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ABSTRAK 
 

Rinto Ladima Sartika (2024) :Analisis Strategi Pemasaran Dalam 

Meningkatkan Penjualan Pakaian Pada 

Toko Pituah Abah Pasaman Sumatera 

Barat Perspektif Ekonomi Syariah. 

 

Penelitian ini bertujuan menganalisa strategi pemasaran untuk 

meningkatkan penjualan pakaian pada toko pituah Abah Pasaman Sumatera barat. 

Hal ini dikarenakan perlu adanya peningkatan serta penerapan yang strategis 

tentang penjualan di toko tersebut. Rumusan Masalah dalam penelitian ini ialah 

Bagaimana strategi pemasaran yang diterapkan toko pituah Abah di Pasaman 

Sumatera barat serta Bagaimana strategi pemasaran yang diterapkan dalam 

penjualan pakaian pada toko pituah Abah di Pasaman Sumatera barat persepektif 

ekonomi syariah. 

Penelitian ini menggunakan metode kualitatif deskriptif, yaitu metode 

penelitian yang menghasilkan data berupa kata-kata yang tertulis dari sumber 

serta informan yang di peroleh peneliti dari Toko Pituah Abah Pasaman Sumatera 

Barat. Informan yang bersedia di wawancarai ada 8 orang yaitu pemilik toko dan 

karyawannya. Teknik pengumpulan data yang digunakan ialah data primer yang 

terdiri dari observasi, wawancara dan dokumentasi. 

Pada penelitian ini hasil yang diperoleh menunjukkan bahwa pada toko 

pituah abah Pasaman Sumatera barat menggunakan strategi segmentasi pasar, 

penentuan target, sasaran serta posisi pasar yang berpotensi ekonominya baik. 

Ada sedikit kekurangan dalam strategi pemasaran toko pituah yaitu toko tersebut 

melakukan pemasaran hanya melalui wa saja tanpa menggunakan aplikasi lain 

dalam memasarkannya. Menurut tinjauan ekonomi syariah bahwa toko pituah 

abah Pasaman Sumatera barat telah sesuai dengan ekonomi syariah dikarekan 

pemilik dan karyawan memberi pelayanan yang terbaik untuk konsumen yang 

telah mengunjungi toko pituah abah Pasaman. 

 

Kata Kunci : Strategi, Pemasaran, Penjualan 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Dalam menghadapi persaingan dunia usaha yang semakin ketat. 

Sekarang ini dapat membuat strategi pemasaran yang efektif dan efisien, 

supaya usaha dapat maju dan besar serta menjadi pengusaha yang sukses. 

Definisi strategi pemasaran itu sendiri adalah rencana yang menjabarkan 

ekspektasi atau bayangan perusahaan mengenai dampak dari berbagai 

aktivitas atau program pemasaran terhadap permintaan produk di pasar sasaran 

tertentu. Strategi pemasaran yang ada di toko pituah abah sudah berjalan 

dengan efektif dan efisien. Sebagai pengusaha harus memikirkan bagaimana 

strategi pemasaran yang di rancang agar usaha yang di jalani dapat 

berkembang dengan baik, sehingga usaha yang dapat bertahan lama dan tidak 

bangkrut. Dengan demikian dalam membuat strategi pemasaran yang baik 

tidak lepas dari masukan atau informasi-informasi yang sifatnya membangun 

untuk pengusaha.  

Dunia bisnis yang beraneka ragam membuat persaingan semakin ketat, 

maka pengusaha dituntut untuk lebih memperhatikan manajemen 

pemasarannya. Perusahaan terus berupaya untuk membuat usahanya tetap 

eksis di tengah ketatnya persaingan. Perusahaan dituntut bersaing lebih keras 

melalui strategi-strategi pemasaran yang dapat membuat usahanya tetap 

berkembang. Adanya perkembangan suatu usaha ini tentu dapat mendongkrak 
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perekonomian yang terjadi pada masyarakat di sekitar. Dalam era persaingan 

pasar yang semakin bervariasi dan sangat kompetitif, maka sangat diperlukan 

inovasi baru yang bisa menimbulkan minat konsumen untuk tertarik pada 

produk atau jasa yang ditawarkan. Dalam hal ini, perusahaan diharuskan untuk 

melakukan aktifitas yang efektif dan efisien, sehingga perusahaan tersebut 

dapat terjamin dalam jangka waktu yang relatif lama. Banyaknya persaingan 

ini membuat setiap perusahaan harus membuat berbagai macam ide kreatif 

untuk mengatasi persaingan tersebut terutama pada perusahaan yang bergerak 

dalam bidang yang sama. 

Suatu perusahaan pasti mengharapkan hasil penjualannya selalu 

mengalami peningkatan, sehingga penjualan produk sangat penting bagi 

perusahaan tersebut. Dan jika perusahaan dari tahun ke tahun terus mengalami 

kemunduran produksi bisa dipastikan perusahaan tersebut akan gulung tikar. 

Setiap perusahaan saling berlomba untuk mempertahankan eksistensinya dan 

menjaga kepercayaan konsumen.  

Permasalahan yang sering terjadi pada toko pituah abah pasaman 

sumatera barat seperti terjadinya persaingan usaha, keterbatasan jangkauan 

pasar atau lokasi toko yang berada di daerah pasaman mungkin juga 

membatasi akses ke pasar yang lebih luas, kurangnya strategis pemasaran 

yang efektif, strategi pemasaran yang belum terstruktur dan tepat sasaran dan 

kurangnya memanfaat teknologi sekarang dalam melakukan pemasaran, 

kurangnya promosi dan harga produk yang terlalu tinggi. Seharusnya toko 

pituah abah juga memanfaatkan teknoogi sekarang seperti jualan di shopee, 
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tokopedia, tiktok, instagram dan lain-lain. Loyalitas pelanggan seperti 

mempertahankan pelanggan lama dan menarik pelanggan baru.  

Usaha kecil maupun usaha yang besar tentu mengakibatkan persaingan 

yang lebih ketat. Ketatnya persaingan yang melibatkan banyak pelaku bisnis, 

tentu membuat para pelaku bisnis tersebut harus dapat menyesuaikan diri 

terhadap perkembangan keadaan usaha yang terus berubah. Menghadapi 

persaingan tersebut, manajemen perusahaan membutuhkan suatu strategi yang 

bagus agar para pemilik perusahaan dapat mengantisipasi dampak dari suatu 

kejadian dan mampu bersaing. 

Kelemahan yang terjadi di toko pituah abah adalah kurangnya promosi, 

harga yang kurang kompetitif atau harga produk yang terlalu tinggi 

dibandingkan dengan pesaing, pelayanan yang kurang memuaskan, lokasi 

toko yang kurang memuaskan. Untuk meningkatkan penjualan dengan cara 

memberikan promosi dan diskon kepada pembeli, meningkatkan pemasaran 

digital, bekerjasama dengan influencer lokal untuk mempromosikan produk, 

meningkatkan pelayanan toko, mengadakan program loyalitas untuk 

pelanggan setia, mempertimbangkan lokasi toko yang lebih strategis. 

Secara umum, pemasaran adalah suatu proses sosial dimana individu 

dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan 

menciptakan dan mempertukarkan produk dan nilai dengan individu dan 

kelompok lainnya.1 Secara definisi dapat dikatakan bahwa konsep pemasaran 

adalah sebuah falsafah bisnis yang menyatakan bahwa pemuasan kebutuhan 

 
1 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran: Analisis, Perencanaan dan Pengendalian, Jilid 

1, terj. Jaka Wasana, (Jakarta: Erlangga, 2006), h. 5. 
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konsumen merupakan syarat ekonomi dan sosial bagi kelangsungan hidup 

perusahaan, pemasaran selama ini tidak terlepas dari unsur persaingan.2 Jadi 

dapat ditarik kesimpulan bahwa pemasaran merupakan kegiatan penawaran 

produk yang bertujuan untuk menciptakan kepuasan dan pemenuhan 

kebutuhan konsumen.  

Dalam Islam bukan merupakan suatu larangan apabila umatnya 

mempunyai rencana atau keinginan untuk berhasil dalam usahanya, namun 

harus sesuai dengan syariat dan tidak bertentangan ajaran dalam syariat Islam, 

sebagaimana firman Allah dalam surat Q.S. An-Najm ayat 24 - 25: 

ِْ أمَْ   ـْنْ  لِل  ٢٤ِْْتمََنَّىْ   مَا نِْسَ َّ ـ ْٱْْفََلِِ
  ٢٥ْلْ  ولىَْ ٱوَْْاخِرَة ْل 

Artinya : Apakah manusia akan mendapat segala yang diinginkannya?(24)” 

“Tidak! Milik Allahlah kehidupan akhirat dan dunia (25)”. .3 

Islam juga menganjurkan umatnya untuk berproduksi dan berperan 

dalam berbagai bentuk aktifitas ekonomi seperti pertanian, perkebunan, 

perikanan, perdistribusian, terutama perdagangan. Bekerja dalam pandangan 

Islam juga merupakan suatu kewajiban agama, sehingga perlu di perhatikan 

cara dan proses kerja yang akan membawa konsekuensi terhadap hasil, karena 

Ekonomi Islam menolak mengambil keuntungan atau pendapatan yang 

diperoleh bukan berdasarkan pada pendapatan yang halal dari usaha. 

 

 

 
2 Basu Swastha DH, Azas-azas Marketing, (Yogyakarta: Liberty, 2005), h. 17.  
3 Departemen RI, Al – Quran dan Terjemahan, (Bandung: Cordoba 2020), Surat An– 

Najm: 24 – 25. h. 526 
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Berwirausaha merupakan salah satu alternatif pilihan bagi masyarakat 

pada umumnya, tidak terkecuali masyarakat sekitaran Pasaman Sumatera 

Barat. Dari penjelasan diatas maka perusahaan harus dapat memahami 

kebutuhan konsumen, sehingga produk yang sudah dihasilkan banyak diminati 

konsumen dan dapat meningkatkan penjualan produk dari perusahaan.4 

Perubahan lingkungan sekitar merupakan kondisi yang sulit diprediksi 

dan dijamin di masa depan. Perubahan yang berdampak negatif merupakan 

gangguan bagi bisnis dan perubahan yang berdampak positif akan mendukung 

kelangsungan bisnis. Hal ini tentu saja berpengaruh terhadap penjualan, mulai 

dari jam kerja yang terbatas karena kebiijakan-kebijakan yang ada. Selain itu 

dikarenakan kegiatan masyarakat yang semakin banyak di rumah maka hal ini 

membuat konsumen malas dalam berbelanja secara langsung. 

Salah satu indikator yang menentukan berhasil tidaknya suatu aktifitas 

pemasaran dari suatu produk dapat dilihat dari besarnya tingkat penjualan 

yang telah dicapai perusahaan dalam suatu periode berikutnya. Umumnya bila 

penjualan yang diperoleh rendah maka keuntungannya akan rendah pula. Hal 

ini mempunyai korelasi berbanding lurus antara penjualan dengan pendapatan 

sebuah perusahaan. 5 

Strategi pemasaran perlu diterapkan untuk menjalankan sebuah usaha, 

baik usaha yang berskala besar maupun skala kecil. Salah satu contoh 

perusahaan yang ada di Pasaman Sumatera Barat yaitu Toko Pituah Abah 

 
4 Ujang Setiawan Et Al,“Pengaruh Citra Merek, Harga, Kualitas Produk Dan Gaya 

Hidup Terhadap Keputusan Pembelian Handphone Blackberry Gemini”, 2015. 
5 Sofyan Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2007), h  

67 
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yang bergerak dalam bidang konveksi mencoba untuk menerapkan strategi 

bauran pemasaran untuk menjalankan usahanya. Perusahaan yang bergerak di 

bidang konveksi ini mempunyai peluang besar dan dapat berkembang dengan 

pesat jika mempunyai kemampuan untuk memenuhi kebutuhan konsumen. 

Perkembangan ini tentunya juga akan berdampak positif pada tingkat 

penjualan suatu perusahaan yang akan terus mengalami peningkatan. 

Perkembangan pasar yang semakin bervariasi dan sangat kompetitif, 

maka sangat diperlukan suatu strategi pemasaran yang bisa menimbulkan 

minat konsumen untuk memilih dan tertarik dengan produk ataupun jasa yang 

kita tawarkan. Hal ini mengharuskan pihak manajemen untuk melakukan 

aktifitasnya se-efektif dan se-efesien mungkin, sehingga dapat terjamin dalam 

jangka waktu yang relatif lama.Persaingan pasar tidak hanya melihat pesaing 

yang besar saja, tapi juga perlu mempertimbangkan dan melihat pesaing yang 

levelnya masih kecil yang tentu saja bisa menyebabkan berkurangnya 

konsumen, sehingga akan berpengaruh pada penjualan yang menyebabkan 

keuntungan semakin berkurang. 

Dalam Islam telah diatur tata cara berbisnis dengan baik dan benar, 

yakni dengan cara suka sama suka atau saling rela. Tidak dibenarkan dalam 

Islam berbisnis dengan cara yang curang atapun jalan bathil lainnya. Seperti 

dalam Alquran surat An-nisa’ Ayat 29, Allah SWT berfirman:6 

ك ل وْ  لَْ آمَن واْ  لَّذِينَْٱ  أيَُّهَايَ  ْ
وَالكَ م اْ تأَ    عَن تجَِارَة ْ تكَ ونَْ أنَْ إِلَّ ْ ل باَطِلِْٱبِْ  بَي نكَ م  أمَ 

ْ نك مْ   ترََاض  َْٱ  إنَِّْ ۚ ْ أنَف سَك مْ   اْ تقَ ت ل وْ  وَلَْ  ۚ ْ  م ِ ا بكِ مْ  كَانَْ للَّّ رَحِيم   
 

6 Departemen RI, Al – Quran dan Terjemahan, (Bandung: Cordoba 2020), Surat An- Nisa 

: 29. h. 83 
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Artinya : "Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kalian saling 

memakan harta sesama kalian dengan jalan yang batil, kecuali 

dengan jalan perniagaan yang berlaku dengan saling rela di 

antara kalian. Dan janganlah membunuh diri kalian; 

sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepada kalian." 

