkan pula landasan norma dan moralitas dalam proses 

pemasaran kepada para konsumen. Ketika suatu bisnis dilakukan oleh 

seseorang produsen yang menerapkan etika yang baik, yaitu dengan tidak 

mengandung unsur kebathilan, kedzaliman dan keterpaksaan maka 

keloyalitasan konsumen terhadap produk dapat dengan baik tercipta. 

 Etika diperlukan dalam memulai dan menjalankan suatu usaha. Etika 

merupakan arah kehidupan manusia untuk mencapai kebahagiaan dunia 

dengan keuntungan materiil dan kebahagiaan akhirat dengan memperoleh 
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ridha dari Allah.
7
 Etika bisnis Islam merupakan suatu norma yang bersumber 

dari al-Qur’an dan Hadits yang dijadikan pedoman untuk bertindak atau 

melangkah, bersikap, bertingkah laku serta membedakan antara mana yang 

baik dan mana yang buruk dalam melakukan aktivitas dalam berbisnis.
8
 

Berdasarkan pemaparan di atas dapat ditarik kesimpulan bahwa antara etika 

dan bisnis merupakan dua hal yang tidak dapat dipisahkan untuk menjalankan 

suatu bisnis.  

Menurut Ekonomi isalam, visi dan misi bisnis tidak hanya berorientasi 

pada memaksimalkan keuntungan seperti halnya pada kelompok kapitalis 

yang berprinsip dengan biaya yang rendah dapat menghasilkan keuntungan 

yang besar,
9
 melainkan visi misi bisnis islam lebih mengedepankan manfaat 

dari suatu produk serta keberkahan dalam memperoleh keuntungan. 

Etika bisnis Islam merupakan suatu  norma yang bersumber dari 

Alquran dan Hadis yang dijadikan pedoman untuk bertindak dan melangkah, 

bersikap, bertingkah laku serta membedakan antara mana yang baik dan buruk 

dalam melakukan aktivitas dalam berbisnis.
10

Adapun tujuan akhir dari etika 

bisnis tentu melibatkan keberlangsungan perusahaan, dalam jangka pendek 

perusahaan dengan etika yang baik akan mendapatkan nilai dan pandangan 

positif sehingga dianggap terpercaya. Selain itu berbisnis dengan 

menggunakan etika akan menciptakan hubungan yang baik antar perusahaan 

                                                             
7
 Muhammad Djakfar, Agama, Etika dan Ekonomi (Malang: UINMalang Press, 2014), 

h.16. 
8
 Muhammad, Etika Bisnis Islam (Yogyakarta: Akademi Manajemen Perusahaan YKPN, 

2014),h. 41. 
9
 Umer Chapra, Islam dan Tantangan Ekonomi (Jakarta: Gema Insani Press, 2015),h. 18. 

10
Muhammad, Etika Bisnis Islam (Yogyakarta: Akademi Manajemen Perusahaan YKPN, 

2014), h. 41 
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dan karyawan, perusahaan dan konsumen, serta perusahaan dengan 

perusahaan lain. Berdasarkan pemaparan di atas dapat ditarik kesimpulan 

bahwa antara etika dan bisnis merupakan dua hal yang tidak dapat dipisahkan 

untuk menjalankan suatu bisnis. 

Perusahaan telah menyadari bahwa kegiatan jual beli dalam perusahaan 

harus bersifat market oriented yang melakukan kegiatan sesuai dengan 

keinginan pasar. Falsafah seperti ini dinamakan market concept yang dapat 

diartikan sebagai suatu keyakinan yang menekankan agar sikap perusahaan 

secara keseluruhan (yaitu sikap diberbagai kegiatan dalam perusahaan) 

menekankan kepada melayani keinginan pasar untuk menjamin agar terus 

menerus mencapai keuntungan jangka panjang. 

Pengertian sempit dari strategi pemasaran adalah serangkaian cara 

tertentu yang dikembangkan oleh pemasar untuk mencapai tujuan akhir yang 

diinginkan berkaitan dengan pasar. Sedangkan dalam arti luas, strategi 

pemasaran terdiri dari tujuan dan taktik. Tujuan merupakan yang dicari, 

strategi merupakan sarana untuk mencapai tujuan yang dicari, dan taktik itu 

spesifik tindakan yaitu pelaksaan tindakan.Sebuah tujuan pemasaran untuk 

meningkatkan pangsa pasar dilakukan dengan strategi mengubah lini produk 

untuk mencapai segmen pasar baru, dan taktiknya adalah dengan 

memperkenalkan merek baru dan berbagai promosi untuk pasar sasaran.
11

 

Berdasarkan pada sifat interaksi perusahaan dengan keinginan 

konsumen dapat disadari tentang pentingnya peranan serta strategi pemasaran 

                                                             
11

 Dimas Hendika Wibowo, Analisis Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Daya Saing 

UMKM (Studi pada Bank Diajeng Solo), Jurnal Administrasi (JAB) Vol. 29 No. 1 Desember 2015, 

h. 61. 
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sebagai jembatan utama diantara produsen dan konsumen. Disatu pihak 

kepada perusahaan pemasaran sangat berguna untuk mengetahui ciri-ciri 

keinginan konsumen dan kemampuan mereka untuk berbelanja. Sebaliknya, di 

lain pihak para konsumen akan lebih mengenal barang dan jasa yang di 

produksikan oleh perusahaan dan menjadi tertarik untuk membelinya. 

Perusahaan akan selalu melakukan promosi atau memberikan diskon, 

tujuannya adalah untuk menarik minat beli konsumen. 

Dalam meningkatkan usahanya maka pemasaran sangat penting 

peranannya.Kesuksesan atau kegagalan pemasaran menjadi kunci utama dari 

keberhasilan usaha. Tujuan dari kegiatan perusahaan adalah untuk 

memproduksi barang dan jasa yang dapat memenuhi kebutuhan konsumen, 

apabila barang dan jasa yang diproduksi tidak disukai oleh konsumen maka 

produksi penjualan barang dan jasa tersebut akan merugikan perusahaan. 

Sebaliknya jika produksinya disukai oleh konsumen maka akan mengalami 

peningkatan dalam produksi dan penjualan, yang pada akhirnya akan memberi 

kan keuntungan pada perusahaan.  

Dunia usaha kuliner semakin hari semakin banyak masyarakat yang 

menjadi peminat dari berbagai menu makanan. Dengan keadaan seperti ini 

dapat menyebabkan persaingan bisnis antar perusahaan, sehingga perusahaan 

dituntut untuk lebih kreatif dan berinovasi agar mampu bersaing. Hal ini 

membuat para pengusaha berusaha memaksimalkan usaha, mempertahankan 

maupun meningkatkan usaha sejenis lainnya. 
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Di sini penulis tertarik untuk meneliti salah satu usaha yang berada di 

Desa Kayu Aro, yaitu Usaha home industry Ibu Dhafa yang beralamat di Jalan 

Cendana, Desa Kayu Aro. Usaha home industry Ibu Dhafa yang menjual 

aneka kue dan sarapan pagi. Adapun promosi yang dilakukan yakni dari mulut 

ke mulut dan juga lewat media sosial. 

