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ABSTRAK

ANALISIS STRATEGI BAURAN PROMOSI DALAM PERSPEKTIF
ETIKA BISNIS ISLAM DI MASA PANDEMI COVID-19
(STUDI KASUS PADA CV. APRILIAN JAYA BAROKAH)

ANDRY SETIAWAN
17423048

CV. Aprilian Jaya Barokah merupakan perusahaan yang bergerak di bidang
konveksi dengan konsisten menerapkan strategi bauran promosi secara online
dalam pemasarannya. Tujuan dalam penelitian ini yaitu untuk mengetahui
bagaimana penerapan strategi bauran promosi dalam perspektif etika bisnis Islam
di masa pandemi Covid-19 di CV. Aprilian Jaya Barokah. Penelitian ini
menggunakan metode kualitatif dengan melakukan observasi, wawancara dan
dokumentasi. Adapun subjek dalam penelitian ini adalah President Director di CV.
Aprilian Jaya Barokah. Hasil dalam penelitian ini menunjukkan bahwa CV.
Aprilian Jaya Barokah dapat bertahan dan meningkatkan volume penjualannya di
masa pandemi Covid-19 yaitu dengan menerapkan strategi bauran promosi yang
terdiri dari periklanan melalui website dan sosial media, promosi penjualan melalui
pemberian diskon, hubungan masyarakat melalui program Kkegiatan sosial,
penjualan perseorangan melalui media pelayanan dan pemasaran langsung melalui
katalog. Selanjutnya strategi promosi yang dilakukan oleh CV. Aprilian Jaya
Barokah sudah sesuai dengan nilai-nilai dalam etika bisnis Islam dan tidak
melakukan kegiatan yang dilarang oleh Islam.

Kata kunci : Bauran promosi, CV. Aprilian Jaya Barokah, Etika Bisnis Islam



ABSTRACT

ANALYSIS ON THE MIXED PROMOTION STRATEGY IN THE
PERSPECTIVE OF ISLAMIC BUSINESS ETHICS DURING COVID-19
PANDEMIC (CASE STUDY IN CV. APRILIAN JAYA BAROKAH)

ANDRY SETIAWAN
17423048

CV. Aprilian Jaya Barokah is a company engaged in convection sector by
consistently implementing an online mixed promotion strategy in its marketing. This
study aims to find out the implementation of the mixed promotion strategy in the
perspective of Islamic business ethics during the Covid-19 pandemic at CV.
Aprilian Jaya Barokah. This study used qualitative method by conducting
observations, interviews and documentation. The subject in this study was the
President Director of CV. Aprilian Jaya Barokah. The results in this study showed
that CV. Aprilian Jaya Barokah is able to survive and increase its sales volume
during the Covid-19 pandemic by implementing a mixed promotion strategy
covering the advertisement on website and social media, sales promotion by giving
discounts, public relations through social activity programs, individual sales
through service media and direct marketing using catalogues. Furthermore, the
promotion strategy carried out by CV. Aprilian Jaya Barokah is based upon the
values in Islamic business ethics and does not do the activities prohibited by Islam.

Keywords: Mixed Promotion, CV. Aprilian Jaya Barokah, Islamic Business
Ethics
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PEDOMAN TRANSLITERASI

KEPUTUSAN BERSAMA
MENTERI AGAMA DAN MENTERI PENDIDIKAN DAN
KEBUDAYAAN REPUBLIK INDONESIA

Nomor: 158 Th. 1987
Nomor: 0543b/U/1987

TRANSLITERASI ARAB-LATIN

Pendahuluan

Penelitian transliterasi Arab-Latin merupakan salah satu program
penelitian Puslitbang Lektur Agama, Badan Litbang Agama, yang
pelaksanaannya dimulai tahun anggaran 1983/ 1984.Untuk mencapai hasil
rumusan yang lebih baik, hasil penelitian itu dibahas dalam pertemuan terbatas
guna menampung pandangan dan pikiran para ahli agar dapat dijadikan bahan

telaah yang berharga bagi forum seminar yang sifatnya lebih luas dan nasional.

Transliterasi Arab-Latin memang dihajatkan oleh bangsa Indonesia
karena huruf Arab di-pergunakan untuk menuliskan kitab agama Islam berikut
penjelasannya (Al-Qur’an dan Hadis), sementara bangsa Indonesia
mempergunakan huruf latin untuk menuliskan bahasanya. Karena ketiadaan
pedoman yang baku, yang dapat dipergunakan oleh umat Islam di Indonesia
yang meru-pakan mayoritas bangsa Indonesia, transliterasi Arab-Latin yang
terpakai dalam masyarakat banyak ragamnya. Dalam menuju kearah
pembakuan itulah Puslitbang Lektur Agama melalui penelitian dan seminar

berusaha menyusun pedoman yang diharapkan dapat berlaku secara nasional.

Dalam seminar yang diadakan tahun anggaran 1985/1986 telah dibahas
beberapa makalah yang disajikan oleh para ahli, yang kesemuanya memberikan

sumbangan yang besar bagi usaha ke arah itu. Seminar itu juga membentuk tim
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yang bertugas merumuskan hasil seminar dan selanjutnya hasil tersebut
dibahas lagi dalam seminar yang lebih luas, Seminar Nasional Pembakuan
Transliterasi Arab-Latin Tahun 1985/1986. Tim tersebut terdiri dari 1) H.
Sawabi lhsan MA, 2) Ali Audah, 3) Prof. Gazali Dunia, 4) Prof. Dr. H.B.
Jassin, dan 5) Drs. Sudarno M.Ed.

Dalam pidato pengarahan tangal 10 Maret 1986 pada semi nar tersebut,
Kepala Litbang Agama menjelaskan bahwa pertemuan itu mempunyai arti

penting dan strategis karena:

1. Pertemuan ilmiah ini menyangkut perkembangan ilmu pengetahuan,
khususnya ilmu pengetahuan ke-Islaman, sesuai dengan gerak majunya
pembangunan yang semakin cepat.

2. Pertemuan ini merupakan tanggapan langsung terhadap kebijaksanaan
Menteri Agama Kabinet Pembangunan 1V, tentang perlunya
peningkatan pemahaman, penghayatan, dan pengamalan agama bagi

setiap umat beragama, secara ilmiah dan rasional.

Pedoman transliterasi Arab-Latin yang baku telah lama didambakan
karena amat membantu dalam pemahaman terhadap ajaran dan perkembangan
Islam di Indonesia. Umat Islam di Indonesia tidak semuanya mengenal dan
menguasai huruf Arab. Oleh karena itu, pertemuan ilmiah yang diadakan kali
ini pada dasamya juga merupakan upaya untuk pembinaan dan peningkatan

kehidupan beragama, khususnya umat Islam di Indonesia.

Badan Litbang Agama, dalam hal ini Puslitbang Lektur Agama, dan
instansi lain yang ada hubungannya dengan kelekturan, amat memerlukan
pedoman yang baku tentang transliterasi Arab-Latin yang dapat dijadikan
acuan dalam penelitian dan pengalih-hurufan, dari Arab ke Latin dan

sebaliknya.

Dari hasil penelitian dan penyajian pendapat para ahli diketahui bahwa

selama ini masyarakat masih mempergunakan transliterasi yang berbeda-beda.
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Usaha penyeragamannya sudah pemah dicoba, baik oleh instansi maupun
perorangan, namun hasilnya belum ada yang bersifat menyeluruh, dipakai oleh
seluruh umat Islam Indonesia. Oleh karena itu, dalam usaha mencapai
keseragaman, seminar menyepakati adanya Pedoman Transliterasi Arab-Latin
baku yang dikuatkan dengan suatu Surat Keputusan Menteri Agama dan
Menteri Pendidikan dan Kebudayaan untuk digunakan secara nasional.

Pengertian Transliterasi
Transliterasi dimaksudkan sebagai pengalih hurufan dari abjad yang satu
ke abjad yang lain. Transliterasi Arab-Latin di sini ialah penyalinan huruf-huruf

Arab dengan huruf-huruf Latin beserta perangkatnya.

Prinsip Pembakuan
Pembakuan pedoman transliterasi Arab-Latin ini disusun dengan prinsip

sebagai berikut:

1. Sejalan dengan Ejaan Yang Disempurnakan.

2. Huruf Arab yang belum ada padanannya dalam huruf Latin
dicarikan padanan dengan cara memberi tambahan tanda diakritik,
dengan dasar “satu fonem satu lambang”.

3. Pedoman transliterasi ini diperuntukkan bagi masyarakat umum.

Rumusan Pedoman Transliterasi Arab-Latin
Hal-hal yang dirumuskan secara kongkrit dalam pedoman transliterasi
Arab-Latin ini meliputi:

1. Konsonan

2. Vokal (tunggal dan rangkap)
3. Maddah

4. Ta’marbutah

5. Syaddah
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6. Kata sandang (di depan huruf syamsiah dan gamariah)
7. Hamzah
8. Penulisan kata
9. Huruf kapital
10. Tajwid
1. Konsonan

Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab
dilambangkan dengan huruf, dalam transliterasi ini sebagian
dilambangkan dengan huruf dan sebagian dilambangkan dengan tanda,
dan sebagian lagi dengan huruf dan tanda sekaligus. Di bawah ini daftar

huruf Arab itu dan transliterasinya dengan huruf Latin:

Tabel Transliterasi Konsonan

Huruf Arab Nama Huruf latin Nama
‘ Alif | tidak dilambangkan tidak dilambangkan
< Ba B Be
< Ta T Te
& Sa $ es (dengan titik di atas)
d Jim J Je
d Ha h ha (dengan titik di
bawah)
d Kha Kh ka dan ha
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3 Dal D De
3 Zal V4 zet (dengan titik di atas)
J Ra R Er
J Zai Z Zet
o Sin S Es
o Syin Sy es dan ye
ol Sad S es (dengan titik di
bawah)
o Dad d de (dengan titik di
bawah)
b Ta t te (dengan titik di
bawah)
) Za z zet (dengan titik di
bawah)
I ‘ain j koma terbalik (di atas)
¢ Gain G Ge
] Fa F Ef
a Qaf Q Ki
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d Kaf K Ka

J Lam L El

a Mim M Em

O Nun N En

3 Wau W We

A Ha H Ha

s Hamzah ' Apostrof
¢ Ya Y Ye

2. Vokal

Vokal bahasa Arab, seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri dari

vokal tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong.

a) Vokal Tunggal

Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau

harkat, transliterasinya sebagai berikut:

Tabel 1 Transliterasi Vokal Tunggal

Tanda

Nama

Huruf Latin

Nama

Fathah

A
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ety Kasrah I I

Dhammah U U

b) Vokal Rangkap
Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan

antara harkat dan. huruf, transliterasinya berupa gabungan huruf,

yaitu :
Tabel 2 Transliterasi Vokal Rangkap
Tanda Nama Huruf Latin Nama
. fathah dan ya Ai adani
fathah dan
.5 wau Au adanu
Contoh:
K -kataba
(b -fa’ala
3. Maddah

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harakat dan
huruf, transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu:

Tabel 3 Transliterasi Maddah

Harakat Dan
Huruf

Nama

Huruf dan
Tanda

Nama
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fathah dan alif atau a dan garis di
s..) A
ya atas
i dan garis di
T kasrah dan ya I
atas
s Hammah dan wau U u dan garis di
atas
Contoh:
J&  -qala dé  -qila
=) -rama J58 - yaqilu

4, Ta’ Marbutah

Transliterasi untuk ta marbutah ada dua:

a.

Ta marbutah hidup

Ta marbu"ah yang hidup atau mendapat harakat fathah, kasrah dan
dammabh, transliterasinya adalah ‘t’.

Ta marbutah mati

Ta marbutah yang mati atau mendapat harakat sukun,
transliterasinya adalah ‘h’.

Kalau pada kata yang terakhir dengan ta marbu*ah diikuti oleh kata
yang menggunakan kata sandang al serta bacaan kedua kata itu

terpisah maka ta marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h).

Contoh:
Jak¥imsy - raudah al- atfal
- raudah atfal

3754 480l - al-Madinah al-Munawwarah
- al-Madinatul-Munawwarah
ialh - talhah
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5. Syaddah (Tasydid)

Syaddah atau tasydid yang dalam tulisan Arab dilambangkan
dengan sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid, dalam
transliterasi ini tanda syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu
huruf yang sama dengan huruf yang diberi tanda syaddah itu.

Contoh:
&, - rabbana &) -al- hajj
J»  -nazzala A -nu”’ima
S8 -al-birr

6. Kata Sandang
Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan
huruf, yaitu J), namun dalam transliterasi ini kata sandang itu dibedakan
atas kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah dan kata sandang

yang diikuti huruf gamariah.

a. Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah
Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah ditransliterasikan
sesuai dengan bunyinya, yaitu huruf /1/ diganti dengan huruf yang

sama dengan huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu.

b. Kata sandang diikuti oleh huruf gamariah
Kata sandang yang diikuti oleh huruf gamariah ditransliterasikan
sesuai aturan yang digariskan di depan dan sesuai dengan bunyinya.
Baik dikuti huruf syamsiah maupun huruf gamariah, kata sandang
ditulis terpisah dari kata yang mengikuti dan dihubungkan dengan tanda

sempang.
Contoh:

Jall -ar-rajulu A& -al-galamu
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Adl o -as- sayyidu &xll -al-badi’u
Owadll -as-syamsu dal - al-jalalu
7. Hamzah

Dinyatakan di depan bahwa hamzah ditransliterasikan dengan
apostrof. Namun, itu hanya berlaku bagi hamzah yang terletak ditengah
dan di akhir kata. Bila hamzah itu terletak di awal kata, is dilambangkan,

karena dalam tulisan Arab berupa alif.

Contoh:
o3k -ta'’khuziina ) - inna
£ 5 - an-nau' @3l - numirtu
L - syai'un I8l - akala

8. Penulisan Kata
Pada dasarnya setiap kata, baik fail, isim maupun harf ditulis
terpisah. Hanya kata-kata ter-tentu yang penulisannya dengan huruf Arab
sudah lazim dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harkat
yang dihilangkan maka transliterasi ini, penulisan kata tersebut
dirangkaikan juga dengan kata lain yang mengikutinya.
Contoh:

GBI A sl &) 5 - Wa innallaha lahuwa khair arr
azigin Wa innallaha lahuwa
khairraziqin

O a5 Q&I 15505 - Wa auf al-kaila wa-almizan
Wa auf al-kaila wal mizan
SAEVPAYEY] - Ibrahim al-Khalil
Ibrahimul-Khalil

Wl has ) aa 4 aw - Bismillahi majreha wa mursaha
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9. Huruf Kapital

Contoh:

10.

Meskipun dalam sistem tulisan Arab huruf kapital tidak dikenal,
dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan juga. Penggunaan huruf
kapital seperti apa yang berlaku dalam EYD, di antaranya: Huruf kapital
digunakan untuk menuliskan huruf awal nama diri dan permulaan
kalimat. Bilamana nama diri itu didahului oleh kata sandang, maka yang
ditulis dengan huruf kapital tetap huruf awal nama diri tersebut, bukan
huruf awal kata sandangnya.

O3 ) e "7a g -Wa ma Muhammadun illa rasl
AN N I - Wa lagad ra’ahu bil-ufuq al-mubin
Wa laqgad ra’ahu bil-ufugil-mubin
oaladl 5 Aaall - Alhamdu lillahi rabbil al-‘alamin
Alhamdu lillahi rabbilil ‘alamin
Penggunaan huruf awal kapital untuk Allah hanya berlaku bila
dalam tulisan Arabnya memang lengkap demikian dan kalau penulisan

itu disatukan dengan kata lain sehingga ada huruf atau har-kat yang
dihilangkan, huruf kapital tidak dipergunakan.

Contoh:
8 i dll) (e “ - Nasrun minallahi wa fathungarib
bied HaY) - Lillahi al-amru jami’an
Lillahil-amru jami’an
Al e @u J el dli - Wallaha bikulli syai’in‘alim
Tajwid

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan,
pedoman transliterasi ini merupakan bagian yang tak terpisahkan dengan
[Imu Tajwid. Karena itu peresmian pedoman transliterasi ini perlu

disertai dengan pedoman tajwid.
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Perkembangan zaman saat ini menyebabkan dunia usaha menjadi lebih
maju dan berkembang sehingga membuat persaingan antar pelaku usaha
semakin ketat. Dalam menghadapi persaingan tersebut, pelaku usaha dituntut
untuk tetap dapat mempertahankan keberlangsungan perusahaannya dengan
melakukan inovasi, mengembangkan unit usaha dan meningkatan pendapatan
penjualan. Ketatnya dalam persaingan dunia bisnis membuat perusahaan harus
mencari cara bagaimana agar produknya dapat memenuhi kebutuhan konsumen.
Oleh karena itu, pentingnya bagi perusahaan dalam meningkatkan strategi

pemasaran agar dapat mencapai tujuan perusahaan.