Bagi dunia bisnis yang menjalankan bidang perdagangan swasta yang 

merupakan sektor usaha yang berorientasi keuntungan, kegiatan pemasaran 

telah menjelma menjadi kebutuhan utama dan telah menjadi suatu kewajiban 

untuk dilakukan. Perusahaan yang tidak dapat memenuhi selera konsumen 

praktis akan mengalami penurunan omset. 

Tidak ada satu bisnis pun, yang leluasa bisa santai menikmati 

penjualan dan keuntungan, karena akan ada persaingan yang ingin turut 

menikmatinya. Bahkan yang sering terjadi adalah sebuah persaingan yang 

sangat kejam, persaingan tidak mengenal belas kasihan. Persaingan tidak akan 

menanyakan apakah modal si pesaing itu dari warisan, atau berasal dari hasil 

pinjaman. Oleh karena itu, masalah persaingan mendapatkan perhatian dalam 

pemasaran.7 

Pemilik toko menganjurkan para karyawannya sebelum memulai 

pekerjaannya agar terlebih dahulu melaksanakan shalat dhuha. Jadi, pemilik 

toko mengajak para karyawan untuk melaksanakan shalat dhuha sebagai 

ladang dakwah dalam usaha pakaian yang digelutinya, demikian pula dengan 

pakaian yang ia pasarkan, dia memberikan potongan harga kepada karyawan 

yang melakukan pembelian karyawan, pengembangan karyawan, pengelolaan, 

evaluasi kinerja, dan hubungan ketenaga kerjaan yang baik atau bermitra 

 
7 M.Taufiq Amir, Dinamika Pemasaran (Jelajahi & Rasakan!), (Jakarta: Raja Grafindo 

Persada, 2005), h. 18 
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usaha. Sehingga dengan adanya sumber daya  manusia ikut serta membantu 

pemasaran Toko Pituah Abah menjadi efektif. 

Toko Pituah Abah yang sudah berdiri sejak tahun 2013 melakukan 

strategi pemasaran  secara konsisten dengan kondisi penjualan. Omset 

penjualan Toko Pituah Abah dikarenakan strategi pemasaran yang digunakan 

selalu konsisten dengan kondisi pasar, karena dengan adanya strategi 

pemasaran, koordinasi tim menjadi lebih baik dan terarah untuk mencapai 

tujuan yang sama.  

Tabel 1.1 

Harga Pakaian Toko Pituah Abah 

Tahun  Celana Cardinal 

Panjang (Rp) 

Baju Cressida Oblong 

(Rp) 

2021 400.000 170.000 

2022 350.000 190.000 

2023 420.000 200.000 

       Sumber: Toko Pituah Abah 2024 

Dari tabel 1.1 terdapat kenaikan harga setiap pertahunnya antara 

celana cardinal panjang dan celana cardinal panjang pada tahun 2021 terdapat 

seharga 400.000, tahun 2022 terdapat penurunan sebesar 350.000, sedangkan 

pada tahun 2023 sebanyak 420.000. sedangkan pada baju terdapat seharga 

setiap pertahunnya baju cresida oblong pada tahun 2021 terdapat harga 

sebesar 170.000, tahun 2022 terdapat kenaikan sebesar 190.000, sedangkan 

pada tahun 2023 sebanyak 200.000 
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Tabel 1.2 

Harga Pakaian Toko Pituah Abah 

Tahun  Celana Oxygen 

Panjang (Rp) 

Baju Oxygen Oblong 

(Rp) 

2021 400.000 180.000 

2022 400.000 190.000 

2023 450.000 200.000 

Sumber: Toko Pituah Abah 2024 

Dari tabel 1.2 terdapat kenaikan harga setiap pertahunnya antara celana 

cardinal panjang dan celana oxygen panjang pada tahun 2021 terdapat 

kenaikan sebesar 50.000, tahun 2022 terdapat kenaikan sebesar 50.000, 

sedangkan pada tahun 2023 sebanyak 20.000. sedangkan pada baju terdapat 

kenaikan harga setiap pertahunnya antara baju oblong dan oxygen oblong 

pada tahun 2021 terdapat kenaikan sebesar 10.000, tahun 2022 terdapat 

kenaikan sebesar 10.000, sedangkan pada tahun 2023 sebanyak 10.000. 

Meskipun sudah menggunakan strategi pemasaran yang baik, namun 

Toko Pituah Abah tetap mengalami beberapa kendala dalam pemasarannya. 

Kendala dapat dilihat dari hasil penjualan pada toko yang mengalami 

penurunan setiap tahunnya, seperti pada tabel penjualan berikut:  

Tabel 1.1 

Penjualan Toko Pituah Abah Periode 2021 – 2023 

Tahun Penjualan Pertahun 

2021 389.600.000  

2022 362.328.000  

2023 326.400.000  

      Sumber: Toko Pituah Abah, 2024 
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Dari tabel 1.3 terdapat penjualan per tahun pada tahun 2021 terdapat 

penurunan sebesar 389.600.000, tahun 2022 terdapat penurunan penjualan 

sebesar 362.328.000, sedangkan pada tahun 2023 terdapat penurunan sebesar 

326.400.000. 

Omset penjualan dalam beberapa tahun merupakan kekuatan persaingan 

dan strategi yang diterapkan oleh Toko Pituah Abah dalam menghadapi 

persaingan, sehingga perlu dikaji apa yang menjadi penyebab adanya 

penurunan penjualan serta strategi pemasaran seperti apa yang dapat 

meningkatkan penjualan. Namun, perlu diketahui bahwa dengan adanya 

penurunan omset penjualan Toko Pituah Abah masih tetap bertahan dengan 

daganganya dan masih tetap untung, padahal banyak toko-toko lokal dan 

yang sudah tutup. 

Keberadaan strategi ini sangatlah penting untuk memasarkan produk, 

segmentasi pasar, sasaran, dan posisi pasar yang dilakukan tidak akan berjalan 

sesuai dengan yang diharapkannya, jika tidak diikuti dengan strategi yang 

tepat. Strategi pemasaran pada prinsipnya adalah rencana yang menyeluruh, 

terpadu dan menyatu di bidang pemasaran yang memberikan panduan tentang 

kegiatan yang akan dijalankan untuk tercapainya tujuan pemasaran suatu 

perusahaan.8 

 

 
8 Suyanto, Danang, Manajemen Pemasaran Pendekatan Konsep, Kasus, dan Psikologi 

Bisnis, (Yogyakarta: Caps, 2013), h. 55 
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Dalam melakukan suatu usaha, setiap perusahaan juga tidak 

mengeluarkan produk dengan keputusannya sendiri. Pemerintah sudah 

menyiapkan beberapa peraturan untuk menentukan produk mana yang perlu di 

perjualbelikan. Disini pemerintah sudah menyiapkan peraturan berdasarkan 

Undang-Undang No.7 tahun 2014 tentang perdagangan, impor barang harus 

dalam keadaan baru. Sementara untuk pakaian bekas, kementerian 

perdagangan telah melarang importasinya melalui Kemenperindag No. 

230/MPP/Kep/7/1977 tentang barang yang diatur Tata Niaga Impornya. Selain 

itu juga melalu Kemenperindag No. 642/MPP/Kep/9/2002 tentang perubahan 

lampiran 1 Kemenperindag No.230/MPP/Kep/7/1977. 

Jadi, dalam hal ini sebagai seorang pengusaha harus mampu menjadi 

pengusaha yang bertanggungjawab serta memiliki suatu kemampuan dalam 

menjalankan organisasi bisnisnya. Kemampuan yang dilakukan oleh seorang 

pengusaha untuk mempertahankan dan meningkatkan kemampuan bersaing 

dapat dilakukan dengan cara menerapkan strategi pemasaran.9 

Permasalahan yang terjadi di toko Pituah Abah Di Pasaman Sumatera 

Barat itu adalah pembeli ada yang berhutang kepada toko itu terus pembeli 

tersebut tidak ada lagi balik untuk bayar hutang itu. Berdasarkan hasil 

wawancara Pembeli bisa berhutang atau kredit untuk membeli barang-barang 

yang ada di toko Pituah Abah tetapi setiap minggu atau bulannya harus 

diangsur-angsur untuk membayar hutang kepada toko Pituah Abah. 

 
9 Ibid, h. 18 
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Permasalahan juga terjadi disaat pembeli yang sudah dilayani oleh 

pegawai dan sudah lama dalam tawar-menawar, Kurangnya stok barang 

ditoko pituah abah, pelayanan yang kurang baik oleh karyawan kepada 

pembeli. berdasarkan hasil wawancara Toko Pituah Abah yang mana pembeli 

itu sudah di layani dengan baik dan pembeli tawar menawar soal harga dan 

juga barang.  

Strategi pemasaran adalah wujud dari suatu rencana yang terurai 

dibidang pemasaran. Secara umum, pemasaran adalah suatu proses sosial 

dimana individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan 

inginkan dengan menciptakan dan mempertukarkan produk dan nilai kepada 

individu dan kelompok yang lain. Dalam arti yang lebih luas, pemasaran 

berusaha untuk mendapatkan tanggapan terhadap suatu penawaran. 

Tanggapan tersebut mungkin lebih dari sekedar pembelian sederhana atau 

perdagangan produk jasa. Pemasaran terdiri dari tindakan-tindakan yang 

diambil untuk memperoleh tanggapan yang diharapkan dari sasaran atau 

audiens terhadap beberapa produk, jasa, gagasan, dan objek lainnya. Kegiatan 

pemasaran tidak sekedar menciptakan transaksi-transaksi jangka pendek, lebih 

dari itu pemasaran juga harus membangun hubungan jangka panjang dengan 

pelanggan, distributor dan pemasok.10 

 

 

 
10 Philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 

2001), h. 25 
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Pemasaran Syariah merupakan suatu proses bisnis yang keseluruhan 

prosesnya menerapkan nilai-nilai Islam. Suatu cara bagaimana memasarkan 

suatu proses bisnis yang mengedepankan nilai-nilai yang mengagungkan 

keadilan dan kejujuran. Dengan pemasaran syariah, seluruh proses tidak boleh 

ada yang bertentangan dengan prinsip-prinsip yang Islami. Dan selama proses 

bisnis ini dapat dijamin, atau tidak terjadi penyimpangan terhadap prinsip 

syariah, maka setiap transaksi apapun dalam pemasaran dapat 

diperbolehkan.11 

Strategi pemasaran yang efektif, salah satunya dapat dilihat dari 

stabilitas tingkat penjualan atau akan lebih baik bila dapat meningkatkan dari 

tahun ke tahun sesuai dengan kualitas atau kuantitas produk yang mampu 

membuat barang dari suatu perusahaan. Maka pihak manajemen harus 

membuat suatu strategi yang mampu memanfaatkan berbagai kesempatan 

yang ada dan berusaha mengurangi dampak ancaman yang ada dan menjadi 

suatu kesempatan. 

Dalam melaksanakan strategi pemasaran, setiap perusahaan juga harus 

memperhatikan pemilihan lokasi untuk tempat usaha tersebut. Pemilihan 

lokasi yang tepat berarti mendapatkan lokasi yang memungkinkan paling 

banyak efek positifnya bagi organisasi dan menghindari sebanyak mungkin 

efek negatif yang mungkin timbul.12 Keputusan pemilihan lokasi sering 

tergantung dari jenis usaha. Secara umum, tujuan dari strategi pemilihan 

 
11 Ibid, h.25 
12 Heizer, Jay dan Barry Render, Manajemen Produksi, (Jakarta: Salemba Empat, 2006), 

h. 410  
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lokasi adalah untuk memaksimalkan keuntungan yang diperoleh oleh 

organisasi dan meminimalisir biaya yang timbul dari kegiatan usahanya. 

Berdasarkan fenomena yang terjadi, maka dianggap penting untuk 

dilakukan sebuah penelitian mengenai strategi pemasaran guna menarik calon 

pembeli. Jika strategi pemasaran yang dilakukan efektif dan tepat, konsumen 

tidak akan berpikir panjang dalam melakukan pembelian. Sehingga konsumen 

akan terus membeli produk di toko tersebut dan tidak akan melakukan 

perpindahan produk, bahkan konsumen akan merekomendasikan produk 

tersebut kepada orang lain, dan secara tidak langsung usaha tersebut 

mendapatkan keuntungan dari hal tersebut. Oleh karena itu, akan dilakukan 

penelitian yang berjudul “Analisis Strategi Pemasaran dalam 

Meningkatkan Penjualan Pakaian pada Toko Pituah Abah di Pasaman 

Sumatera Barat Perspektif Ekonomi Syariah”. 

B. Batasan Masalah  

Agar penelitian yang dilakukan terarah dan sampai pada maksud dan 

tujuan yang diinginkan, maka penulis membatasi masalah yang dibahas yaitu, 

Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Penjualan Pakaian pada 

Toko Pituah Abah di Pasaman Sumatera Barat Perspektif Ekonomi Syariah. 
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C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan paparan di atas dapat dikemukakan rumusan pokok yang 

menjadi fokus penelitian, yakni: 

1. Bagaimana Strategi Pemasaran yang diterapkan Toko Pituah Abah di 

Pasaman Sumatera Barat?  