Usaha home industry Ibu Dhafa merupakan salah satu usaha rumahan 

yang sewaktu-waktu menjadi distributor aneka kue, karena usaha home 

industry tersebut melakukan penyetoran kue ke toko-toko terdekat. Usaha 

home industry tersebut juga menerima berbagai macam orderan baik kue atau 

makanan lainnya, usaha ini dirintis sejak 4 tahun yang lalu, yang memiliki 

lokasi cukup strategi yakni di lingkungan yang padat penduduk (yaitu di Jalan 

Cendana, Desa Kayu Aro), pemasaran yang dilakukan juga melalui offline 

(spanduk) dan online (postingan di Wa dan Fb), akan tetapi usaha ini 

mengalami pasang surut dan hampir satu tahun belakangan ini mengalami 

penurunan penjualan, sebagimana terlihat dalam tabel 1.1 berikut ini: 

Tabel 1.1 

Laporan Penjualan Usaha Home industry 

Donat Ibu DhafaTahun 2021 
No. Bulan Penjualan Pertumbuhan 

1 Juli 6. 750. 500 0 

2 Agustus 5. 550. 500 - 22% 

3 September 5.300.000 - 5% 

4 Oktober 4.500.000 - 18% 

5 November 4.650.000 3% 

6 Desember 4.370.000 - 6% 

Sumber: Data Penjualan Usaha Home industryIbu Dhafa Tahun 2021. 

Berdasarkan data tersebut diketahui bahwa penjualan usaha home 

industry Ibu Dhafa pada bulan Juli hingga Desember 2021 mengalami 

fluktuasi. Menurut Ibu Dhafa selaku pemilik usaha mengatakan bahwa dengan 
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kondisi persaingan dan keadaan ekonomi yang tidak konstan, itu sangat 

berpengaruh terhadap tingkat penjualan. Oleh karena itu setiap bulannya 

penjualan mengalami fluktuasi.
12

 Dalam observasi awal peneliti sedikitnya 

memperoleh informasi tentang strategi-strategi apa yang dilakukan oleh usaha 

home industry Ibu Dhafa. Seperti memberikan harga yang berbeda antara 

reseller dan konsumen langsung dan jika ada pelanggan yang membeli banyak 

maka pemilik akan memberikan bonus. Pada usaha home industry Ibu Dhafa 

menjual berbagai macam jenis kue dan sarapan pagi yang di produksi 

sendiri.
13

 

Adapun strategi yang dilakukan oleh Usaha Ibu Dhafa selama ini yaitu 

dengan cara meningkatkan kualitas baik produk maupun penawaran produk 

baru, tetapi hal tersebut belum mampu meningkatkan volume penjualan pada 

Usaha Ibu Dhafa. Hal tersebut membuat Usaha Ibu Dhafa melakukan inovasi 

strategi yang baru , karena yang dipakai selama ini belum bisa meningkatkan 

volume penjualan. Oleh Karena itu bukan hanya kualitas dan penawaran 

produk baru saja yang bisa meningkatkan kualitas volume penjualan, tetapi 

adanya berbagai produk pesaing yang menjual produk sejenis, baik pesaing 

bermodal kecil maupun bermodal besar.  

Berdasarkan pemaparan masalah yang disampaikan dalam latar 

belakang diatas, maka peneliti berniat untuk membahas lebih lanjut kedalam 

sebuah penelitian dengan judul “Analisis Strategi Pemasaran Pada Usaha 

                                                             
12

Ibu Dhafa (Pengusaha home industry), Wawancara di Kayu aro, 22 November 2021 
13

Ibid   
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Home Industry Ibu Dhafa di Desa Kayu Aro Kecamatan Kampar Dalam 

Perspektif Etika Bisnis Islam” 

 

B. Batasan Masalah 

Dari uraian diatas yang telah dijelaskan latar belakang, maka batasan 

masalah yang akan dikaji oleh peneliti adalah sebagai berikut: Analisis 

Strategi Pemasaran Pada Usaha Home Industry Ibu DhafaDi Desa Kayu Aro 

Kecamatan Kampar Dalam Perspektif Etika Bisnis Islam. 

 

C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas dapat dirumuskan suatu masalah 

sebagai berikut: 

1. Bagaimana strategi pemasaran pada usaha home industry Ibu Dhafa? 

2. Bagaimana strategi pemasaran pada usaha home industry Ibu Dhafa 

dalam perspektif etika bisnis Islam? 

 

D. Tujuan Penelitian 

  Adapun tujuan dari penelitian ini adalah: 

1. Untuk mengetahui strategi usaha home industry Ibu Dhafa. 

2. Untuk mengetahui strategi usaha home industry Ibu Dhafa dalam 

perspektif etika bisnis Islam. 

 

E. Manfaat Penelitian 

Manfaat penelitian dijabarkan menjadi manfaat teoritis dan manfaat 

praktis, sebagai berikut: 
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1. Manfaat teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi mengenai strategi 

pemasaran  pada usaha home industry Ibu Dhafa dalam  perspektif etika 

bisnis Islam. 

2. Manfaat praktis 

a. Bagi Usaha Home Industry Ibu Dhafa  

Memberikan sumbangan informasi dengan pemikiran dan langkah-

langkah dalam menjalankan usaha 

b. Bagi Penulis 

Menambah wawasan bagi penulis dan salah satu syarat untuk 

menyelesaikan studi untuk mendapatkan gelar sarjana Ekonomi 

Syariah. 

c. Bagi Pembaca 

Sebagai tambahan informasi dan referensi bacaan bagi seluruh 

kalangan mengenai startegi pemasaran.   

 

F. Sistematika Penulisan 

A. Sistematika Penulisan 

Untuk mempermudah pembaca dalam memahami penelitian ini, maka 

sistematika penulisan ini dibagi dalam 5 (lima) bab yaitu sebagai berikut: 

Bab I : PENDAHULUAN 

Pada bab ini menjelaskan mengenai Latar Belakang Masalah, 

Batasan Masalah, Rumusan Masalah, Tujuan Dan Kegunaan, dan 

Sistematika Penulisan. 
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Bab II : KAJIAN PUSTAKA 

Pada bab ini mengurai teori-teori yang relevan dan mendukung 

permasalahan yang hendak diteliti yaitu tentang Strategi 

Pemasaran dan Etika Bisnis Islam, Kerangka Berpikir dan 

Penelitian Terdahulu. 

Bab III : METODE PENELITIAN 

Pada bab ini menjelaskan mengenai Jenis Penelitian, Lokasi 

Penelitian, Subjek Dan Objek Penelitian, Informen Penelitian, 

Sumber Data, Teknik Pengumpulan Data, Teknik Analisis Data. 

