BAB II
LANDASAN TEORI

A. Deskripsi Teori
1. Etika Bisnis Islam
a. Pengertian Etika Bisnis Islam

Belajar mengenai etika bisnis berarti kita
mempelajari baik buruknya bisnis yang dijalankan
dengan prinsip moralitas. Etika dalam berbisnis
sangat diperlukan untuk membuat bisnis yang
digeluti entrepreneur unggul dan bisa menang
dalam persaingan bisnis dengan memenangkan
kepercayaan konsumen.

Seorang tafsir Al-Qur’an bernama Prof.
Dr. H. Quraish Shihab, kegiatan ekonomi ataupun
semua kegiatan manusia dalam operasionalnya
berpijak 2 tempat, yakni prinsip dasar yang telah
ditetapkan dalan Alqur’an dan Hadits, dan
perkembangan positif seperti ilmu pengetahuan,
teknologi, pemikiran, maupun kebudayaan.'

Etika sendiri seperti dikisahkan dari Nabi
Adam dan Ibu Hawa. Dimana beliau boleh
memakan apa saja yang ada di surga kecuali buah
khuldi yang dilarang oleh Allah SWT. Namun, hal
itu dilanggarnya karena godaan Iblis yang sangat
pandai menggoda manusia. Seperti itulah konsep
etika, boleh tidaknya dalam kehidupan.Seperti
yang dijelaskan dalam firman Allah SWT., pada
surah Al-Bagarah ayat 35, yang artinya:
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! Arip Purkon, Bisnis Online dan Syariah(Jakarta: Gramedia Pustaka
Utama, 2014), 13.

2 Alqurian, al-Bagarah ayat 35, Alqur’an dan Terjemahannya (Bogor:
Lajnah Pentshihan Mushaf Allqur’an, 2007), 6.
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Artinya : “Dan kami berfirman: “Hai Adam,
diamilah oleh kamu dan istrimu surga
ini, dan makanlah makanan-
makanannya yang banyak lagi baik
dimana saja yang kamu sukai, dan
janganlah kamu dekati pohon ini, yang
menyebabkan kamu termasuk orang-
orang yang zalim.”

Ayat di atas menjelaskan contoh
pembelajaran etika. Di mana tidak boleh
melakukan suatu hal yang dilarang dan melakukan
hal yang diperbolehkan, seperti Kisah Nabi Adam
dan Ibu Hawa.

Etika secara terminologis juga dekat dalam
definisi  Al-Qur’an  Al-Khulug. Yang erat
kaitannya dengan sejumlah terminologi berikut ini:
khair, bir, gist, haqq, ‘adl, tagwa, ma’ruf.®> Webster
Dictionary menjelaskan etika secara etimologis, di
mana etika adalah suatu disiplin ilmu yang
mengatakan suatu hal yang baik dan yang buruk,
kewajiban moral, dapat juga tentang prinsip dan
nilai moral.*

Pengertian bisnis menurut Griffin, bahwa
bisnis adalah kelompok yang menyediakan jasa
atau barang dengan tujuan mendapatkan
keuntungan. Jeff Madura mengungkapkan
pengertian bisnis yaitu suatu lembaga hukum yang
menghasilkan jasa atau barang yang dibutuhkan
konsumen. Sedangkan Boone dan Kurtz
mengungkapkan bahwa definisi bisnis adalah
segala kegiatan yang tujuannya memperoleh laba
dan perusahaan memproduksi barang atau jasa
yang diperlukan sistem ekonomi.®

% Faisal Badroen, Etika Bisnis Islam (Jakarta: Prenada Media Group,
2006), 5-6.

* Sofyan .S., Etika Bisnis dalam Perspektif Islam (Jakarta: Salemba
Empat, 2011), 15.

® Nana Herdiana Abdurahman, Manajemen Bisnis Syariah dan
Kewirausahaan (Bandung: CV. Pustaka Setia, 2013), 263-264
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Kegiatan bisnis pasti akan terjadi di dunia
ini, dikarenakan manusia merupakan makhluk
sosial yang memang notabenenya membutuhkan
orang lain untuk memenuhi kehidupan hidupnya.
Alasan selanjutnya, bahwa manusia lemah
fisiknya, manusia dibekali akal pikiran oleh Allah
SWT vyang semakin lama semakin maju dan
berkembang seperti halnya bisnis yang semakin
lama harus semakin berkembang apalagi di era
zaman sekarang bisnis di dukung oleh
kecanggihan teknologi yang tinggi.°

Etika bisnis merupakan norma dan
seperangkat prinsip berbisnis seperti berprilaku,
bertransaksi, berelasi dilakukan oleh pelaku bisnis
yang bertujuan untuk menyelamatkan
bisnisnya.’Bisnis Islam merupakan rangkaian
kegiatan bisnis dalam berbagai bentuk yang tidak
terukur  kepemilikkan ~ hartanya  termasuk
pendapatannya, tetapi ada batasan dalam cara
perolehan dan kegunaan harta pada aspek halal dan
haram.®

Husein Sahatah beliau mengungkapkan,
bahwa etika bisnis Islam adalah perilaku bisnis
yang memiliki batasan syariah.’ Berkenaan dengan
etika bisnis, Quraish Shihab mengelompokkannya
menjadi 3 kelompok, etika yang ada kaitannya
dengan hati dan sebuah kepercayaan dalam
berbisnis; etika yang berkaitan pada moral seorang
entrepeneur; etika yang ada kaitannya dengan
pengembangan harta.™

® Ekawati Rahayu Ningsih, Manajemen Pemasaran Syariah, (Kudus:
STAIN Kudus, 2009), 37-38.
" Faisal Badroen, Etika Bisnis Islam (Jakarta: Prenada Media Group,

Nana Herdiana Abdurahman, Manajemen Bisnis Syariah dan
Kewirausahaan, 266.
° Faisal Badroen, Etika Bisnis Islam (Jakarta: Prenada Media Group,

1 Arip Purkon, Bisnis Online dan Syariah(Jakarta: Gramedia Pustaka

Utama, 2014), 13.
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Jadi, dari paparan di atas peneliti
menyimpulkan bahwa etika bisnis Islam adalah
boleh tidak suatu perilaku yang dilakuka dalam
aktivitas bisnis untuk mendapat profit yang sesuai
dengan syariat.

b. Aksioma Dasar Etika Bisnis Islam

Etika bisnis Islam memiliki aksioma dasar
berupa konsep fundamental dari nilai islami,
dimana dengan memasukkan etika bisnis yang
diharapkan  pembisnis mampu  menjalankan
bisnisnya dengan menentukan prinsi-prinsip yang
ada.'* Berikut aksioma dasar yang harus dipahami:
1) Persatuan (Unity)

Pemaparan dari  Masudul  Alam
Choudhury tentang endogeneity of ethics in
islamic socio-scientific order yaitu tentang
endogenitas etika dalam tatanan Islam,
memaparkan para filsuf atomism dari asharites
dan Ibnu Arabi menyakini seseorang dapat
menembus esensi dari keesaan Tuhan jika
mencermati segala keberaturan segala sesuatu
di alam semesta ini.*?

2) Keseimbangan (Equilibrium)

Dalam aktivitas ekonomi seseorang
harus memiliki sifat keadilan. Sifat keadilan
sendiri dalam kegiatan bisnis terutama pada
saat menjaga mutu dan ukuran. Seperti yang
dijelaskan dalam firman Allah SWT dalam
surat Alma’idah ayat 8, yaitu sebagai berikut:**
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" Faisal Badroen, Etika Bisnis Islam (Jakarta: Prenada Media Group,
2006), 88.

12 Fajsal Badroen, Etika Bisnis Islam, 89.

BAlqurian, al-Maidah ayat 8, Alqur’an dan Terjemahannya (Bogor:
Lajnah Pentashihan Mushaf Allqur’an, 2007), 108.
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Artinya:  “Hai  orang-orang  beriman,
hendaklah kamu jadi orang-orang

yang selalu menegakkan

(kebenaran) karena allah, menjadi
saksi dengan adil. Dan janganlah
sekali-kali kebencianmu terhadap
suatu kaum, mendorong kamu
untuk berlaku tidak adil. Berlaku
adillah karena adil itu lebih dekat
dengan takwa.”

Penguasa muslim sesuai dengan konsep
equilibrium harus bisa memberikan bukti
nyata dalam bisnisnya dengan menempatkan
orang lain dan dirinya dalam kesejahteraan
dunia maupun akhirat. Di sinilah letak
keseimbangan/equilibrium dalam
menjalankan kehidupan dunia dan akhirat
yang harus dimiliki oleh pembisnis.™

3) Free Will (Kehendak Bebas)

Pada hal ini, Islam memahami arti dari
kebebasan dalam melakukan  kegiatan
ekonomi namun harus diperhatikan tidak
boleh merugikan kolektif. Maka dalam pasar
berlaku hukum penawaran dan permintaan.
Seperti yang diungkapkan oleh Smith yang
pada intinya setiap individu memiliki
kebebasan untuk mencapai yang terbaik di
masyarakat.’> Meskipun setiap orang memiliki
kebebasan, namun harus difilter dengan
moral dan nilai spiritual, disinilah keunggulan
dari sistem etika Islam.

“Faisal Badroen, Etika Bisnis Islam (Jakarta: Prenada Media Group,
2006), 92.
Faisal Badroen, Etika Bisnis Islam, 94.
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4) Responsibility

Dalam ajaran agama Islam sangat
mendasar aksioma tanggung jawab individu.
Tanggung jawab muslim cakupannya luas
dimulai dari kebebasan memilih agama yang
dianut oleh setiap individu. Dalam perpektif
Islam menyatakan individu yang penting
bukan komunitas maupun bangsa yang
dimaksudkan individu tidak untuk melayani
masyarakat melainkan masyarakat yang harus
melayani individu.™®

5) Benevolence

Benevolence/ihsan artinya beribadah
dan berbuat baik seakan-akan kita melihat
Allah SWT, jika tidak bisa maka menyakini
bahwa Allah melihat kita.'” Alqur’an
menerangkan bahwa bisnis adalah halal,
namun harus diperhatikan bahwa setiap
pembisnis harus selalu mengingat Allah baik
dalam keadaan sukses maupun gagal.

Etika bisnis Islam memiliki prinsip di
mana pengusaha wajib memegang prinsip
etika bisnis Islam. Berikut prinsip etika bisnis
Islam menurut Al-Ghazali yang dikutip dari
Yosi:'®
1) Meminimalisir keuntungan bagi orang

yang memerlukan, bila perlu tanpa
keuntungan.

2) Barang yang dibeli harus sewajarnya
apalagi jika penjual orang miskin.Jika ada
yang utang tidak memberatkan.

3) Bagi yang sudah memberi ketika tidak
puas boleh dikembalikan dan harus
menerima.