2. Bagaiamana Strategi Pemasaran yang diterapkan dalam Penjualan Pakaian 

pada toko Pituah Abah di Pasaman Sumatera Barat Perspektif Ekonomi 

Syariah?  

D. Tujuan dan Manfaat Penelitian  

1. Tujuan Penelitian 

a. Untuk mengetahui strategi pemasaran yang dilakukan di Toko Pituah 

Abah di Pasaman Sumatera Barat.  

b. Untuk mengetahui bagaimana ekonomi Syariah terhadap strategi 

pemasaran Toko Pituah Abah di Pasaman Sumatera Barat.  

2. Manfaat Penelitian  

a. Sebagai syarat salah satu syarat untuk menyelesaikan perkuliahan 

program studi Ekonomi Syariah (S1) Fakultas Syariah dan Hukum 

Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim.  

b. Sebagai bahan kajian, rujukan dan perbandingan sekalis menambah 

ilmu pengetahuan penulis dalam bidang ekonomi. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A. Pemasaran  

1. Pengertian Pemasaran 

Pengertian Pemasaran Menurut KBBI Pemasaran ialah proses; cara; 

perbuatan dalam memasarkan barang dagangan; perihal menyebarluaskan di  

tengahtenganh masyarakat pada umumnya.13 Firdaus mengatakan pemasaran 

merupakan kegiatan yang dilakukan oleh banyak orang seperti halnya 

pengusaha guna mempertahankan kelangsung hidup serta memenuhi 

kebutuhan dan juga mendapatkan laba (keuntungan).14 

Menurut Philip Kotler dan Gary Amstrong mendefinisikan pemasaran 

adalah proses sosial dan manajerial yang didalamnya individu dan kelompok 

untuk mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui 

penciptaan dan pertukaran produk dan nilai.15 

Menurut kotler dan Amstrong Pemasaran merupakan sebuah proses 

managerial yang orang-orang didalamnya mendapatkan apa yang mereka 

inginkan & butuhkan melalui penciptaan & pertukaran produk-produk yang 

ditawarkan & nilai produknya kepada orang lain. 16 

 
13 Departemen Pendidikan Indonesia (2008). Kamus Besar Bahasa Indonesia. Jakarta: 

Balai      Pustaka 
14 Zainul Arifin, Dasar-dasar Manajemen Bank Syariah (Jakarta: Alvabet, 2005), h. 97. 
15 Philip Kotler dan G. Amstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 1997),  

h. 3 
16 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran Jilid 1,(Jakarta: Prenhalindo, 2002), h. 55   
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Menurut Stanton, pemasaran adalah keseluruhan sistem yang 

berhubungan dengan tujuan untuk merencanakan dan menentukan harga 

sampai dengan mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang 

bisa memuaskan kebutuhan pembeli aktual dan potensial.17 

Pemasaran (marketing) merupakan sebuah konsep ilmu dalam strategi 

bisnis yang bertujuan untuk mencapai kepuasan berkelanjutan bagi 

stakeholder (pelanggan, karyawan dan pemegang saham). Sebagai ilmu, 

marketing  merupakan ilmu pengetahuan yang objektif yang diperoleh dengan 

penggunaan instrumen-instrumen tertentu untuk mengukur kinerja dari 

aktivitas bisnis dalam membentuk, mengembangkan dan mengarahkan 

pertukaran yang saling menguntungkan dalam jangka panjang antara 

produsen dan pelanggan atau pemakai. Sebagai strategi bisnis, marketing 

merupakan tindakan penyesuaian suatu organisasi yang berorientasi pasar 

dalam menghadapi kenyataan bisnis baik dalam lingkungan mikro maupun 

lingkungan makro yang terus berubah. 

Pemasaran berhubungan dengan mengidentifikasi dan memenuhi 

kebutuhan manusia dan masyarakat.18 Pemasaran merupakan salah satu 

kegiatan-kegiatan pokok yang dilakukan oleh para pengusaha untuk 

mempertahankan kelangsungan hidupnya, berkembang dan untuk 

mendapatkan laba. Berhasil tidaknya pencapaian tujuan bisnis tergantung 

pada keahlian mereka di bidang pemasaran, produksi, keuangan maupun 

 
17 Deliyanti Oentoro, Manajemen Pemasaran Modern, (Yogyakarta: LaksBang Pressindo, 

2010), h.1 
18 Swastha, Basu dan Irawan.Manajemen Pemasaran Moderen. (Jakarta: FE UI, 2007), h7   
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bidang lain. Selain itu tergantung pada kemampuan mereka dalam 

mengkombinasikan fungsi-fungsi tersebut agar perusahaan berjalan lancar. 

Untuk berhasil pemasar harus memaksimalkan penjualan yang menghasilkan 

laba dalam jangka panjang. Jadi pelanggan harus benar-benar merasa 

kebutuhannya dipenuhi agar perusahaan memperoleh kesinambungan usaha 

yang sangat penting bagi   kelompok mendapatkan apa yang mereka 

butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan secara bebas 

mempertukarkan produk yang bernilai dengan produk lainnya. Ini berarti 

pemasaran bersandar pada konsep ini yang meliputi keinginan dan 

permintaan produk, nilai, biaya, kepuasan, pertukaran, pasar, serta pemasar 

itu sendiri.   

2. Strategi Pemasaran  

Setiap organisasi bisnis dihadapkan pada 2 jenis” lingkungan” internal 

dan eksternal, makin besar suatu perusahaan atau organisasi, makin komplek 

pula bentuk, jenis, dan sifat interaksi yang terjadi dalam menghadapi ke dua 

jenis lingkungan tersebut. Oleh karena itu strategi pemasaran sangat 

diperlukan dalam mensiasati perkembangan organisasi tersebut. 

Menurut Marrus strategi didefinisikan sebagai 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.19 

 
19 Stephanie, K. Marrus. strategi…, h. 34 
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Perubahan-perubahan dari tekanan yang harus segera di adaptasi ke 

dalam lingkungan internal menjadi implementasi pemasaran, membutuhkan 

pengembalian pemasaran yang merupakan suatu proses pengukuran dan 

mengevaluasi hasil dari strategi pemasaran dan perencanaan. Tahapan untuk 

melaksanakan evaluasi strategi pemasaran adalah dengan mengetahui 

strategi-strategi yang di lakukan selain ini dan selanjutnya menyaring 

lingkungan eksternal dan internal untuk memperkirakan posisi perusahaan, 

kemampuan, kekuatan, dan kelemahan. 

Secara umum, strategi didefinisikan sebagai cara mencapai tujuan. 

Strategi merupakan rencana jangka panjang untuk mencapai tujuan. Strategi 

terdiri atas aktivitas-aktivitas penting yang diperlukan untuk mencapai 

tujuan.20 Strategi adalah ilmu perencanaan dan penentuan arah operasi-

operasi bisnis berskala besar menggerakan semua sumber daya perusahaan 

yang dapat menguntungkan secara aktual dalam bisnis.21 

Pada awalnya konsep strategi didefinisikan sebagai berbagai cara untuk 

mencapai tujuan. Konsep generik ini terutama sesuai dengan perkembangan 

awal penggunaan konsep strategi yang digunakan didalam dunia militer. 

Strategi dalam dunia militer adalah berbagai cara yang digunakan oleh 

panglima perang untuk mengalahkan musuh dalam suatu peperangan. 

Sedangkan cara yang digunakan oleh pasukan untuk memenangkan 

pertempuran disebut dengan istilah taktik.22 

 
20 Arif Yusuf Hamali, Pemahaman Strategi Bisnis & Kewirausahaan (Jakarta: Prenada 

(Jakarta: Prenada Media Grup, 2016), h. 16-17  
21 Ali Hasan, Marketing Bank Syariah (Bogor: Ghalia Indonesia, 2010), h. 29  
22 Ismail Solihin, Manajemen Strategik, (Bandung: Erlangga, 2012), h. 24. 
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Sedangkan pengertian strategi, sebagaimana dikemukakan oleh Freddy 

Rangkuti adalah alat untuk mencapai tujuan. Sedangkan menurut Hamel dan 

Prahalad, strategi adalah tindakan yang bersifat incremental (senantiasa 

meningkat) dan terus menerus dan dilakukan berdasarkan sudut pandang 

tentang apa yang diharapkan oleh para pelanggan di masa depan. Richard L. 

Daft mendefinisikan strategi secara eksplisit, yaitu rencana tindakan yang 

menerangkan tentang alokasi sumber daya serta berbagai aktivitas untuk 

menghadapi lingkungan, memperoleh keunggulan bersaing, dan mencapai 

tujuan perusahaan. 

Keunggulan bersaing (competitive) adalah hal yang membedakan suatu 

perusahaan dari perusahaan lain dan memberi ciri khas bagi perusahaan untuk 

memenuhi kebutuhan pasar konsumen. Inti perumusan strategi adalah 

menentukan bagaimana perusahaan kita akan berbeda dengan perusahaan 

lain. Strategi tentu saja berubah seiring waktu sesuai dengan kondisi 

lingkungan, namun agar tetap kompetitif Richard L. Daft membuat strategi 

perusahaan yang berfokus kepada pemanfaatan kompetensi dasar, 

mengembangkan sinergi, dan menciptkan nilai Bagi Pelanggan.23 Defisini 

strategi pertama yang dikemukakan oleh Chandler menyebutkan bahwa 

strategi adalah tujuan jangka panjang dari suatu perusahaan, serta 

pendayagunaan dan alokasi semua sumber daya yang penting untuk mencapai 

tujuan tersebut.24 

 
23 Ismail Solihin, Op Cit., h. 25  
24 Sedarmayanti, Manajemen Strategi, (Bandung: Refika Aditama: 2014), h. 4 
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Sejalan dengan perkembangan konsep manajemen strategi, strategi 

tidak didefinisikan hanya semata-mata sebagai cara untuk mencapai tujuan. 

Karena strategi dalam konsep menejemen strategis mencakup juga penetapan 

berbagai tujuan itu sendiri (melalui berbagai kepuasan strategis yang dibuat 

oleh manajemen perusahaan) yang diharapkan akan menjamin terpeliharanya 

keunggulan kompetitf perusahaan.25 

Macam-macam Strategi Menurut Wheelen dan David Ada beberapa 

tingkatan dalam strategi untuk perusahaan besar, ada tiga tingkatan strategi 

manajemen yang berkembang sesuai dengan perkembangan usaha perusahaan 

yaitu:26  

a. Strategi Korporasi (Corporate strategy)  

Merupakan strategi yang mencerminkan seluruh arah perusahaan, 

dengan tujuan menciptakan pertumbuhan bagi perusahaan secara keseluruhan 

dan manajemen berbagai macam bisnis lini produk. 

b. Strategi Bisnis (Business Strategy)  

Merupakan strategi yang terjadi pada tingkat produk atau unit bisnis 

dan merupakan strategi yang menekankan pada perbankan posisi bersaing 

produk atau jasa pada spesifik industri atau segmen pasar tertentu.27 

 

 

 

 
25 Ismail Solihin, Op.Cit. h. 25. 
26 Wheelen dan David, Manajemen Strategi, (Bandung: Yrama Widya, 2008), h. 151. 
27 Fandy Tjiptono dan Gregorius Chandra, Pemasaran Strategik, (Yogyakarta: Andi, 

2017), h. 155 
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c. Strategi Fungsional (Functional Strategy)  

Merupakan strategi yang terjadi di level fungsional seperti, operasional, 

pemasaran, keuangan, sumber daya manusia. Riset dan pengembangan 

dimana strategi ini akan meningkatkan area fungsional perusahaan sehingga 

mendapat keunggulan bersaing. 

Strategi pemasaran menurut Badri Sutrisno adalah Pendekatan pokok 

yang akan digunakan oleh unit bisnis dalam mencapai sasaran yang telah 

ditetapkan terlebih dahulu di dalamnya tercantum keputusan-keputusan 

pokok mengenai target pasar, penempatan produk di pasar, bauran pemasaran 

dan tingkat biaya pemasaran yang diperlukan.28 

Strategi pemasaran merupakan pernyataan yang memberi petunjuk 

tentang arah tujuan dari berbagai usaha yang penting untuk mencapai sasaran 

yang dikehendaki. Untuk mendapatkan laba dan kemakmuran dalam 

berbisnis, seorang pebisnis melakukan langkahlangkah tertentu. Langkah-

langkah yang dapat dilakukan oleh pebisnis adalah dengan melakukan 

strategi. Seorang pebisnis dapat melakukan strateginya dengan belajar dari 

pengalaman pengalaman masa lalu pebisnis lain, ataupun dapat menciptakan 

strategi sendiri.29 

 

 

 
28 Badri, Sutrisno dkk, Jurnal Manajemen dan Bisnis, vol. 1, No. 1, Juli 2003, Program 

Pasca Sarjana Program Studi MM Universitas Sriwijaya, h. 26.  
29 M. Mursid, Manajemen Pemasaran, (Jakarta, Bumi Aksara: 2014), h. 17-21. 
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Pemasaran adalah proses sosial yang didalamnya individu dan 

kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan 

menciptakan, menawarkan dan secara bebas mempertukarkan produk yang 

bernilai dengan pihak lain. Stanton menyatakan bahwa pemasaran adalah 

suatu sistem keseluruhan dari kegiatan – kegiatan bisnis yang ditujukan untuk 

merencanakan, menetukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan 

barang dan jasa yang memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada 

maupun pembeli potensial.30 

Pengertian strategi pemasaran menurut Badri Sutrisno adalah 

Pendekatan pokok yang akan digunakan oleh unit bisnis dalam mencapai 

sasaran yang telah ditetapkan terlebih dahulu di dalamnya tercantum 

keputusan-keputusan pokok mengenai target pasar, penempatan produk di 

pasar, bauran pemasaran dan tingkat biaya pemasaran yang diperlukan.31 

Ada beberapa tujuan dari pemasaran lainnya ,dianatarannya Memberi 

informasi (promosi), Menciptakan pembelian, Menciptakan pembelian ulang, 

Menciptakan tenaga kerja tidak langsung, dan Menciptakan produk 

megabrand. Pemasaran harus memberikan manfaat seperti Kegunaan bentuk 

(form utility) bertujuan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan individu, 

dan organisasi dengan cara menciptakan dan mempertukarkan nilai satu sama 

lain. Kegunaan tempat (place utility) Kegunaan ini diperoleh konsumen 

karena dengan pemasaran, produk dibuat pada tempat yang dapat didatangi. 