Bab IV : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHSAN 

Bab ini menganalisis pembahasan dan menguraikan hasil dari 

penelitian yang terdiri dari Analisis Strategi Pemasaran Pada 

Usaha Home industry Ibu Dhafa Di Desa Kayu Aro Kecamatan 

Kampar Dalam Perspektif Etika Bisnis Islam.  

Bab V :   PENUTUP 

Bab ini merupakan bab terakhir dari hasil penelitian yang berisi 

kesimpulan yang penulis peroleh dari hasil penelitian.  
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BAB II 

KAJIAN PUSTAKA 

 

A. Strategi Pemasaran 

1. Pengertian Strategi Pemasaran 

Ada beberapa pendapat para ahli tentang pengertian strategi antara 

lain, menurut Stephanie K. Marrus strategi adalah suatu proses penentuan 

rencana para pemimpin puncak yang berfokus pada tujuan jangka panjang 

organisasi, disertai penyusunan suatu cara atau upaya bagaimana agar 

tujuan tersebut dapat dicapai.
14

 

Menurut Hamel dan prahalad, strategi merupakan tindakan yang 

bersifat incremental (senantiasa meningkat) dan terus-menerus, serta 

dilakukan berdasarkan sudut pandang apa yang diharapkan oleh para 

pelanggan di masa depan. Dengan demikian, strategi hampir selalu 

dimulai dari apa yang dapat terjadi dan bukan dimulai apa yang terjadi. 

Terjadinya secepat inovasi pasar yang baru dan perubahan pola  

konsumen memerlukan kompetensi inti (core competencies). Perusahaan 

perlu mencari kompetensi inti di dalam bisnis yang di lakukan. Ada pula 

beberapa pendapat para ahli tentang pengertian pemasaran  antara lain: 

Menurut J.L Thompso strategi adalah sebagai cara untuk mencapai  

sebuah dari hasil akhir, hasil akhir menyangkut tujuan dan sasaran 

organisasi.
15

 Untuk memperjelas konsep strategi,dapat di bedakan antara 

                                                             
14

 Husein Umar, Strategi Management in Action, (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama, 2001), 

h. 31 
15

 Sandar Oliver, Strategi Public Relations, (London: Erlangga, 2006), h. 2. 
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stategi dan taktik. Strategi merupakan cara untuk mencapai tujuan jangka 

panjang, sedangkan taktik merupakan cara untuk mencapai tujuan jangka 

pendek. 

Philip Kotler (Marketing) pemasaran adalah kegiatan manusia yang 

diarahkan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan melalui proses 

pertukaran. 

Menurut Philip Kotler dan Amstrong pemasaran adalah sebagai 

suatu proses sosial dan managerial yang membuat individu dan kelompok 

memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan lewat penciptaan 

dan pertukaran timbal balik produk dan nilai dengan orang lain. 

Menurut W Stanton pemasaran adalah sistem keseluruhan dari 

kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, 

mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat 

memuaskan kebutuhan pembeli maupun pembeli potensial. 

Pemasaran adalah sebuah sistem dari kegiatan bisnis yang 

dirancang untuk merencanakan, memberi harga, mempromosikan dan 

mendistribusikan jasa dan barang-barang pemuas keinginan pasar. 

Pemasaran merupakan bisnis yang dinamis karena kegiatannya meberupa 

gabungan hasil interaksi dari berbagai kegiatan, yang programnya di 

mulai dengan sebutir gagasan produk dan tidak terhenti sampai keinginan 

konsumen benar-benar terpuaskan setelah memahami perencanaan usaha, 

langkah selanjutnya mempelajari dan melatih bagaimana barang dan jasa 

di hasilkan itu  di distribusikan atau dipasarkan.
16
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Marius P. Angipora, Dasar-dasar Pemasaran, (Jakarta: Raja Grafindo, 2002), h. 3. 
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Berdasarkan pengertian beberapa pakar di atas dapat penulis di 

simpulkan bahwa strategi pemasaran adalah proses penentuan rencana 

terus-menerus mencapai sebuah hasil akhir tentang apa yang di harapkan 

oleh pelanggan dari masa depan akan sebuah kebutuhan yang memuaskan 

dari produsen terhadap konsumen tentang penetapan harga, promosi serta 

penyaluran barang dan jasa. 

Dalam pengertian sempit, strategi pemasaran adalah serangkaian 

cara tertentu yang dikembangkan oleh pemasar untuk mencapai tujuan 

akhir yang diinginkan berkaitan dengan pasar. Sedangkan dalam arti luas, 

strategi pemasaran terdiri dari tujuan dan taktik. Tujuan merupakan yang 

dicari, strategi merupakan sarana untuk mencapai tujuan yang dicari, dan 

taktik itu spesifik tindakan yaitu pelaksaan tindakan.Sebuah tujuan 

pemasaran untuk meningkatkan pangsa pasar dilakukan dengan strategi 

mengubah lini produk untuk mencapai segmen pasar baru, dan taktiknya 

adalah dengan memperkenalkan merek baru dan berbagai promosi untuk 

pasar sasaran.
17

 

Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang menyeluruh, 

terpadu dan menyatu di bidang pemasaran, yang memberikan panduan 

tentang kegiatan yang akan dijalankan supaya tercapainya tujuan 

pemasaran suatu perusahaan. Strategi pemasaran adalah serangkaian 

tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada 

usaha-usaha pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-

                                                             
17

Dimas Hendika Wibowo, Analisis Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Daya Saing 

UMKM (Studi pada Bank Diajeng Solo), Jurnal Administrasi (JAB) Vol. 29 No. 1 Desember 2015, 

h. 61. 
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masing tingkatan dan acuan serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan 

perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan keadaan yang selalu 

berubahal.
18

 

Dari definisi diatas dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran 

adalah upaya memasarkan produk, baik itu barang atau jasa, dengan 

menggunakan pola rencana dan taktik tertentu sehinga dapat 

meningkatkan njualan. 

Dalam strategi pemasaran ada 2 faktor yang saling berhubungan, 

yaitu : 

1) Pasar target atau sasaran merupakan sekumpulan konsumen yang 

menjadi sasaran perusahaan untuk membeli produk yang dijual. 

Menentukan target pasar bertujuan untuk mengelompokkan konsumen 

ke dalam kelompok dengan ciri-ciri (sifat) tertentu yang hampir sama.  

2) Bauran pemasaran (Marketing Mix) yaitu variabel-variabel pemasaran 

yang dapat dikontrol, yang akan dikombinasikan oleh perusahaan 

untuk memperoleh hasil yang maksimal. 

Kedua faktor ini berhubungan erat. Pasar sasaran merupakan suatu 

sasaran yang akan dituju, sedangkan bauran pemasaran merupakan alat 

yang digunakan untuk menuju sasaran tersebut.
19

 

Marketing mix mempunyai peranan yang sangat penting untuk 

keberhasilan usaha perusahaan dalam melakukan pemasaran, Mekanisme 

                                                             
18

SofjanAssauri, Manajemen Pemasaran Dasar Konsep Dan Strategi,(Jakarta: PT Raja 

Grafindo Persada, 1999), h. 168.  
19

Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, (Jakarta: PT. Rhineka Cipta, 2004) Cet. Ke-3, h.230  
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pada marketing mix dapat mengkoordinasi program-program pemasaran 

secara terintegrasi dengan sinergistik. 