®Faisal Badroen, Etika Bisnis Islam, 101.

Faisal Badroen, Etika Bisnis Islam, 102.

By osi Mardoni, “Etika Bisnis dalam Perspektif Islam”, 25 Desember,
2020, http://repository.ut.ac.id/7035.
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4) Jika belum mampu membayar dengan
kredit maka tidak boleh memaksa
pembeli.*

c. Teori Etika Bisnis Islam

Etika erat kaitannya dengan norma dan
nilai yang dibuat pegangan seseorang dalam
mengatur tingkah laku. Perilaku manusia sendiri
dipengaruhi oleh pertimbangan etika yang
mempengaruhi tindak tanduk manusia dalam
menjalani kehidupan.?

Keraf mengatakan secara teori etika
terdapat 2 kelompok teori, yaitu teleogical dan
deontological.?* Teleogical berasal dari kata telos
yang artinya tujuan, mendasarkan pada saat
pengambilan suatu keputusan moral yang diukur
hasil dan konsekwensi suatu perbuatan. Etika
teologi pada teori ini maksudnya adalah suatu
tindakan bermoral yang akibat dan tujuannya
mengandung  kebaikan,  misalnya memberi
makanan kepada orang yang kelaparan. Untuk
mengetahui bobot tujuan dan akibat yang baik
didasarkan pada 2 teori, teori egoisme yang
menganggap setiap perilaku orang tujuannya untuk
memajukan diri  apapun alasannya; teori
utilitiarinisme didasarkan pada baik buruknya
perilaku orang yang berdasarkan manfaat, tujuan,
akibat dari tindakan yang dilakukan sebanyak
mungkin.?

Teori etika deontological, berasal dari kata
deon yang artinya tugas, teori ini maksudnya
berbuat baik tanpa melihat proses, tujuan, akibat
dari tindakan vyang dilakukan. Pada teori
deontologi’ Kan mengungkapkan tiga prinsip teori
etika deontologi, tindakan diakatakan bermoral

9 yosi Mardoni, ”Etika Bisnis dalam Perspektif Islam”, 25 Desember,
2020, http://repository.ut.ac.id/7035.

%0 Sofyan .S., Etika Bisnis dalam Perspektif Islam (Jakarta: Salemba
Empat, 2011), 23.

21 Sofyan .S., Etika Bisnis dalam Perspektif Islam, 24.

22 5ofyan .S., Etika Bisnis dalam Perspektif Islam, 25.

24


http://repository.ut.ac.id/7035

apabila berdasarkan kewajiban; jika dalam diri
seseorang itu tidak berkemauan baik maka tidak
dinilai bermoral; setiap tindakan yang dilakukan
harus menghormati hukum.?

Teori etika menurut Beekun vyaitu
relativisme yang menganggap etika relatif dan
kebutuhan pribadi, utilitarisme menganggap etika
dari kegunaan dan manfaatnya, universalisme
menganggap etika itu universal dan digunakan
pada semua tempat, teori right ditentukan oleh hak
setiap individu, distributive justice menekankan
pada penyaluran kekayaan yang adil, eternal law
diukur pada kitab suci yang diberikan oleh Allah.?

Etika dalam Islam yaitu buah iman, islam,
tagwa yang didasarkan pada keyakinan yang kuat
adanya Allah SWT. Islam diturunkan di muka
bumi ini untuk memperbaiki akhlak manusia agar
baik sehingga Allah menurunkan Rasulullah
sebgai Nabi akhir zaman yang menyebarkan
agama kebenaran yaitu Islam. Sedangkan
kandungan ajaran Islam dapat dikelompokkan
menjadi tiga, akidah, syariat, dan akhlak.?

Qardhawi mengungkapkan bahwa agidah
dari semua sistem ekonomi. Seseorang akan
percaya adanya alam ghaib, Tuhan, Rasul, bahkan
hingga hari akhir kelak akan terjadi. Manusia yang
beragidah ia akan mengetahui hendak ke mana
mereka akan menuju. Unsur yang membangun
akidah Islam:®
1) Mempercayai bahwa Allah Yang Maha Tinggi.
2) Selain jasmani manusia juga memiliki rohani.
3) Manusia merupakan hamba Allah SWT. bukan

yang lain.
4) Allah memberikan petunjuk untuk hambanya
sehingga manusia tidak akan kebingungan.

22 Sofyan .S., Etika Bisnis dalam Perspektif Islam, 24.
2+ Sofyan .S., Etika Bisnis dalam Perspektif Islam, 25.
% Sofyan .S., Etika Bisnis dalam Perspektif Islam, 70.
% Sofyan .S., Etika Bisnis dalam Perspektif Islam, 71.
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5) Nabi Muhammad adalah yang
menyempurnakan semua Nabi.

6) Manusia di muka bumi selain diciptakan untuk
memenuhi kebutuhan hidupnya juga untuk
beribadah dan menyembah kepada Allah SWT.

7) Akhirat adalah tujuan akhir manusia karena di
sana manusia akan hidup kekal.

Sumber etika Islam yaitu Allah SWT,
bukan yang lain. Allah yang memberikan petunjuk
untuk hambanya. Untuk mengenal Allah kita
keterbatasan dengan indra. Oleh karena itu,
Rasulullah mengajarkan kita untuk berpegang
kepada Alqur’an dan Hadits. Etika ekonomi dan
bisnis juga tidak terlepas dari Alqur’an dan Hadits
karena kedua sumber ini sangat lengkap dan
praktis.?’

Sistem etika Islam dibangun dengan
kerangka konsep teori. Tujuan hidup manusia
dalam Islam vyaitu untuk  memndapatkan
kemenangan yang kekal berupa pertemuan dengan
Tuhan yang kekal di dalam surga. Kerangka etika
Islam sebagai berikut:

%7 Sofyan .S., Etika Bisnis dalam Perspektif Islam, 73.
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ALLAH

y

Tauhid dan Aqidah

v

Alqur’an

y

Akhlak Alqur’an dan
turunan Hadits

Konsensus Masyarakat
yang dirumuskan dari

Algur’an dan Hadits

\

Etika, Akhlak, Tingkah laku pribadi

Gambar 2.1 Kerangka Teori Etika Islam

Islam adalah sebuah agama yang
mengajarkan tentang kebenaran yang
mempercayai Allah SWT. sebagai Tuhannya.
Karena manusia tidak bisa menjangkau dzat Allah
SWT. maka diturunkanlah Alqur’an dan Hadits.
Qardhawi mengungkapkan Alqur’an sebagai
hidayah, rahmat, petunjuk bukan sistem, hukum,
syariat. Hidayah Dbersifat kekal dan tetap
sedangkan sitem itu berubah dan berganti. Di
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mana Alqur’an diturunkan dengan cara bertahap
sesuai kebutuhan pada masa zaman Rasulullah.?

Alqur’an memiliki petunjuk yang jelas
yang digunakan untuk mengatasi kebingungan
manusia. Konsep interactive integrated Evolution
oleh  Masudul A. Choudhuri, konsep ini
mengungkapkan semua setara dan tidak ada yan
paling benar dan paling berkuasa dalam
menentukan benar dan salah. Alqur’an dan Hadits,
serta diskusi yang adil adalah ukuran yang dipakai.
Manusia diharapkan akan menikmati proses
kehidupan yang dinamis, hari ini harus lebih baik
dari kemarin.?

d. Implementasi Etika Bisnis Islam dalam Pemasaran
Offline dan Online

Etika bisnis Islam erat kaitannya dengan
prinsip keadilan dan kejujuran. Arti dari kejujuran
adalah tidak menutupi kecacatan dalam barang
yang dijual, tidak melakukan praktik penipuan
dalam jual beli, tidak melakukan gharar, serta
transaksi yang dilarang dalam Islam.*

Nabi Muhammad mempraktekkan konsep
pemasaran secara luas baik di wilayah Madinah
maupun di luar Makkah. Pemasaran beliau
didukung dengan elemen penting, misalnya
keunggulan produk yang ditawarkan, penetapan
harga produk, investasi, promosi, pemilihan lokasi
atau yang Kkita kenal dengan 4 P (Product,
Promotion, Price,Place). Rasulullah seorang
praktisi bisnis yang sebelum kenabian beliau
partner kerja sama dalam bisnis dengan Ibu
Khadijah yang akhirnya menjadi kekasihnya.
Praktik bisnis yang dilakukan menjadi sumber
etika dan praktik bisnis Islami. Kepemimpinan

% Sofyan .S., Etika Bisnis dalam Perspektif Islam (Jakarta: Salemba
Empat, 2011), 75.

2 Sofyan .S., Etika Bisnis dalam Perspektif Islam, 75.

% Galuh Anggraeny, “Pembelajaran dan Implementasi Etika Bisnis Islam:
Studi pada Mahasiswa Akuntansi Syariah IAIN Surakarta”, Jurnal of
Multidisciplinary Studies vol.1. No. 2, Juli-Desember 2017 , 234.
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Rasulullah  menerapkan sifat yang diteladani
semua umatnya. Hingga Bank Syariah Mandiri
juga menjadikan sifat beliau sebagai motto dalam
bisnisnya, berikut sifat yang perlu diteladani dari
Rasulullah:®

1) Siddig mengatakan keadaan yang sebenarnya
dan memiliki integritas yang tinggi.

2) Istigomah adalah konsisten terhadap kebenaran
yang diajarkan oleh Allah SWT. tanpa goyah
karena keadaan.

3) Fathonah merupakan sikap cerdas dalam
mengatasi persoalan kehidupan.

4) Amanah vyakni sikap yang dapat dipercya
dengan mengemban amanah yang ada.

5) Tabligh di mana mampu mengomunikasikan
dengan baik dan tepat.

Berikut implementasi etika bisnis Islam dalam
pemasaran online:

Pemasaran online termasuk aktifitas
muamalat yaitu hubungan antar manusia dengan
manusia. Selain beribadah kepada Allah, sebagai
manusia juga harus berkewajiban untuk berusaha
mencari rezeki yang halal. Misalnya dengan jual
beli atau bisnis, sewa menyewa, dIl.*
Implementasi pada bisnis online sebagai berikut:

1) Bisnis online dengan akad jual beli kontan

Jual beli vyaitu aktivitas transaksi
pertukarang barang/jasa dengan barang lain
dengan  menggunakan  aturan  tertentu.
Termasuk dengan menggunakan alat tukar
uang tunai.®

Ketentuan yang ada dalam jual beli
harus ada rukun dan syarat syah jual beli,
yaitu: adanya akad di mana penjual dan
pembeli harus memenuhi syarat sama-sama

81 Sofyan .S., Etika Bisnis dalam Perspektif Islam (Jakarta: Salemba
Empat, 2011), 73.

2 Arip Purkon, Bisnis Online dan Syariah(Jakarta: Gramedia Pustaka
Utama, 2014), 7.

* Arip Purkon, Bisnis Online dan Syariah, 33.
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2)

rela, penjual dan pembeli orang yang boleh
secara syariat, yang berakad memiliki hak
penuh atas barang yang sudah diakadkan, ada
barang yang diperjualbelikan dan alat tukar,
ada ijab gabul dalam jual beli.