Saat ini dunia sedang dihadapi dengan pandemi covid-19. Virus Covid-
19 merupakan penyakit menular yang ditularkan melalui tetesan kecil atau air
liur yang dapat menyebar ketika terjadi kontak dekat terutama dibagian wajah
(WHO, 2020). Organisasi Kesehatan Dunia atau World Health Organization
menyatakan dengan resmi bahwa Coronavirus Defease (Covid-19) sebagal
pandemi. Virus covid-19 pertama kali muncul di Wuhan pada akhir tahun 2019,
lalu menyebar keseluruh China dan hingga saat ini menyebar ke negara-negara
yang ada di dunia. Untuk menghentikan rantai penyebaran virus covid-19, maka
seluruh negara di dunia bahkan Indonesia membuat kebijakan untuk mengurangi

kegiatan di luar rumah.

Munculnya pandemi covid-19 memberikan dampak kurang baik
terhadap berbagai sektor perekonomian dalam semua bidang, mulai dari bidang
pariwisata, perdagangan, perhotelan dan investasi (Hanoatubun, 2020). Dalam
sektor perekonomian, para pelaku usaha mikro kecil menengah (UMKM)
merasakan dampak yang cukup signifikan terhadap penjualannya. Menteri
Perekonomian Airlangga Hartarto mengatakan, pandemi covid-19 berdampak

pada penurunan omzet penjualan hingga 30% (Wicaksono, 2020). Bank



Indonesia menyatakan bahwa sebanyak 87,5 persen UMKM mengalami dampak
dari covid-19, dari jJumlah tersebut 93,2 persen yang terdampak negatif dari sisi
penjualannya (Saputra, 2021). Oleh karena itu, dalam mengatasi permasalahan
tersebut pemerintah Indonesia mengeluarkan kebijakan-kebijakan dalam bidang
perekonomian agar pandemi covid-19 ini tidak menimbulkan masalah

perekonomian yang berkepanjangan.

Kegiatan dalam memasarkan produk yang dilakukan oleh pelaku usaha
menjadi hambatan bagi sebagian pelaku usaha di masa pandemi covid-19.
Karena masyarakat dihimbau untuk mengikuti kebijakan yang ditetapkan oleh
pemerintah yaitu mengurangi kegiatan di luar rumah. Sebagian tempat yang
strategis untuk memasarkan produk menjadi dibatasi demi menekan penyebaran
virus covid-19. Dari kebijakan yang telah ditetapkan oleh pemerintah tersebut
pelaku usaha maupun pelanggan mengalami kesulitan dalam bertransaksi jual
beli. Hal ini mengakibatkan tidak stabilnya atau peningkatan dan penurunan
pendapatan dalam suatu usaha (Lutfita & Dwiridotjahjono, 2021). Penurunan
jumlah penjualan terus menerus dapat menyebabkan perusahaan tidak mampu
dalam menggaji karyawannya, akibatnya karyawan harus kehilangan pekerjaan.
Dari kementrian ketenagakerjaan menyatakan bahwa ada 29,12 juta orang yang
terdampak pandemi covid-19, baik mereka yang di PHK, di rumahkan, atau

dikurangi jam kerjanya (Kemnaker, 2020).

Salah satu perusahaan yang terkena dampak dari pandemi covid-19 yaitu
CV. Aprilian Jaya Barokah. CV. Aprilian Jaya Barokah merupakan perusahaan
yang bergerak di bidang konveksi. Perusahaan ini memproduksi paket seminar
kit dan pengadaan souvenir dalam jumlah besar. Di masa pandemi covid-19
sebagian besar acara diadakan secara daring atau melalui online. Karena target
pasar dari CV. Aprilian Jaya Barokah ialah instansi yang sedang membutuhkan
pengadaan souvenir sedangkan saat ini sebagian instansi mengalihkan acaranya
menjadi online, maka dari itu perusahaan ini menjadi salah satu perusahaan yang

terkena dampak dari pandemi covid-19. Meski demikian, CV. Aprilian Jaya



Barokah tetap dapat bertahan di masa pandemi covid-19. Hal ini tidak terlepas
dari strategi pemasaran yang digunakan oleh perusahaan tersebut.

Saat ini setiap unit usaha harus mampu menerapkan langkah-langkah
strategis dan efektif guna untuk keberlangsungan usahanya. Strategi yang dapat
dilakukan oleh perusahaan dalam menghadapi pandemi covid-19 yaitu dengan
mengevaluasi dan menginovasi strategi yang terdapat dalam bauran pemasaran
yaitu promosi. Bauran promosi merupakan perpaduan strategi dari variabel-
variabel yang terdiri dari promosi penjualan, penjualan pribadi, publisitas,
periklanan dan penjualan langsung yang direncanakan untuk mencapai tujuan
perusahaan (Nurgina et al., 2020). Strategi bauran promosi merupakan salah satu
kegiatan dari pemasaran yang berhasil diterapkan oleh CV. Aprilian Jaya
Barokah. Selain melakukan kegiatan promosi secara offline perusahaan CV.
Aprilian Jaya Barokah juga melakukan kegiatan promosi melalui online.
Menerapkan strategi bauran promosi merupakan hal positif yang dapat

dilakukan oleh perusahaan dalam menghadapi pandemi covid-19.

Berkaitan dengan strategi pemasaran tersebut, sebaiknya pelaku usaha
bukan hanya mencari keuntungan saja, akan tetapi juga mencari keberkahan.
Untuk mencapai tujuan utama, setiap perusahaan tentunya tidak boleh
melakukan kegiatan-kegiatan yang dapat merugikan konsumen seperti
melakukan kecurangan, riba, sumpah palsu, penipuan, melebih-lebihkan,
menyuap serta perbuatan bathil lainnya (Yunia, 2018). Dalam Islam terdapat
batasan antara yang boleh dan yang tidak boleh serta yang halal dan yang haram.
Batasan tersebut dikenal dengan istilah etika. Prilaku dalam menjalankan usaha
tidak lepas dari adanya nilai moral atau nilai etika bisnis. Oleh karena itu,
pentingnya bagi pelaku usaha untuk memasukkan dimensi moral ke dalam ruang
lingkup usaha. Karena, jika unit usaha tidak menerapkan etika bisnis yang benar,
maka sangat mungkin pelaku bisnis akan melakukan kegiatan yang dapat

merugikan konsumen (Sampurno, 2016).

Dari latar belakang tersebut, peneliti bermaksud melakukan penelitian

dan menganalisis lebih lanjut mengenai bagaimana strategi bauran promosi yang



diterapkan oleh CV Aprilian Jaya Barokah dalam menghadapi dan bertahan di

masa pandemi covid-19. Karena dengan menggabungkan variabel-variabel yang

terdapat dalam bauran promosi akan memberikan dampak yang positif bagi

perusahaan. Maka dari itu peneliti akan melakukan penelitian yang berjudul

“Analisis Strategi Bauran Promosi Dalam Perspektif Etika Bisnis Islam Di
Masa Pandemi Covid-19 (Studi Kasus Pada CV. Aprilian Jaya Barokah)”

B. Rumusan Masalah

1.

Bagaimanakah strategi bauran promosi pada CV. Aprilian Jaya Barokah di
masa pandemi covid-19?

Bagaimanakah implikasi dari penerapan bauran promosi pada CV. Aprilian
Jaya Barokah di masa pandemi covid-19?

Apakah strategi promosi pada CV. Aprilian Jaya Barokah sudah sesuai

dengan etika bisnis Islam?

C. Tujuan Penelitian

1.

Mengetahui strategi bauran promosi pada CV. Aprilian Jaya Barokah di
masa pandemi covid-19.

Mengetahui implikasi dari penerapan bauran promosi pada CV. Aprilian
Jaya Barokah di masa pandemi covid-19.

Mengetahui kesesuaian strategi promosi pada CV. Aprilian Jaya Barokah

dengan etika bisnis Islam.

D. Manfaat Penelitian

1.

Manfaat Teoritis
a. Bagi Akademisi

Penelitian ini nantinya dapat menambah llmu serta wawasan
bagi peneliti maupun pihak akademisi, serta menambah pengetahuan
mengenai strategi bauran promosi yang diimplementasikan oleh

perusahaan. Penelitian ini juga mampu dijadikan sumber ataupun bahan



untuk peneliti selanjutnya terutama mengenai strategi bauran promosi

untuk yang diterapkan oleh perusahaan.

b. Bagi Program Studi Ekonomi Islam
Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan acuan dan referensi
dalam mengembangkan Ekonomi Islam khususnya pada prodi
Ekonomi Islam Universitas Islam Indonesia. Serta dapat dijadikan
acuan bagi mahasiswa generasi selanjutnya yang akan melakukan
penelitian selanjutnya.

2. Manfaat Praktisi

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan dan evaluasi bagi
CV. Aprilian Jaya Barokah mengenai bagaimana strategi bauran promosi
dalam meningkatkan volume penjualan. Diharapkan penelitian ini juga dapat
memberikan kemanfaatan bagi unit usaha lain dalam menghadapi masa

pandemi covid-19.

E. Sistematika Penulisan

Untuk mempermudah penulis dalam penyusunan penelitian ini, maka
penulis menyusun sistematika penulisan dalam penelitian ini. Sistematika
penulisan terdiri dari lima bab dan disetiap bab memiliki sub bab, dan setiap sub
bab merupakan bagian dari bab yang menjelaskan lebih spesifik mengenai hal-
hal yang terdapat dalam bab. Adapun sistematika penulisan pada peneitian ini
sebagai berikut:

Pada Bab I ini berisi dari latar belakang penelitian, lalu rumusan masalah
yang terbentuk dari latar belakang. Selain dari pada itu dalam bab ini juga
dijelaskan mengenai tujuan dan manfaat dari penelitian ini. Oleh karena itu bab
ini akan dijadikan sebagai acuan peneliti dalam penulisan penelitian.

Lalu pada Bab Il berisi tentang telaah pustaka yang berasal dari jurnal
ilmiah dan landasan teori yang akan menjadi rujukan dari setiap kegiatan yang

ada dalam penelitian.



Pada Bab Ill ini akan dijelaskan mengenai metode penelitian yang
digunakan oleh penulis dalam menyelesaikan penelitian ini. Adapun pokok-
pokok bahasan yang terkandung dalam metodde penelitian ini mencakup desain
penelitian, lokasi penelitian, waktu dan tempat penelitian, objek dan subjek
penelitian, sumber data, teknik pengumpulan data dan teknik analisis data.

Dalam Bab 1V ini berisi mengenai hasil analisis dari data yang diperoleh
selama peneliti mengenai bagaimana strategi bauran promosi dalam
meningkatkan volume penjualan yang diterapkan oleh CV. Aprilian Jaya
Barokah, sehingga bab ini menjadi intisari dari penelitian ini. Pada bab ini
penulis akan menjawab masalah-masalah yang telah dirumuskan pada bab
pertama bagian rumusan masalah dalam penelitian.

Pada Bab V ini berisi mengenai kesimpulan dan saran dari penelitian, bab

ini merupakan bagian penutup dari penelitian yang telah dilakukan.



BAB I1

LANDASAN TEORI

A. Telaah Pustaka

Sebuah penelitian yang dilakukan oleh Haya Nur Safa’atin (2020),
kemudian oleh Wahyuningrum et al., (2020), lalu penelitian yang ditulis oleh
Anissa Lutfita dan Jojok Dwiridotjahjono (2021). Dari hasil ketiga penelitian
tersebut dapat disimpulkan bahwa unit usaha menggunakan varibel yang
terdapat dalam bauran pemasaran yaitu promosi dalam memasarkan produknya
dan penerapan strategi bauran pemasaran yang digunakan sudah berjalan dengan
baik dan memberikan dampak positif bagi unit usaha. Penelitian yang dilakukan
oleh Malika et al., (2018) dan penelitian selanjutnya yang ditulis oleh Poljic et
al., (2018) kedua penelitian ini menggunakan variabel yang terdapat dalam
bauran promosi yaitu promosi penjualan. Lalu penelitian yang ditulis oleh Sonia
dan Anna Sonia & Yakin Bakhtiar Siregar (2020). Hasil dalam penelitian ini
mengungkapkan bahwa variabel dari bauran promosi yang digunakan oleh unit

usaha dapat mempengaruhi keputusan pembelian.

Penelitian yang dilakukan oleh Bayu Kurniawan et al., (2021), lalu
penelitian oleh Rethna Anggun G dan M. Thambrin (2021). Persamaan kedua
penelitian ini yaitu menggunakan strategi bauran promosi dalam pemasarannya
yang meliputi periklanan, penjualan pribadi, promosi penjualan, hubungan
masyarakat dan pemasaran langsung. Penelitian yang ditulis oleh Siti Lailatuz
Zahro dan Fani Firmansyah (2019), selanjutnya penelitian yang dilakukan oleh
Dedy Musthafa (2020). Kedua penelitian ini menggunakan metode kualitatif.
Adapun hasil dari kedua penelitian ini menunjukkan bahwa unit usaha sudah
menerapkan strategi bauran promosi dalam memasarkan produknya dan

memberikan dampak positif bagi unit usaha.

Penelitian ditulis oleh Syahfitri et al., (2018), lalu penelitian oleh Juni
Iswanto et al., (2021). Kedua penelitian ini menggunakan metode kualitatif dan



dapat disimpulkan bahwa kedua penelitian memiliki persamaan yang terdapat
pada kegiatan promosinya yang menggunakan digital marketing dalam
memasarkan produknya. Lalu Penelitian yang dilakukan oleh Khoiruddin
(2015), selanjutnya penelitian yang ditulis oleh Nurul Fatma Hasan (2017),
kemudian penelitian oleh Sufyanto dan Hasan (2021). Hasil dari ketiga
penelitian ini menunjukkan bahwa dalam menjalankan usaha, Islam
menekankan agar dapat memberikan manfaat atau kegunaan dan selalu menjaga
kualitas dan keberadaan produk. Untuk mencapai tujuannya pelaku usaha tidak
boleh menghalalkan segala cara seperti melakukan penipuan, kecurangan,

sumpah palsu, riba, menyuap dan perbuatan batil lainnya.