2. Fungsi Strategi Pemasaran 

a. Meningkatkan motivasi untuk melihat masa depan, strategi pemasaran 

berupaya untuk memotivasi perusahaan agar berfikir dan melihat masa 

depan yang berbeda. Hal ini sangat diperlukan untuk mejaga 

kelangsungan perusahaan di masa depan.  

b. Koordinasi pemasaran yang lebih efektif. Setiap perusahaan pasti 

memiliki srategi pemasaran sendiri.Strategi pemasaran ini berfungsi 

untuk mengarahkan jalannya perusahaan untuk mencapai sebuah 

tujuan secara efektif dan efisien. 

c. Memuaskan tujuan perusahaan. para pelaku usaha ingin melihat 

dengan jelas tentang tujuan perusahaan mereka. Dengan adanya 

strategi pemasaran pelaku usaha akan mengetahui tujuan yang ingin 

dicapai perusahaannya, baik jangka pendek maupun jangka panjang.  

d. Pengawasan kegiatan pemasaran, dengan adanya strategi pemasaran 

maka perusahan akan memiliki standar prestasi kerja para anggotanya, 

jadi dalam melakukan kegiatan usaha pengawasan bisa dipantau 

dengan lebih efektif dan evisien.
20

 

3. Bauran Pemasaran 

Bauran pemasaran (marketing mix) terdiri dari 4P, yakni product 

(produk), price (harga), place (tempat), promotion (promosi).
21

 

a. Produk (Product) 

                                                             
20

Miguna Astuti, Pengantar Manajemen Pemasaran, (Yogyakarka: Deepublish, 2020), h 

22- 23 
21

Philip Kotler dan Amstrong, Dasar-Dasar Pemasaran (Jakarta:Prenballindo, 2014), h. 38  
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Pengertian produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan 

kepasar untuk mendapatkan perhatian pembeli, digunakan atau 

dikonsumsi yang dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan.Produk 

adalah pemahaman subyektif dari produsen atas sesuatu sebagai usaha 

untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen.Produk berarti 

barang dan jasa yang ditawarkan perusahaan kepada pasar sasaran.
22

 

Produk yang baik adalah produk yang dibutuhkan oleh konsumen. 

Karena itu, bagian pemasaran seolah-olah bertugas sebagai mata 

perusahaan, yang harus selalu jeli dalam mengatami kebutuhan 

konsumen. 

Dari pengertian diatas, ada beberapa konsep yang perlu kita 

perhatika, yaitu:
23

 

1) Kebutuhan adalah suatu keadaan ketika dirasakannya ketidakpuasan 

dasar tertentu yang sifatnya ada dan terletak dalam tubuh kondisi 

manusia. Misalnya kebutuhan akan sandang, pangan, dan papan 

keamanan dan penghargaan. Kebutuhan ini tidak diciptakan oleh 

masyarakat atau pasar. Kebutuhan ini ada dalam susunan biologi 

manusia dan kondisi manusia. 

2) Keinginan adalah  kehendak yang kuat akan pemuas yang spesifik 

terhadap kebutuhan-kebutuhan yang lebih mendalam tadi. Misalnya 

setiap orang membutuhkan makan, tetapi dapat dipuaskan melalui 

jenis makanan yang berbeda seperti orang yang satu makan roti dan 

                                                             
22

Philip Kotler dan Gari Amstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran, Edisi ke 12, Erlangga, 

Jakarta, 2008, h. 62  
23

Panji Anoraga, Op.Cit, h. 216 
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yang lainnya makan nasi sotodan lain sebagainya. Meskipun 

kebutuhan manusia sedikit, keinginan mereka banyak. 

3) Permintaan adalah keinginan terhadap produk-produk tertentu yang 

didukung oleh suatu kemampuan dan kemauan untuk membelinya. 

Keinginan akan menjadi permintaan jika didukung oleh kekuatan 

pembeli.  

4) Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan kepada seseorang 

untuk memuaskan suatu kebutuhan dan keinginan. Produk dapat 

berupa barang jasa maupun ide-ide. 

Disamping itu, islam mengajarkan untuk memperhatikan 

kualitas dan keberadaan produk tersebut. Barang yang dijual harus 

terang dan jelas kualitasnya, sehingga pembeli dapat dengan mudah 

memberikan penilaian. Tidak boleh menipu kualitas dengan jalan 

memperlihatkan yang baik bagian luarnya, dan menyembunyikan yang 

jelek pada bagian dalam. 

b. Harga (Price) 

Harga adalah jumlah uang yang harus dibayar pelanggan untuk 

memperoleh produk. Harga merupakan satu-satunya elemen dari 

bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan. Menurut   Kotler   

harga   ialah   yang dipertukarkan konsumen untuk suatu manfaat antar 

pengonsumsian, penggunaan atau kepemilikan barang atau jasa.
24

 

Harga menjadi factor penentu dalam pembelian dan menjadi 

salah satu unsur penting dalam menentukan bagian pasar dan tingkat 

                                                             
24

 Bilson Simamora, Memenangkan Pasar dengan Pemasaran efektif dan Profesional, 

Jakarta:Gramedia Pustaka Utama,2007, h. 135. 
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keuntungan perusahaan, dalam memutuskan strategi harga maka harus 

diperhatikan tujuannya. 

Etika pemasaran dalam konteks harga.
25

 

1) Beban biaya produksi yang wajar 

2) Diukur dengan daya kemampuan beli masyarakat  

3) Keuntungan yang layak 

4) Sebagai alat daya tarik konsumen 

The war of price (peran harga) tidak diperkenankan karena biar 

menjadi boomerang bagi para penjual. Nabi SAW menyuruh kita 

untuk tidak bersaing dalam price tetapi bersaing dalam hal lain seperti 

quality (kualitas), delivery (layanan), dan value added (nilai tambah).  

Islam mengajarkan penetapan harga yang sesuai dan tidak 

memberatkan konsumen untuk membelinya, serta harga yang 

ditetapkan haruslah sesuai dengan kualitas produk yang dijual.Dalam 

penentuan harga haruslah adil yang tidak merugikan salah satu pihak. 

Dalam konsep Ekonomi Islam, yang paling prinsip adalah harga 

ditentukan oleh keseimbangan permintaan dan penawaran. 