Contoh jual beli kontan dalam
pemasaran online yaitu penjualan e-book dan
script yang langsung dapat diunduh ketika
pembayaran dilakukan, membayar pesanan
yang sudah dipesan di market place face book
dengan sistem COD langsung dengan
penjual.®*

Bisnis online dengan akad salam (pemesanan)

Jual beli salam dilakukan dengan
membayar terlebih dahulu dengan ketentuan
tertentu.®®*Ada beberapa ketentuan tentang
salam, yaitu ketentuan pembayaran, barang,
waktu.

Ketentuan pembayaran yaitu alat bayar
harus diketahui bentuk dan jumlahnya, pada
saat kontrak yang disepakati pembayaran
harus segera diselesaikan, pembayaran tidak
boleh utang.*®

Ketentuan barang yaitu barang harus
jelas spesifikasinya, apalagi dengan pemasaran
secara online tentunya kriteria  harus
disampaikan dengan jelas agar pembeli
mengetahui gambaran barang yang akan
dibelinya, waktu penyerahan barang harus
sesuai kesepakatan, pembeli tidak boleh
menjual barang sebelum menerimanya, tidak
diperbolehkan  menukar  barang  kecuali
barangnya sejenis sesuai hasil kesepakatan.®’

Penjual harus mnyerahkan barang
sesuai waktu yang disepakati dan apabila

* Arip Purkon, Bisnis Online dan Syariah, 35.
% Arip Purkon, Bisnis Online dan Syariah, 35.
% Arip Purkon, Bisnis Online dan Syariah, 36.
%7 Arip Purkon, Bisnis Online dan Syariah, 36.
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barang yang diberikan memiliki nilai lebih
tinggi penjual tidak boleh meminta tambahan
pembayaran kepada pembeli. Penjual bisa
memberikan  barang lebih  cepat dari
kesepakatan yang ada. Dan apabila barang
yang dibeli pembeli memiliki nilai kurang
maka jika pembeli rela menerima tidak jadi
masalah.®®  Pembatalan  pesanan  boleh
dilakukan apabila kedua belah pihak tidak
merasa dirugikan.*

Contoh implementasi bisnis online akad
salam adalah membuka toko online.
Pemasaran online seperti ini maksudnya untuk
menjangkau pasar yang lebih luas dan
bukannya juga 24 jam non stop. Biasanya juga
dilakukan  penjual toko offline untuk
memperluas pemasarannya dengan cara
penjual membayar barang terlebih dahulu
kemudian barang baru dikirim penjual. Selain
toko online pemasaran online juga dilakukan
dengan cara dropshiper atau menjual barang
tertentu tanpa harus memiliki toko online.*°

Implementasi salam yang lain adalah
dengan menjual e-book dengan tema yang
beragam. Kelebihan dari bisnis onlinee-book
modal yang dibutuhkan relatif kecil karena
tidak memerlukan biaya kirim dan biaya cetak.
Implementasi salam juga pada penjualan
script. Yaitu program yang dijual dengan
bahsa pemrogaman yang isinya rangkaian
perintah. Misalnya ada pemesan maka
informasi yang diperlukan akan terkirim
secara otomatis yang dilakukan oleh program
script.**

1) Melakukan persaingan yang sehat.

% Arip Purkon, Bisnis Online dan Syariah, 37.
% Arip Purkon, Bisnis Online dan Syariah, 38.
“0 Arip Purkon, Bisnis Online dan Syariah, 39.
“> Arip Purkon, Bisnis Online dan Syariah, 40.
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Tidak diperbolehkan pura-pura menawar
barang dengan harga tinggi untuk mengetahui
pembeli yang lain. Tidak boleh menawar
barang yang sedang ditwar orang lain.

2) Kejujuran

Makna kejujuran sendiri sebagai seorang
pengusaha harus terbuka dan transparan dalam
menjual  baran  dagangannya.  Apalagi
pemasaran online yang seharusnya spesifik
barang harus dicantumkan semuanya, foto yang
diambil harus benar-benar produk tersebut.
Sehingga pembeli bisa mengetahui secara jelas
tanpa ada pemalsuan produk.

3) Keterbukaan

Pada zaman sekarang sulit untuk terbuka
antara konsumen dengan pembisnis. Dan sifat
terbuka inilah yang menjadi kunci sukses
perdagangan yang dilakukan Rasulullah dengan
barang dagangan Ibu Khadijah.*?

4) Keadilan

Implementasi sederhana misalnya tidak
menambah ataupun mengurangi timbangan
pada barang yang dijual. Hal ini berpedoman
pada Qur’an surat Al-Isra ayat 35, yang

artinya:*
€ PRS- N ,f’ < e o S E

- P
£- 4 . >
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Artinya: “Dan sempurnakan takaran ketika
kamu menakar dan timbanglah

dengan neraca yang benar.”

“2 gaban Echdar, Business Ethics and Entrepreneurship Etika Bisnis dan
Kewirausahaan, 75.

3 Alqur’an, al-Isra Ayat 35, Alqur’an dan Terjemahannya (Bogor: Lajnah
Pentshihan Mushaf Allqur’an, 2007), 228.
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Ayat  tersebut mengajarkan  tentang
keadilan. Di mana seorang pengusaha atau
pembisnis harus memiliki sikap adil dalam
menjual barang/produknya.

2. Pemasaran
a. Pengertian Pemasaran

Pemasaran sering dikatakan dengan seni
menjual produk, tetapi bagian penting dari
pemasaran bukan penjualan melainkan mengetahui
dan memahami pelanggan.** Berikut definisi
pemasaran dan managemen pemasaran:

Menurut Miller dan Layton pemasaran
adalah sistem seluruh kegiatan bisnis yang disusun
untuk  menetapkan harga, merencanakan,
mempromosikan, dan menyalurkan produk/jasa
dan sebuah anggapan yang mampu menciptakan
kepuasan pasar dalam maksud mencapai tujuan
suatu organisasi.”

Pendapat lain dari pemasaran yaitu sebuah
proses sosial dan manajerial yang setiap orang dan
kelompok memperoleh apa yang diinginkan
dengan menciptakan dan mempertukarkan suatu
nilai dari satu orang ke yang orang
lain.**Pemasaran merupakan suatu proses yang di
dalamnya tediri dari menawarkan,
mempertukarkan, menciptakan yang bertujuan
agar semua orang dapat memenuhi kebutuhannya
sesuai dengan nilai yang diinginkan setiap
individu.*’

Dalam buku milik Abdurrohman Kasdi
dan Moerdiyanto menjelaskan bahwa pemasaran

4 philip Kothler, Manajemen Pemasaran(Jakarta: PT. Indeks Kelompok
Gramedia, 2004), 9.

> Nurul Huda, Pemasaran Syariah Teori dan Aplikasi (Jakarta: Kencana,
2017), 4.

“ Budi Rahayu Tanama, Manajemen Pemasaran (Denpasar: Universitas
Udayana, 2017), 1.

7 Philip Kothler, Manajemen Pemasaran (Jakarta: PT. Indeks Kelompok
Gramedia, 2004), 9.
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yaitu aktivitas perusahaan yang terdiri dari
perencanaan, menentukan harga dan produk,
menyalurkan produk/jasa, dan juga promosi.
Proses pemasaran disebutkan ada 6 tahap yaitu,
analisis lingkungan, penetapan pasar sasaran,
strategi peningkatan posisi persaingan,
peningkatan sistem pemasaran, menyusun rencana
pemasaran, menerapkan dan mengendalikan
rencana pemasaran tersebut.“®*Philip  Kotler
mendifinisikan bahwa managemen pemasaran
adalah sebuah analisa tentang perencanaan,
pengendalian, pengimplementasian dari program
yang sudah disusun untuk  menciptakan,
mengembangkan, dan mengelola pertukaran
dengan pembeli untuk mencapai tujuan organisasi
yang akan dicapai.*®

Bygrave juga menjabarkan pengertian
managemen pemasaran dalam cara berpikir
mencakup analisis kondisi lingkungan dan peluang
pasar, pembuatan sarana pemasaran, taktik dan
startegi pemasaran, pembuatan rencana dan
bagaimana cara mengimplementasikan dan
mengendalikannya.Sedangkan pengertian
pemasaran menurut World Marketing Association
(WMA) vyang diungkapkan oleh Hermawan
Kertajaya dan dipresentasikan dalam World
Marketing Conference di Tokyo bulan April 1998
dan diterima anggota WMA. Pemasaran
merupakan  pengarahan  proses  penciptaan,
penawaran, dan perubahan nilai dari ini satu
inisiator kepada satu penggerak ke stakeholder
lainnya.*

4 Abdurrohman Kasdi, Pemberdayaan Wakaf Produktif berbasis
Wirausaha (Yogyakarta: Idea Press Yogyakarta, 2018) 126.

“° philip Kothler, Manajemen Pemasaran (Jakarta: PT. Indeks Kelompok
Gramedia, 2004), 9.

% Ekawati Rahayu Ningsih, Manajemen Pemasaran Syariah, (Kudus:
STAIN Kudus, 2009), 10-11.

34



b. Tujuan Pemasaran
Berikut tujuan dari pemasaran:®
1) Pemasaran bertujuan untuk menarik hati
pelanggan baru dengan membuat produk
sesuai dengan kebutuhan pelanggan
2) Memberikan harga yang menarik yang bernilai
superior
3) Menyalurkan produk ke pelanggan degan
mudah
4) Mengiklankan produk dengan promosi secara
efektif
5) Menjaga pelanggan yang lama agar tetap loyal
dengan menjaga kepuasan pelanggan.®
C. Tahapan Pemasaran
Tahapan pemasaran membuat pemasaran
yang dilakukan oleh perusahaan itu tertata. Berikut
tahapan pemasaran yang terdiri dari analisis
peluang pemasaran, pengembangan  strategi
pemasaran, perencanaan program pemasaran,
pengelolaan usaha pemasaran.>
Tahapan menganalisis peluang pasar, di
mana perusahaan harus mengidentifikasi peluang
jangka panjang yang berpotensi berdasarkan
pengalaman pasar. Untuk mengetahuinya maka
harus dilakukan riset pemasaran dengan menggali
informasi  yang penting pada lingkungan
pemasaran. Jika sudah memahami pasar
pemasaran, maka bisa dianalisis peluang pasar
yang ada.>
Tahapan pengembangan strategi tergantung
pada posisi perusahaan apakah dia pemimpin
pasar, pengikut, penantang, atau pencari relung
pasar. Dengan tantangan global yang berubah-

5! Budi Rahayu Tanama, Manajemen Pemasaran (Denpasar: Universitas
Udayana, 2017), 1.