 
30 Alma Buchari, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, Alfabeta, (Bandung, 

2014), h. 
31 Badri, Sutrisno dkk, Jurnal Manajemen dan Bisnis, vol. 1, No. 1, Juli 2003, Program 

Pasca Sarjana Program Studi MM Universitas Sriwijaya, h. 26. 
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Kegunaan waktu (time utility) bahwa konsumen dapat memperoleh produk 

pada saat yang diinginkan. Kegunaan informasi (informasi utlity) untuk 

menginformasikan produk kepada konsumen, membujuk konsumen agar 

membeli dan mengingatkan konsumen agar tidak melupakan produknya.32 

Berdasarkan arti atau definisi, Sales (selling) adalah aktifitas penjualan 

dengan teknik marketing praktis, dan orang yang melakukan hal tersebut 

adalah salesman. Sedangkan, marketing adalah pemasaran atau promosi dan 

orang yang melakukan aktifitas marketing adalah marketer. Pemasaran 

(Marketing) adalah proses penyusunan komunikasi terpadu yang bertujuan 

untuk memberikan informasi mengenai barang atau jasa dalam kaitannya 

memuaskan kebutuhan dan keinginan manusia.  

Menurut J. Stanson, Marketing merupakan keseluruhan sistem mulai 

dari tujuan dan penentuan harga hingga proses dan mendistribusikan barang 

atau jasa kepada konsumen dan calon konsumen.33 Menjadi Marketing yang 

handal adalah mampu secara cantik mempengaruhi pikiran dan hati 

konsumen dengan melakukan strategi-strategi pemasaran atau promosi 

(branding) berdasarkan hasil riset atau analisa terhadap trend keinginan 

konsumen, produk (fungsi, fitur, harga dan kualitas), kompetitor, lokasi, 

kepuasan konsumen dan lain-lain.34 Marketing juga harus bisa menjaga  

 
32 Agustina Shinta, Manajemen Pemasaran, (Malang: UB Press, 2011), h. 2 
33 J. Stanson, Marketing dan pemasaran, (1985:7) 
34 Kotler dan Armstrong, Konsep Pemasaran (2016:81) 
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hubungan baik dengan konsumen untuk mendapatkan loyalitas konsumen. 

Informasi-informasi dari marketing akan memberikan peranan penting 

sebagai dasar para Salesman dalam mengeksekusi penjualan.35 

Jadi, Pemasaran penjualan adalah bagian yang menangani penjualan 

dan pemasaran dalam suatu perusahaan. Definisi lengkap dari manajemen 

yang terdapat dalam pemasaran penjualan adalah merupakan suatu fungsi 

yang melaksanakan segala perencanaan, penugasan dan pengawasan terhadap 

kegiatan penjualan daripada suatu perusahaan, dalam hal penerimaan tenaga 

penjual, seleksi (recruiting), pengaturan latihan (training), pengarahan 

(supervise), pengawasan (control), pembiayaan (cost), dan motivasi. 

Lebih jelasnya dikatakan bahwa yang dimaksud dengan Pemasaran 

penjualan adalah suatu bagian yang bertugas sebagai pemasar sekaligus 

sebagai penjual, dikatakan sebagai Sales atau penjual karena mereka 

bertanggung jawab terhadap : 36  

a. Proses meyakinkan konsumen bahwa produk-produk itu adalah apa 

yang dikehendaki oleh mereka (manajemen merk).  

b. Menyalurkan dari pembuatan ke tempat pemakaian (Distribusi). 

c. Melakukan penjualan (manajemen penjualan) dan Mengajak lewat 

komunikasi (pengiklanan). 

 

 
35 Alma Buchari, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, Alfabeta, (Bandung, 

2014), h.3 
36 Alma Buchari, Op.Cit., h. 4 
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Promosi sebagai unsur utama dalam pemasaran, promosi adalah 

berbagai kumpulan alat-alat yang direncang untuk melindungi citra 

perusahaan atau produk individunya. Jelas bahwa komunikasi dengan 

masyarakat luas melalui hubungan masyarakat ini dapat mempengaruhi kesan 

terhadap sebuah perusahaan atau organisasi maupun produk atau jasa yang 

ditawarkan. 37Promosi merupakan suatu kegiatan yang berupaya memberitahu 

pasar sasaran tentang produk yang tepat. Promosi meliputi penjualan tatap 

muka (personal selling), penjualan masal (mass selling), dan promosi 

penjualan (sales promotion).38 Suatu produk tidak akan dapat diketahui oleh 

konsumen apa jenis barang tersebut dan apa manfaat barang tersebut. Oleh 

karna itu perusahaan harus melakukan cara agar konsumen dapat mengetahui 

produk perusahaan terseabut. Serta berusaha mempengaruhi konsumen untuk 

dapat menciptakan permintaan atas produk tersebut, kemudian dipelihara dan 

dikembangkan. Usaha tersebut dapat dilakukan dengan melakukan rangkaian 

kegiatan promosi. 

Menurut Radiosunu strategi pemasaran didasarkan atas 5 (lima) 

konsep strategi sebagai berikut:39 

1. Segmentasi Pasar, Tiap pasar terdiri dari bermacam-macam pembeli 

yang mempunyai kebutuhan dan kebiasaan yang berbeda. 

Perusahaan tidak mungkin dapat memenuhi kebutuhan semua 

 
37 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran (Jakarta: PT. Indeks, 

2007), h.226. 
38 Jerome McCarthy dan William D. Perreault, Intisari Pemasaran Sebuah Ancangan 

Manajerial Global (Jakarta: Binarupa Aksarra, 1995), h. 55. 
39 Radiosunu, Manajemen Pemasaran (Suatu Pendekatan Analisis), (Yogyakarta : BPFE, 

1983), h. 31-34.  
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pembeli. Karena itu, perusahaan harus mengelompokkan pasar yang 

bersifat heterogen tersebut kedalam satuan-satuan pasar yang 

bersifat homogen. 

2. Marketing Positioning, Perusahaan tidak mungkin dapat menguasai 

pasar secara keseluruhan, maka prinsip strategi pemasaran yang 

kedua adalah memilih pola spesifik pasar perusahaan yang akan 

memberikan kesempatan maksimum kepada perusahaan untuk 

mendapatkan kedudukan yang kuat. Dengan kata lain perusahaan 

harus memilih segmen pasar yang akan menghasilkan penjualan dan 

laba paling besar.  

3. Market Entry Strategy, Market entry Strategy adalah strategi 

perusahaan untuk memasuki segmen pasar yang dijadikan pasar 

sasaran penjualan.  

4. Marketing Mix Strategy (Strategi Bauran Pemasaran), Marketing 

Mix strategy adalah kumpulan variabel-variabel yang dapat 

dipergunakan perusahaan untuk memepengaruhi tanggapan 

konsumen. Variabel-variabel yang dapat mempengaruhi pembeli 

adalah yang disebut 4P, yaitu Produk (Product), Harga (Price), 

Tempat (Place), dan Promosi (Promotion). Penjelasannya sebagai 

berikut:40 

 

 
40 Herlambang Susanto, Basic Marketing, (Yogyakarta:Gosyen Publising,2014), h. 33  
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a. Produk, merupakan sesuatu yang memenuhi apa yang pelanggan 

butuhkan atau inginkan. Produk menjadi sesuatu yang diasosiasikan 

dengan perusahaan oleh pelanggan. Setiap produk melalui sebuah roda 

kehidupan (life-cycle) yang mencakup sebuah fase pertumbuhan diikuti 

dengan fase kematangan dan akhirnya sebuah periode dimana penjualan 

produk tersebut menurun. Oleh karena itu, perusahaan harus dapat 

memprediksi seberapa lama life-cycle dari sebuah produk dan 

memfokuskan perhatiannya pada tantangantantangan yang muncul seiring 

dengan bergeraknya produk melewati setiap fase. Perusahaan juga harus 

memerhatikan bauran produk (product mix) dari produk mereka. 

Perusahaan juga harus tahu cara memosisikan produk tersebut, cara 

menggunakan merk tersebut, cara menggunakan sumber daya perusahaan, 

dan cara mengatur bauran produk agar masing-masing produk saling 

melengkapi. 

b. Harga, Harga adalah banyaknya uang yang dibayarkan oleh pelanggan 

untuk produk tersebut. Harga sangat penting mengingat hal tersebut 

menentukan keuntungan perusahaan. Menyesuaikan harga memiliki 

dampak yang mendalam pada strategi pemasaran, dan terkadang dapat 

juga memengaruhi permintaan dan penjualan. 

c. Promosi, Promosi merujuk pada semua metode komunikasi yang 

digunakan untuk memberikan informasi terhadap pihak lain tentang 

produk. Promosi terdiri dari elemen-elemen seperti iklan, public relations, 
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dan promosi penjualan.41 Iklan mencakup komunikasi apapun yang 

dibayar, mulai dari iklan televisi, radio, internet sampai media cetak dan 

billboard. Public relations adalah saat komunikasi tidak dibayar secara 

langsung dan mencakup press release, perjanjian sponsor, pameran dan 

seminar. 

d. Tempat, Place merujuk pada menyediakan produk tersebut pada sebuah 

tempat yang nyaman bagi pelanggan untuk mendapatkannya. Place 

hampir sama dengan distribusi. Bermacam-macam strategi seperti 

franchising (waralaba) dapat digunakan oleh perusahaan untuk 

melengkapi aspek lainnya dari bauran pemasaran. 

Strategi pemasaran yang berhasil sangat ditentukan oleh tigkat 

kepuasaan yang diperoleh konsumen dari kegiatan pemasaran yang dilakukan 

perusahaan untuk produknya. Atas dasar ini maka dapatlah dikatakan bahwa 

tujuan dan sasaran pemasaran suatu produk adalah untuk kepuasaan kepada 

konsumen.42 

 

 

 

 

 
41 Budi Gautama Siregar, “Pengaruh Produk dan Promosi Terhadap Keputusan Menjadi 

Nasabah Tabungan Marhamah Pada PT. BANK SUMUT Cabang Syariah Padangsidimpuan,” 

Tazkir : Jurnal Penelitian Ilmu-Ilmu Sosial Dan KeIslaman 4, no. 1 (June 30, 2018): 9, 

https://doi.org/10.24952/tazkir.v4i1.1060. 
42 Ibid, h. 31-34. 
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Model STP (Segmenting Targeting Positioning) menerapkan model 

STP marketing harus melakukan 3 langkah yaitu: 

1. Segmentasi Pasar 

Tahapan segementing atau segmentation dilakukan dengan membagi 

pelanggan menjadi sekelompok orang dengan karakteristik dan kebutuhan 

yang sama. Langkah ini dilakukan agar dapat menyesuaikan pendekatan 

untuk memenuhi kebutuhan masing-masing kelompok dengan cara yang lebih 

efektif di banding hanya menggunakan satu pendekatan untuk semua 

pelanggan. Untuk melakukan segmentasi pasar dengan menggunakan 

pendekatan seperti: demografis yaitu seperti usia, jenis kelamin, pendidikan, 

pekerjaan, atau status kawin. Geografis yaitu berdasar negara, wilayah kota 

atau lingkungan tertentu. Psikografis didasarkan pada kepribadian, nila-nilai, 

atau gaya hidup tertentu. Perilaku berdasarkan cara mereka menggunakan 

produk, loyalitas dan manfaat yang dicari.43 

2. Menentukan target atau sasaran (Targeting) 

Tahapan untuk melakukan ini harus mampu berpikir secara realistis. 

Harus mampu mengevaluasi potensi dan daya tarik dari segi komersial pada 

masing-masing segmen yang telah dikelompokkan tadi. Dengan begitu bisa 

melihat kesesuaian antara sumber daya yang dimiliki dengan target segmen 

yang dinilai paling potensial membawa keuntungan bagi brand dan 

perusahaan. Memilih target ada beberapa hal yang harus di pertimbangkan 

 
43 https://www.Smartinsights.com 
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yaitu: ukuran, profitabilitas, aksesibilitas, fokus pada manfaat dan perbedaan. 