Tabel 1.1 Penelitian Terdahulu

No Identitats Judul artikel Hasil Penelitian Perbedaan
Jurnal
1. | Haya Nur Strategi Hasil dalam Perbedaan
Safa’atin. JU-ke | Pemasaran penelitian ini artikel dengan
Jurnal Prima Mart menunjukkan penelitian ini
Ketahanan Primkopal bahwa Prima Mart | terdapat pada
Pangan Juanda Untuk | menerapkan salah satu
Vol. 4 No. 2 Meningkatkan | strategi baru dalam | bauran promosi
Desember Volume pemasarannya. yaitu elemen
2020. elSSN Penjualan Di Dengan melakukan | penjualan
2598-9898. Masa Pandemi | pembaharuan langsung yang
Covid-19 strategi jualan masih
keliling, jualan di dilakukan
pasar malam serta | secara offline.
pengantaran barang
mampu
meningkatkan
volume penjualan




Prima Mart

Primkopal.
Wahyuningrum, | Analysis of the | Hasil dalam Perbedaan
A. D., Kristanti, | influence of penelitian ini artikel dengan
N. E., dan marketing mix | menunjukkan penelitian
Widodo, K. H. | on the sales bahwa bauran terdapat pada
International online of pemasaran metode
Conference on | processed memberikan penelitian yang
Agriculture and | products salak | dampak yang menggunakan
Bioindustry (Sallaca positif terhadap metode
2019 (Vol. 425, | zalazza penjualan pada unit | kuantitatif.
p. 012027). (Gaert). usaha.
Anissa L dan Analisis Hasil dalam Perbedaan
Jojok D. Jurnal | Strategi penelitian ini artikel ini
Revolusi Bauran menunjukkan dengan
Indonesia Pemasaran bahwa unit usaha penelitian
Volume 1, No. | (Marketing sudah menerapkan | terdapat pada
4, Maret 2021. | Mix) Dalam bauran metode
p-ISSN: 2774- | Meningkatkan | pemasarannya penelitian yang
5325, e-ISSN: | Penjualan dengan baik. menggunakan
2774-5996. Pada metode
Hanacaraka deskriptif
Coffe Sidoarjo kuantitatif
Di Masa dengan
Pandemi menggunakan
Covid-109. metode analisis
SWOT .
Malika C, Disentangling | Hasil penelitian ini | Perbedaan
Roger J. the effects of menunjukkan artikel ini
Calantoneb , promotion mix | bahwa meskipun dengan
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Clay M. on new kedua kategori penelitian
Voorheesc , product sales: | strategi promosi terdapat pada
Seth Cockrell. | An dapat mendorong elemen bauran
Journal of examination of | penjualan yang promosi yang
Business disaggregated | efektif, rabat tunai | hanya
Research 90 drivers and the | lebih efektif di memfokuskan
(2018). moderating pasar massal promosinya
effect of sementara tingkat | melalui promosi
product class. | pembiayaan penjualan.
memberikan
manfaat yang
signifikan terhadap
penjualan produk
baru.
Poljic, M., Participation | Hasil dalam Perbedaan
Tesic,D., & of Digital penelitian ini artikel dengan
Kosutic, N. Promotion in | menunjukkan penelitian yaitu
Strategic the bahwa seharusnya | unit usaha
Management, Promotional di samping hanya
Vol. 23 No.4 | Mix of Small promosi memfokuskan
(2018). Enterprises. tradisional, kegiatan
perusahaan juga promosinya
harus melalui offline.
menggunakan

promosi digital
dalam melakukan
promosi dalam
menawarkan

produknya.
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Anna Sonia dan | Pengaruh Hasil dalam Perbedaan
Yakin Bakhtiar | Bauran penelitian ini artikel dengan
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B. Landasan Teori

1.

Pemasaran

a.

Pengertian Pemasaran

Dalam persaingan dunia usaha, para pelaku usaha dituntut untuk
dapat mengembangkan usahanya agar tetap berjalan dan bersaing
dengan kompetitor usahanya. Pemasaran memiliki tujuan untuk
menyampaikan informasi baik berupa produk maupun jasa kepada
calon pembeli guna memenuhi kebutuhan konsumen. Pemasaran
menurut William J. Stanton adalah sebuah sistem dari berbagai kegiatan
usaha yang memiliki tujuan untuk merencanakan, menentukan harga
produk, mempromosikan, mendistribusikan dan memenuhu kebutuhan
konsumen (Rahmawati, 2016).

Dalam pemahaman lain mengenai pemasaran, Kotler dan
Amstrong berpendapat bahwa pemasaran merupakan proses managerial
yang di dalamnya terdapat orang-orang yang memiliki tujuan dengan
menciptaan atau pertukaran produk yang memiliki nilai dan dapat
ditawarkan (Rahmawati, 2016). Lalu dari American Marketing
Association menjelaskan bahwa pemasaran merupakan aktifitas dari
sebuah organisasi yang memiliki tujuan untuk menciptakan,
memberitahukan, memberikan dan melakukan pertukaran yang
memiliki nilai untuk memenuhi kebutuhan konsumen. Berdasarkan
beberapa penjelasan tersebut, maka dapat disimpulkan bahwa
pemasaran merupakan salah satu kegiatan yang sangat penting dalam
sebuah perusahaan yang memiliki tujuan dalam merencanakan,
mendistribusikan dan melakukan promosi produk yang ditawarkan oleh
perusahaan untuk memenuhi keiningan dan kebutuhan konsumen.

Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran memiliki peran penting bagi perusahaan
dalam menentukan keberhasilan dalam penjualan dengan kata lain unit

usaha akan mencapai target sasaran pemasarannya. Sehingga dapat
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dipahami bahwa strategi pemasaran rencana yang disusun secara
terstruktur yang digunakan sebagai acuan dalam melakukan kegiatan
pemasaran agar dapat mencapai tujuan perusahaan (Ariyanto et al.,
2021). Menurut Kotler dan Amstrong strategi pemasaran merupakan
pendekatan pokok dalam mencapai target yang sebelumnya telah
ditetapkan terlebih dahulu, yang mana didalamnya berisi mengenai
target dari pasar, produk, bauran pemasaran, dan tingkat biaya
pemasaran (Sunyoto, 2015). Berdasarkan penjelasan yang telah
dikemukakan oleh para ahli tersebut, dapat dipahami strategi
pemasaran merupakan serangkaian rencana terstruktur yang
direncanakan untuk mencapai target pemasaran dari perusahaan dalam

menjual produknya baik berupa barang ataupun jasa.

Bauran Pemasaran

Bauran pemasaran menurut Buchari Alma merupakan strategi
yang menggabungkan berbagai macam kegiatan dalam pemasaran
sehingga akan mendapatkan hasil yang diharapkan oleh perusahaan
(Musfar, 2020). Adapun menurut Kotler dan Amstrong bauran
pemasaran merupakan seperangkat alat pemasaran yang digunakan
untuk mencapai tujuan perusahaan yang terdiri dari produk, harga,
promosi dan distribusi, variabel tersebut menjadi penentu tingkat
keberhasilan pemasaran untuk mendapatkan respon yang diinginkan

oleh perusahaan sesuai dengan pasar sasaran (Musfar, 2020).

Dari beberapa pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa
bauran pemasaran merupakan alat pemasaran yang digunakan oleh
perusahaan untuk mendapatkan respon dari pasar. Keempat variabel
tersebut jika dipadukan dengan benar maka akan dapat digunakan oleh
perusahaan sehingga perusahaan akan mencapai tujuan pemasaran yang
efektif dan efisien. Bauran pemasaran terdiri dari 4 komponen (Assauri,
2011), yaitu;
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1) Produk, merupakan merupakan segala hal yang ditujukan untuk
memenuhi keinginan maupun kebutuhan konsumen.

2) Harga, merupakan elemen dari bauran pemasaran Yyang
menghasilkan pendapatan penjualan.

3) Promosi, merupakan salah satu variabel yang terdapat didalam
bauran pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan dalam
memasarkan produknya baik berupa barang atau jasa.

4) Tempat, merupakan saluran yang menyalurkan produk dari

produsen sampai kepada konsumen.

2. Promosi

a. Pengertian Promosi

Promosi termasuk salah salah satu komponen dari bauran
pemasaran. Promosi dapat diartikan sebagai jenis kegiatan pemasaran
yang memiliki tujuan untuk mendorong pembeli atas produk yang
ditawarkan oleh penjual. Kegiatan promosi yang digunakan oleh
perusahaan biasanya untuk memperkenalkan produk yang ditawarkan
oleh konsumen beserta menyampaikan manfaat ataupun kelebihan
produk. Promosi menurut A. Hamdani adalah salah satu variabel yang
terdapat didalam bauran pemasaran yang sangat penting dimiliki oleh
sebuah perusahaan dalam memasarkan produknya baik berupa barang
ataupun jasa (Sunyoto, 2012).

Menurut Indriyo Gitosudarmo mendefinisikan bahwa promosi
merupakan kegiatan yang ditujukan untuk mempengaruhi konsumen
agar mengenali atau mengetahui produk yang sedang ditawarkan oleh
perusahaan (Sunyoto, 2012). Adapun promosi menurut William
J.Stanton merupakan salah satu unsur dalam bauran pemasaran
perusahaan yang manfaatkan untuk memberitahukan, membujuk dan
mengingatkan tentang produk yang ditawarkan oleh perusahaan
(Sunyoto, 2012).
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Tujuan Promosi

Tujuan dari kegiatan promosi ialah memberitahu dan
mengkomunikasikan dan mengingatkan akan keberadaan produk yang
sedang ditawarkan oleh perusahaan kepada masyarakat. Tujuan dari
promosi agar konsumen menginginkan untuk membeli produk yang
ditawarkan oleh perusahaan. Oleh karena itu, promosi harus lakukan
dengan baik dan juga menarik, sehingga konsumen tidak akan menoleh
untuk membeli produk lain. Promosi memiliki tujuan agar konsumen
dapat mengenal produk dari perusahaan lalu memahaminya kemudian

akan membeli dan selalu ingat dengan produk tersebut.

Dalam penelitian yang dilakukan oleh Tasruddin (2015),

promosi dapat dilakukan dengan berdasarkan pada tujuan berikut ini;

1) Modifikasi Tingkah Laku, yaitu penjual berusaha untuk merubah
tingkah laku dari konsumen dengan cara menciptkan kesan yang
baik. Hal tersebut dilakukan agar dapat mendorong konsumen
membeli produk dari perusahaan.

2) Memberitahu, yaitu kegiatan dalam promosi ditujukan untuk
memberitahu konsumen mengenai produkdari perusahaan yang
sedang ditawarkan.

3) Membujuk, vyaitu kegiatan promosi yang diarahkan untuk
mendorong pembelian. Dalam hal ini perusahaan selalu
memberikan kesan yang positif terhadap konsumen, agar
konsumen dapat terpengaruh dengan produk yang ditawarkan.

4) Mengingatkan, yaitu kegiatan promosi yang bersifat mengingatkan

pasar akan merk produk perusahaan.

Bauran Promosi (Promotion Mix)

Dalam melakukan kegiatan promosi terdapat komunikasi yang
harus dibangun oleh perusahaan kepada konsumennya, terutama
dengan pelanggan setianya. Karena dengan membangun komunikasi
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yang baik akan memberikan dampak yang positif antara perusahaan dan
konsumennya dalam rangka membangun kepercayaan. Promosi dapat
dilakukan dengan beberapa kegiatan yang biasanya disebut dengan
bauran promosi. Bauran promosi merupakan unsur yang terdapat dalam
bauran pemasaran yang digunakan untuk memberitahukan,
mempengaruhi dan mengingatkan mengenai produk dari perusahaan.
Bauran promosi menurut Cummings merupakan kombinasi dari
variabel periklanan, promosi penjualan, hubungan masyarakat, yang
semuanya direncanakan untuk mencapai tujuan program penjualan
(Banjarnahor et al., 2020). Adapun bauran promosi menurut Bruce J.
Walker meliputi penjualan tatap muka, periklanan, promosi penjualan,
publisitas dan hubungan masyarakat (Sunyoto, 2012).

Dari beberapa penjelasan diatas dapat disimpulkan bahwa
bauran promosi atau promotion mix merupakan unsur-unsur dari
pemasaran yang saling terkait kemudian dibaurkan dan digunakan
dengan cara yang tepat sehingga perusahaan mampu dalam mencapai
tujuannya sekaligus dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan dari
konsumen. Bauran promosi memiliki lima sarana utama (Philip Kotler
& Amstrong, 2012), yaitu;

1) Iklan (Advertising)

Iklan merupakan komunikasi yang biasa digunakan
perusahaan melakukan kegiatan promosi baik barang maupun jasa.
Philip Kotler dan Armstrong menjelaskan bahwa periklanan
merupakan semua bentuk penyampaian promosi yang
membutuhkan biaya akan ide, barang atau jasa oleh sponsor
tertentu (Musthafa, 2020). Periklanan merupakan komunikasi
nonpersonal mengenai sebuah organisasi dan produk-produk yang
ditawarkannya kemudian ditransmisikan ke suatu khalayak target
melalui media yang bersifat massal seperti televisi, radio, koran,

majalan dan sebagainya (Lee & Johnson, 2011). Dari beberapa
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pendapat ahli di atas dapat disimpulkan bahwa periklanan

merupakan suatu bentuk informasi yang dikomunikasikan kepada

khalayak umum dengan tujuan untuk memberikan informasi dan

mempengaruhi konsumen atau target pasar agar berminak dengan

produk yang ditawarkan oleh perusahaan. Adapun tujuan dari
periklanan (Philip Kotler & Keller, 2009), yaitu;

a)

b)

d)

Iklan yang berisi informasi yang memiliki tujuan untuk
menciptakan kesadaran akan merek serta memberikan
informasi mengenai produk yang dijual.

Iklan yang berisi ajakan yang memiliki tujuan untuk
menciptakan ketertarikan, preferensi, dan keyakinan kepada
konsumen agar berminat untuk membeli barang atau jawa
yang dijual.

Iklan yang berisi sebagai pengingat dengan tujuan mendorong
konsumen agar menjadi pelanggan setia produk yang dijual.
Iklan yang berisi pesan dengan tujuan untuk meyakinkan
konsumen bahwa produk yang sudah dibeli merupakah pilihan

yang tepat.

Terdapat lima fungsi dalam periklanan (Mursid, 2010),

yaitu;

a)

b)

Memberikan informasi

Dalam memberikan informasi perusahaan secara tidak
langsung melakukan komunikasi kepada konsumen melalui
berbagai media akan manfaat akan produk yang ditawarkan.
Sehingga konsumen akan mengetahui manfaat dan kelebihan
produk yang ditawarkan oleh perusahaan terseut.
Mempengaruhi

Dalam hal ini iklan yang bersifat mempengaruhi umumnya
akan disampaikan baik di media elektornik maupun media

cetak.
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c) Menciptakan kesan
Dengan adanya iklan maka produk yang di tawarkan akan
menciptakan brand image tersebut. Perusahaan harus mampu
membangun iklan yang berbeda dengan perusahaan lain agar
konsumen dalam membeli suatu produk secara tidak rasional
hanya atas dasar brand image saja.

d) Memuaskan keinginan
Sebenarnya periklanan merupakan salah satu alat dalam
promosi untuk meyakinkan dan memuaskan keinginan
kosnumen dengan cara menyampaikannya dengan jelas.
Dalam hal ini informasi yang dicantumkan oleh perusahaan
dalam melakukan iklan harus jelas dan dapat memenuhi
kebutuhan konsumen.

e) Periklanan berfungsi sebagai alat komunikasi
Iklan mempermudah komunikasi dua arah antara penjual dan
pembeli, sehingga sehinga keinginan dari kedua belah pihak
dapat terpenuhi. Pertukaran informasi antara penjual dan
pembeli dapat membuat kedua belah pihak tersebut menjalin
hubunngan lebih lanjut sehingga akan menimbulkan transaksi
jual beli.

2) Promosi Penjualan (Sales Promotion)

Promosi penjualan merupakan bentuk rayuan langsung
melalui beberapa kegiatan dengan berbagai dorongan agar
konsumen membeli produk dan akan meningkatkan jumlah produk
yang akan dibeli (Hermawan, 2012). Jadi promosi penjualan
merupakan aktivitas promosiyang dilakukan secara langsung agar
konsumen membeli produk dengan segera, melebih-lebihkan
produk yang ditawarkan untuk menaikkan penjualan dalam kurung
waktu jangka pendek.
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Menurut Philp Kotler & Armstrong (2008), alat promosi

dalam penjualan memiliki beberapa macam, yaitu;

a)

b)

d)

f)

Sampel

Sampel merupakan penawaran dalam mecoba produk.
Pemberian sampel adalah salah satu cara yang efektif dalam
memperkenalkan produk baru. Sampel diberikan secara gratis,
dan perusahaan akan memberi harga murah dalam menutup
biayanya

Kupon

Kupon merupakan tanda yang memberikan penghematan atau
potongan harga kepada pembeli ketika mereka membeli suatu
produk.

Pengembalian Tunai

Pengembalian tunai merupakan pemberian turunan harga
setelah konsumen membeli produk dengan jumlah tertentu.
Premi

Premi adalah produk yang ditawarkan secara gratis atau harga
yang murah dengan tujuan menarik konsumen.

Hadiah

Hadiah merupakan salah satu promosi produk agar konsumen
mendapatkan undian dari pembelian

Percobaaan Gratis

Percobaan gratis merupakan menjual produk secara gratis
dengan masyarakat dengan tujuan agar produk produk lebih

dikenal oleh masyarakat.

Hubungan Masyarakat (Public Relation)

Hubungan masyarakat digunakan oleh perusahaan untuk

menjalin hubungan baik dengan semua pemegang kepentingan

seperti konsumen, investor, media dan komunitas mereka.

Hubugan masyarakat merupakan perusahaan menjalin hubungan
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baik dengan berbagai masyarakat untuk mendapatkan publisitas
yang diinginkan dan menciptakan citra perusahaan yang baik
(Philp Kotler & Armstrong, 2008).