52 Budi Rahayu Tanama, Manajemen Pemasaran, 1.

58 philip Kothler, Manajemen Pemasaran (Jakarta: PT. Indeks Kelompok
Gramedia, 2004), 98.

% Philip Kothler, Manajemen Pemasaran, 99.
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ubah maka strategi pada ahirnya harus
diselaraskan.®

Tahapan merencanakan program pemasaran
manager harus membuat keputusan dasar tentang
pengeluaran pemasaran, bauran pemasaran, dan
alokasi pemasaran. Perusahaan harus bisa
memutuskan anggaran pemasaran total. Yang
kedua perusahaan harus bisa menentukan alokasi
anggaran untuk berbagai produk, saluran
distribusi, =~ media  promosi, dan  daerah
pemasarannya.  Alat bauran pemasaran yang
paling dasar adalah produk yang ditawarkan
perusahaan kepada pasar yang mencakup kualitas,
rancangan, merek, bentuk produk.>®

Mengelola usaha pemasaran merupakan
langkah terakhir dalam tahapan pemasaran. Pada
langkah ini perusahaan akan menerapkan dan
mengendalikan rencana pemasaran. Perusahaan
mampu menerapkan rencana pemasaran dengan
membentuk organisasi pemasaran-’
Media Pemasaran

Media yaitu saluran untuk penyaluran

pesan kepada sasaran yang dituju.® Media juga
dikatakan sebagai saluran komunikasi yang
tujuannya untuk menyiarkan pesan pada iklan dari
pihak yang mengiklankan kemudian disampaikan

kepada khalayak.™
Pemilihan media bertujuan agar pelanggan
mengetahui informasi yang ditawarkan

perusahaan sehingga menentukan sikap untuk
membeli produk yang ditawarkan. Media
pemasaran dikelompokkan menjadi media cetak,

340.

% philip Kothler, Manajemen Pemasaran, 100.
% philip Kothler, Manajemen Pemasaran, 100.
" philip Kothler, Manajemen Pemasaran, 100.
%8 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran (Yogyakarta: Andi Offset, 2008),

% Muhammad Jaiz, Dasar-Dasar Periklanan (Yogyakarta: Graha Ilmu,
2014), 73.
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media elektronik, media luar ruang dan media lini
bawah.®°

1)

2)

3)

Media Cetak

Media cetak merupakan media statis
yang mengungkapkan isi pesan berupa
gambar, tulisan dengan kata-kata yang
ditujukan kepada khalayak baik menggunakan
warna atau tidak. Bentuk pemasaran media
cetak biasanya berupa ikan baris, gambar di
surat kabar dl1.**

Media Elektronik

Media elektronik yaitu sebuah media
yang hanya bisa digunakan bila dilakukan
siaran dan medianya berupa teknologi
elektronik.Bntuk  pemasaran menggunakan
media elektronik berupa sponshorship, iklan
partisipasi  di jeda film, iklan layanan
masyarakat.

Pemasaran menggunakan media
elektronik ada 2 jenis, yaitu sistem dua arah di
mana perangkat TV konsumen dan bank data
penjual yang dihubungan dengan kabel
telepon. Sedangkan bentuk kedua adalah
menggunakan  jaringan  internet  dalam
memasarkan produk dengan media elektronik.
Bisa menggunakan seperangkat komputer yag
dihubungkan dengan modem ataupun wifi
serta juga bisa menggunakan handphone
android. ®
Media Luar Ruang

Media luar ruangan adalah media
pemasaran yang kebanyakan terpasang di
tempat terbuka seperti jalan raya, pusat
keramaian, atau tempat umum. Misalnya:
baleho, poster, umbul-umbul, spanduk. Media

343.

% Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran (Yogyakarta: Andi Offset, 2008),

81 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, 343.
82 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, 244.
8 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, 197.
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luar ruangan sangat mencolok dan mudah
diperhatikan oleh konsumen karena bentuknya
yang besar, selain itu fleksibel dan tempatnya
yang strategis.®*
4) Media Lini Bawah
Media lini bawah yaitu media kecil yang
digunakan untuk menginformasikan produk.
Media lini bawah terdapat empat macam, yaitu
pameran, direct mail, point of purchase,
marchandising schemes, kalender.®
e. Strategi Pemasaran
Strategi  sering diterapkan di  sebuah
organisasi maupun perusahaan bisnis untuk
mewujudkan tujuan perusahaan yang akan dicapai.
Masing-masing perusahaan maupun UMKM
memiliki strategi yang menjadi andalan dalam
menghadapi persaingan.
1) Definisi Strategi Pemasaran
Definisi Strategi menurut manajer yang
dikutip dari buku milik John A. Pearce dan
Richard B. Robinson merupakan sebuah
rencana yang yang orientasinya jangka
panjang dan berhubungan dengan lingkungan
persaingan untuk mencapai tujuan sebuah
perusahaan tersebut didirikan. Strategi juga
dikatakan sebuah permainan yang dilakukan
oleh perusahaan. Rencana yang dimaksud
tidak digambarkan secara detail semua sumber
daya yang kelak digunakan namun bisa
dijadikan  kerangka kerja pada proses
manajemen. Strategi juga pencerminan bagi
perusahaan tentang bagaimana, di mana, kapan
perusahaan melakukan persaingan bisnis, siapa
lawan perusahaannya, suatu perusahaan bisnis
didirikan tujuannya untuk apa.®®

® Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, 245.

% Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, 246.

% John A. Pearce dan Richard B. Robinson, Manajemen Strategis
(Jakarta: Salemba Empat, 2014), 4.
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Porter juga menyebutkan bahwa strategi
yaitu menciptakan posisi yang unik juga
bernilai yang terdiri dari perangkat aktivitas
yang berbeda. Perusahaan yang dikemas
dengan strategi mereka akan melakukan
kegitan yang berbeda dengan pesaing dan
melakukan kegiatan yang sama dengan
pesaing tapi dengan menggunakan cara yang
berbeda. Perusahaan yang punya strategi akan
tetap konsisten dan sinergis agar sebagian
besar kegiatannya tidak ditiru pesaing
meskipun memiliki kegiatan yang banyak.®’

Webster’s New  World Dictionary
mengatakan bahwa strategi adalah ilmu
penentuan arah dan perencanaan operasi
militer berskala besar. Bagaimana
menggerakkan anggota ke posisi yang menurut
kita untung. Dengan adanya strategi, maka
akan tertata rapi segala yang sudah di
tentukan.

John A. Byrne mengatakan bahwa
strategi merupakan pola yang mendasar dari
capaian yang akan dicapai yang sudah
direncanakan, penyebaran sumber daya, dan
interaksi kelompok dengan pasar, lawan dan
faktor lingkungan. Sedangkan, Jack Trout
dalam bukunya mendefinisikan inti strategi
adalah bagaimana cara bertahan hidup dalam
menghadapi persaingan, membangun
kepercayaan baik pada konsumen, mengenali
kelemahan dan kekuatan pesaing, organisasi
yang punya arah dan paham kenyataan yang
ada di pasar, mampu menjadi spesialisasi.
Hamel dan Prahalad dalam bukunya vyaitu
Competing for The Future,persaingan di masa

%7 Philip Kothler, Manajemen Pemasaran (Jakarta: PT. Indeks Kelompok
Gramedia, 2004), 92.

% M. Suyanto, Marketing Strategy Top Brand Indonesia (CV. Andi
Offset, 2007), 16.
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depan adalah persaingan bagaimana suatu
perusahaan bisa mendominasi produknya di
pasaran.®®

2) Tingkatan Strategi

Di dalam tingkatan strategi terdapat 3
tingkatan dalam  mengambil  keputusan
perusahaan, vyaitu korporasi, bisnis, dan
fungsional.” Berikut penjelasan tingkatan
strategi:

Tingkatan korporasi yang terdiri atas
dewan direksi, chief financial officer, direktur
keuangan. Tugas mereka fokus pada kinerja
keuangan dan target non keuangan contoh
peningkatan citra perusahaan. Sikap korporasi
dipandang oleh para pemegang saham dan
masyarakat luas. Pada perusahaan korporasi
multibisnis, bisnis apa yang harus digeluti
suatu perusahaan. Sebuah perusahaan harus
mampu  menentukan  strateginya  dan
memondasi tujuan yang akan dicapai agar
perusahaan tersebut jelas arahnya dalam
melakukan aktivitas bisnis yang dijalani.”

Tingkat bisnis adalah tingkatan tengah
pada tingkatan strategi. Pada tingkatan ini,
manajer harus mampu menentukan cara dan
arah  perusahaan untuk bersaing pada
lingkungan pasar yang telah dipilih. Manajer
strategi pada tingkat bisnis memastikan
segmen pasar yang bisa menjanjikan di
lingkungan pasarnya. Segemen yang dimaksud
bagian dari seluruh pasar yang dapat dipilih
dan mempertahankan keunggulan kompetitif
sebuah perusahaan yang dimiliki."

Tingkat yang paling bawah dinamakan
tingkat fungsional, terdiri dari manajer produk,

% M. Suyanto, Marketing Strategy Top Brand Indonesia, 16.

™ John A. Pearce dan Richard B. Robinson, Manajemen Strategis
(Jakarta: Salemba Empat, 2014), 6.

"L John A. Pearce dan Richard B. Robinson, Manajemen Strategis, 6.

72 John A. Pearce dan Richard B. Robinson, Manajemen Strategis,7.
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3)

area fungsional, dan wilayah geografis.
Manajer harus mampu menyusun tujuan
tahunan dan jangka pendek sebuah perusahaan
yang meliputi produksi, operasi,
pengembangan, keuangan, akuntasi,
pemasaran dan hubungan masyarakat.” Maka
dari  itu pelayanan mereka  meliputi
penanganan masalah contohnya efektivitas dan
efisiensi sitem pemasaran maupun produksi,
kualitas pelayanan konsumen, dan berhasilnya
produk/jasa dalam meningkatkan pangsa
pasar.”
Strategi Pemasaran dalam Berbagai Posisi
Persaingan
Pada zaman dahulu strategi perang
banyak  macamnya hingga saat ini
dikembangkan menjadi strategi dalam bisnis,
contohnya pemikiran Sun Tzu, Mushashi, Carl
Von, Clausewitz, dan Liddell-Hart. Strategi
bersaing ada kaitannya dengan bisnis dimana
sebuah perusahaan memiliki strategi bersaing
yang berbeda-beda.” Strategi bersaing sendiri
terdiri dari strategi market leader, strategi
market challenger, Strategi market follower.”
a) Strategi Market Leader
Strategi ini menjadikan
perusahaan dominan selalu ingin menjadi
nomor satu. Perusahaan tersebut ingin
melakukan tiga arah dalam bisnisnya,
mengembangkan  pasar  keseluruhan,
melindungi pangsa pasar, memperluas
pangsa pasar. Jika pasar berkembang
perusahaan akan memperoleh keuntungan
terbanyak dari yang lain. Maka, pemimpin

305.