44 

3. Memposisikan produk (Positioning) 

Tahapan positioning menentukan bagaimana produk atau brand yang 

direpresentasikan dalam benak pelanggan potensial. Tujuannya agar produk 

atau brand dilihat lebih unggul dari kompetitor. Untuk merumuskan target 

segmen pasar yang paling menarik dan memiliki potensi keuntungan yang 

lebih besar. Seperti tawaran solusi, kembangkan kampanye pemasaran. 45 

Setiap perusahaan yang bersaing dalam suatu industri mempunyai 

strategi bersaing. Usaha mengenali dan mempelajari pesaing merupakan 

masalah utama yang perlu diselesaikan untuk melakukan perencanaan yang 

efektif. Perusahaan seharusnya membandingkan terus-menerus produk, harga, 

saluran distribusi, dan promosi mereka dengan yang dilakukan oleh para 

pesaing dekatnya. Dengan cara ini, perusahaan dapat secara jelas melihat 

bidang-bidang keunggulan dan kelemahan pesaing potensial. Perusahaan 

dapat melancarkan serangan yang lebih mengena terhadap pesaingnya selain 

itu juga menyiapkan langkah pertahanan yang lebih kuat terhadap serangan 

lawan. 

Dalam aplikasi manajemen strategi pemasaran ada suatu sisi yang 

perlu diperhatikan yaitu budaya. Bahwa perusahaan- perusahaan besar 

ternyata telah menjadikan budaya sebagai catatan penting dalam penciptaan 

dan pemasaran produk mereka. Dalam persoalan warna saja itu telah menjadi 

 
44 https://www.Mindtools.com 
45 https://www. Leadquizzes.com 
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salah satu faktor yang mempengaruhi keputusan perilaku pembelian 

konsumen.46 

Positioning adalah tindakan merancang produk, dan baruan pemasaran 

agar tercipta kesan tertentu diingatkan konsumen.47sehingga konsumen akan 

mengerti dan menghargai apa yang dilakukan perusahaan untuk membedakan 

diri dengan pesaing lainnya. Strategi positioning merupakan faktor yang 

meningkatkan kekuatan posisi pasar perusahaan disuatu pasar tertentu 

dibandingkan dengan pesaing-pesaingnya. Jadi positioning adalah suatu 

usaha mempengaruhi pikiran konsumen sasaran terhadap produk yang 

ditawarkan sehingga akan membentuk persepsi yang dapat membangun dan 

membentuk citra positif kepada produk maupun perusahaanya dengan 

melakukan komunikasi-komunikasi tertentu. 

B. Penjualan 

1. Pengertian Penjualan 

Penjualan adalah suatu kegiatan penghubung antara perusahaan 

dengan konsumen untuk merealisasi tujuan akhir pemasaran. Dalam arti luas 

penjualan adalah usaha yang dilakukan manusia untuk menyampaikan barang 

kebutuhan yang telah dihasilkan kepada mereka yang membutuhkan yang 

telah ditentukan atas tujuan bersama.48 Setiap produk melalui sebuah roda 

kehidupan (life-cycle) yang mencakup sebuah fase pertumbuhan diikuti 

dengan fase kematangan dan akhirnya sebuah periode dimana penjualan 

 
46 Irham Fahmi, Manajemen Strategis, (Bandung: ALFABETA, 2014), h. 70. 
47 https://eprints.umpo.ac. Id. Wasana 2008 hal. 408 
48 Deavy Yulitasari, Pengaruh Biaya Promosi Terhadap Volume Penjualan Pada Yamaha 

Sudirman Motor Temanggung, (Yogjakarta: Universitas Negeri Yogjakarta, 2014), h.6 
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produk tersebut menurun. Oleh karena itu, perusahaan harus dapat 

memprediksi seberapa lama life-cycle dari sebuah produk dan memfokuskan 

perhatiannya pada tantangantantangan yang muncul seiring dengan 

bergeraknya produk melewati setiap fase. Berikut ini langkah – langkah 

untuk melakukan pemasaran dalam meningkatkan penjualan produk : 

1) Kenali pasar atau pelanggan  

2) Memilih lokasi pemasaran yang tepat  

3) Manfaatkan media sosial  

4) Menawarkan promo yang menarik  

5) Mengikuti tren atau perkembangan zaman  

Penjualan dapat dikatakan sebagai ujung tombak perusahaan dalam 

berperang dimedan pasar untuk meraih kemenangan. Ada pun alur dari 

penjulan, yaitu sebagai berikut:49 

a. Informasi  

Informasi tentang dimana, siapa sasaran yang dituju untuk disampaikan 

penawaran, didapat paling awal dengan cara, sampai mencari melalui 

informasi terbuka maupun yang tidcak berubah.50  

b. Penawaran  

Suatu penyampaian tertulis atau lisan yang membawa pesan: 

1) Nama barang/jasa dan ruang lingkup atau scope pekerjaan 

2) Spesifikasi barang atau jasa yang dijual  

 
49 Winardi. Manajemen Pemasaran dan Penjualan, (Bandung: Sinar Baru, 1981), h. 134 
50 Winardi. Manajemen Pemasaran dan Penjualan, (Bandung: Sinar Baru, 1981), h. 135 
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3) Harga  

4) Cara pembayaran. 

5) Waktu dari pesan/SPKsampai penyerahan barang  

6) Jaminan after sales service 

c. Negosiasi  

Banyak penjualan indrustrial good yang memerlukan keahlian 

negosiasi. Kedua pihak perlu mencapai kesepakatan mengenai harga dan 

syarat-syarat penjualan lainnya. 

 

d. Penyerahan Barang/ Jasa  

Penyerahan barang atau jasa adalah suatu tanda penjual memenuhi 

pesanan yang telah diterimanya saat menerima SPK atau order. Penyerahan 

ini di dasari kontrak sehingga harus dicek kesesuaian atau jasa yang di 

serahkan. Waktu penyerahan di cocokan juga dengan waktu yang telah 

dijanjikan pada kontrak. Sering terjadi problem yang di alami saat penyerahan 

barang dan jasa apa bila kurang sesuai dengan spesifikasi yang ditentukan, 

kadang- kadang, ada juga penyebab yang berasal dari pemesan yang memang 

sengaja mempersulit untuk tujuan atau kepentingan.51 

e. Penagihan  

Penagihan adalah suatu kegiatan yang berisi harapan besar bagi penjual, 

karena tujuan menjual adalah mendapatkan uang. Penagihan memang tugas 

bagian keuangan, namun yang mengetahui situasi dan kondisi pembeli adalah 

 
51 Mahmud Machfoedz, Pengantar Bisnis Modern (Yogjakarta: C.V Andi Offest, 2007)  

h. 48  
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petugas penjualan. Untuk itu bagian keuangan harus minta tolong penjualan 

untuk membantunya.52 

f. Perwakilan penjualan (Sales Representative)  

g. Tenaga Penjualan  

Tenaga penjualan berfungsi sebagai orang yang menjadi penghubung 

perusahaan dengan konsumen sehingga tercipta kemitraan untuk mencapai 

laba.53 

h. Kriteria Tenaga Penjualan  

i. Pelatihan 

Sebelum melakukan pelatihan, manajemen sementara berpendapat 

bahwa tenaga penjualannya berkondisi kurang, dan perlu ditingkatkan 

kemampuannya. 

j. Memotivasi Tenaga Penjualan  

Mendapatkan tenaga penjualan yang menguntungkan perusahaan 

sangatlah sulit. Untuk itu bila telah mempunyai tenaga supaya diberi 

motivasi.54 

2. Pengertian Strategi Penjualan 

Strategi penjualan adalah rencana yang dibuat oleh perusahaan untuk 

menentukan bagaimana dapat meningkatkan volume penjualan produknya 

dan dapat memenuhi serta memberikan kepuasan akan permintaan konsumen. 

Berikut ini adalah petimbangan yang harus dilakukan dalam menentukan atau 

memperbaharui strategi penjualan yang tepat : 

 
52 Winardi. Manajemen Pemasaran dan Penjualan, (Bandung: Sinar Baru, 1981), h.136 
53 Buchari Alma. Op. Cit. h. 205 
54 Ricky W. Giffin dan Ronald Ebret, Bisnis, (Jakarta: Erlangga, 2006), h. 366 
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a. Apakah penekanan diutamakan pada mempertahankan pelanggan saat 

ini atau menambah pelanggan yang ada.  

b. Keputusan tersebut ditentukan oleh lamanya wiraniaga berurusan 

dengan pelanggan, pertumbuhan status industri, kekuatan dan 

kelemahan perusahaan, kekuatan pesaing, dan tujuan pemasaran 

(khususnya dalam menambah pelanggan).55 

c. Meningkatkan produktivitas wiraniaga. Pemanfaatan biaya tinggi 

(untuk meningkatkan motivasi), kemajuan teknologi (telemarketing, 

teleconferencing, cybermarketing, dan penjualan terkomputerisasi), 

dan teknik penjualan inovatif (seperti prensentasi dengan video) 

banyak menguntungkan pemasar dalam hal memproduktifkan sumber-

sumber armada penjualnya.  

d. Siapa yang harus dihubungi bila berurusan dengan pelanggan 

organisasi.  

e. Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Penjualan  

Aktivitas penjualan banyak dipengaruhi oleh faktor tertentu yang dapat 

meningkatkan aktivitas perusahaan, oleh karna itu manajer penjualan faktor-

faktor yang memepengaruhi penjualan menurut Basu Swasta dalam buku 

Manajamen Penjualan:56 

a. Kondisi dan kemampuan penjualan  

b. Kondisi Pasar  

 
55 Sofyan Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Rajawali Pers, 2013), h. 15 
56 Basu Swastha dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern, (Yogyakarta: Liberty, 

1990), h. 5 
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c. Modal 

d. Kondisi Organisasi Perusahaan  

e. Faktor-faktor lain seperti periklanan, peragaan, kampanye, dan 

pemberian hadiah  

f. Proses Penjualan  

Menurut Basu Swastha dalam buku “Manajemen Penjualan” 

menyebutkan beberapa tahapan penjualan, yaitu:57 

a. Persiapan Sebelum Penjualan  

b. Penentuan Lokasi Pembeli Potensial  

c. Pendekatan Pendahuluan  

d. Melakukan Penjualan  

e. Pelayanan Sesudah Penjualan”.  

3. Meningkatkan Penjualan Produk 

Produk merupakan sesuatu yang memenuhi apa yang pelanggan 

butuhkan atau inginkan. Produk menjadi sesuatu yang diasosiasikan dengan 

perusahaan oleh pelanggan. Dalam arti luas penjualan adalah usaha yang 

dilakukan manusia untuk menyampaikan barang kebutuhan yang telah 

dihasilkan kepada mereka yang membutuhkan yang telah ditentukan atas 

tujuan bersama.58 Setiap produk melalui sebuah roda kehidupan (life-cycle) 

yang mencakup sebuah fase pertumbuhan diikuti dengan fase kematangan 

dan akhirnya sebuah periode dimana penjualan produk tersebut menurun. 

 
57 Basu Swastha dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern, (Yogyakarta: Liberty, 

1990), hlm. 5 
58 Deavy Yulitasari, Pengaruh Biaya Promosi Terhadap Volume Penjualan Pada Yamaha 

Sudirman Motor Temanggung, (Yogjakarta: Universitas Negeri Yogjakarta, 2014), h.6 
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Oleh karena itu, perusahaan harus dapat memprediksi seberapa lama life-

cycle dari sebuah produk dan memfokuskan perhatiannya pada 

tantangantantangan yang muncul seiring dengan bergeraknya produk 

melewati setiap fase. Berikut ini langkah – langkah untuk melakukan 

pemasaran dalam meningkatkan penjualan produk : 

1) Kenali pasar atau pelanggan  

2) Memilih lokasi pemasaran yang tepat  

3) Manfaatkan media sosial  

4) Menawarkan promo yang menarik  

5) Mengikuti tren atau perkembangan zaman 

4. Produk Pakaian 

Produk ialah seperangkat atribut baik berwujud maupun tidak 

berwujud, termasuk di dalamnya masalah warna, harga, nama baik pabrik, 

nama baik toko yang menjual (pengecer), dan pelayanan pabrik serta 

pelayanan pengecer, yang di terima oleh pembeli guna memuaskan 

keinginannya.59 

Produk adalah segala sesuatu yang dapat di tawarkan di pasar untuk 

memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen. Produk terdiri atas barang, 

jasa, pengalaman, event, orang, tempat, kepemilikan, organisasi, informasi 

dan ide. Jadi produk itu bukan hanya berbentu sesuatu yang berwujud saja, 

seperti makanan, pakaian, dan sebagainya, akan tetapi juga sesuatu yang tidak 

 
59 Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, (Jakarta : Alfabeta, 

2009),  h. 139 
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berwujud seperti pelayanan jasa. Semua di peruntukkan bagi pemuasan 

kebutuhan dan keinginan (need and wants) dari konsumen. 

Jika di gambarkan sebuah produk itu memiliki beberapa lapisan. 

Kombinasi dari beberapa bagian lapisan itu akan mencerminkan suatu 

produk. Apabila seseorang membutuhkan suatu produk, maka terbayang lebih 

dahulu ialah menfaat produk, setelah itu baru mempertimbangkan faktor-

faktor lain di luar manfaat. Faktor-faktor itu lah yang membuat konsumen 

mengambil keputusan membeli atau tidak. 

Suatu tantangan paling besar di hadapi oleh setiap perusahaan adalah 

masalah pengembangan produk. Pengembangan produk dapat di lakukan oleh 

personalia dalam perusahaan dengan cara mengembangkan produk yang 

sudah ada. Dan dapat pula menyewa para peneliti guna menciptakan produk 

baru dengan model-model yang sesuai.60 

C. Pemasaran Perspektif Ekonomi Syariah 

Sistem perekonomian Islam saat ini lebih dikenal dengan istilah fiqih 

muamalah. Fiqih muamalah adalah aturan-aturan (hukum) Allah SWT yang 

ditujukan untuk mengatur kehidupan manusia dalam urusan kehidupan atau 

urusan yang berkaitan dengan urusan diniawai dan sosial kemasyarakatan. 

