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ABSTRAK

Kegiatan penjualan yang melibatkan produk, jasa, dan modal, pasti tidak
akan pernah lepas dari kegiatan pemasaran. Pemasaran merupakan kegiatan
promosi barang atau jasa yang diperuntukan untuk memuaskan konsumen.
Dengan perkembangan zaman dan kemajuan teknologi sering terjadi
penyimpangan dalam strategi pemasaran untuk mencapai tujuan tertentu dalam
transaksi. Kehadiran sistem ekonomi syari’ah merupakan solusi untuk
menghadapi hal tersebut, dalam hal strategi pemasaran Rasulullah sudah
menerapkan strategi yang islami pada masa kepemimpinan beliau dalam berniaga.
Swalayan Pamella Yogyakarta dan Swalayan La Tansa Gontor Ponorogo
merupakan swalayan yang bisa bertahan dengan sistem yang sudah diterapkan
dari awal berdirinya, dengan perkembangan zaman.

Strategi pemasaran menurut Ra sebagai berikut; strategi
produk adalah barang yang bersifat halalan ayylan,/s ategi harga berdasarkan
prinsip suka sama suka dan mengikuti h pemilihan tempat lebih
dianjurkan di pasar dan tempat yang sefia strategi promosi lebih

Penelitian ini dilakukan untuk ; 1 dan memahami bagaimana
implementasi strategi pemasaran Rasutlillahsdi Swalayan Pamella dan Swalayan
an.pengli irvéi dan bersifat deskriptif

dengan pendekatan kualitatif yang bersifal atif. Pengumpulan data
dilakukan dengan wawancara yang diajukan secara llsan ke beberapa pihak terkait

yang sudah dltentukargﬂ ﬁﬂmﬁwawmcm
yaitu tema-tema men KX{ pemasaran
Rasulullah di dua swalayan terseb di tujuan studi dan teori-
teori yang digunakan. Analisis da W penelxtlan ini adalah
model Analisis Taksonomi, Pa omi, peneliti berupaya
memahami domain-domain Nﬁw penelman
Penelitian ini menyimpulkan bahwa Swalayan Pamella dan Swalayan La
Tansa sudah mengimplementasikan strategi pemasaran pada produk, harga,
tempat dan promosi sesuai dengan yang telah dilakukan Rasulullah dengan
mengikuti perkembangan zaman sekarang tanpa mengurangi nilai keislamannya.
Strategi pemasaran di Swalayan Pamella dan Swalayan La Tansa sudah sesuai
dengan strategi pemasaran Rasulullah dengan menjaga nilai-nilai yang diajarkan

oleh Rasulullah SAW berupa kejujuran, kepuasan konsumen, Segmentasi Pasar,
Penentuan posisi, dan Strategi penetapan harga.

Kata Kunci : Implementasi, Strategi Pemasaran, Nilai-nilai Etika Bisnis.



BAB 1
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah
Kegiatan penjualan yang melibatkan produk, jasa, dan modal, pasti tidak
akan pemnah lepas dari kegiatan pemasaran. Pemasaran merupakan kegiatan
promosi barang atau jasa yang diperuntukan untuk memuaskan konsumen. Dan
seiring berjalannya dengan waktu, teknologi, dan informasi yang semakin

berkembang, kini strategi pemasara;;puqmﬁ\gerkembangan tersebut. Di
%)

7
dalam pemasaran konvensional, hal %enjadi sorotan utama adalah

bagaimana cara menjual produk atad’j t%pada konsumen sebanyak-

> m
banyaknya dan bagaimana produk itizdikenal oleh bafiyak orang.

o)
Pemasaran yang diberikan %MJ@J unit usaha kepada pasar

sasarannya harus mencakup setidak-tidaknya empat aspek, yaitu: produk yang

disediakan, harga yan 1MMnE|:B§rLZE& §npromosikan
produk ke pasar yang dibidik, LS L e produk kepada pasar

s Dala e ) Pty mengembangan

aspek-aspek berwujud, tidak berwujud dan produk agar memenuhi kebutuhan

konsumen di pasar global. Dalam hal harga, perusahaan harus dapat
mengembangkan kebijakan harga yang memberikan pendapatan yang baik untuk
perusahaan tanpa mengabaikan lingkungan persaingan yang ada. Menyangkut
aspek promosi, perusahaan perlu merancang strategi yang dapat meningkatkan
minat konsumen terhadap produk atau jasa yang disediakan perusahaan.

Akhirnya, pada tahap distribusi perusahaan harus memikirkan cara-cara untuk



menyampaikan produk atau jasanya ke tangan konsumen secara efektif dan
efisien.