Hubungan masyarakat dapat memberikan dampak positif
terhadap kesadaran publik dengan biaya yang lebih rendah dari
pada periklanan. Menurut Lupiyoadi (2013) hubungan masyarakat

berpengaruh dengan kegiatan pemasaran, yaitu;

a) Membangun citra perusahaan,

b) Mendukung aktifitas,

c) Mengatasi semua permasalahan dan isu yang ada,

d) Mempengaruhi publik,

e) Mengadakan peluncuran produk baru bak barang maupun jasa.

f) Memperkuat posisi perusahaan

Penjualan Perseorangan (Personal Selling)

Penjualan perseorangan merupakan presentasi yang
dilakukan personal oleh tenaga penjualan dengan tujuan untuk
mendapatkan transaksi dan juga membangun hubungan dengan
konsumen (Philp Kotler & Armstrong, 2008). Menurut Sofjan
Assauri (2015), penjualan perseorangan adalah penyampaian
secara lisan dalam suatu komunikasi dengan seseorang atau lebih
dengan tujuan agar terealisasinya transaksi penjualan. Dari
penjelasan beberapa ahli di atas dapat disimpulkan bahwa
penjualan perseorangan merupakan interaksi tatap muka antara
penjual dan pembeli dalam komunikasi yang bertujuan untuk
menciptakan mempertahankan dan membuat hubungan timbal

balik yang saling menguntungkan dalam pemasaran.

Terdapat beberapa aktifitas dalam melakukan penjualan

perseorangan (Indriyo, 2012), yaitu;
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a) Door to door selling, adalah penjual langsung datang untuk
melakukan interaksi ke kantor atau tempat tinggal calon
pembeli untuk menjual dan menawarkan produk perusahaan.

b) Mail order, adalah kegiatan penjualan yang dilakukan melalui
media email untuk menyampaikan informasi dan promosi
produk.

c) Telephon selling, adalah kegiatan penjualan dengan cara
berinteraksi kepada calon konsumen melalui telephone.

d) Direct selling, adalah melakukan komunikasi secara langsung

dengan calon pembeli.

Pemasaran Langsung (Direct Marketing)

Menurut Philp Kotler & Armstrong (2008), pemasaran
langsung merupakan hubungan langsung dengan konsumen secara
individual yang menjadi target pasar untuk mendapatkan respons
dan menjalin hubungan dengan pelanggan. Penjualan langsung
merupakan interaksi secara langsung dengan pelanggan individu
yang ditarget untuk memperoleh tanggapan maupun membina
hubungan konsumen agar menjadi pelanggan perusaahaan
(Hermawan, 2012).

Pemasaran langsung memiliki peran dalam menjalin
hubungan yang baik dengan konsumen. Database yang dimiliki
oleh perusahaan menjadi media yang dapat digunakan oleh
perusahaan untuk berkomunikasi secara individu dengan efektif.
Semua variabel dalam bauran promosi dapat digunakan sebagai
pemasaran langsung dalam menjalin hubungan yang baik dengan

konsumen dan juga stakeholder.

Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Bauran Promosi
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Dalam memasarkan suatu produk menggunakan kelima variabel
bauran promosi diatas, pasti terdapat kendala yang akan dihadapi oleh
sebuah perusahaan. Dari kendala tersebut menjadikan dalam pemilihan
strategi promosi yang digunakan oleh setiap perusahaan berbeda-beda.
Hal ini berdasarkan dengan kondisi yang sedang dihadapi dan juga
faktor lainnya.

Menurut Michael J. Etzel, terdapat faktor-faktor yang
mempengaruhi bauran promosi (Sunyoto, 2012), yaitu;

1) Sifat pasar
Faktor yang mempengaruhi dalam bauran promosi meliputi
3 variabel, yaitu;
a) Geografi pasar
Dalam hal ini kegiatan promosi dapat dilakukan melalui
internet dan televisi, karena akan lebih efektif dan efisien.
b) Tipe pelanggan
Dalam hal ini, ketika konsumen cenderung kurang menyukai
membaca berarti lebih baik menggunakan jenis promosi
seperti radio, televisi, pameran produk dan sampel produk.
C) Konsentrasi pasar
Jika dalam persaingan pasar sempurna, maka lebih naik
menggunakan kegiatan promosi yang bejenis iklan.
2) Sifat produk

Berkaitan dengan sifat produk, perusahaan harus tepat
dalam menentukan target pasar sebelum menentukan bauran
promosi yang akan dilakukan perusahaan. Adapun faktor yang

mempengaruhi bauran promosi yang bersifat produk, yaitu;

a) Nilai unit barang
Dalam hal ini, pada umumnya produk-produk yang bernilai

rendah akan menggunakan kegiatan periklanan dalam
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pemasarannya. Sedangkan produk yang nilai nya tinggi
menggunakan kegiatan personal selling.

b) Tingkat kebutuhan barang bagi konsumen
Produk yang dibutuhkan langsung oleh konsumen, maka lebih
efektif menggunakan kegiatan personal selling.

c) Presale dan postsale service
Produk-produk yang membutuhkan pelayanan baik sebelum
maupun sesudah melakukan transaksi penjualan, biasanya

dipergunakan personal selling.

3) Daur hidup produk

Strategi dalam memasarkan suatu produk akan dipengaruhi
oleh tahap dasar hidup produk. Dalam kegiatan ini perusahaan dapat
menggunakan kegiatan periklanan, jika dalam tahap periklanan
berhasil maka dilanjutkan dengan personal selling. Kegiatan
promosi harus dilakukan secara intensif melalui varibael-variabel

bauran promosi lainnya.
4) Dana yang tersedia

Dana merupakan salah satu hal yang penting dalam
memasarkan produk. Karena periklanan akan tidak maksimal jika
dana yang dibuthkan sangat terbatas. Perusahaan yang memiliki
dana terbatas biasanya melakukan kegiatan personal selling dalam

penjualannya.

Konsep Etika Bisnis Islam

Bisnis secara Islam pada dasarnya sama dengan bisnis pada
umumnya, akan tetapi harus patuh atas dasar yang terdapat dalam Al-
Qur’an, as-sunnah, al-ijma’ dan qiyas serta memperhatikan batasan-batasan
yang sudah ditentukan dalam sumber-sumber tersebut (Efilianti, 2018).

Islam memberikan kebebasan untuk melakukan bisnis, namun dalam Islam



28

terdapat prinsip dasar yang menjadi etika yang harus ditaati oleh seorang
muslim dalam menjalankan usahanya. Etika bisnis merupakan pengetahuan
mengenai tata cara dalam pengelolaan bisnis yang memperhatikan norma
dan moralitas dan menerapkannya dengan tujuan kegiatan bisnis. Etika
bisnis Islam menurut Azis merupakan studi mengenai organisasi atau
seseorang dalam melakukan kegiatan usaha yang sesuai dengan nilai-nilai
Islam (Farma & Umuri, 2020). Adapun prinsip-prinsip etika bisnis Islam
menurut Beekun meliputi kesatuan (tazhid), keseimbangan (a/’adl),
kehendak bebas (ikhtiyar), tanggung jawab (fard), dan kebaikan (ihsan)
(Farma & Umuri, 2020).

Menurut Amalia terdapat beberapa indikator yang dapat digunakan
untuk mengukur etika bisnis Islam yang meliputi prinsip, manajemen,
pemasaran, dan produk atau harga (Mulyawisdawati, 2019), yaitu;

a. Prinsip Amar Ma rif Nahi Munkar, prinsip halal dan haram, kejujuran,
transparansi, keadilan, dapat dipercaya, dan kekeluargaan.

b. Dalam melakukan kegiatan produksi tetap memperhatikan lingkungan
sekitar dan tanggung jawab sosial.

C. Menetapkan harga sesuai dengan yang disyari’atkan, yaitu tidak
mengambil untuk secara berlebihan.

d. Manajemen manusia, keuangan dan pemasaran.

Lalu ditambahkan oleh Irawan terdapat beberapa aspek dalam etika

bisnis Islam (Mulyawisdawati, 2019), yaitu;

1) Kejujuran, yaitu tidak bermain dengan timbangan atau mengurangi
takaran.

2) Dapat dipercaya, yaitu menepati janji, tidak melakukan menimbunan
barang, tidak melakukan praktik riba.

3) Cerdas dan dapat dipercaya, yaitu memberikan informasi yang sesuai
dengan keadaan dan mengutamakan kepuasan konsumen.

4) Ramah dan komunikatif, yaitu memiliki prinsip tidak ada yang
dirugikan atau selalu menjelaskan barang sesuai dengan keadaan.
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5) Memahami etika bisnis Islam dalam berbisnis dan menerapkannya.

Adapun konsep etika bisnis Islam mengenai jual beli dalam Fatwa
Dewan Syariah Nasional MUI No.05/DSN-MUI/IV/2000 (MUI), yaitu;

Ketentuan pembayaran;

1) Alat pembayaran harus diketahui jumlah dan bentuknya, berupa uang,
barang atau manfaat.
2) Pembayaran harus dilakukan pada saat transaksi disepakati.

3) Pembayaran tidak boleh dalam bentuk pembebasan hutang.

Ketentuan barang;

1) Harus jelas ciri-cirinya dan dapat diakui sebagai hutang.

2) Harus dapat dijelaskan speseifikasi dari barang.

3) Penyerahannya dilakukan setelahnya.

4) Waktu dan tempat penyerahan barang dilakukan berdasakan
kesepakatan.

5) Pembeli tidak boleh menjual barang yang dibeli sebelum menerimanya.

6) Tidak boleh menukar barang, kecuali dengan barang yang sejenis sesuai

dengan kesepakatan antar kedua belah pihak.

Adanya fatwa yang menjelaskan mengenai jual beli salam
merupakan sebuah fatwa yang digunakan sebagai acuan para pelaku usaha
dalam transaksi jual beli online. Fatwa tersebut kemudian dikuatkan dengan
fatwa baru sebagai induk dari fatwa jual beli yang keluarkan oleh Dewan
Syariah Nasional No.111/DSN-MUI/1X/2017 (MUI) mengenai akad jual
beli. Berikut ketentuan terkait shigat al-aqd;

1) Akad dalam transaksi jual beli dinyatakan secara tegas dan jelas serta
dipahami dan dimengerti oleh penjual maupun pembeli.

2) Akad jual beli dapat dilakukan secara lisan, tertulis, isyarat dan perbuatan
serta boleh dilakukan melalui elektronik sesuai dengan syariah dan

perundang-undangan yang berlaku.
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Pandemi Covid-19

Pandemi merupakan wabah atau penyakit yang berjangkit menular
dengan daerah geografis yang luas (KBBI, 2016). WHO atau World Helath
Organization menyatakan dengan resmi bahwa Corona Virus Defease
(Covid-19) sebagai pandemi. Covid-19 bermula di Kota Wuhan, pada bulan
desember 2019 lalu menyebar keseluruh China dan hingga saat ini
menyebar kebeberapa negara yang ada didunia (Marc Lipsitch et al., 2020).
Virus Covid-19 merupakan penyakit menular yang ditularkan melalui
tetesan kecil atau air liur yang dapat menyebar ketika terjadi kontak dekat
terutama dibagian wajah (WHO, 2020). Apabila seseorang tertular virus ini
maka, orang tersebut akan mengalami kondisi medis seperti permasalahan
pernapasan ringan. Sampai pada tahun 2021 ini WHO memberikan saran
dengan melakukan phsical dan social distancing. Hal tersebut bertujuan

menekan penyebaran virus ini agar tidak semakin meluas.



BAB I11

METODE PENELITIAN

A. Desain Penelitian

Penelitian ini menggunakan metode kualitatif atau penelitian lapangan
yaitu penelitian berdasarkan dengan realita yang terjadi di lapangan . Metode
penelitian kualitatif merupakan metode penelitian yang digunakan untuk
meneliti pada kondisi yang alamiah, yang mana peneliti sebagai instrumen
kunci, dalam teknik pengumpulan data dilakukan secara gabungan, analisis data
bersifat kualitatif atau induktif hasil akhir dalam penelitian kualitatif lebih

menekankan makna dari pada generalisasi (Sugiyono, 2010).

Penelitian ini dilakukan berdasarkan fakta yang ada dilapangan, dalam
hal ini yaitu di CV Aprilian Jaya Barokah. Tujuan penelitian kualitatif yang
dilakukan adalah untuk mendeskripsikan dengan realita yang terjadi di lapangan
pada CV Aprilian Jaya Barokah terkait strategi bauran promosi dalam perspektif

etika bisnis Islam di masa pandemi covid-19 di perusahaan ini.

B. Lokasi dan Waktu Penelitian

Sebagaimana yang dikemukakan dalam judul bahwa lokasi dalam
penelitian ini berada di Jalan Bener No.80, Rt 07 / Rw 02, Bener, Kecamatan
Tegalrejo, Kota Yogyakarta, Daerah Istimewa Yogyakarta. Adapun waktu
pelaksanaan dalam penelitian ini dilaksanakan selama 1 bulan yaitu dari bulan
Juli 2021.

C. Objek Dan Subjek Penelitian

Objek dalam peneltian ini yaitu analisis strategi bauran promosi dalam
perspektif etika bisnis Islam di masa pandemi covid-19 pada CV. Aprilian Jaya
Barokah. Adapun subjek dalam penelitian ini meliputi pimpinan dan karyawan
dari CV. Aprilian Jaya Barokah
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D. Sumber Data

Sumber data penelitian dibedakan menjadi dua, yaitu sumber data primer

dan sekunder (Sugiyono, 2007). Dalam penelitian ini terdapat dua sumber data

yang akan digunakan yaitu;

1.

Data Primer adalah data yang bersumber dari pihak pertama. Data tersebut
diperoleh dari hasil wawancara kepada narasumber yang bersangkutan.

Data Sekunder adalah data yang diperoleh peneliti dari literarur-literatur
seperti buku, internet, jurnal dan sumber-sumber lainnya yang relevan

dengan topik dari penelitian ini.

E. Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data merupakan langkah strategis dalam

melakukan penelitian karena tujuan dalam penelitian adalah mengumpulkan
seluruh data. Secara umum terdapat empat macam teknik pengumpulan data
yaitu observasi, wawancara, dokumentasi dan triangulasi (Sugiyono, 2007).
Penelitian ini menggunakan teknik triangulasi data yaitu dengan wawancara,
observasi dan dokumentasi.

1.

Observasi

Observasi merupakan teknik pengumpulan data untuk mengamati
prilaku manusia, proses, gejala alam dan responden (Sugiyono, 2007).
Dalam kegiatan observasi, peneliti mengamati secara langsung dan mencari
tahu bagaimana proses dari penerapan bauran promosi yang diterapkan oleh
CV Aprilian Jaya Barokah baik itu secara online maupun offline di masa

pandemi Covid-19.
Wawancara

Dalam penelitian ini, peneliti melakukan wawancara langsung yaitu
wawancara terstruktur yang pertanyaannya sudah dipersiapkan oleh peneliti
sebelum dilakukannya wawancara. Adapun wawancara dilakukan dengan
pimpinan maupun karyawan yang bersangkutan CV Aprilian Jaya Barokah
yang ditunjuk sebagai narasumber. Dalam melakukan kegiatan wawancara,

peneliti menggunakan bantuan pedoman wawancara guna memfokuskan
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pertanyaan yang akan diajukan. Peneliti juga menggunakan alat bantu
rekaman untuk mempermudah dalam proses pengolahan data.

3. Dokumentasi

Dokumentasi merupakan catatan dari sebuah peristiwa yang sudah
berlalu (Sugiyono, 2007). Dokumentasi diperlukan untuk mempertajam
analisis yang berkaitan dengan objek dalam penelitian. Dokumentasi dalam
penelitian ini dilakukan dengan dengan cara mencatat dan mengumpulkan
dokumen-dokumen yang diperlukan dalam penelitian ini di CV Aprilian

Jaya Barokah.

Instrumen Penelitian

Sehubungan dalam penelitian ini menggunakan metode kualitatif,
peneliti menggunakan teknik pengumpulan data dengan cara melakukan
wawancara untuk mendapatkan sumber data yang dibutuhkan dalam penelitian.
Dalam penelitian kualitatif yang menjadi instrumen atau alat penelitian adalah
peneliti itu sendiri (Sugiyono, 2007). Peneliti memiliki peran dalam menentukan
prioritas penelitian, memilih informasi, mengumpulkan data yang dibutuhkan
serta menarik kesimpulan atas temuannya. Oleh karena itu peneliti harus
memahami metode kualitatif, menguasai teori dan pengetahuan terhadap bidang
yang akan diteliti serta mempersiapkan semua yang dibutuhkan sebelum terjun
ke lapangan. Untuk mempermudah pengambilan data di lapangan, peneliti

dibantu oleh panduan wawancara, alat rekaman dan alat dokumentasi.