Kegiatan peningkatan penjualan produk atau perdagangan dalam 

pandangan Islam merupakan aspek kehidupan yang dikelompokan kedalam 

bidang muamalah, yakni bidang yang berkenaan dengan hubungan yang 

bersifat horizontal dalam kehidupan manusia. Meskipun demikian, aspek ini 

 
60 Ibid, h. 208 
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mendapat penekanan khusus dalam ekonomi Islam, karena keterkaitannya 

secara langsung dengan sektor ril. Sistem ekonomi Islam tampaknya lebih 

mengutamakan sektor ril dibandingkan dengan sektor moneter, dan transaksi 

penjualan atau jual beli memastikan keterkaitan kedua sector yang dimaksud. 

Namun demikian, tidak semua praktek peningkatan penjualan produk 

(perdagangan) boleh dilakukan. Perdagangan yang dijalankan dengan cara 

tidak jujur, mengandung unsur penipuan, yang karena itu ada pihak yang 

dirugikan, dan praktek-praktek lain sejenisnya merupakan hal-hal yang 

dilarang dalam Islam.  

Ekonomi Syariah menurut beberapa ahli:61 Menurut M.A. Manan 

ekonomi syariah adalah ilmu pengetahuan sosial yang mempelajari masalah-

masalah ekonomi rakyat yang diilhami oleh nilai-nilai islam. Menurut Prof. 

Dr. Zainuddin Ali, pengertian Ekonomi Syariah adalah kumpulan norma 

hukum yang bersumber dari al-quran dan hadits yang mengatur 

perekonomian umat manusia.  Menurut Dr. Mardani, pengertian ekonomi 

syariah yaitu kegiatan atau usaha yang dilakukan oleh per orang atau 

kelompok atau badan usaha yang berbadan hukum dan tidak berbadan hukum 

dalam rangka memenuhi kebutuhan yang bersifat komersial dan tidak 

komersial menurut prinsip syariah. 

Dari beberapa pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa pengertian 

ekonomi syariah adalah suatu sistem ekonomi yang bersumber dari nilai-nilai 

Islam (Al-Quran dan Hadits) yang dijadikan pedoman dalam memenuhi 

 
61  Aan Anshori, “Digitalisasi Ekonomi Syariah”. Jurnal Ekonomi Keuangan dan Bisnis 

Islam Vol.7 No.1, 2016, 4. 
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kebutuhan hidup setiap manusia demi menjaga kelangsungan hidupnya. 

Ekonomi menurut pandangan islam harus dapat memberikan kesempatan 

sebesar-sebesarnya kepada semua pelaku usaha. Karena itu ekonomi syariah 

juga merujuk pada hal tersebut. Ekonomi syariah juga menekankan empat 

sifat, yaitu:62 

a. Unity (Kesatuan)  

b. Equilibrium (Keseimbangan)  

c. Free Will (Kebebasan)  

d. Responsibility (Tanggung Jawab) 

Tujuan dari ekonomi syariah adalah untuk memberikan keselarasan 

bagi kehidupan di dunia. Nilai islam bukan semata-mata hanya untuk 

kehidupan muslim saja, tetapi seluruh makhluk hidup di muka bumi. 

Dari perspektif agama, aktivitas penjualan produk atau pedagangan 

yang dilakukan sesuai dengan ketentuan-kektentuan yang digariskan oleh 

agama bernilai ibadah. Artinya, dengan perdagangan itu, selain mendapatkan 

ketentuan-ketentuan meterial guna memenuhi kebutuhan ekonomi seorang 

tersebut sekaligus dapat mendekatkan diri kepada Allah SWT. Dengan selalu 

menjaga etika bisnis yang sesuai dengan ajaran Islam, maka akan terbangun 

budaya kerja Islami yang dapat menyeimbangkan kepentingan dunia dan 

akhirat. 

 

 
62Bina Syifa, “Ciri Khas Ekonomi Syariah”, 

(https://www.binasyifa.com/299/64/26/cirikhas-ekonomi-syariah.htm. Diakses 13 Februari 2018). 
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Rasulullah Saw, selalu menjual dagangannya dengan harga yang selalu 

diterima para konsumennya. Dengan selalu menjaga etika bisnis yang sesuai 

dengan ajaran Islam, maka akan terbangun budaya kerja Islami yang dapat 

menyeimbangkan kepentingan dunia dan akhirat.    

a. Pemasaran Dalam Ekonomi Islam  

Menurut Buchari dan Alma dan Donni Priansa, pemasaran syariah 

sebuah disiplin bisnis strategis yang menarahkan proses penciptaan, 

penawaran, dan perubahan value dari satu inisiator kepada stakeholdernya, 

yang dalam keseluruhann prosesnya sesuai dengan akad serta prinsip-prinsip 

syariah dan muamalah dalam Islam. Kartajaya berpendapat, pemasaran 

syariah adalah strategi bisnis, yang harus memayungi seluruh aktivitas dalam 

sebuah perusahaan, meliputi seluruh proses, menciptakan, menawarkan, 

pertukaran nilai, dari seorang produsen, atau satu perusahaan, atau 

perorangan, yang sesuai dengan ajaran Islam. 

Syariah berperan penting dalam pemasaran yang bermakna suatu 

pemahaman akan pentingnya nilai-nilai etika dan moralitas pada pemasaran, 

sehingga diharapkan perusahaan tidak akan serta merta menjalankan 

bisnisnya demi keuntungan pribadi saja. Sebagaimana dalam firman Allah 

QS. Al-Maidah ayat 100:63 

  اٰللَّْ فاَتَّق وا ۚ ْ ثِْخَبيِْ الْ   رَة ْكَثْ  جَبكََْاعَْ   وَلوَ ْ  وَالطَّي بِْ  ثْ خَبِيْ الْ  توَِىْيَسْ  لَّْ ق لْ 
َْ  ا ولِىي ْ  ْت فْ  لعََلَّك مْ  باَبِْل ْ ال  و  نَْلِح   

Terjemahannya: Katakanlah (Muhammad), “Tidaklah sama yang 

buruk dengan yang baik, meskipun banyaknya keburukan itu menarik hatimu, 

 
63 Departemen RI, Al – Quran Dan Terjemahan ( Bandung : Cordoba 2020) Surat Al – 

Maidah ayat 100, h. 124 
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maka bertakwalah kepada Allah wahai orang-orang yang mempunyai akal 

sehat, agar kamu beruntung.” 

Kartajaya berpendapat, pemasaran syariah adalah strategi bisnis, yang 

harus memayungi seluruh aktivitas dalam sebuah perusahaan, meliputi 

seluruh proses, menciptakan, menawarkan, pertukaran nilai, dari seorang 

produsen, atau satu perusahaan, atau perorangan, yang sesuai dengan ajaran 

Islam.64 

Konsep pemasaran syariah baru berkembang seiring berkembangnya 

ekonomi syariah. Beberapa perusahaan dan bank khususnya yang berbasis 

syariah telah menerapkan konsep ini dan telah mendapatkan hasil yang 

positif. Kedepannya diprediksikan marketing syariah ini akan terus 

berkembang dan dipercaya masyarakat karena nilai-nilainya yang sesuai 

dengan apa yang dibutuhkan masyarakat, yaitu strategi yang mengarahkan 

proses penciptaan, penawaran, dan perubahan prosesnya sesuai dengan akad 

dan prinsip-prinsipnya muamalah dalam Islam. 

b. Penjualan dalam Ekonomi Islam  

Islam adalah agama yang memiliki ajaran yang komprehensif dan 

universal. Komprehensif berarti Syariat Islam merangkum seluruh aspek 

Kehidupan baik ritual maupun sosial ekonomi (muamalah). Sedangkan 

univaersal bermakna bahwa syariat Islam dapat diterapkan dalam setiap 

waktu dan tempat sampai datangnya hari akhir nanti. Kegiatan sosial 

ekonomi (muamalah) dalam Islam mempunyai cakupan yang sangat luas dan 

fleksible. 

 
64 Muhammad Syakir Sula, et al, Syariah Marketing, (Bandung: PT Mizan Pustaka), h. 2 



44 
 

 
 

Dalam segenap aspek kehidupan bisnis dan transaksi, dunia Islam 

mempunyai sistem perekonomian yang berbasiskan nilai-nilai dan prinsip-

prinsip syariah yang bersumber dari Al-Qur‟an dan sunnah serta dilengkapi 

ijma‟ dan qiyas. Sistem perekonomian Islam saat ini lebih dikenal dengan 

istilah fiqih muamalah. Fiqih muamalah adalah aturan-aturan (hukum) Allah 

SWT yang ditujukan untuk mengatur kehidupan manusia dalam urusan 

kehidupan atau urusan yang berkaitan dengan urusan diniawai dan sosial 

kemasyarakatan. 

Perdagangan yang dijalankan dengan cara tidak jujur, mengandung 

unsur penipuan, yang karena itu ada pihak yang dirugikan, dan praktek-

praktek lain sejenisnya merupakan hal-hal yang dilarang dalam Islam. 

Anjuran untuk melakukan kegiatan penjualan atau perdagangan 

dijelaskan dalam Al-Qur’an surat al-Baqarah ayat 198: 

ناَحْ ْعَلَي ك مْ ْلَي سَْ اْانَْ ْج  ْْتبَ تغَ و  ل  نْ ْْفَض  ب ِك م ْ ْمِ  ت مْ ْفاَِذاَ ْْرَّ نْ ْافََض  تْ ْمِ  واْعَرَف  ْاٰللَّْْفاَذ ك ر 

عرَِْْعِن دَْ ه ْْال حَرَامِْ ْال مَش  و  ىك م ْ ْكَمَاْوَاذ ك ر  نْ ْك ن ت مْ ْوَانِْ ْهَد  ي نْْلمَِنَْْهِْقَب لِْْمِ  ل ِ ا  َْۚالضَّ  
Artinya: Tidak ada dosa bagimu untuk mencari karunia (rezki hasil 

perniagaan) dari Tuhanmu. Maka apabila kamu telah bertolak dari 'Arafat, 

berdzikirlah kepada Allah di Masy'aril haram, dan berdzikirlah (dengan 

menyebut) Allah sebagaimana yang ditunjukkan-Nya kepadamu; dan 

Sesungguhnya kamu sebelum itu benar-benar Termasuk orang-orang yang 

sesat.65 

 

 
65 Departemen RI, Al – Quran dan Terjemahan, (Bandung: Cordoba 2020) Surat Al – 

Baqarah ayat 198, h. 10 
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Kegiatan penjualan atau perdagangan dalam pandangan Islam 

merupakan aspek kehidupan yang dikelompokan kedalam bidang muamalah, 

yakni bidang yang berkenaan dengan hubungan yang bersifat horizontal 

dalam kehidupan manusia. Meskipun demikian, aspek ini mendapat 

penekanan khusus dalam ekonomi Islam, karena keterkaitannya secara 

langsung dengan sektor ril. Sistem ekonomi Islam tampaknya lebih 

mengutamakan sector ril dibandingkan dengan sektor moneter, dan transaksi 

penjualan atau jual beli memastikan keterkaitan kedua sector yang dimaksud. 

c. Produk Dalam Ekonomi Islam  

Kegiatan produksi dalam perspektif ekonomi Islam adalah terkait 

dengan manusia dan eksistensinya dalam aktivitas ekonomi, produksi 

merupakan kegiatan menciptakan kekayaan dengan pemanfaatan sumber 

alam oleh manusia. Berproduksi lazim diartikan menciptakan nilai barang 

atau menambah nilai terhadap sesuatu produk, barang dan jasa yang 

diproduksi itu haruslah hanya yang dibolehkan dan menguntungkan (yakni 

halal dan baik) menurut Islam.66 

Allah SWT memerintahkan manusia untuk memakan makanan yang 

bersih, mengambil jalan yang suci dan sehat, sebagaimana yang tercantum 

dalam Firman Allah surat al-mu’minun ayat 51 sebagai berikut:  

 

ْ ۚ نَْ عَلِي مْ  اْ  اِن يِْ  بمَِا  تعَ مَل و  ا  صَالِح  مَل و  تِْ  وَاع  اْ مِنَْ الطَّي بِْ  س لْ   ك ل و   ي  ْايَُّهَا  الرُّ

 
66 Haneef, Mohamed Aslam. 2010. Pemikiran Ekonomi Islam Kontemporer. terj. 

Suherman Rosyidi. (Jakarta: Rajawali) 
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Artinya : Allah berfirman, “Wahai para rasul, makanlah dari 