Teladan dan contoh terbaik bagi manusia adalah Rasulullah Muhammad
SAW. Beliau adalah teladan hidup yang menyemai banyak kebaikan dalam
rangkaian keindahan hidup. Dari beliau juga bisa kita ambil teladan bagaimana
merintis, mengelolah dan mengembangkan bisnis secara lurus dan bersih. Beliau

telah memancangkan tonggak teladan untuk meraih sukses menjadi entrepreneur

7
semua generasi sekarang maupun yar : %
)
Muhammad bukan hanya seba%i Oang terakhir di utus kepada
2>

seluruh umat manusia, tetapi belia >' nis andal dan jitu dalam

dunia marketing, yang memperkcn%]%ﬁﬂf@lakﬁkkan konsep konsep

ilmu marketing sesuai prinsip prinsip dan dasar dasar yang berasal dari Al Qur’an,

kitab suci terakhir seb@Mlm&( m&msia. Konsep
konsep marketing yang telah dlll&lk@AM masih relevan sampai

sekarang, yang seharusnIrNEgl ﬂ islam sebagai

pengikutnya. Pemasaran sebagai sebuah konsep yang di munculkan untuk
menghasilkan suatu proses penjualan yang bisa menguntungkan perusahaan
ataupun individu dengan cara halal. Dalam konteks ini Rasulullah SAW pernah
bersabda, bahwa tempat yang paling baik adalah masjid dan tempat yang paling
jelek adalah pasar. Beliau berargumen seperti itu tentu saja dengan landasan
suatu argumentasi yang sangat kuat, sebagaimana terbukti sekarang lima belas

abad kemudian. Di masjid memang tempat yang paling baik, sebab disana tempat



beribadah umat islam yang kwalitas ketaqwaan sudah relatif tinggi. Sementara
pasar suatu tempat dimana manusia dalam proses transaksinya seringkali diwarnai
kecurangan, serta berbagai kejahatan lainnya. Seringkali di pasar terjadi
persaingan yang tidak sehat, kecurangan proses transaksi antara para pembeli dan
penjual yang tidak jujur, sehingga bisa merugikan pihak lainnya

Karenanya Islam telah mengajarkan melalui Nabi Muhammad SAW
tentang konsep-konsep pemasaran yang islami secara lengkap, yang tidak

mungkin bisa diungkapkan secara keterbatasan pengetahuan

penulis. Namun penulis mencoba ' 1 ampuan yang ada. Dalam
Q

pemasaran (marketing) konsep pad dalah kejujuran, supaya para

pelanggan tetap setia memanfaatka

>
oleh perusahaan atau individu %’%ﬂ@ﬁnya akan mendatangkan

keuntungan. Kesetiaan itu tercipta jika ada kepercayaan, yang lahir dari hubungan

yang baik karena didLs;!aﬂJlemsﬁl m@& sikap saling
percaya tersebut akan terbentuk lﬁthﬂAMdua pihak dalam hal ini

adalah pihak produsen ati\NBx@ NE&A’E&U pihak pembeli

sama-sama jujur. Jika sebaliknya, atau tidak jujur mustahil dan tidak mungkin

mengharapkan kesetiaan konsumen. Karenanya, kejujuran sangat menentukan
maju tidaknya sesuatu perusahan. Berpijak dari itu, maka kejujuran tersebut tidak
hanya ditujukan kepada konsumennya saja, tetapi juga kejujuran ditujukan pula
kepada distributor, penanam modal (investor) dan juga masyarakat secara
keseluruhannya. Dan soal kejujuran tersebut sampai kini hanya Nabi Muhammad

SAW saja yang paling jujur dan bisa dipercaya sehingga beliau dijuluki Al-



Amin. Marketing yang dilakoni oleh Nabi Muhammad SAW pada abad ketujuh
Masehi tersebut dilandasi oleh sikap kejujuran, ikhlas, profesionalisme,
silaturrahmi, dan murah hati.

Kelima sikap tersebut berjalan seiring dan bersamaan pada diri Nabi
Muhammad SAW vyang diaplikasikannya secara utuh dan paripurna sehingga
melahirkan suatu kepercayaan yang sangat optimal. Seperangkat hubungan
silaturrahmi yang dilandasi suatu sikap murah hati pada diri yang profesional

jujur, ikhlas akan menghasilkan r epercayaan, yang dengan

sendirinya akan melahirkan sua

hubungan silaturrahmi sangat pe tig hanya mencakup pada

keadaan saat bertransaksi saja atau hanya ruafig lingkup bisnis dan usaha,

o) >
tetapi juga sampai pada hubunga;x%pa@ﬁm@? persaudaraan, serta pada
2L )

kehidupan bertetangga. Memang hubungan yang harmonis dengan sesama

manusia tidak hanyauMkaﬁL]?A §nsial dalam
bisnis semata, tetapi juga bisa melasln_kpArMbatiniah. Karenanya niat

baik merupakan aset uﬁn‘N@@NEys Fﬁlya akan terwujud

sekiranya hubungan yang harmonis terjalin erat antara para pedagang dengan

konsumennya.