78 John A. Pearce dan Richard B. Robinson, Manajemen Strategis, 7.
™ John A. Pearce dan Richard B. Robinson, Manajemen Strategis, 6-7.
® Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran (Yogyakarta: Andi Offset, 2008),

"® Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, 305.
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pasar melakukan cara untuk memperluas
pasar.’’

Mengembangkan pasar
keseluruhan bisa dilakukan dengan tiga
cara yaitu: mencari pemakai baru; mencari
kegunaan baru; Penggunaan yang lebih
sering.Mencari pemakai baru bisa dengan
menawarkan produk perusahaan kepada
konsumen yang tidak memakai tetapi ada
potensi untuk memakai produk, calon
konsumen yang belum memakai, dan
kepada calon konsumen yang belum
mengenal  produk  perusahaan  yang
dimaksud.”

Mencari kegunaan baru menjadi
cara perusahaan untuk memperluas pasar.
Perusahaan mampu menemukan kegunaan
baru dari produk yang dipasarkan. Di sini
perusahaan akan memantau bagaimana
konsumen dalam menggunakan produk.
Sehingga, perusahaan akan mengetahui
kegunaan baru dari produknya yang
berasal dari survei konsumen. "

Perusahaan dominan yang selalu
ingin nomor satu selain memperluas pasar
juga melindungi pangsa pasar dari lawan
bisnis. Pemimpin pasar tidak mau
mengikuti alur dari keadaan dan terus
memiliki inisiatif  sendiri.®’Perusahaan
akan mempertahankan posisinya,
membangun pertahanan di luar daerah
pemasaran, mendahului pesaing bisnis
dengan bergerak lebih agresif dan cepat
dalam memasarkan produk, melawan balik
perusahaan yang menyerang dengan

" Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, 307.
"8 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, 307.
" Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, 307.
® Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, 308.
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strategi  yang  dimiliki,  melakukan
pertahanan bergerak dengan dengan
memperluas penjualan, dan menyadari
bahwa daerah kekuasaan perusahaan tidak
mungkin  dipertahankan semua oleh
perusahaan, karena kekuasaan yang
menyebar menyebabkan kekuatan dari
masing-masing daerah kekuasaan
pemasaran menjadi berkurang.®

Memperluas pangsa pasar bisa
dilaksanakan  dengan  meningkatkan
pangsa pasarnya.Keuntungan biasanya
dijadikan  bahan pertimbangan oleh
perusahaan untuk mengetahui
meningkatnya pangsa pangsa pasar.
Treachy dan Wiersema beranggapan
bahwa pemberian nilai superior kepada
pelanggan bisa mengembangkangkan dan
mempertahankan perusahaan pemimpin
pasar.®

b) Strategi Market Challenger

Ries dan Trout mengungkapkan
pada kekuatan ternyata dibalik itu ada
kelemahan. Seperti halnya pemimpin pasar
juga ada penentang pasar untuk
membalikkan  keadaan. Hal yang
dilakukan  penentang pasar adalah
menentukan lawan dan sasaran strategi
serta.  memilih  strategi  penyerangan.
Sasaran penentang pasar yaitu peningkatan
pangsa pasar yang berharap menghasilkan
keuntungan yang besar.®®

Strategi penyerangan dapat
dilakukan  dengan serangan  depan.
Serangan ini frontal dan mengarah tepat
pada lawan. Dalam bisnis, serangan ini

8 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, 308-310.
8 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, 311.
8 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, 315.
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berupa menandingi produk pesaing dengan
cara membuat model baru, menurunkan
harga, mendirikan pabrik baru dengan
lokasi yang berdekatan dengan pesaing.
Kunci keberhasilan serangan ini adalah
memiliki keunggulan dalam menghadapi
lawan. Sun Tzu mengatakan bahwa untuk
jadi pemenang diperlukan perbandingan
5:1, dimana pihak penyerang yang
mempunyai poin lebih. Dan Napoleon
mengungkapkan bahwa 3:1 sudah cukup
kemenangan akan bisa diraih. Jika
penyerang tidak memiliki keunggulan
lebih maka serangan ini seperti bunuh
diri.®

Serangan ~ menyamping  adalah
strategi penyerangan selain  serangan
frontal. Serangan ini dilakukan pada
daerah lawan yang tidak ditangani dengan
baik, melayani daerah pemasaran yang
belum dilayani dengan baik. Serangan
menyamping  berkemungkinan  sukses
dibandingkan dengan serangan frontal
karena memiliki peluang yang lebih
besar.®

Strategi penyerangan lainnya adalah
serangan mengepung, serangan gerilya dan
serangan lintas. Serangan mengepung
yakni strategi menembus lawan yang
dilakukan secara besar-besaran, sehingga
lawan pembisnis harus menjaga sisi depan,
belakang, samping, secara bersama-sama.
Adapun serangan lintas yaitu serangan
yang dilakukan tidak langsung,
menghindari gerakan pemasaran lawan,
dilakukan dengan cara melintasi lawan dan

8 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran (Yogyakarta: Andi Offset, 2008),
316.
% Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran,316.
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menyerang pasar seperti diversifikasi
produk, diversifikasi ke pasar geografis
yang baru, berpindah ke teknologi yang
baru.  Sedangkan  serangan  gerilya
dilakukan perusahaan yang lebih kecil
yang melawan perusahaan besar. Serangan
gerilya dilakukan pembisnis kecil secara
terus-menerus untuk melakukan serangan
pada perusahaan yang besar. Perusahaan
kecil akan menyerang pasar Kkecil,
pertahanannya lemah, memotong harga
secara selektif, promosi yang intensif.®
c) Strategi Market Follower

Perusahaan market follower bukan
hanya mengikuti strategi lawan dan tidak
memiliki strategi satupun, namun harus
mempunyai strategi tersendiri agar tidak
memperoleh balasan lawan. Secara umum
strategi market follower yaitu cloner,
imitator, adaptor.®’

Cloner dilakukan dengan upaya
menganut segmen pasar. Perusahaan
market follower biasanya disebut parasit
karena sedikit berbuat untuk
memenangkan pasar. Bahkan perusahaan
follower  juga  sering menjiplak,
memalsukan produk yng memimpin pasar.
Dengan  mereka  mengikuti  pasar
pemimpin, produk mereka akan laris di
pasaran dan tentunya dengan harga yang
miring.%®

Imitator adalah strategi dari
perusahaan follower, membuat beberapa
produk yang berbeda namun tetap meniru
pemimpin pasar. Strategi ini diterima oleh
pemimpin  pasar dan  menjadikan

% Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran,316-317.
8 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, 319.
® Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran,319.
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pemimpin pasar terhindar dari praktik
monopoli selain itu strategi ini tidak
mengganggu aktivitas pemasaran
pemimpin pasar. &

Strategi market follower selanjutnya
yaitu adapter.”® Perusahaan ini meniru
produk yang dikeluarkan pemimpin pasar
lalu mereka memproduksinya dan disertai
improvisasi. Perusahaan ini melakukan
pemasaran di wilayah yang berbeda agar
terhindar dari pertentangan langsung dari
pemimpin pasar. Oleh karena itu, tak
dipungkiri jika perusahaan ini inovatif dan
bisa menjadi penantang pasar di masa
depan.”

d) Strategi Market Nicher

Spesialisasi  adalah  inti  dari
menggarap ceruk pasar. Setiap perusahaan
harus memiliki keahlian khusus dalam
pasar, produk, konsumen, dll. Misalnya
perusahaan mengkhususkan diri pada
kebutuhan satu macam, satu konsentarsi
pada pelanggan kecil maupun besar,
perusahaan hanya membatasi diri hanya
produk tertentu, dll.%?

Kunci kesuksesan perusahaan ini
adalah kemampuan dalam mengenali
konsumen sehingga perusahaan bisa
melayani dengan baik. Mencari ceruk
pasar, memperluas dan mengembangkan
ceruk pasar. Menjadi perusahaan dengan
strategi nicher itu lebih baik karena bisa
melayani lebih dari satu ceruk, dan bisa
memperbesar kemampuan perusahaan
untuk bertahan.*®

® Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, 319.
% Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, 319.
®% Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran,319.
%2 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran,319-320.
% Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, 321.
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4) Analisis dan Pilihan Strategis

Menilai sebuah profil perusahaan dan
lingkungan eksternal yang dilakukan secara
simultan memungkinkan suatu perusahaan
untuk mengidentifikasi peluang yang bagus.
Peluang sebagai investasi sebuah perusahaan
dan memiliki kriteria sesuai misi perusahaan.
Maka dari itu, akan dilakukan proses seleksi
sehingga memperoleh suatu pilihan dari
pilihan strategi yang sudah dibuat. Guna
proses ini adalah untuk mengombinasikan
tujuan jangka panjang, strategi umum, dan
strategi utama perusahaan yang optimal pada
lingkungan  eksternalnya dalam  rangka
mencapai misi perusahaan.®*

Pilihan dan analisis straategis dengan
jasa/produk dominan terpusat pada
pengidentifikasian strategi terefektif yang
dapat menciptakan keunggulan kompetitifnya
yang berkelanjutan.*®

5) Pengendalian Strategis dan Perbaikan Kontinu

Pengendalian  strategis  maksudnya
membuat penyesuaian yang perlu di lakukan
yang sebelumnya melewati penelusuran dan
deteksi masalah yang dialami perusahaan.
Sedangkan perbaikan kontinu merupakan
sarana manajer untuk melakukan perbaikan
yang tepat waktu pada organisasi bisnis yang
dijalankan  terhadap = kemajuan  suatu
bisnisnya.”

Setelah melaksanakan strategi
perusahaan harus mengamati lingkungan
internal dan eksternalnya. Terkadang stabil
dari tahun ke tahun. Terkadang juga naik
bahkan turun dalam perkembangan bisnisnya.

%John A. Pearce dan Richard B. Robinson, Manajemen Strategis (Jakarta:
Salemba Empat, 2014), 14.

% John A. Pearce dan Richard B. Robinson, Manajemen Strategis, 14.

% Jjohn A. Pearce dan Richard B. Robinson, Manajemen Strategis, 17.
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Perusahaan harus yakin bahwa lingkungan
akan berubah, dan bila terjadi maka harus
ditinjau kembali dan melakukan upgrade
strategi, tujuan, yang perlu dibenahi.

Organisasi yang sehat maka harus mau
untuk mengamati perubahan lingkungan yang
terjadi dan menemukan sasaran sikap baru
yang tepat untuk perkembangan usahanya.
Organisasi perusahaan yang tinggi memiliki
strategi yang fleksibel yang bisa mengikuti
perubahan lingkungan yang ada.”’