(makanan) yang baik-baik dan beramal salehlah. Sesungguhnya Aku Maha 

Mengetahui apa yang kamu kerjakan.67 

Produksi tidak berarti hanya menciptakan secara fisik sesuatu yang 

tidak ada, melainkan yang dapat dilakukan oleh manusia adalah membuat 

barang-barang menjadi berguna yang dihasilkan dari beberapa aktivitas 

produksi, karena tidak ada seorang pun yang dapat menciptakan benda yang 

benar-benar baru. Membuat suatu barang menjadi berguna berarti 

memproduksi suatu barang yang sesuai dengan kebutuhan masyarakat serta 

memiliki daya jual yang yang tinggi.68 

Semua tujuan produksi dalam Islam pada dasarnya adalah untuk 

menciptakan maslahah yang optimum bagi manusia secara keseluruhan 

sehingga akan dicapai falāh yang merupakan tujuan akhir dari kegiatan 

ekonomi sekaligus tujuan hidup manusia. Falāh itu sendiri adalah kemuliaan 

hidup di dunia dan akhirat yang akan memberikan kebahagiaan hakiki bagi 

manusia. Dengan demikian, kegiatan produksi sangatlah memperhatikan 

kemuliaan dan harkat manusia yakni dengan mengangkat kualitas dan derajat 

hidup manusia. Kemuliaan harkat kemanusiaan harus mendapat perhatian 

besar dan utama dalam keseluruhan aktifitas produksi, karena segala aktivitas 

yang bertentangan dengan pemuliaan harkat kemanusiaan bertentangan 

dengan ajaran Islam (P3EI) UII). Oleh karenanya, kegiatan produksi dalam 

 
67 Departemen RI, Al – Quran Dan Terjemahan, ( Bandung : Cordoba 2020) Al-

mu’minun ayat 51, h. 345 
68 Fauzia, Ika Yunia dan Abdul Kadir Riyadi. 2014. Prinsip Dasar Ekonomi Islam: 

Perspektif Maqashid al-Syari’ah. (Jakarta: Prenadamedia Group). 
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perspektif ekonomi Islam terkait dengan manusia dan eksistensinya dalam 

aktivitas ekonomi.69 

Produk pada ekonomi Islami yang dilakukan oleh Nabi Muhammad 

SAW selalu menjelaskan dengan baik kepada pembeli akan kelebihan dan 

kekurangan produk yang dijualnya, sebagaimana sabda beliau:  

Muhammad SAW bersabda, dalam (HR Muslim, dari Hakim bin Hizam 

Ra) ”Dua orang yang berjual beli masing-masing mempunyai hak pilih 

(untuk meneruskan jual beli atau tidak) selama keduanya belum pernah 

berpisah. Jika keduanya berlaku jujur dan berterus terang menjelaskan 

(keadaaan barang yang diperjual belikan), maka keduanya akan mendapat 

berkat dari jual beli mereka tetapi jika mereka berdusta dan 

menyembunyikan cacat, hilanglah jual beli mereka.”70 

Kejujuran adalah kunci utama dalam perniagaan Nabi Muhammad, 

Kejujuran adalah cara yang termurah walaupun sulit dan langka ditemukan 

sekarang. Jika kita menjual produk dengan segala kelebihan dan 

kekuranganya kita ungkapkan secara jelas, maka yakin produk itu akan terjual 

dan juga akan dipercayai oleh konsumen kita. Dan mereka tidak akan 

meninggalkan kita karena merasa tidak dibohongi dengan ucapan kita.  

D. Penelitian Terdahulu 

Perbedaan penelitian ini dengan Irfan Zevi (2022) terletak pada judul 

penelitian, yaitu analisis strategi pemasaran dalam meningkatkan volume 

penjualan produk. Sedangkan perbedaannya yaitu berdasarkan penelitian 

yang sudah dilakukan juga terdapat adanya perbedaan yang terletak pada 

indikator-indikator penelitian berdasarkan pembahasan di atas belum ada 

yang melakukan penelitian yang membahas mengenai salah satu jenis strategi 

 
69 Al-Arif, M. Nur Rianto. 2011. Dasar-dasar Ekonomi Islam. (Solo: PT Era Adicitra 

Intermedia). 
70ْHeri Sudarsono, Konsep Ekonomi Islam Suatu Pengantar, (Yogyakarta: UII, 2008), h.  
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pemasaran yaitu analisis strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan 

produk dengan indikator yang berbeda. 

Perbedaan dengan Muhammad Da’al Aula Arrodhi (2023) adalah 

Analisis Strategi Pemasaran dalam Upaya Peningkatan Omzet di MH Mart 

Kecamatan Paciran Kabupaten Lamongan Penelitian tersebut meneliti strategi 

pemasaran pada toko offline, sedangkan penelitian yang akan dilakukan oleh 

penulis. 

Suindrawati (2021) yang berjudul Strategi Pemasaran Islami dalam 

Meningkatkan Penjualan (Studi Kasus di Toko Jesy Busana Muslim 

Bapangan Mendenrejo Blora) Penelitian tersebut meneliti strategi pemasaran 

secara Islami, sedangkan penelitian yang akan dilakukan Oleh penulis 

meneliti strategi pemasaran secara umum dan peran Shopee dalam 

meningkatkan penjualan. 

Juliani Rahma (2022) yang berjudul Strategi Pemasaran Pada Toko Kue 

Dan Roti Matahari Bengkulu Penelitian tersebut meneliti adakah pengaruh 

kualitas produk, harga dan promosi terhadap keputusan pembelian, sedangkan 

penelitian yang akan dilakukan Oleh penulis meneliti strategi pemasaran dan 

peran Shopee dalam meningkatkan penjualan. 

Fessy Hernita (2023) yang berjudul Strategi pemasaran yang dapat 

dilakukan PT. Suntory Garuda Baverage untuk meningkatkan penjualannya 

Penelitian tersebut meneliti adakah pengaruh kualitas produk, harga dan 

promosi terhadap keputusan pembelian, sedangkan penelitian yang akan 
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dilakukan Oleh penulis meneliti strategi pemasaran dan peran Shopee dalam 

meningkatkan penjualan. 

Ernita Sari (2022) yang berjudul Strategi pemasaran untuk 

meningkatkan penjualan pada PT. Jaya Beton Persada Desa Kandang 

Bengkulu penelitiannya tersebut meneliti adakah pengaruh kualitas produk, 

harga dan promosi terhadap keputusan pembelian, sedangkan penelitian yang 

akan dilakukan Oleh penulis meneliti strategi pemasaran dan peran Shopee 

dalam meningkatkan penjualan. 

Dhuria Imama (2021) yang berjudul Strategi Pemasaran produk pakaian 

dengan sistem online dan offline di toko Clarissa Grosir Strategi pemasaran 

produk dengan sistem online dan offline. 

Perbedaan penelitian ini dengan Futihatun Nikmah (2022) adalah sama 

sama meneliti analisis strategi pemasaran. Sedangkan perbedaannya terletak 

pada lokasi yang berdeda dimana lokasi Futihatun Nikmah pada Pabri The 

Kaligus Pandasari Panguyungan sedangkan saya pada CV. Martabe Prima 

Lestari. Perbedaan penelitian ini dengan Lilis Wahidatul Fajriyah sama sama 

ingin meningkatkan penjualan. Sedangkan perbedaannya yaitu penelitian 

yang dibuat oleh Lilis Wahidatul Fajriyah membahas mengenai strateginya 

saja, dimana penelitian saya ini menggunakan analisis dan strategi.  

Perbedaan penelitian ini dengan Ricat T Situmorang terdapat pada 

bagian unsur produknya. Sedangkan perbedaannya juga terdapat pada bagian 

objek penelitiannya. 
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Siti Aisyah Putri Payung (2022): “Analisis Strategi Pemasaran Dalam 

Meningkatkan Penjualan Produk Di Toko Plaza Jilbab Kabupaten Kampar 

Ditinjau Dari Ekonomi Syariah, hasil penelitian yang telah dianalisa Toko 

Plaza Jilbab Kabupaten Kampar menggunakan strategi segmentasi pasar, 

strategi penentuan pasar sasaran dan strategi posisi pasar. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian 

lapangan (field research). Penelitian lapangan yakni sebuah metode untuk 

mempelajari fenomena di lingkungan ilmiah. Menurut Earl Babbie, penelitian 

lapangan mengacu pada metode penelitian yang kadang-kadang disebut 

sebagai pengamatan berperan (participant observation), pengamatan langsung 

(direct observation) dan studi kasus (case studies). Dalam penelitian ini, 

peneliti melakukan penelitian lapangan untuk mendapatkan data yang spesifik 

dan relevan mengenai Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan 

Penjualan Pakaian Pada Toko Pituah Abah Pasaman Sumatera Barat 

Perspektif Ekonomi Syariah.71 

Penelitian ini menggunakan pendekatan penelitian kualitatif. Penelitian 

kualitatif adalah studi deskriptif yang melibatkan pengamatan terhadap kata-

kata dan perilaku yang di ucapkan oleh orang. Dengan menggunakan 

pendekatan kualitatif akan memungkinkan peneliti mengetahui sikap 

seseorang dan memahami dunia meraka. Menurut Alwasilah, semua 

penelitian perlu membawa integrasi pengetahuan yang membantu peneliti dan 

 
71 Deddy Mulyana, Metodologi Penelitian Kualitatif Paradigma Baru Ilmu Komunikasi 

dan Ilmu Sosial Lainnya, (Bandung: PT Remaja Rosdakarya, 2018), h. 204. 
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masyarakat pada umumnya untuk memecahkan masalah dalam bentuk konsep 

yang disederhanakan atau saran tindakan yang akan dilakukan. 72 

Peneliti harus bisa menyelesaikan suatu masalah yang telah didapatkan 

melalui pengamatan di suatu daerah. Penelitian kualitatif berarti cara 

pengumpulan datanya melalui pengamatan yang alamiah tanpa adanya unsur 

manipulasi data yang berpedoman dengan teori-teori yang telah didapatkan. 

Pada penelitian ini peneliti dalam berusaha memahami dan mengungkapkan 

sesuatu yang akan dideskripsikan tentang apa saja Analisis Strategi 

Pemasaran Dalam Meningkatkan Penjualan Pakaian Pada Toko Pituah Abah 

Pasaman Sumatera Barat Perspektif Ekonomi Syariah.73 

B. Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian ini dilakukan oleh peneliti pada Toko Pituah Abah 

yang beralamat di Kampung Padang Kecamatan Tigo Nagari Pasaman 

Sumatera Barat. Penelitian ini dilakukan bulan Mei 2024 sampai selesai. 

C. Subjek dan Objek Penelitian 

Subjek dalam penelitian ini yaitu fokus penelitian pada Analisis Strategi 

Pemasaran Dalam Meningkatkan Penjualan Pakaian Pada Toko Pituah Abah 

Pasaman. Subjek penelitian telah tercermin dengan pada saat menentukan 

 
72 Salim dan Syahrum, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung: Ciptapustaka Media, 

2012), h.46. 
73 Man Gunawan, Dasar-dasar Penelitian Kualitatif, (Jakarta: PT Bumi Aksara, 2013), h. 

209. 
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fokus penelitian. Selain penjual, subjek penelitian yang lain yaitu pembeli 

atau konsumen belanja secara offline ke toko tersebut.74 

Objek adalah perumusan masalah. Objek penelitian adalah himpunan 

elemen yang dapat berupa orang, organisasi atau barang yang akan diteliti.75 

Di Pasaman Sumatera Barat Yang menjadi objek dalam penelitian ini adalah 

8 Narasumber. 

D. Sumber Data Penelitian  

Selsuai delngan tujuan pelnellitian diatas melnggunakan Data primelr dan 

selkundelr melrupakan dua jelnis sumbelr data yang digunakan dalam pelnellitian 

ini. 

1. Data primelr adalah data yang dipelrollelh pelnelliti selcara langsung 

dari lolkasi pelnellitian dari infolrman yang belrsangkutan. Infolrmasi 

yang dipelrollelh melalui olbselrvasi dan wawancara yang belrkaitan 

delngan Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan 

Penjualan Pakaian Pada Toko Pituah Abah Pasaman Sumatera Barat 

Perspektif Ekonomi Syariah.76 

2. Data selkundelr yang dipelrollelh pelnelliti belrasal dari sumbelr asli 

mellalui jalur tidak langsung, belrita, jurnal, buku, dan dolkumelntasi 

hasil. 

 
74 Salim dan Syahrum, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung: Ciptapustaka Media, 

2012), h.46. 
75 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D (Bandung: ALFABETA, 

2013) h. 85 
76 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D (Bandung: ALFABETA, 

2013) h. 88 
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E. Informan penelitian  

Dalam pelnellitian kualitatif, pelnelliti melnggunakan pelndelkatan 

pelnelntuan yang diselbut purpolsivel sampling, yang selring digunakan dalam 

pelnellitian kualitatif, untuk melngidelntifikasi infolrman.77 Pelngambilan sampell 

delngan pelrtimbangan telrtelntu dikelnal selbagai pelngambilan sampell belrtujuan. 

Tabel 3.1  

Jumlah Informan Penelitian 

No Nama Jabatan 

1             Anisa Soleha                  Owner 

2 Arsya Karyawan 

3 Alviyani Karyawan 

4 Melani Karyawan 

5 Erna Masyarakat 

6 Rena Masyarakat 

7 Mela Masyarakat 

8 Nurul Masyarakat 

Jumlah 8 Orang 

         Sumber: Olahan Peneliti 2024 

 

 

 

 

 

 
77 https:\\eprints.uad.ac.id\41924\1\penelitian\kualitatif\Agus\kumara(2018):3 
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F. Teknik Pengumpulan Data 

1. Olbselrvasi 

OLbselrvasi adalah proses pengamatan secara sistematis terhadap 

objek tertentu untuk mendapatkan data dan informasi yang valid. 

pelninjauan langsung kel lolkasi pelnellitian yang dilakukan untuk 

melndapatkan infolrmasi yang lelbih telpat melngelnai subjelk pelnellitian. 

Melnggunakan meltoldel ini untuk melngumpulkan data mellalui 

pelngamatan kelgiatan Analisis Strategi Pemasaran Dalam 

Meningkatkan Penjualan Pakaian Pada Toko Pituah Abah Pasaman 

Sumatera Barat Perspektif Ekonomi Syariah. 