Keseimbangan terjadi bila antara penjual dan pembeli bersikap 

merelakan. Kerelaan ini ditentukan oleh penjual dan pembeli dalam 

mempertahankan kepentingannya atas barang tersebut.Jadi harga 

ditentukan oleh kemampuan penjual untuk menyediakan barang yang 

                                                             
25

Muhammad, Etika Bisnis Islam, Akademi Manajemen Perusahaan YKPN, (Yogyakarta, 

2004). h. 101.  
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ditawarkan kepada pembeli, dan kemampuan pembeli untuk 

mendapatkan harga tersebut dari penjual. 

c. Promosi (Promotion) 

Promosi merupakan salah satu factor penentu keberhasilan 

suatu program pemasaran.Promosi adalah semua kegiatan yang 

dimaksudkan untuk menyampaikan atau mengkomunikasi suatu 

produk kepada pasar sasaran untuk memberi informasi istimewa, 

kegunaan dan yang paling penting adalah tentang keberadaannya, 

untuk mengubah sikap ataupun untuk mendorong orang-orang supaya 

bertindak. 

Promosi juga sering digunakan sebagai “proses berlanjut” 

karena dapat menimbulkan rangkaian kegiatan selanjutnya dari 

perusahaan, oleh karena itu promosi dipandang sebagai arus informasi 

atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan  seorang  atau  

organisasi  kepada  tindakan  yang menciptakan pertukaran dalam 

pemasaran.
26

 

Bauran promosi (promotion mix) terdiri dari lima unsur utama 

yaitu pengiklanan, penjualan pribadi (personal selling), hubungan 

masyarakat dan publisitas, pemasaran langsung (direct marketing), 

serta promosi penjualan.  

Promosi adalah kegiatan yang dilakukan guna meningkatkan 

jumlah penjualan.Biasanya dalam kegiatan promosi ini pemilik barang 

                                                             
26

Thorik Gunara, Utus Hardiono Sudibyo, Marketing Muhammad, (Bandung : Madania 

Prima, 2007), h. 63 
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berusaha memuji dan mengemukakan keunggulan-keunggulan produk 

yang dijualnya.  

Akan tetapi satu hal yang tidak baik bila penjual secara 

berlebihan memuji-muji produk yang dijualnya padahal mutunya tidak 

sebaik yang ia katakan.
27

 Strategi pemasaran Rasullah SAW meliputi: 

1) Taqwa 

2) Siddiq 

3) Fathanah 

4) Tabligh 

5) Amanah 

6) Jujur dan terpercaya 

d. Tempat (Place) 

Tempat artinya kemana tempat/lokasi yang dituju, bagaimana 

saluran distribusinya, berapa banyak saluran, dan kondisi para 

penyalur yang diperlukan.  

Dalam hal ini, ada tiga jenis interaksi yang mempengaruhi 

lokasi, sebagai berikut:  

1) Konsumen mendatangi pemberi jasa (perusahaan), apabila 

keadaannya seperti ini maka lokasi menjadi sangat penting,  

2) Pemberi jasa mendatangi konsumen, dalam hal ini lokasi tidak 

terlalu penting tetapi yang harus diperhatikan adalah penyampaian 

jasa harus tetap berkualitas,  
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Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar, konsep, & Strategi  (Jakarta: PT. 
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3) Pemberi jasa dan konsumen tidak bertemu secara langsung, berarti 

penyedia jasa/layanan, dan konsumen berinteraksi melalui sarana 

tertentu seperti telepon, computer atau surat. 

Menurut Kasmir dijelaskan bahwa saluran distribusi adalah 

suatu jaringan dari organisasi dan fungsi-fungsi yang menghubungkan 

produsen ke konsumen akhir.
28

 

Etika pemasaran dalam konteks distribusi: 

1) Kecepatan dan ketepatan waktu 

2) Keamanan dan keutuhan barang 

3) Konsumen mendapat pelayanan yang tepat. 

Selain itu dapat dikemukakan saluran distribusi adalah satuan 

atau sejumlah lembaga pemasaran dari agen pendukung secara 

bersama mereka memindahkan hak dan menyerahkan barang dari titik 

produksi hingga ketitik penjualan akhir (konsumen).  

Penentuan lokasi dan distribusi serta sarana dan prasarana 

pendukung menjadi sangat penting, hal ini disebabkan agar konsumen 

mudah menjangkau setiap lokasi yang ada serta mendistribusikan 

barang atau jasa. Demikian pula sarana dan prasarana harus 

memberikan rasa yang aman dan nyaman kepada seluruh 

konsumennya.
29

 

 

 

                                                             
28

 Kasmir, Manajemen Perbankan,(Jakarta: PT Raja Grafindo, 2000 ), h. 186. 
29

 Ibid,  h.112 
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Firman Allah SWT dalam QS.An-Nisa/4:29. 

                       

                      

       

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.
30

 
 

Adapun prinsip utama dalam konsep distribusi menurut 

pandangan Islam ialah peningkatan dan pembagian hasil kekayaan 

agar sirkulasi kekayaan dapat ditingkatkan.Dengan demikian, 

kekayaan yang ada dapat melimpah secara merata dan tidak hanya 

beredar diantara golongan tertentu saja. Distribusi diatas mempunyai 

arti yang luas dan dalam arti penyebaran dan penukaran hasil produksi 

lain Islam telah memberikan tuntunan yang wajib diikuti oleh pelaku 

ekonomi muslim. 

4. Landasan Etika Bisnis Islam 

Di dalam mengelola sebuah usaha, etika pengelolaan usaha harus 

dilandasi oleh norma dan moralitas umum yang berlaku di masyarakat. 

Penilaian keberhasilan usaha tidak hanya ditentukan oleh peningkatan 

prestasi ekonomi dan finansial semata, akan tetapi keberhasilan itu harus 

                                                             
30 Dapertemen Agama RI, Loc. Cit, h. 65 
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diukur pula melalui tolak ukur moralitas dan nilai etika dengan landasan 

nilai-nilai social dalam agama. 

Paradigma bisnis adalah gugusan pikir atau cara pandang tertentu 

yang dijadikan sebagai landasan bisnis baik sebagai aktivitas maupun 

sebagai entitas. Oleh karena itu, suatu paradigma bisnis dibangun dan 

dilandasi oleh aksioma-aksioma, yaitu:
31

 

a. Landasan tauhid 

Kesatuan disini adalah kesatuan sebagaimana terefleksikan 

dalam konsep tauhid yang memadukan keseluruhan aspek-aspek 

kehidupan muslim baik dalam bidang ekonomi, politik, sosial menjadi 

keseluruhan yang homogen, serta mementingkan konsep konsistensi 

dan keteraturan yang menyeluruh. 

Makna tauhid dalam konteks etika Islam adalah kepercayaan 

penuh dan murni terhadap keesaan Tuhan, dimana landasan tauhid 

merupakan landasan filosofi yang dijadikan sebagai pondasi bagi 

setiap muslim dalam melangkah dan menjalankan fungsi hidupnya, di 

antaranya adalah fungsi aktivitas ekonomi. 

b. Landasan keadilan dan keseimbangan 

Keseimbangan (equilibrium) atau keadilan menggambarkan 

dimensi horizontal ajaran Islam yang berhubungan dengan keseluruhan 

harmoni pada alam semesta. Sifat keseimbangan atau keadilan   bukan   

                                                             
31

 Muhammad dan R. Lukman Fauroni, Visi Al-Qur’an Tentang Etika dan Bisnis (Jakarta: 

Salemba Diniyah, 2002), h.10. 
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hanya   sekedar   karakteristik   alami, melainkan merupakan 

karakteristik dinamis yang harusdiperjuangkan oleh setiap muslim 

dalam kehidupannya. Dalam beraktivitas di dunia kerja dan bisnis, 

Islam mengharuskan untuk berbuat adil, tak terkecuali pada pihak yang 

tidak disukai. Hal ini sesuai dengan firman Allah di dalam Q.S. Al-

Maidah/5: 8. 