3. Strategi Pemasaran Offline
a. Pengertian Pemasaran Offline

Pemasaran offline merupakan kebalikan dari
pemasaran online. Jadi, pengertian pemasaran
offline yaitu sebuah proses pemasaran yang
dijalankan tanpa menggunakan jaringan internet.
Produk/barang yang dijual biasanya diperlihatkan
pelanggan secara tatap muka. Pemasaran offline
lebih mudah dalam mendapatkan kepercayaan
pelanggan.®

b. Jenis Pemasaran Offline

Pemasaran offline bisa dilakukan dengan
membagikan kartu nama. Memberikan kartu nama
kepada tetangga atau rekan bisnis menjadi jenis
pemasaran yang mudah dilakukan.*®

Jenis pemasaran selanjutnya adalah

dengan ikut berpartisipasi memberikan sumbangan
untuk sosial. Cara sederhana untuk membangun
relasi dengan tujuan yang baik kepada masyarakat.
Paling tidak pihak yang mendapat sumbangan
akan menggunakan produk yang kita buat.*®

%7 John A. Pearce dan Richard B. Robinson, Manajemen Strategis, 17.

% Indrayani Wiji, Bisnis Makanan Box Online dan Offline (Temanggung:
Desa Pustaka Indonesia, 2020), 66.

% Indrayani Wiji, Bisnis Makanan Box Online dan Offline, 82.

190 |ndrayani Wiji, Bisnis Makanan Box Online dan Offline, 82.
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Berkomunikasi  dengan  media  lokal
merupakan jenis pemasaran offline selanjutnya.
Meskipun sekarang marak akan media internet,
namun pemasaran offline di media lokal seperti
surat kabar masih efektif digunakan.'®

Partisipasi dalam pameran atau expo
menjadi pilihan yang menarik. Pembisnis akan
dihadapkan pada pesaing bisnis pada satu atap
yang sama. Dalam kesempatan expo, pembisnis
bisa mempelajari pesaing lain  bagaimana
pemasarannya, kualitas produknya, dan informasi
lain agar kita bisa belajar untuk meningkatkan
kualitas pemasaran produk yang dijalani.'*

Pemasaran offline bisa dilakukan dengan
mensponsori suatu acara komunitas jika kondisi
keuangan memungkinkan. Pemasaran ini bisa
disertai dengan memberikan brosur, dan kartu
diskon produk yang dipasarkan.*®

c. Media Pemasaran Offline

Pemasaran offline biasanya menggunakan
media cetak, misalnya: majalah, surat kabar,
poster, spanduk, papan reklame.'%*

Majalah merupakan media yang bisa meraih
perhatian khalayak sasaran yang ditujukan dan
berupa media cetak.'® Majalah kebanyakan
diterbitkan untuk menghibur wanita dengan
melihat produk-produk kecantikan, kosmetik,
fashion, pembersih rumah, makanan, dll. majalah
umumnya memasarkan produk yang bermutu
tinggi. Tema yang diangkat biasanya tentang
kebutuhan keluarga.'%®

101 Indrayani Wiji, Bisnis Makanan Box Online dan Offline, 82.

102 |ndrayani Wiji, Bisnis Makanan Box Online dan Offline, 83.

193 Indrayani Wiji, Bisnis Makanan Box Online dan Offline, 83.

104 Kustadi Suhandang, Periklanan (Bandung: Nuansa, 2016), 88.

105 Kustadi Suhandang, Periklanan, 96.

106 Muhammad jaiz, Dasar-Dasar Periklanan (Yogyakarta: Graha limu,
2014), 89.

1% gylaiman Rasjid, Figh Islam (Bandung: Sinar Baru Algesindo, 2018),
279.
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Surat kabar/koran tepat untuk pemasaran
seperti alat olahraga, pasar swalayan, mobil, biro
perjalanan, peralatan rumah dan lain-lain. Karena
pada hari libur kebanyakan anggota keluarga ada
di rumah untuk bersantai dan membaca menikmati
suasana keluarga.'”’

Billboard/papan reklame adalah poster yang
berukuran besar. Para pengusaha periklanan
menyewa sebuah ruang berupa panel kayu di
daerah padat penduduk dan bills ini bisa dilihat
orang di atas kendaraannya, terkenallah nama
billboard orang-orang menyebut media ini.'®
Pemasangan papan reklame biasanya ada di jalan-
jalan, namun pemasaran offline media ini hanya
diketahui oleh orang yang melintasi jalan
tersebut.'%

Poster/brosur ~ menjadi  media  untuk
pemasaran offline. Media ini bisa diterima
informasinya  hanya pada orang yang
menerimanya. Poster juga mudah robek dan rusak
karena ia berbahan dasar kertas. Pembuatannya
juga mahal untuk kertas yang berkualitas dan full
warna.**’

Sasaran Pemasaran Offline

Sasaran pemasaran offline lebih sempit
dibandingkan dengan pemasaran online yang
didukung dengan kemajuan teknologi.*! Khalayak
sasaran pemasaran offline adalah daerah lokal saja.
Contohnya pedesaan, perkotaan, atau suatu
kebupaten saja. Toko kecil biasanya yang

197 Muhammad jaiz, Dasar-Dasar Periklanan (Yogyakarta: Graha lImu,

2014), 90.

108 Muhammad jaiz, Dasar-Dasar Periklanan, 105.
109 Indrayani Wiji, Bisnis Makanan Box Online dan Offline (Temanggung:
Desa Pustaka Indonesia, 2020), 68.

O|ndrayani Wiji, Bisnis Makanan Box Online dan Offline, 68.
111 Zulkarnain, llmu menjual (Yogyakarta: Expert, 2017), 136.
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menggunakan pemasaran offline, di mana target
sasarannya tinggal di wilayah sekitar saja.™*
Pemasaran Offline dalam Pandangan Islam

Kebutuhan konsumen bisa terpenuhi salah
satunya karena ada pemasaran produk perusahaan.
Pemasar muslim harus memperhatikan aspek
kegiatan ~ pemasaran,  seperti  perencanaan
produk/jasa, harga dan strategi distribusi, promosi
produk yang dilakukan harus sesuai dengan
tuntunan syariah.*®

Proses dalam pemasaran offline tidak boleh
bertentangan dengan akad dan prinsip muamalah
Islam. Semua kegiatan marketing berupa bisnis
diperbolehkan sepanjang dapat dijamin dan tidak
melanggar ketentuan muamalah Islam. Allah
mengingatkan agar tidak melakukan perbuatan
yang dzalim dalam berbisnis, termasuk dalam
kegiatan penciptaan, penawaran, dan perubahan
nilai dalam pemasaran.’** Allah berfirman dalam
surat Shaad ayat 24:1°
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Artinya: “Daud berkata, “sesungguhnya dia telah
berbuat zalim kepadamu dengan
meminta  kambingmu  itu  untuk

12 Muhammad jaiz, Dasar-Dasar Periklanan (Yogyakarta: Graha limu,

2014), 69.

113 Nurul Huda, Pemasaran Syariah Teori dan Aplikasi (Jakarta: Kencana,

2017), 50.

114 Nurul Huda, Pemasaran Syariah Teori dan Aplikasi, 51.
15 Alqurian, al-Isra Ayat 24, Alqur’an dan Terjemahannya (Bandung:
Lajnah Pentashihan Mushaf Allqur’an, 2007), 404.
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ditambahkan kepada kambingnya. Dan
sesungguhnya kebanyakan dari orang-
orang yang berserikat itu sebagian
mereka berbuat zalim kepada sebagian
yang lain, kecuali orang-orang yang
beriman dan mengerjakan amal yang
shaleh, dan amat sedikitlah mereka
ini.” Daud mengetahui bahwa Kami
mengujinya: maka ia meminta ampun
kepada Allah lalu menyungkur sujud
dan bertaubat”.

f. Akad Pemasaran Offline

Pemasaran offline agar syah harus memiliki
rukun dan syarat syah nya. Pertama, harus ada
penjual dan pembeli di mana penjual/pembeli
harus berakal sehat, sudah baligh, tidak melakukan
pemborosan, dan transaksinya tidak ada
paksaan.''®

Kedua, uang dan benda yang dibeli harus
suci dan bisa diambil manfaatnya. Barang yang
dibeli oleh penjual harus dapat diserahkan kepada
pembeli, barang yang dijual harus milik penjual
atau yang mewakilinya, spesifik barang diketahui
penjual dan pembeli.**’

Ketiga, terdapat lafadz ijab kabul, dengan
dasar suka sama suka yang diungkapkan oleh
penjual dan pembeli. Lafadz diwajibkan dengan
ijjab kabul yang saling berhubungan, makna
keduanya harus mufakat, tidak diikutkan dengan
urusan lainnya, dan tidak berwaktu.'*®
Kelemahahan dan Kelebihan Pemasaran Offline

Berikut kelebihan dari bisnis offline:**®

Pemasaran secara offline lebih mendapat

kepercayaan  publik  dibandingkan  dengan

279.

118 5ylaiman Rasjid, Figh Islam (Bandung: Sinar Baru Algesindo, 2018),

17 gylaiman Rasjid, Figh Islam, 279-281.
118 gylaiman Rasjid, Figh Islam, 281-282.
119 |ndrayani Wiji, Bisnis Makanan Box Online dan Offline (Temanggung:

Desa Pustaka Indonesia, 2020), 82-83.
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pemasaran online. Dibandingkan bisnis online
bisnis offline lebih terpercaya. Oleh karena itu, tak
heran jika masih banyak masyarakat yang lebih
percaya produk offline. Produknya yang bisa
dilihat secara langsung sehingga jelas kriterianya
dan bisa di pertimbangkan kualitasnya secara
langsung sesuai minat pelanggan. **°

Kelemahan  bisnis  offline  adalah
cakupannya tidak terlalu luas. Hanya wilayah
khusus yang dijadikan pemasarannya. Meskipun
cakupannya tidak luas wilayah pemasaran mudah
untuk dikuasai karena pesaing yang tidak terlalu
banyak.'?*

4. Pemasaran Online

a.

Pengertian Pemasaran Online

Pemasaran online atau e-commerce adalah
proses pemasaran seperti jual beli yang
menggunakan jaringan internet dalam memasarkan
produknya.'” Pemasaran online juga disebut
dengan e-marketing yang artinya komponen e-
commerce yang dilakukan oleh pemasar yakni
strategi pemasaran, pembuatan, pendistribusian,
penetapan harga produk kepada sasaran yang
dituju melalui internet dan alat digital lain.'*®
Pemasaran online memiliki 3 ciri sebagali
berikut:'?*
1) Transaki dilakukan 2 pihak atau lebih.
2) Terdapat pertukaran barang/jasa.
3) Proses jual beli menggunakan media internet.
Jenis Pemasaran Online

Jenis-jenis pemasaran online dibagi menjadi
empat, yaitu: C2C (Customer to customer), B2B

120 |ndrayani Wiji, Bisnis Makanan Box Online dan Offline, 69.
121 Indrayani Wiji, Bisnis Makanan Box Online dan Offline, 69.
122 Arip Purkon, Bisnis Online dan Syariah (Jakarta: Gramedia Pustaka

Utama, 2014), 20.