. Teknik Analisis Data

Tujuan dari penelitian kualitatif deskriptif adalah untuk mendapatkan
seluruh gambaran terkait dengan objek dalam penelitian. Dalam hal ini peneliti
menggunakan metode analisis data Creswell (2009). Creswell menjelaskan

terdapat langkah-langkah dalam analisis data, yaitu;
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Mengolah dan mempersiapkan data untuk dianalisis. Pada tahap ini proses
yang dilakukan meliputi transkrip wawancara, scanning data, transkrip data
dan menyusun data.

Membaca keseluruhan data. Langkah awal dalam tahap ini membangun
general sense atas informasi yang telah didapatkan.

Menganalisis lebih detail dengan meng-coding data. Dalam proses coding
ini peneliti mengkombinasikan data yang didapatkan sesuai dengan kategori
yang telah ditentukan sebelumnya.

Menerapkan proses coding guna mendeskripsikan setting, orang-orang,
kategori dan tema yang akan dianalisis.

Menunjukkan bagaimana deskripsi dan kemudian akan disajikan kembali
dalam narasi atau laporan kualitatif.

Langkah terakhir yaitu menginterpretasi atau memaknai data.



BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Hasil Penelitian

1.

Gambaran Umum CV. Aprilian Jaya Barokah

CV. Aprilian Jaya Barokah merupakan perusahaan yang bergerak di
bidang konveksi yang memproduksi paket seminar kit dan pengadaan
souvenir dalam jumlah besar. Perusahaan ini didirikan pada tahun 2011 oleh
Doni Wardani yang berlokasi di Jalan Bener N0.80, Rt 07 / Rw 02, Bener,
Kecamatan Tegalrejo, Kota Yogyakarta, Daerah Istimewa Yogyakarta.
Perusahaan ini bermula ketika Doni Wardani yang masih duduk di bangku
perkuliahan yang aktif mengikuti dan mengadakan acara. Setiap acara
tentunya memberikan bingkisan terhadap peserta atau tamu yang datang.
Maka dari itu Doni Wardani melihat bahwa ada prospek yang bagus dalam
hal tersebut. Kemudian, setelah lulus kuliah Doni Wardani membuka usaha
di bidang konveksi khususnya pengadaan tas seminar kit dan souvenir.

Saat ini CV. Aprilian Barokah memiliki karyawan kurang lebih 12
orang ditambah dengan bagian produksi sekitar 20 orang. Dalam sebuah
organisasi tentunya dibutuhkan manajerial yang lebih terstruktur, adapun

struktur organisasi di perusahaan CV. Aprilian Jaya Barokah yaitu;

President
Director

General
Manager

Operasional

Research and HRD Finance Customer
Development Relationship

Marketing | | Marketing | | Marketing Customer Desain
Online Care Grafis
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Untuk penjelasan tugas serta wewenang dari setiap bagian organisasi

dari CV. Aprilian Jaya Barokah antara lain;

a.

President Director, sebagai pemilik unit usaha dan pengambil
keputusan,

General Manager, bertanggung jawab atas berjalannya operasional di
kantor,

HRD, melakukan perencanaan, pengembangan, manajemen sumber
daya manusia,

Research and Development, melakukan pemantauan, evaluasi dan
pengembangan produk,

Finance, melakukan pengaturan dan penginputan keuangan unit usaha.
Customer Relationship, melakukan interaksi dengan konsumen dengan
menyediakan informasi yang dibutuhkan konsumen,

Operasional, melakukan perencanaan seluruh kegiatan unit usaha,
Marketing, melakukan penjualan dari produk yang dimiliki oleh unit
usaha,

Customer Care, melayani setiap pertanyaan yang dibutuhkan oleh
konsumen,

Desain Grafis, membuat rencana dan menyiapkan semua material yang

berkaitan dengan desain visual.

Perusahaan CV. Aprilian Jaya Barokah memiliki visi menjadi

perusahaan tas yang profesional dan terkemuka di dunia. Adapun untuk

mencapai visi tersebut perusahaan CV. Aprilian Jaya Barokah memiliki

misi yaitu mengutamakan kualitas dan pelayanan demi kepuasan pelanggan,

mewujudkan perusahaan yang berkembang secara berkesinambungan dan

berkelanjutan, menjadi mitra usaha yang andal dan terpercaya menjadi mitra

usaha yang andal dan terpercaya, memberikan rasa aman dan nyaman di

tempat bekerja sehingga karyawan dapat berprestasi dan mengembangkan
diri (Wardani, 2021).
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2. Strategi bauran promosi CV. Aprilian Jaya Barokah di Masa Pandemi
Covid-19

Dengan adanya kebijakan yang ditetapkan oleh pemerintah untuk
mengurangi kegiatan di luar rumah membuat CV. Aprilian Jaya Barokah
termasuk perusahaan yang terkena dampak dari pandemi Covid-19 pada
awal tahun 2020. Hal tersebut membuat perusahaan harus mengevaluasi dan
mengembangkan strategi pemasarannya untuk menarik perhatian
konsumen. Strategi pemasaran yang dilakukan oleh CV. Aprilian Jaya
Barokah di masa pandemi Covid-19 tentunya berbeda dari biasanya. Hal ini
dibuktikan dengan terjadinya perubahan beberapa strategi promosi yang
dilakukan oleh perusahaan.

Dalam bagian ini peneliti akan memaparkan hasil dari penelitian
yang telah dilakukan yaitu mengenai penerapan bauran promosi di masa
pandemi Covid-19 yang diterapkan oleh CV. Aprilian Jaya Barokah. Bauran
promosi memiliki 5 elemen yang terdiri dari periklanan, promosi penjualan,
hubungan masyarakat, penjualan perseorangan dan pemasaran langsung.
Berikut penjelasan mengenai penerapan bauran promosi pada CV. Aprilian
Jaya Barokah (Wardani, 2021), sebagai berikut;

a. Periklanan (advertising)

Dalam memasarkan produk setiap perusahaan perlu melakukan
kegiatan promosi agar masyarakat umum dapat mengenal produk yang
ditawarkan oleh perusahaan. Iklan merupakan bentuk komunikasi yang
dilakukan oleh unit usaha dalam melakukan kegiatan promosinya baik
berupa produk maupun jasa.

Dalam melakukan periklanan CV. Aprilian Jaya Barokah
menggunakan metode online yang berfokus pada website. Periklanan
melalui website yang dilakukan oleh CV. Aprilian Jaya Barokah
menggunakan pengoptimasian SEO (search engine optimization). SEO
sendiri merupakan suatu upaya untuk mengoptimasi suatu website
untuk mendapatkan halaman pertama atau peringkat teratas pada hasil

pencarian google. Hal ini selaras dengan Kent dalam Artanto dan
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Nurdiyansyah (2017), yang mengungkapkan bahwa SEO merupakan
sebuah teknik yang digunakan untuk mendapatkan posisi teratas. Hal
tersebut dapat memberikan keuntungan pada mesin pencari sesuali
dengan kata kunci yang ada pada halaman sebuah website. Di CV.
Aprilian Jaya Barokah pengoptimalisasi SEO dilakukan sendiri oleh

karena itu biaya promosi yang digunakan untuk SEO itu tidak ada (zero

+ o - o X
« s e " »0@:
Google @ .

npsiia

Tas Seminar Kit Harga Murah Jogja | Konveksi Pabrik Tas

Konveks| TAS SEMINAR MURAH, Paket Seminar Kit Jogja. Tas Ransel Batik.Pesan Tas Unik

Bandung Produsen Tas Souvenir & Pelatinan 202

ntp:lipabakiasiogia.com

Pabrik Tas Jogja | Konveks

hitp:/Awww apriiantassemina vek

Konveksi Tas Seminar Murah Di Jogja

Gambar 4.1

Pemanfaatan SEO (Search Engine Optimization) pada website

CV. Aprilian Jaya Barokah juga melakukan periklanan di tempat
lain seperti media sosial yang meliputi Facebook, Instagram akan tetapi
tidak terlalu signifikan hanya untuk menambah informasi tambahan.
Semua media sosial yang dimiliki oleh CV. Aprilian Jaya Barokah

dikelola oleh President Director dan dibantu dengan divisi marketing.
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Gambar 4.2

Sosial media Instagram CV. Aprilian Jaya Barokah

Selain melalui Internet CV. Aprilian Jaya Barokah juga
menggunkan media cetak seperti brosur untuk menyebarluaskan
informasi mengenai produk perusahaan. Brosur tersebut di sebarkan ke
instansi pemerintahan dan perusahaa dengan tujuan untuk menciptakan
penjualan.

Promosi penjualan

Kegiatan promosi penjualan dilakukan oleh CV. Aprilian Jaya
Barokah sebagai upaya untuk menjual produknya agar dapat mencapai
target penjualan yang telah ditentukan oleh perusahaan. Tujuan dari
promosi penjualan ini untuk menciptakan penjualan dalam jangka
waktu dekat. Adapun bentuk promosi penjualan yang lakukan oleh CV.
Aprilian Jaya Barokah di masa pandemi Covid-19 (Wardani, 2021)
antara lain;

1) Diskon, CV. Aprilian Jaya Barokah melakukan kegiatan promosi

penjualan dengan pemberian diskon atau potongan harga kepada
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konsumen. Contohnya ketika konsumen membeli produk dengan
jumlah yang banyak maka akan mendapatkan potongan harga
sesuai dengan ketentuan unit usaha.

2) Giveway, perusahaan juga melakukan kegiatan giveway untuk
menarik perhatian konsumen sekaligus menjalin hubungan dengan
masyarakat.

3) Bonus pembelian, CV, Aprilian Jaya Barokah juga melakukan
kegiatan promosi penjualan dengan memberikan bonus pembelian.
Contohnya perusahaan akan memberikan bonus pembelian kepada
konsumen dengan minimal pesanan yang sudah ditentukan oleh

divisi marketing dalam perusahaan.

ELLIENIRER Q @ AMMT&’S
Penawaran Khusus
Bulan Ini Diskon 30%

TAS SEMINAR
RANSEL
ONE DAY
SERVICE

Rp 120000

Rp 85.000

Pesan Sckarang

Gambar 4.3

Promosi Penjualan di sosial media dan website

Semua bentuk promosi penjualan yang digunakan oleh CV.
Aprilian Jaya Barokah dilakukan secara online. CV. Aprilian Jaya

Barokah menggunakan beberapa cara dalam menyebarkan informasi
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tersebut seperti melalui website, media sosial dan menghubungi
instansi yang terkait. Metode ini cukup efektif karena bentuk promosi
penjualan seperti diskon, giveway dan bonus pembelian merupakan hal

yang menarik dan dapat menarik perhatian konsumen.

Hubungan masyarakat

Hubungan masyarakat merupakan salah satu cara untuk
membangun hubungan yang baik antara perusahaan dengan masyarakat
atau konsumen. Untuk menjaga hubungan yang baik dengan konsumen,
CV. Aprilian Jaya Barokah menggunakan program CRM atau customer
relationship management. Adapun tujuan CRM tersebut untuk menjaga
hubungan baik antara perusahaan dan konsumen, mengumpulkan data
yang berhubungan langsung dengan konsumen atau pelanggan tetap.
Setiap individu atau instansi yang pernah menghubungi CV. Aprilian
Jaya Barokah sudah tercatat dalam database unit usaha dan akan
dilakukan maintenance secara berkala. Adapun bentuk lain hubungan
masyarakat yang dilakukan oleh CV. Aprilian Jaya Barokah dalam
kegiatan sosial yaitu pemberian donasi kepada panti asuhan dan pondok

pesantren disekitar perusahaan (Wardani, 2021).

Penjualan perseorangan

Penjualan perseorangan merupakan bentuk komunikasi antara
perusaahaan dengan calon pembeli untuk memperkenalkan produk
yang ditawarkan oleh perusahaan dengan tujuan untuk memberikan
pemahaman terhadap produk yang akan dijual. Sebelum pandemi
Covid-19 bentuk penjualan perseorangan yang dilakukan olen CV.
Aprilian Jaya Barokah melalui online di website dan door to door.
Metode online melalui website yang digunakan oleh unit usaha cukup
efektif diterapkan karena ketika ada konsumen yang ingin bertanya
mengenai spesifikasi produk konsumen bisa langsung menghubungi via
online atau langsung datang ke perusahan. Dari hal tersebut unit usaha



42

dapat mempresentasikan produk dengan menggunakan katalog sebagai
acuan.

Sebelum pandemi Covid-19 perusahaan CV. Aprilian Jaya
Barokah juga menggunakan metoode door to dor atau datang langsung
ke perusahaan untuk menawarkan produk dengan membawa product
knowledge seperti surat penawaran dan katalog produk untuk dijelaskan
kepada konsumen. Akan tetepi memasuki masa pandemi Covid-19
metode door to door tidak bisa digunakan karena mengingat kebijakan
dari pemerintah yang mengurangi kegiatan di luar rumah. Oleh karena
itu metode door to door dialihkan menjadi telemarketing.
Telemarketing merupakan strategi pemasaran dengan menawarkan
produk atau jasa dari perusahaan kepada konsumen melalui telepon
dengan tujuan terjadinya penjualan.

Penjualan melalui website dan telemarketing yang dilakukan oleh
CV. Aprilian Jaya Barokah pada masa pandemi Covid-19 cukup efektif
digunakan digunakan oleh unit usaha (Wardani, 2021). Adapun
perbedaaan antara kedua bentuk penjualan perseorangan antara melalui
website dan telemarketing adalah konsumennya. Kalau dari website
konsumen benar-benar akan membeli produk dari perusahaan dan akan
terjadi transaksi penjualan sedangkan telemarketing masih belum dapat
dipastikan akan terjadi penjualan atau tidak. Pada telemarketing ketika
tidak terjadi penjualan setidaknya perusahaan dapat mengenalkan
produknya kepada perusahaan atau instansi pemerintah yanng dituju.
Pemasaran langsung

Pemasaran langsung merupakan strategi pemasaran yang
menggunakan berbagai media untuk melakukan interaksi kepada
konsumen. Dalam melakukan kegiatan pemasaran langsung CV.
Aprilian Jaya Barokah menggunakan media dari website, instagram,
facebook, email dan mengikuti tender. Bentuk pemasaran langsung
melalui internet dapat menjangkau ke pasar yang lebih luas. Maka dari

itu dengan biaya yang lebih murah, perusahaan dapat memperkenalkan
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produknya kepada konsumen. Selanjutnya bentuk lain dari pemasaran
langsung yang digunakan oleh CV. Aprilian Jaya Barokah yaitu dengan
memberikan katalog produk kepada konsumen yang berisi identitas
perusahaan yang meliputi profil perusahaan, alamat, nomor yang dapat
dihubungi (Wardani, 2021).
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Gambar 4.4

pemasaran langsung melalui website

Implikasi dari Penerapan Bauran Promosi pada CV. Aprilian Jaya Barokah
di Masa Pandemi Covid-19

Bauran promosi memiliki lima elemen yang terdiri dari periklanan,
promosi  penjualan, hubungan masyarakat langsung, penjualan
perseorangan dan pemasaran langsung. Kelima elemen tersebut
memberikan dampak yang berbeda-beda terhadap unit usaha. Dari hasil
wawancara dengan President Director CV. Aprilian Jaya Barokah,

penerapan dari elemen bauran promosi periklanan memberikan dampak
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yang positif bagi unit usaha seperti dapat menambah pengetahuan
masyarakat sehingga produk yang sedang ditawarkan oleh perusahaan dapat
diketahui oleh masyarakat luas yang akan menyebabkan terjadinya
penjualan dan dapat meningkatan volume penjualan (Wardani, 2021). Lalu
penerapan dari promosi penjualan dapat meningkatkan volume penjualan
karena mampu menarik perhatian konsumen dalam waktu yang singkat.