                   

                         

                 

Artunya : 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 Allah Maha mengetahui apa yang kamu 

kerjakan.
32

 
 

Landasan keadilan dalam ekonomi berkaitan dengan 

pembagian manfaat kepada semua komponen dan pihak yang terlibat 

dalam usaha ekonomi.Landasan kesejajaran berkaitan dengan 

kewajiban terjadinya perputaran kekayaan pada semua anggota 

masyarakat dan mencegah terjadinya konsentrasi ekonomi hanya pada 

segelintir orang.
33

 

 

                                                             
32

 Dapertemen Agama RI, Loc. Cit, h. 86  
33

Muhammad, Fauroni Lukman, Loc.cit,  h. 15 
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c. Landasan kehendak bebas 

Kebebasan merupakan bagian penting dalam nilai etika bisnis 

Islam, tetapi kebebasan itu tidak merugikan kepentingan kolektif. 

Kepentingan individu dibuka lebar. Tidak adanya batasan pendapatan   

bagi   seseorang   mendorong   manusia   untuk aktif berkarya dan 

berkerja dengan segala potensi yang dimilikinya. Kecenderungan 

manusia untuk terus-menerus memenuhi kebutuhan pribadinya yang  

tak terbatas dikendalikan dengan adanya kewajiban setiap 

individu terhadap masyarakatnya melalui zakat, infak dan sedekah  

Memiliki kehendak bebas, yakni potensi untuk menetukan 

pilihan yang beragam.Kebebasan manusia tidak dibatasi, maka 

manusia memiliki kebebasan pula untuk menentukan pilihan yang 

salah ataupun yang benar.Oleh karena itu kebebasan manusia untuk 

melakukan kegiatan ekonomi haruslah dilakukan dengan cara-cara 

yang benar, adil,dan mendatangkan manfaat bagi masyarakat luas 

menurut Al-Qur’an dan Sunah Rasul. 

d. Landasan pertanggungjawaban 

Kebebasan tanpa batas adalah suatu hal yang mustahil 

dilakukan oleh manusia karena tidak menuntut adanya 

pertanggungjawaban dan akuntabilitas untuk memenuhi tuntunan 

keadilan dan kesatuan, manusia perlu mempertanggungjawabkan 

tidnakannya. Secara logis prinsip ini berhubungan erat dengan 

kehendak bebas. Ia menetapkan batasan mengenai apa yang bebas 
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dilakukan oleh manusia dengan bertanggungjawab atas semua yang 

dilakukan.
34

 

Landasan pertanggungjawaban ini erat kaitannya dengan 

kebebasan, karena keduanya merupakan pasangan alamiahal. 

Pemberian segala kebebasan usaha yang dilakukan manusia tidak 

terlepas dari pertanggungjawaban atas apa yang telah dilakukan, 

terhadap Tuhan, diri sendiri, masyarakat, dan terhadap lingkungan 

sekitarnya.
35

 

 

B.  Kerangka Pikir 

Kerangka pikir adalah suatu cara yang menggambarkan dimana 

seorang peneliti menjelaskan bagaimana cara kerja isi penelitiannya. Maupun 

hal-hal yang akan dilakukan secara singkat yang bertujuan untuk 

mempermudah pembaca memahami alur dari proses penelitiannya. Adapun 

kerangka pikir dari penelitian ini sudah dijelaskan pada bagan dibawah ini. 

Berikut kerangka pikirnya: 

Gambar 2.1 

Kerangka Berpikir 

 

  

 

  Produk 

        

 Harga   Promosi 

     

   

Distribusi  
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 Abdul aziz, etika bisnis perspektif islam, implementasi etika islami untuk dunia usaha, 

h.46 
35
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             Dari gambar diatas dapat dipahami bahwa strategi pemasaran pada 

usaha home industry Ibu Dhafa yang digunakan yaitu 4P ( produk, harga, 

promosi, dan distribusi) pada usaha home industry Ibu Dhafa menerapkan 

sikap etika bisnis islam. 

D. Penelitian Terdahulu 

Tabel 2.1: 

Penelitian-Penelitian Terdahulu 

 
Penulis Judul Jenis 

Penelitian 

Hasil 

Nurul 

Mubarok, 

Eriza 

Yolanda 

Maldina 

(2017) 

Strategi 

Pemasaran 

Islami dalam 

Meningkatkan 

Penjualan 

pada Butik 

Calista 

Penelitian 

Kualitatif 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa ditinjau dari 

perspektif strategi pemasaran islami, Butik Calista 

telah sesuai menerapkan teori dan konsep strategi 

pemasaran islami dan telah menjalankan konten 

islami yang terdiri atas tiga hal pokok: penerapakn 

karakteristik pemasaran islami, penerapan etika 

bisnis islami, mencontoh praktik pemasaran Nabi 

SAW. Berdasarkan sifat Nabi SAW yaitu: shiddiq, 

amanah, tabligh, dan fathonahal.
36

 

Persamaannya adalah sama-sama membahas tentang 

strategi pemasaran, dan perbedaannya adalah objek 

penelitiannya. 

Fajar 

Budiman 

(2020) 

Perilaku Etis 

dalam Islamic 

Marketing 

Penelitian 

Kualitatif 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa mengadopsi 

etika pemasaran islam memastikan tertanamnya 

benih keharmonisan dan menciptakan keadilan 

dalam masyarakat, sehingga meningkatkan martabat 

dan menegakkan hak-hak manusia. Dengan 

menerapkan etika pemasaran islam dapat 

mneyelesaikan fungsi pemasaran dengan beretika 

sehingga pihak-pihak yang terkait dengan proses 

pemasaran tidak menjadi korban manupulasi 

pemasaran.
37

  

Persamaannya adalah sama-sama membahas tentang 

strategi pemasaran. Dan perbedaannya adalah 

berfokus pada strategi pemasaran. 

                                                             
36

 Nurul Mubarok dan Eriza Yolanda Maldina, Strategi Pemasaran Islami dalam 

Meningkatkan Penjualan pada Butik Calista, I-Economic 3, no 1 (2017): h.91 
37

 Fajar Budiman, “Perilaku Etis dalam Islamic Marketing”, Jurnal At-Tasyri’iy 3, No.1, 

(2020): h, 53. 
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Maisarah 

Leli(2019) 

Strategi 

Pemasaran 

dalam 

Perspektif 

Islam 

Penelitian 

Kualitatif 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Menurut 

prinsip syariah, kegiatan pemasaran harus dilandasi 

semangat beribadah kepada Allah SWT sang 

pencipta, berusaha secara maksimal untuk 

kesejahteraan bersama, bukan untuk kepentingan 

golongan atau pribadi sesuai dengan prinsip-prinsip 

ekonomi islam.
38

 

Persamaannya adalah sama-sama membahas strategi 

pemasaran, dan perbedaannya adalah berfokus pada 

strategi pemasaran dalam perspektif islam. 