128 7ulkarnain, lmu Menjual (Yogyakarta: Expert, 2017), 135.
124 Arip Purkon, Bisnis Online dan Syariah, 20-21.
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(Business to Business), B2B2C (Business to
Business to Customer.*?®

Konsep C2C dilakukan secara perorangan
yang menjual barang via market place. Apabila
ada yang tertarik maka bisa menghubungi kontak
penjual secara langsung. Contohnya: Kaskus,
OLX, Jualo.'*®

B2B dilakukan oleh perusahaan sebagai
distributor/produsen dengan menawarkan produk
yang mereka jual kepada perusahaan lain pada
marketplace. Perusahaan lain yang tertarik dapat
menghubungi  langsung  kontak  perusahaan
penjual. Contohnya: Indonetwork, Alibaba.'?’

Konsep B2C di mana perusahaan penjual
produknya secara langsung kepada pembeli.
Walaupun produk pihak lain yang dijual tetapi
untuk upload produk hingga pengiriman barang
dilakukan pemilik toko online. Contohnya:
Matahari Mall, Bhinneka, Zalora, Lazada, dll.**®

Konsep B2B2C, perusahaan/perorangan
akan ikut upload produk yang ditawarkan di
website. Ketika transaksi dilakukan pembayaran
dilakukan dengan pihak marketplace, baru
kemudian diserahkan kepada penjual. Contohnya:
Bukalapak, Tokopedia, Blanja, dll.'*°

c. Media Pemasaran Online

Perkembangan teknologi informasi saat ini
pesat, dahulu menggunakan media teknologi
informasi tradisional sekarang sudah
menggunakan media internet. Media teknologi
informasi  yang berkembang juga sangat
berpengaruh dalam pemasaran produk. Semakin
berkembang suatu teknologi informasi maka akan
semakin fleksibel informasi itu akan diterima oleh
sasaran yang dituju. Oleh karena itu, itulah yang

125 7ulkarnain, llmu Menjual (Yogyakarta: Expert, 2017), 137.
126 7ulkarnain, llmu Menjual, 137.
127 7ulkarnain, llmu Menjual, 137.
128 7ulkarnain, llmu Menjual, 137.
129 7ylkarnain, llmu Menjual, 138.
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membuat media pemasaran online yang berupa
media internet semakin berkembang pesat dan
sangat menguntungkan dalam promosi produk.*®

Media internet menjadi pilihan yang
menarik untuk dijadikan pilihan media dalam
memasarkan produk. Media online memiliki sifat
konvigen, artinya media ini akan menyatukan
media komunikasi dalam bentuk digital dan
elektronik yang didukung oleh komputer dan
jaringan internet, aktivitas pemasaran yang cepat
karena proses digitalisasi.***

Internet adalah sistem raksasa yang
berhubungan satu sama lain, seratus juta lebih
komputer di seratus negara sekarang ini.
Perusahaan menggunakan media internet untuk
memasarkan produknya karena lebih efekyif dan
efisien. Internet membuat perusahaan dan
pelanggan bisa berkomunikasi dengan baik dan
lebih mudah.*®

Pemasaran media elektronik diterapkan pada
strategi pemasaran online. Pembisnis harus aktif
pada semua media sosial, seperti facebook,
instagram, watshap, dll. Dalam pemasaran online
juga membutuhkan website untuk menawarkan
bisnis yang dikelola sebuah perusahaan agar lebih
mudah dijangkau pembeli.***

Penggunaan media online juga akan
berkolaborasi dengan media elektronik seperti
radio dan televisi. Radio merupakan media
elektronik yang menguntungkan untuk mencapai
khalayak sasaran dan cakupannya luas. Radio juga
media yang selektif jangkauannya pada pasar

%0 Zulkarnain, llmu Menjual, 136.
131 Bambang Darmadi, Tak-Tik Bisnis (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2006),

108.

132 Nurul Huda, Pemasaran Syariah Teori dan Aplikasi (Jakarta: Kencana,

2017), 21.

1% |ndrayani Wiji, Bisnis Makanan Box Online dan Offline (Temanggung:
Desa Pustaka Indonesia, 2020),84-88.
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tertentu.™** Radio menyampaikan pemasaran secara
langsung meskipun jarak khalayak sasaran saling
berjauhan.  Pemasaran  menggunakan radio
memerlukan naskah yang bersifat auditif dan
efektif agar enak didengar, mudah dinikmati, dan
tercapai tujuannya.**®

Media online membuat pembeli lebih mudah
dan hanya memegang gadget ia sudah bisa
berbelanja ke toko virtual, misalya: Kaskus, OLX,
Lazada, Shopee, Zalora, Buklapak, Tokopedia, dll.
Perusahaan  sebagai  produsen  mengunggah
produknya dan menampilkan melalui marketplace
atau toko virtual.**®
Sasaran Pemasaran Online

Sasaran pasar adalah target pasar yang akan
dituju. Target pasar dipilih oleh produsen sesuai
dengan konsep segmentasi pasar.™’

Sasaran pemasaran online ditujukan kepada
pengguna internet yang jangkauannya luas dan
tanpa batas. Peningkatan jumlah pengguna internet
menjadi peluang pengusaha untuk memasarkan
produk secara online. Pengguna internet akan
mudah berbelanja dengan mengakses toko virtual
tanpa harus datang langsung ke tokonya.**®
Pemasaran Online dalam Pandangan Islam

Pemasaran online diperbolehkan jika sesuai
dengan ketentuan akad dan prinsip sesuai dengan
yang ada dalam hukum Islam. Akad dinyatakan
syah apabila terpenuhi syarat dan rukunnya. Saat
melakukan transaksi ada dua pihak atau lebih yang
melakukan akad. Dalam pemasaran online, pihak-

¥ Muhammad jaiz, Dasar-Dasar Periklanan (Yogyakarta: Graha lImu,

2014), 100.

1% Kustadi Suhandang, Periklanan (Bandung: Nuansa, 2016), 88-89.
136 Zulkarnain, llmu Menjual (Yogyakarta: Expert, 2017), 137.
137 Muhammad Jaiz, Dasar-Dasar Periklanan (Yogyakarta: Graha limu,
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pihak yang terlibat harus sesuai dengan ketentuan
dan syarat dengan hukum syariah yang berlaku.™*

Pemasaran  online  akadnya  sebuah
kesepakatan pembeli dan penjual yang saling
menyetujui dan tidak ada paksaan. Kedua pihak
tidak bertemu fisik namun bertemu di satu tempat
yaitu tempat maya yang dihubungkan oleh
internet.**°

Pemasaran agar sesuai dengan pandangan
Islam maka objeknya harus memiliki kriteria.
Kriteria objek pemasaran online harus halal, jelas
baik bentuk dan fungsi bisa diterima dan
dipertanggung jawabkan, penyerahan barang juga
tepat waktu.'*!

Hal-hal yang membuat pemasaran online
haram adalah adanya unsur perjudian, dzat barang
yang dipasarkan haram, perjanjian yang dilanggar,
adanya penipuan dan kecurangan, dan hal lain
yang tidak sesuai dengan aturan syariat Islam.
Jadi, dalam pandangan Islam diperbolehkan dalam
melakukan pemasaran online, namun harus sesuai
dengan ketentuan dan hukum Islam dan tidak
melanggarnya.'*

f.  Akad Pemasaran Online
Pemasaran online memiliki  prinsip syariah
sebagai berikut:**?
1) Akad transaksi online menurut Islam
Transaksi online agar syah harus memiliki
syarat syah dan rukun dari transaksi online.
Yaitu, terdapat 2 pihak atau lebih yang
melakukan transaksi. Kedua belah pihak harus
memiliki kecakapan hukum dan mempunyai

1% Arip Purkon, Bisnis Online Syariah (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama,
2014), 27.

149 Arip Purkon, Bisnis Online dan Syariah, 29.

141 Arip Purkon, Bisnis Online dan Syariah, 31.

142 Arip Purkon, Bisnis Online dan Syariah, 31.

143 Arip Purkon, Bisnis Online dan Syariah, 28.
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2)

wewenang untuk transaksi. Mampu menjadi
orang lain jika ditunjuk sebagai wakil.***
a) Terdapat sighat akad
Pengertian sighat adalah sesuatu
yang menunjukkan apa yang ada di hati
oleh keduaorang tersebut untuk berakad.
Biasanya sighat juga dikenal dengan ijab
gabul. Sedangkan ijab sendiri adalah
penetapan  perbutan  tertentu  yang
menunjukkan kerelaan dan keridhoan oleh
pihak pertama. Sedangkan qobul adalah
orang yang berkata sesudah orang yang
melakukan ijab.ljab dan gabul ini bisa
dilakukan dengan tertulis, isyarat, dIl.**
b) Ada objek akad
Barang yang diperdagangkan
harus halal, dan dibolehkan oleh syariat.
Objek di bisnis online sama halnya
dengan ojek di bisnis di dunia nyata.
Harus ada manfaatnya, jelas kriteria dan
fungsinya  agar  pelanggan  tahu
spesifikasinya.*°
Macam Akad Pemasaran Online
Pemasaran online dengan menggunakan
akad salam. Di mana jual beli barang
dilakukan dengan cara pemesanan dan
pembayaran harga lebih dahulu dengan
ketentuan dan syarat tertentu. Pembayaran
harus pada kontrak yang disepakati. Biasanya
dilakukan oleh toko online.**’ Selain akad
salam pemasaran online juga menggunakan
akad kontan. Contoh jual beli kontan dalam
pemasaran online yaitu penjualan e-book dan
script yang langsung dapat diunduh ketika
pembayaran dilakukan, membayar pesanan

144 Arip Purkon,
145 Arip Purkon,
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yang sudah dipesan di market place face book
dengan sistem COD langsung dengan
penjual.*®

g. Kelemahan dan Kelebihan Pemasaran Online

Pemasaran online juga memiliki kelebihan

dan kekurangannya, berikut kelebihan bisnis
online:'*

1)

2)

3)

4)

Bisnis online dilakukan tanpa terikat pada
waktu dan tempat tertentu.

Bisnis ini berjalan secara otomatis tidak
harus owner menunggu secara terus menerus.
Artinya owner akan lebih fleksibel. Selama
tersedia akses internet bisnis ini bisa dilakukan
di manapun dan kapanpun.*®
Modal yang diperlukan di awal lebih sedikit

Modal awal adalah fasilitas internet.
Kita tidak memerlukan tempat khusus dan
strategis agar bisnis kita maju karena bergerak
di bidang jaringan internet yang pelanggannya
adalah masyarakat di media sosial yang luas
jangkauannya.™"

Keuntungan yang didapatkan lebih besar
sebab jalur distribusi lebih pendek.