Selanjutnya penerapan hubungan masyarakat memberikan dampak
yang baik antara masyarakat dengan unit usaha. Adapun dampak dari
hubungan masyarakat yaitu masyarakat lebih mengenal dengan unit usaha,
pengembalian ulang dan terbantunya untuk menyebarluaskan informasi dari
instansi yang sudah diberi bantuan. Penerapan penjualan perseorangan
dapat menciptakan kepuasan konsumen karena dengan pemberian harga
terbaik maka akan dapat meningkatkan penjualan. Lalu penerapan dari
pemasaran langsung memberikan dampak yang baik oleh perusahaan yang
dapat mencapai kepuasan pelanggan dan memberikan kemudahan dalam
berkomunikasi.

Jadi, dari hasil wawancara diketahui bahwa penerapan bauran
promosi yang terdiri dari periklanan, promosi penjualan, hubungan
masyarakat, pemasaran perseorangan, dan pemasaran langsung
memberikan dampak yang positif bagi unit usaha di masa pandemi Covid-
19. Di masa pandemi Covid-19 sebagian besar strategi pemasaran di CV.

Aprilian Jaya Barokah dialihkan menjadi online (Wardani, 2021).

Strategi Promosi Pada CV. Aprilian Jaya Barokah Perspektif Etika Bisnis
Islam

Islam memberikan kebebasan dalam melakukan kegiatan bisnis,
namun dalam Islam terdapat prinsip dasar yang menjadi etika yang harus
ditaati oleh seorang muslim dalam menjalankan usahanya. Etika bisnis
merupakan pengetahuan mengenai tata cara dalam pengelolaan bisnis yang

memperhatikan norma dan moralitas dan menerapkannya dengan tujuan
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kegiatan bisnis. Menurut Irawan, terdapat beberapa aspek dalam etika bisnis
Islam (Mulyawisdawati, 2019), yaitu :
a. Kejujuran, yaitu tidak bermain dengan timbangan atau mengurangi
takaran
b. Dapat dipercaya, yaitu menepati janji, tidak melakukan penimbunan
barang, tidak melakukan praktik riba.
c. Cerdas dan dapat dipercaya, yaitu memberikan informasi yang sesuai
dengan keadaan dan mengutamakan kepuasan konsumen.
d. Ramah dan komunikatif, yaitu memiliki prinsip tidak ada yang
dirugikan atau selalu menjelaskan barang sesuai dengan keadaan.
e. Memahami etika bisnis Islam dalam berbisnis dan menerapkannya
Jika dilihat dari setiap kegiatan promosi yang dilakukan oleh CV.
Aprilian Jaya Barokah secara umum sudah sesuai dengan aturan yang benar
dan jika dilihat secara tidak langsung sudah memenuhi unsur-unsur syariah
seperti mengedepankan prinsip kejujuran, transparansi, dapat dipercaya,
ramah, keadilan, bertransaksi dengan cara yang halal dan sebagainya.
Dalam melakukan kegiatan promosi, informasi yang diberikan kepada
konsumen harus sesuai dengan keadaan produk yang sebenarnya dengan
tidak melebih-lebihkan produk. CV. Aprilian Jaya Barokah menekankan
prinsip kejujuran dalam melakukan aktivitas apapun termasuk dalam
kegiatan promosi (Wardani, 2021). Dari hasil pengamatan penulis, kegiatan
promosi yang dilakukan oleh CV. Aprilian Jaya Barokah sudah melakukan
promosi sesuai dengan kondisi produk yang sebenarnya. Hal tersebut
terbukti dari ulasan positif yang diberikan oleh konsumen yang sudah
membeli produk dimana dalam melakukan kegiatan promosi tidak ada unsur

penipuan maupun melebih-lebihkan produk.
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Ulasan dari konsumen

Selanjutnya dalam melakukan periklanan, CV. Aprilian Jaya
Barokah selalu memberikan informasi yang sesuai dengan keadaan produk
sebenarnya. Hal ini dilihat dari informasi yang dipromosikan atau
dipublikasikan tidak mengandung unsur kebohongan atau sudah sesuai
dengan karakteristik asli dari produk tersebut. Seperti kegiatan promosi
yang dilakukan pada website, pihak perusahaan memberikan informasi
yang benar tentang ketentuan atau persyaratan produk, spesifikasi produk,
katalog produk, nilai manfaat, tarif kemudian produk yang dikirimkan
sesuai dengan produk yang dipromosikan (Wardani, 2021). Hal tersebut
bertujuan untuk memberikan pelayanan yang baik serta untuk mendapatkan

kepercayaan dari konsumen.
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Dalam kegiatan promosi tentunya tidak boleh melakukan kegiatan
yang dapat mengakibatkan kerugian bagi konsumen. Sebagaimana yang
telah dijelaskan dalam firman Allah SW.T surah Asy-Syu'ara’ ayat 181
yang artinya “Sempurnakanlah takaran dan janganlah kamu merugikan
orang lain”. Dari ayat tersebut, sudah jelas menyebutkan bahwa dalam
melakukan kegiatan berbisnis harus sesuai dengan takaran yang sebenarnya
dan tidak boleh merugikan orang lain. Hal ini sesuai dengan kegiatan
promosi maupun bertransaksi yang dilakukan oleh CV. Aprilian Jaya
Barokah yang selalu menjauhi kegiatan yang dilarang dalam Islam seperti
mengurangi takaran, sumpah palsu, membodohi, memanipulasi, nota
kosong, berbohong dan sebagainya karena hal tersebut dapat merugikan
bagi pihak konsumen (Wardani, 2021). Kegiatan promosi yang dilakukan
oleh CV. Aprilian Jaya Barokah sesuai dengan keadaan produk yang
sebenarnya.

Adapun analisis fatwa DSN-MUI mengenai akad jual beli pada CV.
Aprilian Jaya Barokah, yaitu;

a. Ketentuan terkait shigat al-aqda. Akad jual beli dinyatakan secara jelas
serta dapat dipahami dan dimengerti oleh kedua belah pihak yaitu
penjual dan pembeli. Adapun akad yang dilakukan oleh CV. Aprilian
Jaya Barokah dinyatakan dengan persetujuan dari konsumen untuk
memesan suatu produk. Apabila konsumen ingin membeli sebuah
produk maka konsumen bisa langsung menghubungi customer service
kemudian akan diarahkan untuk mengisi formulir pembelian.

b. Akad dalam jual beli dapat dilakukan secara lisan, tertulis, isyarat,
tindakan serta dapat dilakukan secara online.

c. Akad pada CV. Aprilian Jaya Barokah dilakukan secara online dalam

peraturan nya sesuai dengan undang-undang yang berlaku.

Ketentuan kedua belah pihak, yaitu;
a. Penjual dan pembeli boleh berupa orang atau yang dipersamakan

dengan orang, baik berbadan hukum maupun tidak berbadan hukum,
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berdasarkan peraturan perundang-undangan yang berlaku. Dalam hal
ini CV. Aprilian Jaya Barokah merupakan perusahaan yang sudah
berbadan hukum.

Penjual dan pembeli wajib memahami hukum sesuai dengan syariah
dan peraturan undang-undang yang berlaku. Dalam hal ini akad jual beli
pada CV. Aprilian Jaya Barokah semua pihak harus memahami hukum
yang berlaku.

Penjual dan pembeli wajib memiliki kewenangan untuk melakukan
akad jual beli. Kewenangan yang bersifat ashiyyah maupun

kewenangan yang berifat niyabiyyah, seperti wakil.

Adapun ketentuan terkait dengan tsaman, yaitu;

Harga dalam akad jual beli harus sudah dinyatakan secara pasti pada
saat akad, baik itu ditentukan melalui tawar menawar, lelang atau
tender. Pada CV. Aprilian Jaya Barokah dalam melakukan kegiatan
memasarkan produknya sudah memberikan informasi secra jelas dan
terperinci dari harga hingga gambar yang ditawarkan.

Dalam murabahah harga pendapatan tidak wajib disampaikan oleh
penjual kepada konsumen. Adapun harga yang tercantum pada CV.
Aprilian Jaya Barokah sudah tertera dengan jelas hanya saja tidak
dicantumkan nilai perolehannya.

Pembayaran harga dalam jual beli boleh dilakukan secara tunai,
tangguh dan bertahap atau angsuran. Dalam metode pembayaran, CV.
Aprilian Jaya Barokah menyediakan berbagai layanan pembayaran,
antara lain tunai dan transfer bank. Secara umum, sistem pembayaran
yang telah ditetapkan oleh CV. Aprilian Jaya Barokah sudah cukup
memudahkan bagi pembeli dan penjual. Namun hanya saja bank yang
digunakan dalam transaksi jual beli masih belum menggunakan bank

yang berbasis Syariah.



49

Dari hasil wawancara dan pengamatan penulis, CV. Aprilian Jaya
Barokah sangat menjunjung tinggi nilai-nilai etika bisnis Islam dan
menerapkannya dalam melakukan kegiatan bisnis. Unit usaha tersebut
meyakini bahwa dalam berwirausaha bukan hanya semata-mata untuk
mendapatkan keuntungan sebagai tujuan duniawi saja, melainkan juga
untuk mendapatkan keberkahan dari Allah S.W.T atas apa yang diusahakan
(Wardani, 2021). Jadi tinjauan etika bisnis Islam terhadap strategi promosi
dalam meningkatkan penjualan pada CV. Aprilian Jaya Barokah sudah

sesuai dengan nilai-nilai dalam etika bisnis Islam.

B. Pembahasan

Penelitian sebelumnya oleh Hanna dan Jojok (2021), dalam
penelitiannya yang berjudul Analisis Strategi Pemasaran (Marketing Mix)
Dalam Meningkatkan Penjualan Pada Hanacaraka Coffee Sidoarjo di Masa
Pandemi Covid-19 menggunakan tolak ukur Marketing Mix 4P yang meliputi
produk, harga, promosi dan tempat. Bauran promosi merupakan salah satu
elemen dalam bauran pemasaran. Penelitian dari Musthafa (2020), yang
membahas mengenai implementasi bauran promosi di CV. Tunas Abadi Kota
Malang menggunakan tolak ukur promotion mix yang berupa periklanan,
personal selling, hubungan masyarakat, promosi penjualan dan pemasaran
langsung. Penelitian yang dilakukan oleh Anna dan Yakin (2020), membahas
mengenai pengaruh bauran promosi terhadap keputusan pembelian di Herbal
Sari Dinda menjelaskan bahwa bauran promosi dapat memberikan kontribusi
terhadap keputusan pembelian untuk menggunakan produk dari Herbal Sari
Dinda.

Periklanan merupakan penggunaan media dengan tujuan untuk mengajak
dan memberitahukan kepada konsumen mengenai produk dari perusahaan baik
berupa produk atau jasa. Selain dari pada itu periklanan juga bertujuan untuk
membangun komunikasi oleh unit usaha yang akan menumbuhkan rasa
keingintahuan konsumen untuk melakukan pembelian (Zahro & Firmansyah,

2019). Periklanan yang dilakukan oleh CV. Aprilian Jaya Barokah memiliki
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kriteria yang sama dengan tujuan di atas. Adapun media periklanan yang
digunakan oleh CV. Aprilian Jaya Barokah untuk melakukan kegiatan promosi
adalah melalui internet dan media cetak.

CV. Aprilian Jaya Barokah merupakan salah satu perusahaan yang aktif
memanfaatkan internet dalam melakukan periklanan dari tahun 2011. CV.
Aprilian Jaya Barokah memfokuskan periklanan nya melalui website di Google.
Periklanan melalui website yang dilakukan oleh CV. Aprilian Jaya Barokah
menggunakan pengoptimasian SEO (search engine optimization). Pemanfaatan
SEO saat ini sangat efektif dilakukan karena berdasarkan survei yang diadakan
oleh Asosiasi Jasa Internet Indonesia (APJII) yang dilaksanakan pada tahun
2019, menyatakan bahwa pengguna internet di Indonesia mencapai 171,7 juta
jiwa atau sekitar 64,8% dari total penduduk Indonesia (APJII, 2019). Dengan
meningkatnya pengguna internet saat ini maka pemanfaatan SEO akan dapat
menambah jumlah kunjungan ke sebuah website dengan memanfaatkan
algoritma mesin pencari di Google (Artanto & Nurdiyansyah, 2017).

Strategi pemasaran dapat memanfaatkan berbagai media sosial
(Facebook, Instagram dan sebagainya) dalam melakukan kegiatan promosi
(Anissa & Jojok, 2021). CV. Aprilian Jaya Barokah memanfaatkan beberapa
media sosial sebagai media untuk pemasaran nya dan juga untuk menambah
informasi seperti Facebook, Instagram dan Whatsapp. CV. Aprilian Jaya
Barokah memiliki perencanaan sebelum membuat sebuah postingan dengan
tujuan untuk mendapatkan perhatian konsumen dan target yang di tuju tepat
sasaran. Adapun sebelum mengupload konten di Intagram, CV. Aprilian Jaya
Barokah memiliki jadwal khusus yang sudah ditentukan oleh divisi marketing.

CV. Aprilian Jaya Barokah juga menggunakan brosur sebagai alat
periklananya dengan tujuan untuk menyebarluaskan info mengenai produk dari
perusahaan. Penerapan periklanan melalui media cetak sesuai dengan penjelasan
dari setiyaningrum., dkk dalam Musthafa (2020) yang menyatakan bahwa
periklanan merupakan bentuk presentasi non-personal atas gagassan oleh sebuah
unit usaha yang memanfaatkan berbagai media seperti poster, televisi, katalog

dan poster.
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Selain periklanan terdapat promosi penjualan yang termasuk dalam
elemen bauran promosi. Promosi penjualan merupakan sebuah usaha untuk
menyebarluaskan mengenai suatu produk atau jasa dengan tujuan untuk menarik
perhatian dari konsumen. Promosi penjualan dapat menjadi salah satu alat yang
dapat digunakan dalam jangka waktu dekat untuk memancing konsumen agar
melakukan pembelian dengan waktu yang cepat dalam jumlah banyak (Zahro &
Firmansyah, 2019). CV. Aprilian Jaya Barokah menggunakan beberapa alat
yang digunakan dalam promosi penjualan yaitu diskon, potongan harga dan
giveway. Penggunaan alat promosi penjualan tersebut dilakukan di waktu
tertentu dan hari-hari besar seperti hari kemerdekaan, perayaan ulang tahun
perusahaan, hari raya Idul Fitri dan sebagainya. Hal ini sesuai dengan penjelasan
dari Swastha yang menyatakan bahwa metode promosi penjualan dapat
dilakukan engan berbagai cara seperti pemberian sampel produk, giveway,
kupon, undian dan pengembalian uang (Musthafa, 2020).

Adapun elemen lainnya yang terdapat dalam bauran promosi adalah
hubungan masyarakat. Hubungan masyarakat yang dimaksud adalah cara
perusahaan untuk menjalin hubungan yang baik dengan konsumen. Adapun
bentuk promosi ini dapat membantu perusahaan untuk berkomunikasi dengan
stakeholder seperti pelanggan, vendor, pegawai, kenalan dan masyarakat
(Musthafa, 2020). Dari hasil wawancara mengenai hubungan masyarakat dapat
disimpulkan bahwa kegiatan hubungan masyarakat yang dilakukan oleh CV.
Aprilian Jaya Barokah terbilang sangat baik dalam menjalin hubungan nya
dengan stakeholder. Bentuk kegiatan hubungan masyarakat yang dilakukan oleh
CV. Aprilian Jaya Barokah yaitu dengan menggunakan program CRM
(customer relationship management).

Pada program CRM tersebut CV. Aprilian Jaya Barokah melakukan
komunikasi dengan nomor telephone yang sudah terdaftar dalam database
perusahaan. Kemudian bentuk lain yang digunakan oleh CV. Aprilian Jaya
Barokah yaitu dengan melakukan kegiatan sosial kepada masyarakat yang
berada di sekitar perusahaan. Lalu CV. Aprilian Jaya Barokah juga aktif dalam
berkerja sama dengan pihak lain baik dengan vendor ataupun dengan penjahit.
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Hal ini sesuai dengan pernyataan Kotler (2009) mengenai konsep hubungan
masyarakat yang menyatakan bahwa dibutuhkan berbagai program dalam
mempromosikan untuk menjaga citra perusahaan atau individu adalah tujuan
dari hubungan masyarakat.