 

                                                             
38

 Maisarah Leli, “Strategi Pemasaran dalam Perspektif Islam”, Jurnal At-Tasyri’iy 2, 

No.1, (2019): h. 42. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Jenis dan Pendekatan Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan dalam penulisan skripsi ini adalah 

field research (penelitian lapangan). Penelitian ini menggunakan metode 

penelitian kualitatif sebagai prosedur penelitian yang menghasilkan data 

deskripsi berupa informasi-informasi tertulis atau lisan dari orang-orang 

terkait. Dalam penelitian ini penulis gunakan untuk mendapatkan informasi 

yang mendalam tentang Strategi Pemasaran Pada Usaha home industry Ibu 

Dhafa Di Desa Kayu Aro Kecamatan Kampar Dalam Perspektif Etika Bisnis 

Islam. 

 

B. Lokasi Penelitian 

Penelitian ini dilakukan di usaha home industry Ibu Dhafa yang 

berlokasi di Rt 03, Rw 02 Jalan Cendana di desa Kayu Aro Kecamatan 

Kampar. Alasan penulis melakukan penelitian disini yaitu setelah penulis 

melakukan observasi awal dan melihat pertumbuhan ekonomi yang cenderung 

fluktuasi dibanding dari yang lainnya adalah usaha home industry Ibu Dhafa. 

 

C. Subyek dan Obyek Penelitian 

 Subyek adalah  individu, benda atau organism yang dijadikan sumber 

informasi yang dibutuhkan dalam pengumpulan data penelitian yang 
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bersumber dari informan.
39

 Subyek penelitian dalam penelitian ini yaitu orang 

yang terlibat langsung dalam penelitian ini di usaha home industry Ibu Dhafa 

seperti: pemilik, karyawan dan konsumen.  

Obyek adalah permasalahan atau tema yang sedang diteliti.
40

 Obyek 

adalah Menurut Yoman Kutha Ratna objek adalah keseluruhan gejala yang 

ada disekitar kehidupan manusia. Apabila dilihat dari sumbernya, 

dalampenelitian kualitatif disebut situasi sosial yang terdiri dari tiga elemen, 

yaitu tempat, pelaku, dan aktivitas yang berinteraksi secara sinergis.
10 

Obyek 

dari penelitian ini adalah analisis strategi pemasaran pada usaha home industry 

Ibu Dhafa di desa Kayu Aro Kecamatan Kampar dalam  perspektif etika bisnis 

islam.  

 

D. Informan Penelitian 

Informan penelitian merupakan peristilahan yang melibatkan tugas-

tugas sederhana dalam menjawab pertanyaan dari pedoman wawancara yang 

di buat, sehingga apa pun kegiatan penelitian yang dilakukan tentunya 

membutuhkan keterlibatan pihak lain. 

Informan ialah kehadiran seseorang yang dimintai informasi terkait 

objek yang diteliti ia mempunyai banyak informasi terkait dengan data dari 

penelitian yang dilakukan, oleh karena itulah penyebutan informan lebih lekat 

dengan narasumber yang biasanya ada dalam penelitian yang subjek 

penelitiannya berupa “kasus” satu kesatuan.
41

 

                                                             
39

Muhammad Idrus, Metode Penelitian Ilmu Social Pendekatan Kualitatif dan Kuantitatif, 

(Yogyakarta:Penerbit Erlangga, 2009), h. 91  
40

 Ibid, h.91 
41

Rina Hidayat, “Penelitian Ilmiah, Com”, artikel dari 

https://penelitianilmiah.com/informan-penelitian/Di akses pada 12 Juni 2022. 

https://penelitianilmiah.com/informan-penelitian/
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Dalam hal ini penulis menggunakan metode penelitian kualitatif 

dengan informannya sebanyak 3orang diantaranya:pemilik, karyawan dan 

konsumen. 

E. Sumber Data 

1. Data Primer, yaitu data yang diperoleh dari sumbernya langsung atau data 

yang di peroleh secara langsung di lapangan dengan melakukan observasi 

dan wawancara dengan subjek penelitian yang dilakukandi Rt 03, Rw 02 

Jalan Cendana di desa Kayu Aro Kecamatan Kampar. 

2. Data Sekunder, yaitu data yang diperoleh dari buku-buku, tulisan-tulisan 

artiker atau dokumen-dokumen yang berkaitan dengan penelitian. 

 

F. Metode Pengumpulan Data 

Metode pengumpulan data merupakan hal penting yang dilakukan 

dalam sebuah penelitian. Teknik pengumpulan data merupakan cara sebagai 

suatu langkah yang penting dan utama dalam penelitian untuk memeroleh 

data, mendapatkan data yang memenuhi standar serta tepat.
42

 

Metode pengumpulan data dalam penelitian ini sebagai berikut: 

1. Observasi langsung di lakukan pada saat observasi awal, pada saat 

penelitian berlangsung hingga laporan akhir dengan cara mengamati 

proses pemasaran. Komponen yang di amati yaitu pemilik usaha, 

karyawan dan konsumen. Instrumen yang di gunakan pada observasi ini 

yaitu lembar observasi, alat tulis dan alat dokumentasi. 

                                                             
42

Ibid.,h. 308. 
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2. Wawancara adalah tanya jawab dengan seseorang yang diperlukan untuk 

di mintai pendapatnya mengenai suatu hal.
43

 Wawancara dilakukan oleh 

dua pihak yaitu pewawancara yang mengajukan pertanyaan dan 

terwawancara yang memberikan jawaban atas pertanyaan dengan 

komponen yang diwawancarai yaitu pemilik usaha, karyawan dan 

konsumen. Instrumen yang digunakan dalam wawancara ini yaitu 

pedoman wawancara, alat tulis dan alat dokumentasi. 

3. Dokumentasi berbentuk tulisan, gambar atau karya monumental dari 

seseorang. Studi dokumen sebagai pelengkap dari penggunaan teknik 

observasi dan wawancara oleh peneliti kualitatif.
44

 Pendokumentasian 

digunakan untuk memperoleh data mengenai keadaan usaha dan melalui 

wawancara yang dapat dilihat dalam lampiran. 