2. Wawancara 

Pelrtelmuan pelrcakapan atau tanya jawab diselbut wawancara. Selsi 

tanya jawab lisan adalah cara langsung untuk melngumpulkan infolrmasi 

dari relspolndeln, dan telknik ini dikelnal selbagai meltoldel wawancara. Dua 

olrang telrlibat dalam pelrcakapan sellama wawancara ini olrang yang 

diwawancarai, juga dikelnal selbagai relspolndeln dalam pelnellitian, dan 

pelwawancara, yang melngajukan pelrtanyaan. Wawancara dapat 

dilakukan selcara langsung atau mellalui sarana ellelktrolnik.78 

Melwawancarai infolrman yang dapat melmbantu pelnelliti adalah salah 

satu cara pelnelliti melnggunakan telknik ini. Selolrang anggolta kellolmpolk 

partisipan yang belrpartisipasi dalam masalah pelnellitian selcara langsung 

selbagai aktolr dikelnal selbagai infolrman pelnellitian. Pelndelkatan ini 

 
78 Supardi, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik, (Jakarta: Rieneka Cipta, 2005) 

h. 188 
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dilakukan delngan melngajukan pelrtanyaan langsung kelpada relspolndeln 

Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Penjualan Pakaian 

Pada Toko Pituah Abah Pasaman Sumatera Barat Perspektif Ekonomi 

Syariah. 

3. Dolkumelntasi 

Melmelriksa dolkumeln yang dibuat ollelh subjelk atau olrang lain 

adalah salah satu cara untuk melngumpulkan data kualitatif. Cara 

lainnya adalah dolkumelntasi79. Melnyuarakan sudut pandang telntang 

dolkumeln, melnelgaskan bahwa dolkumeln melrupakan relkaman pelristiwa 

yang sudah belrlalu. Telks, gambar, atau karya-karya pelnting dari 

selselolrang dapat dianggap selbagai belntuk dolkumelntasi. Dalam rangka 

melngumpulkan infolrmasi untuk pelnellitian ini, pelnelliti melnggunakan 

meltoldel dolkumelntasi untuk melngumpulkan dolkumeln dan bukti-bukti 

yang belrkaitan delngan subjelk pelnellitian. 

G. Teknik analisa data 

Prolsels pelngumpulan dan pelngolrganisasian data selcara meltoldis dari 

catatan lapangan, wawancara, dan dolkumelntasi dikelnal selbagai analisis 

data80. Hal ini melliputi melngkatelgolrikan data, melmbeldahnya melnjadi unit-

unit yang lelbih kelcil, melnsintelsiskan infolrmasi, melnyusunnya kel dalam polla, 

 
79 Sugiono, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik, (Jakarta: Rieneka Cipta, 2006) 

h. 188 
80 Sugiono, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik, (Jakarta: Rieneka Cipta, 2011) 

h. 188 
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melmutuskan mana yang signifikan dan akan diinvelstigasi lelbih lanjut, dan 

melmbuat kelsimpulan yang jellas bagi analis dan pelmbaca.81 

 

Pelnellitian ini melnggunakan analisis data lapangan belrdasarkan moldell 

Milels dan Hubelrman yang melngelmukakan bahwa aktivitas dalam analisis 

data kualitatif dilakukan selcara intelraktif dan belrlangsung selcara telrus 

melnelrus sampai tuntas, selhingga datanya sudah jelnuh.82 Milels dan Hubelrman 

melngelmukakan tiga alur kelgiatan yang telrjadi selcara belrsamaan, yaitu 

selbagai belrikut:83 

1. Data Relductioln (Relduksi Data) Melrelduksi data belrarti melmilih dan 

melrangkum infolrmasi yang rellelvan, melmfolkuskan pada hal-hal yang 

pelnting, dan melncari treln dan telma. Hasilnya, data yang tellah 

diringkas akan melmbelrikan gambaran yang lelbih jellas dan 

melmpelrmudah pelngumpulan dan pelncarian data di masa melndatang 

bagi pelnelliti selsuai kelbutuhan. Pelrangkat ellelktrolnik selpelrti kolmputelr 

mini dapat melmbantu melrelduksi data delngan melmbelrikan koldel-koldel 

untuk fitur-fitur telrtelntu. 

2. Data Display (Pelnyajian Data) Melnyajikan data adalah langkah 

belrikutnya, seltellah relduksi data. Ringkasan singkat, bagan, hubungan 

antar katelgolri, diagram alir, dan visualisasi selrupa dapat digunakan 

untuk melngkolmunikasikan data dalam pelnellitian kualitatif. Di sini, 

 
81 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, 244.(2011) 
82 Sugiono, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik, (Jakarta: Rieneka Cipta, 2011) 

h. 188 
83 Sugiono, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik, (Jakarta: Rieneka Cipta, 2011) 

h. 188 
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Milels dan Hubelrman melncatat bahwa meltoldel yang paling selring 

digunakan untuk melnyajikan data dalam pelnellitian kualitatif adalah 

delngan telks yang belrsifat naratif. Akan lelbih mudah untuk melmahami 

apa yang seldang telrjadi dan melrelncanakan kelrja sellanjutnya 

belrdasarkan pelmahaman yang dipelrollelh delngan melnyajikan fakta-

fakta. 

3. Colnclusioln Drawing/Velrificatioln (Pelnarikan Kelsimpulan/Velrifikasi) 

Kelsimpulan atau velrifikasi, dalam meltoldollolgi Milels dan Hubelrman, 

adalah tahap keltiga dalam melnafsirkan data kualitatif. Kelsimpulan 

ditarik keltika pelnelmuan yang selbellumnya tidak ditelmukan 

divelrifikasi. Selbuah olbjelk yang selbellumnya masih relmang-relmang 

atau gellap dapat didelskripsikan, melwakili pelnelmuan baru. Delngan 

delmikian, pelnellitian melmbuatnya melnjadi jellas.  

Delfinisi relduksi dalam pelnellitian ini adalah melngumpulkan infolrmasi 

mellalui olbselrvasi lapangan dan wawancara, kelmudian melngklasifikasikan 

telmuan-telmuan telrselbut selsuai delngan polin-polin utamanya. Data yang dipilih 

selsuai delngan telma jika sudah dikellolmpolkkan. Kelmudian, akan telrlihat jellas 

dan lelbih mudah bagi pelnelliti untuk melndapatkan infolrmasi tambahan. 

Display data dilakukan seltellah relduksi data. 

Melnulis ulang atau melnggambarkan kelmbali hasil relduksi data adalah 

prolsels melnampilkan data. Bagan atau ringkasan ringkas dapat digunakan 

untuk melnampilkan telmuan-telmuan ini. Fasel telrakhir adalah melmbuat 

kelsimpulan, yang mungkin didasarkan pada infolrmasi yang dikumpulkan 
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mellalui relduksi data dan hasil display. Wawasan ini, yang belrbelntuk 

delskripsi atau ilustrasi baru, akan melnjadi jellas delngan invelstigasi tambahan.  

Telrdapat tiga meltoldel untuk melnyajikan data yang saling belrhubungan: 

relduksi data, pelnyajian data, dan pelnarikan kelsimpulan. Dalam analisis data 

kualitatif, Milels dan Hubelrman melngelmukakan bahwa prolselsnya dilakukan 

selcara intelraktif dan belrlangsung selcara telrus melnelrus sampai tuntas 

selhingga datanya sudah jelnuh.84 

 

 
84 Afrizal, Metode Penelitian Kualitatif: Sebuah Upaya Mendukung Penggunaan 

Penelitian Kualitatif dalam Berbagai Disiplin Ilmu, (Depok: PT Rajagrafindo Persada, 2016), 

h.178-180. 



 

74 
 

BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan 

1. Toko Pituah Abah Pasaman Sumatera Barat menggunakan strategi 

segmentasi pasar, strategi penentuan targeting atau sasaran dan strategi 

posisi pasar. Toko Pituah Abah Pasaman Sumatera Barat hanya 

melakukan pemasaran ke pasar yang potensi ekonominya bagus. Untuk 

bauran pemasaran Pada Toko Pituah Abah Pasaman Sumatera Barat 

mengembangkan bauran pemasaran tetapi, Toko Pituah Abah Pasaman 

Sumatera Barat belum mempromosikan produk karena masih 

terkendala jumlah karyawan. Metode pemasaran yang mereka gunakan 

dengan menawarkan harga yang bersahabat dari produk- produk yang 

mereka jual.  

2. Tinjauan ekonomi Islam terhadap strategi pemasaran untuk 

meningkatkan penjualan di Toko Pakaian pituah abah pasaman 

sumatera barat adalah mempunyai pelayanan yang terbaik bagi 

konsumennya, hal ini sesuai dengan ajaran Islam dimana Islam 

menganjurkan kepada umatnya agar memberikan sesuatu yang 

terbaik bagi sesamanya, serta berlomba-lomba meningkatkan kualitas 

dan kuantitas jasa yang diperjual belikan tanpa adanya unsur tipuan.  
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B. Saran 

1. Saran penulis kepada Toko Pakaian pituah abah pasaman sumatera 

barat, agar dapat mengatasi ancaman dan kelemahan memanfaatkan 

peluang dan mempertahankan kekuatan yang ada Toko Pakaian pituah 

abah pasaman sumatera barat agar lebih meningkatkan promosi 

misalnya melalui iklan, kemudian merekrut tenaga kerja baru yang 

memiliki skil yang sesuai dengan yang dibutuhkan. Hal ini guna 

mendapatkan SDM yang professional dan bertanggung jawab.  

2. Membuat kotak saran bagi konsumen sehingga dapat menjembatani 

antara konsumen dan toko tersebut agar supaya konsumen dapat 

menyampaikan kritik dan sarannya untuk dapat meninjau lebih lanjut 

demi keberlangsungan toko Pakaian pituah abah pasaman sumatera 

barat.  

3. Menciptakan loyalitas konsumen tetap dengan cara membuat memberi 

card dengan beberapa inovasi, seperti voucher, diskon khusus dan lain 

sebagainya.  Diharapkan dapat menghadirkan produk baru  engan jenis 

yang berbeda, seperti sepatu atau skiping yang saat ini sedang tren agar 

pembelinya semakin banyak dan penjualannya semakin meningkat. 

meningkatkan promosi misalnya melalui iklan, shopee, tokopedia, dan 

lain-lainnya, kemudian merekrut tenaga kerja baru yang memiliki skil 

yang sesuai dengan yang dibutuhkan.  
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PEDOMAN WAWANCARA 

Wawancara dengan Ibu Anisa Soleha (Pemilik Toko Pituah Abah Pasaman 

Sumatera Barat) pada tanggal 20 Mei 2024 pukul 12.00 WIB di Toko Pituah Abah 

Pasaman Sumatera Barat. 

1. Bagaimana strategi dalam meningkatkan penjualan produk di Toko Pituah Abah 

Pasaman Sumatera Barat? 

2. Apakah pemasaran yang dilakukan Ibu dalam membuat segmentasi pasar? 

3. Apakah pemasaran strategi pemasaran yang ibu lakukan memilih pola spesifik 

pasar?   

4. Apakah strategi pemasaran yang ibu lakukan ? 

a. Melalui perusahaan lain atau merek lain 

b. Internal development 

c. Kerja sama 

5. Model pakaian apa saja yang di jual di Toko Pituah Abah ini ? 
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6. Apakah harga pakaian di Toko Pituah Abah Pasaman Sumatera Barat mengikuti 

standar menengah kebawah atau menengah keatas ? 

7. Media apa saja yang digunakan Toko Pituah Abah Pasaman Sumatera Barat 

dalam melakukan promosi? 

8. Apakah produk pakaian yang dijual Toko Pituah Abah Pasaman Sumatera Barat 

mengikuti trend di masa kini ?   

Wawancara dengan karyawan Toko Pituah Abah Pasaman Sumatera Barat 

pada tanggal 20 Mei 2024 pukul 13.00 WIB di Toko Pituah Abah Pasaman 

Sumatera Barat. 

1. Ada berapa model pakaian, dan model pakaian apa yang paling banyak diminati 

oleh konsumen di Toko Pituah Abah Pasaman Sumatera Barat? 

2. Bagaimana tanggapan konsumen terhadap model pakaian di Toko Pituah Abah 

Pasaman Sumatera Barat ? 

3. Bagaimana strategi anda untuk memikat para calon pembeli di Toko Pituah 

Abah Pasaman Sumatera Barat ini ? 

4. Rata-rata dalam sehari, berapa pakaian yang terjual di Toko Pituah Abah 

Pasaman Sumatera Barat ini ? 

5. Apakah konsumen nyaman dalam pelayanan di Toko Pituah Abah Pasaman 

Sumatera Barat? 

Wawancara dengan masyarakat Toko Pituah Abah Pasaman Sumatera Barat 

pada tanggal 20 Mei 2024 pukul 13.30 WIB di Toko Pituah Abah Pasaman 

Sumatera Barat. 

1. Apakah pelayanan yang tersedia di toko pituah abah pasaman sumatera barat 

sudah sesuai dengan prosedur? 
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2. Bagaimana tanggapan masyarakat terhadap model pakaian yang tersedia di toko 

pituah abah pasaman suamatera barat? 

3. Apakah model pakaian di toko pituah abah mengikuti trend dan banyak diminati 

oleh kalangan remaja? 

4. Apakah di toko tersebut sudah disediakan berbagai macam pakaian? 

5. Apakah anda puas dengan pelayanan yang diberikan oleh toko pituah abah 

pasaman sumatera barat? 
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