Selanjutnya elemen lain yang termasuk dalam bauran promosi yaitu
penjualan perseorangan. Penjualan perseorangan memiliki arti komunikasi
langsung antara penjual dengan konsumen. Penjualan perseorangan mempunyai
alat yang digunakan pada tahap tertentu dari proses pembelian, khususnya dalam
membangun kepercayaan konsumen dan melibatkan interaksi antara unit usaha
yang akan mengamati kebutuhan konsumen dan membuat penyesuaian yang
cepat (Sonia & Siregar, 2020). Pada masa pandemi Covid-19 metode door to
door dialihkan menjadi telemarketing karena metode tersebut tidak efektif
digunakan di masa pandemi Covid-19. Metode telemarketing sebenarnya
memiliki persamaan dengan metode door to door hanya saja pengaplikasiannya
yang berbeda. Penerapan penjualan perseorangan ini sesuai dengan pernyataan
Assauri (2015) mengenai konsep penjualan perseorangan yang merupakan cara
penyampaian secara lisan dalam komunikasi dengan seseorang atau lebih untuk
memperkenalkan produk kepada pelanggan dengan tujuan agar terealisasinya
transaksi penjualan.

Pada bauran promosi, pemasaran langsung menjadi elemen yang
terakhir. Pemasaran langsung merupakan strategi pemasaran yang dilakukan
untuk menghasilkan komunikasi langsung dengan konsumen melalui berbagai
media. Bentuk pemasaran langsung dapat dilakukan melalui telepone, katalog
dan sebagainya (Zahro & Firmansyah, 2019). Berdasarkan hasil wawancara
dapat disimpulkan bahwa CV. Aprilian Jaya Barokah menerapkan beberapa
pemasaran langsung yaitu melalui internet, pemasaran di kantor dan Direct mail.
Dalam melakukan pemasaran langsung CV. Aprilian Jaya Barokah
menggunakan internet sebagai media pemasarannya seperti website, facebook
dan whatsapp. Lalu untuk pemasaran di kantor ditujukan kepada konsumen yang
sudah menghubungi perusahaan kemudian diteruskan untuk datang kantor atau

bagi konsumen yang sudah mengetahui keberadaan kantor.
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Selanjutnya direct mail salah satu bagian lanjutan dari telemarketing,
ketika unit usaha mendapatkan nomor telephone atau email maka akan
dihubungi secara lanjut sampai terjadi kesepakatan jual beli. Selanjutnya
Katalog merupakan buku yang berisi daftar deskripsi produk, harga dan data-
data lain terkait produk yang ditawarkan oleh unit usaha. CV. Aprilian Jaya
Barokah membuat katalog sesuai dengan jenis produk masing-masing agar
mempermudah konsumen dalam menemukan produk yang diinginkan.

Kegiatan pemasaran langsung yang dilakukan oleh CV. Aprilian Jaya
Barokah sesuai dengan pernyataan Philip Kotler dan Keller (2009) mengenai
pemasaran langsung yang menyatakan bahwa pemasaran langsung
menggunakan beberapa alat seperti surat, email, telepone dan alat penghubung
non-personal lain dengan berkomunikasi dengan kosnuemn secara langsung dan
akan mendapatkan tanggapan langsung dari konsumen.

Dari penerapan bauran promosi dalam unit usaha dapat memberikan
dampak yang positif bagi unit usaha (Kurniawan et al., 2021). Dari hasil
wawancara penulis dengan pak Doni Wardani selaku owner CV. Aprilian Jaya
Barokah menyatakan bahwa penerapan bauran promosi yang dilakukan secara
online dapat mendongkrak penjualan dan meningkatkan volume penjualan dan
meningkatkan pengetahuan masyarakat mengenai produk unit usaha.

Penerapan bauran promosi yang terdiri dari periklanan, promosi
penjualan, hubungan masyarakat, pemasaran perseorangan, dan pemasaran
langsung memberikan dampak yang positif bagi unit usaha di masa pandemi
Covid-19. Sebagian besar strategi pemasaran yang dilakukan oleh CV. Aprilian
Jaya Barokah dialihkan menjadi online, hal tersebut bertujuan untuk
menyesuaikan dengan masa pandemi Covid-19. Hal ini sesuai dengan penjelasan
dari penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Tania (2021), mengungkapan
bahwa penerapan bauran promosi dapat meningkatkan penjualan.

Bisnis dalam Islam pada dasarnya sama dengan bisnis pada umumnya,
akan tetapi bisnis dalam Islam harus patuh atas dasar yang terdapat dalam Al-
Qur’an, as-sunnah, al-ijma’ dan qiyas serta memperhatikan batasan-batasan

yang sudah ditentukan dalam sumber-sumber tersebut (Efilianti, 2018). Irawan
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dalam Mulyawisdawati (2019) menyatakan bahwa terdapat beberapa aspek
dalam etika bisnis Islam yaitu kejujuran, dapat dipercaya, cerdas, ramah atau
komunikatif dan memahami etika bisnis Islam. Kejujuran merupakan syarat
yang harus dipenuhi dalam melakukan aktivitas bisnis. Rasulullah SAW
menganjurkan kepada pelaku bisnis agar berlaku jujur dalam aktivitas bisnis
(Rivai, 2012). Dalam melakukan kegiatan promosi, CV. Aprilian Jaya Barokah
tidak melakukan hal-hal yang dilarang oleh Islam seperti membohongi,
manipulatif dan sebagainya. Semua kegiatan promosi dilakukan secara jujur apa
adanya yaitu produk yang dipromosikan sesuai dengan keadaan produk yang
sebenarnya.

Etika bisnis yang dilakukan oleh Nabi Muhammad SAW adalah bersikap
jujur, amanah, tepat dalam timbangan, menjauhi perbuatan yanng dilarang
seperti gharar, menimbun barang dan tadlis (Saifullah dalam Hasan, 2017).
Dalam melakukan kegiatan penjualan dengan konsumen CV. Aprilian Jaya
Barokah sangat menghindari perbuatan yang dilarang oleh Islam seperti
mengurangi takaran, nota kosong, suap dan sebagainya. Adapun dalam
melaukan kegiatan penjualan CV. Aprilian Jaya Barokah selalu mengedepankan
nilai-nilai kejujuran, transaparansi, amanah dan menetapkan harga sesuai dengan
standar yang sudah ditentukan.

Dalam Islam tidak diperkenankan untuk menghalalkan segala cara untuk
mencapai tujuan maupun keinginan. Akan tetapi dalam Islam terdapat batasan
pemisah antara yang boleh dan yang tidak boleh, yang benar dan yang salah serta
yang halal dan yang haram (Hasan, 2017). CV. Aprilian Jaya Barokah sangat
menjunjung tinggi nilai-nilai etika bisnis Islam. Bahkan unit usaha tersebut
meyakini bahwa dalam berwirausaha bukan hanya semata-mata untuk
mendapatkan profit sebagai tujuan duniawi saja, melainkan juga untuk
mendapatkan keberkahan dari Allah S.W.T atas apa yang diusahakan. Jadi dapat
disimpulkan bahwa tinjauan etika bisnis Islam terhadap strategi promosi dalam
meningkatkan penjualan pada CV. Aprilian Jaya Barokah sudah sesuai dengan
nilai nilai dalam etika bisnis Islam. Walaupun CV. Aprilian Jaya Barokah bukan

satu-satunya perusahaan bergerak di bidang konveksi. Akan tetapi CV. Aprilian
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Jaya Barokah selalu memperhatikan nilai-nilai etika bisnis dalam Islam dalam
melakukan kegiatan usahanya karena dengan penerapan etika yang baik
menjadikan unit usaha mendapatkan kepercayaan oleh konsumen maupun

masyarakat sehingga mampu bertahan sampai saat ini.



BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dijelasakan

pada Bab sebelumnya, maka penulis mengambil kesimpulan dari penelitian

ini, yaitu :

1.

Dapat ditarik kesimpulan bahwa CV. Aprilian Jaya Barokah
menggunakan elemen dari strategi bauran promosi. Pada penerapannya
CV. Aprilian Jaya Barokah menggunakan pemanfaatan SEO pada
website dan iklan di sosial media sebagai alat promosi, membuat
diskon, giveway dan potongan harga sebagai alat promosi penjualan,
menggunakan program CRM dan kegiatan sosial sebagai alat hubungan
masyarakat, menerapkan sistem yang baik sebagai alat penjualan
perseorangan dan menggunakan katalog sebagai alat pemasaran
langsung.

Implikasi dari penerapan bauran promosi yanng digunakan oleh CV.
Arprilian Jaya Barokah yaitu meningkatkan pengetahuan masyarakat,
terjalinnya hubungan baik antara perusahaan dengan masyarakat,
konsumen merasa puas sehingga melakukan pembelian ulang dan dapat
meningkatkan volume penjualan. Saat ini CV Aprilian Jaya Barokah
melakukan strategi pada semua elemen dari bauran promosi. Akan
tetapi, CV Aprilian Jaya Barokah lebih memfokuskan kepada
periklanan di website, karena menjadi alat promosi utama unit usaha
yang memiliki dampak besar bagi perusahaan.

Dalam kegiatan promosi CV. Aprilian Jaya Barokah sangat menjunjung
tinggi nilai-nilai etika binis dalam Islam. Adapun jika dilihat dari setiap
kegiatan promosi yang dilakukan oleh CV. Aprilian Jaya Barokah
secara umum sudah sesuai dengan aturan yang benar dan jika dilihat

secara tidak langsung sudah memenuhi prinsip etika bisnis Islam
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meliputi kejujuran, dapat dipercaya, ramah dan komunikatif dan
memahami etika bisnis serta menerapkannya. Dalam kegiatan promosi
maupun bertransaksi CV. Aprilian Jaya Barokah selalu menjauhi
kegiatan yang dilarang dalam Islam seperti sumpah palsu, membodohi,
memanipulasi, nota kosong, berbohong dan sebagainya karena hal
tersebut dapat merugikan bagi pihak konsumen. Bahkan unit usaha
tersebut meyakini bahwa dalam berwirausaha bukan hanya semata-
mata untuk mendapatkan profit sebagai tujuan duniawi saja, melainkan
juga untuk mendapatkan keberkahan dari Allah S.W.T atas apa yang
diusahakan.

B. Saran
1. Untuk CV. Aprilian Jaya Barokah
Berdasarkan temuan yang penulis peroleh selama melakukan

penelitian di CV. Aprilian Jaya Barokah, seharusnya CV. Aprilian Jaya
Barokah perlu meningkatkan kegiatan promosi nya di sosial media.
Mengingat saat ini pengguna media sosial yang terus meningkat dapat
menjadi peluang yang bagus untuk menambah pengetahuan masyarakat.
Untuk strategi promosi yang digunakan juga harus tetap
mengedepankan prinsip dalam etika bisnis Islam agar selain
mendapatkan kepercayaan dari konsumen juga usaha yang dijalankan
mendapatkan keberkahan dan dapat menambah metode pembayaran
melalui bank yang berbasis Syariah.

2. Penelitian selanjutnya
Penulis sadar bahwa penelitian ini masih jauh dari kata maksimal, akan
tetapi penulis harap penelitian ini dapat menjadi bahan perbandingan,
referensi dan sebagai bahan pertimbangan untuk memperdalam pada
penelitian selanjutnya dengan tema yang sama dan tolak ukur yang
berbeda. Kemudian penulis ingin agar peneliti selanjutnya bisa

dilakukan dengan maksimal lagi.
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LAMPIRAN

1. TRANSKRIP WAWANCARA

ANALISIS STRATEGI BAURAN PROMOSI DALAM PERSPEKTIF
ETIKA BISNIS ISLAM DI MASA PANDEMI COVID-19
(STUDI KASUS PADA CV. APRILIAN JAYA BAROKAH)

Rumusan Masalah

1.

Bagaimanakah strategi bauran promosi pada CV. Aprilian Jaya Barokah di

masa pandemi covid-19?

Bagaimanakah implikasi dari penerapan bauran promosi pada CV. Aprilian

Jaya Barokah di masa pandemi covid-19?

Apakah strategi promosi pada CV. Aprilian Jaya Barokah sudah sesuai

dengan etika bisnis Islam?

A. Pembukaan

Siapa pendiri usaha ini?

Bagaimana sejarah dari usaha ini?

Apa visi dan misi dari usaha ini?

Siapa target pasar dari usaha ini?

Berapa jumlah karyawan yang ada di usaha ini?
Bagaimana struktur organisasi di usaha ini?

1.

ook wn

B. Bauran Promosi Pada Masa Pandemi Covid-19
1. Periklanan

a.

® 20T

Apa saja metode periklanan yang digunakan oleh unit usaha?
Siapa yang menjadi target periklanan unit usaha?

Apa saja media yang digunakan dalam periklanan oleh unit usaha?
Segmen apa saja yang dituju dalam periklanan?

Seberapa efektifkan metode ini?

2. Promosi Penjualan



o

Apa saja bentuk promosi penjualan yang dilakukan oleh unit
usaha?

Apa saja media yang digunakan?

Segmen apa saja yang dituju dalam periklanan?

Seberapa efektifkan metode ini?

3. Hubungan Masyarakat

a.

b.

o

Bagaimana cara usaha membangun komunikasi terhadap
masyarakat yang akan menjadi konsumen unit usaha?

Apakah usaha sering melakukan kegiatan-kegiatan sosial yang
berhubungan langsung dengan masyarakat luas?

Apa tujuan dari kegiatan tersebut?

Apakah pihak usaha sering melakuka kerja sama dengan pihak
lain?

Seberapa efektifkan metode ini?

4. Penjualan Perseorangan

a.
b. Apa kelebihan dari metode ini?

C.

d. Apa saja media yang digunakan dalam kegiatan ini? Segmen yang

Bagaimana metode penjualan perseorangan dilakukan?
Seberapa efektifkah metode yang sering digunakan ini?

dituju?
Seberapa efektifkan metode ini?

5. Pemasaran Langsung

a.

b.

o

Bagaimana strategi penjualan langsung yang diterapkan oleh unit
usaha?

Apakah unit usaha melakukan kegiatan promosi melalui online,
seperti instagram, facebook dan email?

Siapa saja target dari kegiatan ini?

Seberapa efektifkan metode ini?

C. Implikasi Penerapan Bauran Promosi Pada Masa Pandemi Covid-19

Uk wn -

Apa dampak dari periklanan oleh unit usaha?

Apa dampak dari promosi penjualan oleh unit usaha?

Apa dampak dari hubungan masyarakat oleh unit usaha?

Apa dampak dari penjualan perseorangan oleh unit usaha?

Apa dampak dari pemasaran langsung oleh unit usaha?

Bagaimana dampak dari penerapan bauran promosi pada unit usaha?

D. Etika Bisnis Islam
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11.

12.

Apakah anda mengetahui mengenai etika dalam berbisnis?
Apakah anda mengetahui mengenai etika bisnis dalam Islam?
Bagaimana pemahaman anda mengenai etika bisnis dalam Islam?

. Apakah pernah ada pernyataan tidak benar atau palsu dalam kegiatan

promosi oleh unit usaha?

Apakah pernah ada pelanggan yang komplain mengenai produk karena
tidak sesuai dengan yang dipromosikan?

Bagaimana implementasi nilai-nilai etika bisnis Islam dalam
melakukan kegiatan promosi unit usaha?



HASIL WAWANCARA
Untuk Tugas Akhir Skripsi dengan Judul

ANALISIS STRATEGI BAURAN PROMOSI DALAM PERSPEKTIF
ETIKA BISNIS ISLAM DI MASA PANDEMI COVID-19
(STUDI KASUS PADA CV. APRILIAN JAYA BAROKAH)

Identitas Diri Pewawancara

Nama : Andry Setiawan

Nim 17423048

Jurusan/ Fakultas : Ekonomi Islam (Bisnis Islam)/ FIAI
Universitas : Universitas Islam Indonesia

Identitas Diri Informan

Nama Responden : Doni Wardani

Tipe Wawancara : Wawancara langsung

Agama : Islam

Jabatan : President Director CV. Aprilian Jaya Barokah

A. Pembukaan

1. Siapa pendiri usaha ini?
Jawaban : Doni Wardani

2. Bagaimana sejarah dari usaha ini?
Jawaban : Jadi awalnya, saat saya sedang duduk di bangku
perkuliahan saya sering mengikuti dan mengadakan acara-acara yang
diselenggarakan oleh kampus, pastinya setiap acara yang
diselenggarakan tersebut pasti memberikan souvenir seperti tas, alat

tulis dan sebagainya. kemudian saya berpikir bahwa ini bisa menjadi



peluang untuk saya berwirausaha. Kemudian ketika saya sudah lulus
kuliah baru saya menekuni usaha ini dari tahun 2011 sampai sekarang

. Apa visi dan misi dari usaha ini?