 

G. Analisis Data 

Teknik analisis data yang digunakan adalah teknik analisis data 

deskriptif kualitatif yang menjelaskan menggambarkan, menafsirkan hasil 

penelitian dengan susunan kata dan kalimat jawaban terhadap apa yang 

dijelaskan. Dalam penelitian kualitatif mencakup hasil wawacara, reduksi 

data, analisis, interprestasidata dan triangulasi. Kemudian selanjutnya dari 

hasil analisis data dapat ditarik kesimpulan. Berikut analisis data yang 

diguanakan penelitian yaitu sebagai berikut: 
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Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan Pendekatan Kualitatif dan Kuantitatif 

(Bandung; Alfabeta, 2010), h. 72. 
44

Sugiyono, Op.cit h.240 
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1. Reduksi data 

Reduksi data biasanya merupakan suatu bentuk analisisnya selalu 

mengarahkan, menggolongkan dan membuang yang tidak perlu sehingga 

dapat dibuatkan kesimpulan-kesimpulan. 

2. Triangulasi 

Dengan menggunakan teknik triangulasi yaitu sebagai mengecek 

keabsahan data, yang memanfaatkan sesuatu dalam membandingkan hasil 

wawancara terhadap objek penelitian. 

3. Menarik kesimpulan 

Menarik kesimpulan dan verifikasi ketika kegiatan pengumpulan 

data sedang dilakukan, seorang penganalisis kualitatif harus mencari pola-

pola,penjelasan, mencatat keteraturan dan alur sebab-sebab. 

 

H. Instrumen Penelitian 

Tabel 3.1 Instrumen Penelitian  
Pertanyaan 

Aspek produk 

1. Produk makanan seperti apa yang anda jual? 

2. Mengapa anda memilih untuk menjual produk makanan yang seperti ini? 

 

Aspek Harga 

1. Bagaimana cara anda dalam menetapkan harga jual produk? 

2. Apakah harga jual ke reseller berbeda dengan harga jual ke konsumen langsung? 

 

Aspek Promosi 

1. Apa saja yang dilakukan pengusaha dalam mempromosikan produknya? 

2. Bagaimana cara pengusaha dalam mempromosikan produksinya? 

  

Aspek Distribusi 

1. Bagaimana cara pengusaha dalam melakukan distribusi produk? 

2. Kemana saja produk tersebut di distribusikan? 

 

Landasan Tauhid 

1. Bagaimana cara pengusaha dalam menerapkan landasan tauhid? 
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Landasan Keadilan Dan Keseimbangan 

1. Bagaimana cara pengusaha dalam menerapkan landasan keadilan dan 

keseimbangan? 

 

Landasan Kehendak Bebas 

1. Bagaimana cara pengusaha dalam menerapkan landasan kehendak bebas? 

 

Landasan Pertanggungjawaban 

1. Bagaimana cara pengusaha dalam menerapkan landasan pertanggungjawaban? 
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BAB V 

PENUTUP 

 

 

A. KESIMPULAN 

Berdasarkan  hasil penelitian dan pembahasan  mengenai analisis 

strategi pemasaran usaha home industry Ibu Dhafa dalam perspektif etika 

bisnis Islam  dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut. 

1. Strategi pemasaran pada aspek produk dilakukan dengan menjual produk 

makanankering, aneka kue dan aneka menu sarapan. Strategi pemasaran 

pada aspek harga dilakukan dengan penetapan harga jual berbeda-beda 

antara reseller dan konsumen langsung. Strategi pemasaran pada aspek 

promosi dilakukan dengan promosi di social media (WA dan FB) dan 

pemasangan spanduk di depan toko. Strategi pemasaran pada aspek 

distribusi dengan menggunakan dua sistem yaitu delivery order dan 

pemasaran langsung di toko. 

2. Usaha home industry Ibu Dhafa menjual produk dengan ditakar terlebih 

dahulu agar memiliki berat yang sama, dan jujur dalam mempromosikan 

produknya tidak ada hal yang ditutup-tutupi. Sikap tanggung jawab usaha 

home industry Ibu Dhafa dapat menjaga kepercayaan baik konsumen 

maupun reseller dan bertanggungjawab atas pesanan konsumen dalam 

menyelesaikan pesanan tersebut. Usaha home industry Ibu Dhafa tepat 

waktu dalam memasarkan produkya. Usaha home industry Ibu Dhafa 
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mengutamakan ketepatan waktu penyetoran produk ke toko tersebut. 

Usaha home industry Ibu Dhafa selalu komunikatif dalam memasarkan 

produk yang dijual misalnya membuat status dengan kata-kata yang 

menarik perhatian dan minat pembeli, dan mereka tidak memaksa 

konsumen untuk membeli produknya, melainkan konsumen yang membeli 

atas dasar sukarela dari kehendaknya sendiri.   

 

B. Saran 

Berdasarkan kesimpulan yang telah dijelaskan terdapat beberapa saran 

dri penulis terkait analisis strategi pemasaran usaha home industryIbu Dhafa 

dalam perpsektif etika bisnis Islam maka saran yang dapat disampaikan 

sebagai berikut: 

1. Usaha home industry Ibu Dhafa  perlu melakukan penambahan jenis atau 

varian produk ini diperlukan untuk menjadikan kepercayaan dan loyalitas 

konsumen terhadap usaha home industry Ibu Dhafa. 

2. Usaha home industry Ibu Dhafa perlu melakukan perbaikan pada saluran 

distribusi pemasaran produk. Evaluasi ini dibutuhkan untuk sistem 

pendistribusian yang lebih efektif dan efisien. 
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Lampiran 

 

 

  



 

 

 

Instrumen Penelitian 

Pertanyaan Pemilik 

Usaha 

Home 

Industry 

Donat  

Ibu Dhafa 

Karyawan 

Usaha Home 

Industry 

Donat  Ibu 

Dhafa 

Konsumen 

Usaha 

Home 

Industry 

Donat  Ibu 

Dhafa 

Aspek produksi    

3. Produk makanan seperti apa 

yang anda jual? 
- - - 

4. Mengapa anda memilih 

untuk menjual produk 

makanan yang seperti ini? 

- -  

 

Aspek Harga    

3. Bagaimana cara anda dalam menetapkan 

harga jual produksi? 
- - - 

4. Apakah harga jual ke reseller berbeda 

dengan harga jual ke konsumen 

langsung? 

- -  

 

Aspek Promosi    

3. Apa saja yang dilakukan pengusaha 

dalam mempromosikan produksinya? 
       -            -  

4. Bagaimana cara pengusaha dalam 

mempromosikan produksinya? 
        -             -          - 

  

Aspek Distribusi    

3. Bagaimana cara pengusaha dalam 

melakukan distribusi produk? 
- -  

4. Kemana saja produk tersebut di 

distribusikan? 
- -  



 

 

 

 

Sikap  Shiddiq     

2. Bagaimana cara pengusaha 

dalam menerapkan sikap shiddiq 

? 

- -  

3. Bagaimana keadaan produk-

produk yang dijual oleh 

pengusaha ? 

- - - 

 

Sikap Amanah      

2. Bagaimana cara pengusaha dalam 

menerapkan sikap amanah ? 
- - - 

 

Sikap Fathonah      

2. Bagaimana cara pengusaha 

dalam menerapkan sikap 

fathonah? 

- - - 

 

Sikap Tabligh      

2. Bagaimana cara pengusaha dalam 

menerapkan sikap tabligh? 
- - - 
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