Produsen dan konsumen bisa langsung
transaksi tanpa perantara berbeda dengan
offline yang menggunakan perantara dan
tentunya keuntungan sudah terbagi-bagi.
Bisnis online berjalan cepat

Para pelaku bisnis ini  hanya
menggunakan waktunya beberapa jam untuk
pemasaran yang dilakukan selebihnya bisa
melakukan aktivitas yang lain.

148 Arip Purkon,
149 Arip Purkon,
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5)

6)

7)

8)

1)

2)

3)

4)

5)

Akses pasar yang lebih luas

Tidak ada batasan dalam memasarkan
produknya, karena pasar dapat dijangkau
tanpa batasan sekat wilayah.

Pelanggan lebih mudah menemukan informasi
produk via online.
Meningkatkan efisiensi, dalam memberikan
pelayanan kepada konsumen.
Biaya operasional yang hemat.
Berikut kelemahan bisnis online:**®
Kepercayaan masyarakat pada bisnis online
masih rendah.

Terutama masyarakat Indoneia yang
lebih suka transaksi langsung terutama dalam
proses pembayaran. Mereka memilih transaksi
secara langsung walaupun mereka dengan
orang yang dikenal.

Rendahnya pengetahuan tentang ilmu akses
internet, khususnya dalam program bisnis
yang masih menjadi kekhawatiran.

Perlu kehati-hatian yang tinggi.

Ketika menjalankan bisnis online kita
sering tidak mengetahui reputasi latar
belakang customer Kita oleh karena itu kita
harus hati-hati dan waspada.

Peluang penggunaan akses baru oleh pihak
yang tidak baik

Kita jumpai bahwa adanya oknum yang
tidak baik yang menginginkan pembobolan
data kita sebagai penjual dengan maksud yang
kurang baik."*

Adanya gangguan teknis

Biasanya dilakukan oleh seseorang
yang belum  berpengalaman, misalnya
kesalahan pada pengisian data atau yang lain.

152
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6)

Memerlukan kepercayaan yang tingkat tinggi
oleh kedua belah pihak

Setiap pihak akan bertransaksi pada
orang di dunia maya yang belum ia kenal,
maka jika kita tidak hati-hati akan terjadi
penipuan oleh pihak yang tidak baik sehingga
merugikan pihak lainnya.

7) Kehilangan  kesempatan  bisnis  yang
dikarenakan server yang hilang
Kejadian ini biasanya terjadi jika

8)

koneksi internet terganggu. Yang saat ramai
harusnya bisa mendapat konsumen yang lebih
banyak namun terkendala.
Penyebaran reputasi baik buruk maupun baik
akan terjadi secara cepat di dunia maya."*
Jika yang disebarkan reputasi yang
positif maka ia akan menguntungkan namun
jika sebaliknya maka nama baik penjual akan
ternoda yang mengakibatkan kurangnya
kepercayaan pelanggan.

B. Penelitian Terdahulu

Vggmeelt Persamaan dan
NO. Peneliti Judul Hasil Penelitian
" Perbedaan
Penelitian
1. Zulfadli Tahun 1. Ada perbedaan | Persamaan:
Hamzah, | Penelitian: antara strategi | 1. Sama-sama
Muhamm | 2019 pemasaran online membahas
ad Arif, dan offline penelitian
Chairun Judul pemasaran hijab pada tentang
Nisa Penelitian: studi kasus: pemasaran
Analisis Mahasiswi online dan
Komparasi Universitas Islam offline.
Strategi Riau, bahwa strategi | Perbedaan:
Pemasaran pemasaran offline | 1. Penelitian
dalam pada penjualan hijab sebelumnya
Transaksi lebih  unggul dari tidak
Jual Beli pada strategi membahas

155 Arip Purkon, Bisnis Online dan Syariah, 23.
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Online dan pemasaran online tentang etika
Offline pada | hijab. bisnis  Islam
Hijab (Studi sedangkan
Kasus: penelitian
Mahasiswi yang diteliti
Universitas olenh  peneliti
Islam Riau) terdapat
variabel
Keterangan: tersebut.
Jurnal 2. Subjek
Rumpun penelitian
Ekonomi yang berbeda.
Syariah Subjek
Vol.2, No. 1 penelitian
sebelumnya
adalah
Mahasiswi
Universitas
Islam Riau,
sedangkan
subjek
penelitian
yang
dilakukan
peneliti di
UMKM Batik
Djanoer
Kudus.
Kus Daru | Tahun 1. Strategi Persamaan:
Widayati | Penelitian: pemasaran yang | 1. Sama-sama
2018 diterapkan di PT membahas
Roti  Nusantara penelitian
Judul Prima Cabang tentang
Penelitian: Jatiasin  Bekasi pemasaran
Strategi menggunakan online dan
Pemasaran sistem offline offline.
Online dan yaitu flyer dan | Perbedaan:
Offline pada katalog dan | 1. Pada
PT Roti melalui sistem penelitian
Nusantara online melalui sebelumnya
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Prima
Cabang
Jatiasih,
Bekasi

Keterangan:
Jurnal
Sekretari dan
Manajemen
Volume 2 No
2 september
2018

. Antara

internet dan sosial
media yaitu
Website, Twitter,
Facebook, dan
Instagram.

. Jangkauan
wilayah  sistem
online internet
dan sosial media
lebih luas
dibandingan
dengan sistem
offline.

. Adanya
kemudahan
menggunakan
fasilitas online

untuk melakukan
dan menyusun
strategi
pemasaran dalam
penjualan roti
bukan berarti PT
Roti  Nusantara
Prima dapat
mengabaikan
metode  offline
untuk membantu
strategi
pemasaran, tetapi
tetap
mempertahankan
strategi
pemasaran offline
secara
berbarengan.
strategi
online dan offline
saling melengkapi
satu sama lain

tidak
membahas
tentang etika
bisnis Islam.
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Chevy F.
Tandusan

Tahun
Penelitian:
2015

Judul
Penelitian:
Analisis
Komparasi
Efektivitas
Penjualan
Sebelum Dan
Sesudah
Menggunaka
n Video
Marketing
Online Talk
Fusion Di
Manado

Keterangan:
Jurnal Riset
Bisnis  dan
Manajemen
Vol.3 ,No.2,
2015:141-

154

Video
online
meningkatkan

efektivitas penjualan.
Terlihat setelah
menggunakan video
marketing online
efektivitas penjualan
di kota Manado
semakin meningkat.

marketing
bisa

Persamaan:
1. Sama-sama

meneliti
tentang
pemasaran
online.

Perbedaan:
1. Pada

penelitian
sebelumnya
tidak meneliti
tentang etika
bisnis Islam.

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu

Perbedaan pada penelitian sebelumnya adalah
bahwa penelitian sebelumnya hanya membahas
tentang perbedaan strategi online dan offline, di mana
pada penelitian milik Zulfadli Hamzah menyimpulkan
antara strategi online dan offline lebih berpengaruh
strategi offline. Sedangkan, hasil penelitian Chevy .F.
dan Kus Daru Widayati strategi pemasaran online
dapat lebih cepat memperluas pemasaran dari pada

strategi offline.

Perbedaan penelitian ini dengan penelitian
sebelumnya adalah penelitian ini selain membahas
analisis penerapan etika bisnis Islam pada strategi
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pemasaran offline dan online di UMKM Batik
Djanoer Kudus.

C. Kerangka Berfikir
Kerangka berpikir di bawah ini digunakan
untuk memudahkan memahami proses dan langkah-
langkah  dalam menganalisis strategi pemasaran
sehingga bisa meneliti strategi pemasaran online dan
offline serta penerapan etika bisnis Islam dalam
bisnis UMKM Batik Djanoer Kudus.

PENERAPAN ETIKA BISNIS ISLAM

STRATEGI PEMASARAN
ONLINE

STRATEGI PEMASARAN
OFFLINE

UMKM BATIK DJANOER KUDUS

Gambar 2.2 Kerangka Berpikir

Strategi Pemasaran perlu dilakukan untuk
mengembangkan usaha, baik secara online
ataupun offline. Seperti bertambahnya UMKM
maka dibutuhkan srategi pemasaran yang tepat
sasaran dalam bisnis yang dijalankannya baik itu
secara onlline maupun offline. Agar bisa mencapai
target sasaran maka kedua strategi tersebut harus
mampu berkembang dan saling melengkapi sesuai
dengan ketentuan etika bisnis Islam. Oleh karena
itu, peneliti akan meneliti penerapan etika bisnis
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Islam pada strategi pemasaran offline dan online
di UMKM Batik Djanoer Kudus.

Peneliti akan menganalisis penerapan
etika bisnis Islam pada pemasaran online yang
dilakukan Batik Djanoer Kudus yaitu melalui toko
online shopee, marketplace facebook, instagram.
Selain  pemasaran  online, peneliti  juga
mengadakan penelitian di proses pemasaran secara
offline dari Batik Djanoer Kudus. Pemasaran
offline yang dilakukan melalui organisasi,
pameran, seminar, dan juga galeri batik di
rumahnya sendiri. Dari kedua strategi pemasaran
tersebut akan dianalisis apakah sudah sesuai
dengan etika bisnis Islam dan bagaimana
perkembangan masing-masing strategi
pemasarannya.

Etika bisnis Islam yang diterapkan di
dalam strategi pemasaran baik online maupun
offline merupakan faktor penting untuk membuat
berkembang sebuah UMKM agar tetap axis dan
masih bertahan. Oleh karena itu peneliti akan
meneliti proses produksi, distribusi, promosi, di
UMKM Batik Djanoer Kudus, sudah sesuai
ketentuan syariat Islam atau sebaliknya. Produk
yang dijual harus halal dan promosi dalam
memasarkan produknya juga harus sesuai ketetuan
syariah, dalam distribusi produk juga harus tepat
waktu. Disinilah kedua strategi baik online atau
offline harus sesuai dengan etika bisnis Islam
selain kedua strtaegi yang dijalankan membantu
perluasan sasaran pemasaran tetapi dengan
diimbangi etika bisnis Islam pemasarannya
menjadi amanah sehingga membuat pelanggan
loyal pada UMKM Batik Djanoer Kudus.

UMKM Batik Djanoer Kudus
menggunakan dua strategi dalam memasarkan
produknya yaitu secara online dan offline yang
penerapan bisnisnya diterapkan etika bisnis islam.
Diharapkan strategi pemasaran yang disertai
dengan ketentuan etika bisnis Islam yang sesuai
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dengan prinsip muamalah bisnis yang dijalankan
akan lebih maju dan selalu axis.
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