Jawaban : Visi
Menjadi perusahaan tas yang profesional dan terkemuka di dunia
Misi

a. Mengutamakan kualitas dan pelayanan demi kepuasan pelanggan.

=3

Mewujudkan perusahaan yang berkembang secara
berkesinambungan dan berkelanjutan.

c. Menjadi mitra usaha yang andal dan terpercaya.

d. Memberikan rasa aman dan nyaman di tempat bekerja sehingga

karyawan dapat berprestasi dan mengembangkan diri

. Siapa target pasar dari usaha ini?

Jawaban : Perusahaan dan kalangan dinas
Berapa jumlah karyawan yang ada di usaha ini?
Jawaban :Ada 12 orang termasuk owner

Bagaimana struktur organisasi di usaha ini?

Jawaban :
President
Director
General
Manager
Overasional Research and HRD Finance Customer
P Development Relationship
Marketing Marketing Marketing Customer Desain
Online Care Grafis

a. President Director, sebagai pemilik unit usaha dan pengambil

keputusan,



b. General Manager, bertanggung jawab atas berjalannya operasional
di kantor,

c. HRD, melakukan perencanaan, pengembangan, manajemen sumber
daya manusia,

d. Research and Development, melakukan pemantauan, evaluasi dan
pengembangan produk,

e. Finance, melakukan pengaturan dan penginputan keuangan unit
usaha.

f. Customer Relationship, melakukan interaksi dengan konsumen
dengan menyediakan informasi yang dibutuhkan konsumen,
Operasional, melakukan perencanaan seluruh kegiatan unit usaha,
Marketing, melakukan penjualan dari produk yang dimiliki oleh unit
usaha,

i. Customer Care, melayani setiap pertanyaan yang dibutuhkan oleh
konsumen,

J. Desain Grafis, membuat rencana dan menyiapkan semua material

yang berkaitan dengan desain visual

B. Bauran Promosi Pada Masa Pandemi Covid-19
1. Periklanan
a. Apa saja metode periklanan yang digunakan oleh unit usaha?

Jawaban : Yang jelas metode online semuanya kita gunakan
terutama pada website. Di website kami fokus terhadap SEO
(search engine optimization). kemudian iklan di Google dan media
sosial. Di media sosial kami tidak powerfull hanya sebagai
tambahan untuk informasi saja. Kemudian selain online kami kami
juga menggunakan cetak brosur, katalog dan mencoba untuk
memanfaatkan semua lini.

b. Siapa yang menjadi target periklanan unit usaha?



Jawaban : Target pasar dari usaha kami adalah perusahaan dan
instansi dari pemerintah yang mencari pengadaan tas seminar atau
souvenir untuk acaranya.
c. Apa saja media yang digunakan dalam periklanan oleh unit
usaha?
Jawaban : Media yang kami gunakan dalam beriklan itu dari
Google dan media sosial dan sejenis brosur.
d. Seberapa efektifkan metode ini?
Jawaban : Kalau dari kami metode ini sangat efektif, karena kami
sudah menggunakan metode tersebut dari tahun 2011 sampai dengan
sekarang. Yang namanya SEO itu bisa dikatakan zero promotion
karena kami mengoptimasi sendiri. Dari tahun 2011 sampai 2018

tidak ada biaya marketing yang kami keluarkan.

2. Promosi Penjualan

a.

b.

Apa saja bentuk promosi penjualan yang dilakukan oleh unit usaha?
Jawaban : Promosi penjualan yang sering kita lakukan yaitu kami
menyesuaikan dengan moment tertentu. Contohnya di hari
kemerdekaan kami akan memberikan diskon kemerdekaan.
Kemudian bentuk promosi yang lain ya seperti giveway, bonus
dalam pembelian. Adapun contoh dalam bonus pembelian ini seperti
ketika ada customer yang memesan produk kami dengan nominal 30
juta maka akan mendapatkan bonus smarthphone.

Apa saja media yang digunakan?

Jawaban : Media yang kami gunakan yaitu online. Jadi pada
dasarnya kami berfokus pada tas seminar dan kebanyakan dari
perusahaan atau instansi pemerintah itu mencari kebutuhan acaranya
di google.

c. Seberapa efektifkan metode ini?

Jawaban : Cukup efektif, karena diskon itu merupakan hal yang

cukup menarik dan dapat menarik perhatian.



3. Hubungan Masyarakat

a. Bagaimana cara usaha membangun komunikasi terhadap
masyarakat yang akan menjadi konsumen unit usaha?
Jawaban : Jadi untuk menjaga hubungan dengan masyarakat itu ada
CRM (customer relationship management). Jadi nomor telephone
yang pernah menghubungi kami itu sudah tercatat dalam database
kami. Kami akan maintenance nomor tersebut secara berkala seperti
3 bulan sekali atau menjelang hari-hari besar.

b. Apakah usaha sering melakukan kegiatan-kegiatan sosial yang
berhubungan langsung dengan masyarakat luas?
Jawaban : Kalau secara masif belum, tetapi kalau diminta untuk
mengisi acara atau berbagi kami sering. lya seperti donasi kepada
panti asuhan. Jadi kita menyediakan tas yang memang untuk
disumbangkan. Intinya kalau kegiatan sosial skala besar belum tapi
untuk skala kecil sudah.

c. Apa tujuan dari kegiatan tersebut?
Jawaban : Saya percaya bahwa ada beberapa faktor yang bisa
membuat saya bisa jadi seperti ini, salah satunya doa dai orang-
orang disekitar saya seperti keluarga dan orang-orang yang
mendaptkan manfaat dari usaha kami.

d. Apakah pihak usaha sering melakukan kerja sama dengan pihak
lain?
Jawaban :Kalau untuk kerja sama pasti pernah, contohnya antara
penjahit dengan penjahit lain, kemudian kerja sama antara kami
dengan vendor. Disisni kami sangat menunjung tinggi kerja sama.

e. Seberapa efektifkan metode ini?
Jawaban : iya sangat efektif karena dengan metode ini informasi
usaha kami dapat disebarluaskan dari masyarakat yang terbantu

4. Penjualan Perseorangan

a. Bagaimana metode penjualan perseorangan dilakukan?



Jawaban : Jadi kami sitemnya pre-order karena kami menggunakan
online jadi customer yang langsung menghubungi kami atau ketika
customer sudah mengetahui usaha kami maka mereka akan datang
langsung ke kantor kami. Disini kami menggunakan website jadi
orang yang datang menghubungi kami sudah mengetahui produk
kami sehingga mereka datang ke kami sudah membawa apa yang
mereka mau.
Sebelum pandemi kami juga menggunakan metode door to door,
yaitu kami dateng ke sebuah instansi untuk menawarkan produk
dengan membawa surat penawaran, katalog dan brosur. Akan tetapi
di masa pandemi ini kami mengganti metode tersebut dengan
telemarketing. Jadi perbedaan antara metode online dan
telemarketing dimasa pandemi, yang memberkan dampak positif
ialah yang online.

b. Apa kelebihan dari metode ini?
Jawaban : Kelebihan metode untuk yang online ini adalah usaha
tidak perlu repot menjelaskan mengenai produk karena sudah jelas
kami cantumkan di online tadi.

c. Seberapa efektifkah metode yang sering digunakan ini?
Jawaban : Sangat efektif

d. Apa saja media yang digunakan dalam kegiatan ini? Segmen yang
dituju?
Jawaban : Media yang digunakan seperti website, kemudian di

kantor kami,

5. Pemasaran Langsung
a. Bagaimana strategi penjualan langsung yang diterapkan oleh unit
usaha?
Jawaban : Biasanya kita langsung ke website, datang langsung ke

kantor dan mengikuti tender pengadaan.



b. Apakah unit usaha melakukan kegiatan promosi melalui online,
seperti instagram, facebook dan email?
Jawaban : lya sering, jadi ini adalah tindak lanjut dari telemarketing
pada penjualan perseorangan tadi yang mana ketika kami sudah
mendapatkan nomor telephone atau email calon customer maka

kami akan langsung menghubunginya.

c. Siapa saja target dari kegiatan ini?

Jawaban : Perusahaan dan instansi dari pemerintah yang sedang

mencari pengadaan tas seminar atau souvenir untuk acaranya

d. Seberapa efektifkan metode ini?

Jawaban : Sangat efektif

C. Implikasi Penerapan Bauran Promosi Pada Masa Pandemi Covid-19

1.

Apa dampak dari penerapan periklanan oleh unit usaha?

Jawaban : Dampak nya sangat luar biasa karena dengan adanya
marketing, produk yang kita tawarkan akan diketahui oleh banyak
orang yang mengakibatkan terjadinya penjualan.

Apa dampak dari penerapan promosi penjualan oleh unit usaha?
Jawaban : Dampaknya dapat memberikan efek yang positif bagi usaha
karena dapat menarik perhatian customer yang kemudian akan
menimbulkan penjualan.

Apa dampak dari penerapan hubungan masyarakat oleh unit usaha?
Jawaban : Dampaknya dapat memberikan efek yang positif bagi usaha
yaitu masyarakat lebih mengenal dengan unit usaha, dapat terjadinya
pengembalian ulang dan terbantunya untuk menyebarluaskan informasi
dari instansi yang sudah diberi bantuan

Apa dampak dari penerapan penjualan perseorangan oleh unit usaha?
Jawaban : Dampaknya dapat memberikan efek yang positif bagi usaha
yaitu dapat menciptakan kepuasan konsumen karena dengan pemberian
harga terbaik sehingga dapat meningkatkan penjualan

Apa dampak dari penerapan pemasaran langsung oleh unit usaha?



Jawaban : Dampaknya dapat memberikan efek yang positif bagi usaha
yaitu dapat mencapai kepuasan pelanggan dan memberikan kemudahan
dalam berkomunikasi.

6. Bagaimana dampak dari penerapan bauran promosi pada unit usaha?
Jawaban : Produk kami adalah pengadaan seminar kit dan souvenir
jadi kami melakukan kegiatan promosi yang harus tepat sasaran. Jadi
selama ini kami banyak menggunakan media online marketing akan
tetapi tidak semua media itu bagus. Google merupakan salah satu
tempat yang bagus untuk melakukan promosi, karena jika tempat
tersebut bagus maka akan sangat mendongkrak penjualan dan

meningkatkan volume penjualan.

D. Etika Bisnis Islam

1. Apakah anda mengetahui mengenai etika dalam berbisnis?
Jawaban : lya saya tahu

2. Apakah anda mengetahui mengenai etika bisnis dalam Islam?
Jawaban : iya saya tahu

3. Bagaimana pemahaman anda mengenai etika bisnis dalam Islam?
Jawaban : lya sedikit banyak saya tahu mengenai halal haram,
transaksi riba.

4. Apakah pernah ada pernyataan tidak benar atau palsu dalam kegiatan
promosi oleh unit usaha?
Jawaban : Jadi kami selalu menjaga hal tersebut, maksudnya bukan
semata-mata kita melakukan promosi dengan cara berbohong,
membodohi atau memanipulasi tentunya tidak. Alhamdulillah
selama ini kami melakukan kegiatan promosi tanpa melakukan
kegiatan yang dapat merugikan customer.

5. Apakah pernah ada pelanggan yang komplain mengenai produk
karena tidak sesuai dengan yang dipromosikan?
Jawaban : Jadi kalau untuk komplain memang saya rasa semua unit

usaha pasti pernah mengalami komplain seperti itu ya. Jadi disini



yang mengatakan iya pernah dan memang beberapa kali terjadi
namun itu juga menjadi proses kami untuk memperbaiki diri
Bagaimana implementasi nilai-nilai etika bisnis Islam dalam
melakukan kegiatan promosi unit usaha?

Jadi kami sangat menjunjung tinggi nilai-nilai etika bisnis Islam
dalam berniaga khusus umat Islam. Adapun dalam melaukan
kegiatan promosi kami selalu mengedepankan nilai-nilai kejujuran,
transaparansi, amanah dan menetapkan harga sesuai dengan standar
karena hal ini lah yang dapat membuat usaha kita menjadi berkah
dan juga kalau dari sisi customer mereka juga akan melakukan
repeat order karena pada dasarnya mereka sudah percaya dengan
kita.

Kalau untuk yang lain seperti ketika yang lain dapat tender ada yang
suap, nota kosong, kita tidak pernah melakukan hal itu. Jadi
kesimpulannya dalam melakukan kegiatan promosi kami tidak
melakukan  kegiatan-kegiatan  yang  diharamkan  seperti
menggunakan nota kosong. Adapun promosi yang kita lakukan pun

kita jelas.



2. LAPORAN OBSERVASI
a. Tempat dan peralatan

CV. Aprilian Jaya Barokah merupakan perusahaan yang bergerak di
bidang konveksi yang memproduksi paket seminar kit dan pengadaan
souvenir dalam jumlah besar. Perusahaan ini terletak di Jalan Bener No.80,
Rt 07 / Rw 02, Bener, Kecamatan Tegalrejo, Kota Yogyakarta, Daerah
Istimewa Yogyakarta. CV. Aprilian Jaya Barokah memiliki kantor dengan
peralatan yang lengkap yang mana di dalamnya terdapat beberapa fasilitas
yang digunakan oleh karyawan dalam bekerja seperti komputer, ATK,
produk sampel, kursi, dapur, gudang, studio photo mini, mushola, kamera
dan sebagainya. Selain itu terdapat ruangan yang disediakan untuk tamu

berkunjung.

b. Kegiatan

Kegiatan yang dilakukan oleh karywan CV. Aprilian Jaya Barokah
yaitu setiap harinya perusahaan ini selalu mengadakan morning brifieng
guna untuk menyatukan semua karyawan agar memiliki persepsi yang sama
akan visi, misi dan tujuan perusahaan. Pada program brifieng morning ini
owner selalu memberikan pengarahan terhadap karyawannya sebelum
memulai pekerjaan dan sebelum pulang dari kantor setiap karyawan juga
memberikan laporan mengenai apa saja yang sudah dikerjakan hari ini.
Selanjutnya ketika produk sudah selesai di produksi maka karyawan selalu
melakukan kegiatan quality control dengan tujuan agar produk yang akan
diterima oleh customer sudah memenuhi standar kualitas yang sudah
ditentukan. Selanjutnya dalam hal ibadah para karyawan saling
mengingatkan satu sama lain untuk melaksanakan sholat lima waktu

berjamaah.



3. DOKUMENTASI

a. Proses wawancara dengan informan




c. Photo bersama President Director CV. Aprilian Jaya Barokah
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d. Sampel produk di kantor




e. Ruang untuk tamu

f.  Tampilan website CV. Aprilian Jaya Barokah
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g. Profil unit usaha di website
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Cv Apritian Jaya Barokah ingin membantu para panitia acora memberikan custom
souvenir yang sesual kebutuhan, sehingga acara dapat berjalan dgn lancar &
anggaran dapat diserap sempurna

Cv Aprilian Jaya Barokah merupakan perusohaan yang bergerak dalam bidang
produksi & pembuatan seminar kit, dan pabrik konveksi tas seminar terbesar di
Yogyakarta

Aprilian tos menyediakan beragam kebutuhan produk seminar kit, mulai dari tas
seminar murah, tas Ransel, tas loptop, tas Jinjing, Pouch dan produk customize
Linnya

Aprilian tas jugo menyediakan produk seminar kit lainnya seperti Jaket, kaos,
topi. tumbler, blocknote, alat tulis dan berogam kebutuhan kantor serta
kebutuhan berbagai macam acara Anda.

Percayakan kebutuhan seminar kit Anda kepada AprilianTas dijamin pesenan anda
akan lebin berkesan dan sesual ekspektasi

Aprilian Tas telah Melayani Pesanan dari 34 Provinsi di Seluruh Indonesia. kami
mitra terpercaya yang telah melayani Ribuan Client dari institusi pendidikan,

instansi pemerintah, perusahaan multinasional, dan berbagai Organisasi

Aprilian Tas mengutomakan pelayanan ramah, Kepuasan konsumen, kecepatan
pengerjoan, kualitas terjamin, tepat waktu, dan harga bersaing

Anda menginginkan desain sendiri dan berbeda? Kami menawarkan pelayanan
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