Dalam bisnis dan pemasarannya, Nabi Muhammad SAW selalu
menjelaskan dengan baik kepada para pembelinya segala kelebihan dan
kekurangan produk yang beliau jual. Jadi kejujuran merupakan hal yang utama
dalam perniagaan yang dilakukakan oleh Nabi Muhammad SAW . Karena

dengan berlaku jujur kepada konsumen mengenai kekurangan dan kelebihan



suatu produk akan membuat konsumen atau pembeli percaya kepada kita. Mereka
tidak akan merasa tertipu dan tidak merasa dibohongi oleh segala ucapan kita,
Akan tetapi yang seringkali dijumpai di pasar-pasar justru sebaliknya, para
penjual kerapkali melakukan berbagai kecurangan, penipuan, dan bahkan
banyak diantaranya yang kadangkala bersumpah palsu untuk meyakinkan para
pembeli dalam proses melariskan produknya.

Pemasaran adalah salah satu bentuk muamalah yang dibenarkan dalam

[slam, sepanjang dalam segala prosemm-&gpelihara dari hal-hal yang
7

%)

terlarang oleh ketentuan syariah.' Eotler isikan pemasaran sebagai
0 0

m

“sebuah proses sosial dan manajeriagdi ividu-individu dan kelompok-

>

kelompok mendapatkan apa yang dan inginkan melalui

penciptaan, penawaran, dan pertukarasi.:
26

pihak lainnya”.? Definisi ini berdasarkan konsep-konsep inti seperti kebutuhan,

keinginan dan perminlL), MLMEB;L:B% ide) nilai,
biaya dan kepuasan, pertukaran dllSlLﬂk&AbM dan jaringan, pasar dan

para pemasar, serta prospel{ ND O N E S I A

Argumentasi di atas secara ringkas didukung oleh pendapat Kartajaya dan

@J atau nilai dengan pihak-

Sula yang menyatakan bahwa pemasaran adalah sebuah disiplin bisnis strategis
yang mengarahkan kepada proses penciptaan, penawaran, dan perubahan nilai dari

suatu inisiator kepada stakeholders-nya. Definisi formal yang dikatakan oleh

! Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syari ‘ah Marketing, (Bandung: Mizan
Pustaka, 2006), Hal. 5-6

? Philip Kotler, Marketing Management: Analysis, Planing, Implementation and control,
9" ed. (Englewood Cliffs, Nj: Prentice-Hall Inc. 1997), Hal. 22-23



asosiasi Pemasaran Amerika bahwa pemasaran adalah satu fungsi organisasi dan
seperangkat proses untuk menciptakan, mengkomunikasikan, dan menyerahkan
nilai kepada pelanggan serta mengelola hubungan pelanggan dengan cara yang
menguntungkan organisasi dan para pemilik saham. Sedangkan konsep pemasaran
menegaskan bahwa kunci untuk mencapai tujuan organisasi yang ditetapkan
adalah perusahaaan tersebut harus menjadi lebih efektif dibandingkan para
pesaing dalam menciptakan, menyerahkan, dan mengkomunikasikan nilai

pelanggan kepada pasar sasaran yang

7
Syariah marketing adalah ‘sip%l bisnis strategis yang

mengarahkan proses penciptaan, p rubahan nilai dari suatu

inisiator kepada stakeholders-nya, ke%le uruhan prosesnya sesuai

dengan akad dan prinsip-prinsip %&@f@jjdﬂm Islam. Ini artinya

bahwa dalam syariah marketing, seluruh proses, baik proses penciptaan, proses

penawaran, maupun HSNI’MIEE&L{ &J I%al-hal yang
bertentangan dengan akad dan prirlﬁ’LH’pA'Mang Islami.*
Maka strategi pemaHN NE&‘ Aketing itu sendiri.

Spiritual marketing adalah sebagai jiwa dalam bisnis. Ia bagai pelita yang
menerangi lingkungannya, memancarkan cahaya kebenaran, di tengah-tengah
kegelapan. Meluruskan praktik-praktik pemasaran yang menyimpang seperti
kecurangan, kebohongan, propaganda, iklan palsu, penipuan, kezaliman, dan

sebagainya.’

3 JR. Keith, The Marketing Revolution, Journal of Marketing.
* Kartajaya dan Sula, Syari ‘ah., Hal. 11-12
® Ibid, Hal. 14-16



Kepedulian Islam terhadap masalah muamalah khususnya dalam jual-beli
telah dimulai sejak permulaan Islam diturunkan. Islam telah memberikan solusi
dan telah dipraktekkan sejak masa Nabi Muhammad Rasululah SAW (579)
hingga saat ini. Afzalurrahman dalam bukunya berjudul Muhammad sebagai
seorang pedagang menerangkan bahwa Nabi Muhammad SAW benar-benar
mengikuti prinsip-prinsip perdagangan yang adil dalam transaksi-transaksinya.
Selain itu ia juga selalu menasehati para sahabatnya untuk melakukan hal serupa.

Ketika berkuasa dan menjadi kepal;rneww, ia telah mengikis habis
%) -

transaksi-transaksi dagang dari sega yang mengandung unsur-

unsur penipuan, riba, judi, ketidak eksploitasi, pengambilan

untung yang berlebihan dan pas z melakukan standarisasi

ks s vy
imbangan dan ukuran, serta melar%%ﬁ@f( mempergunakan standar
timbangan dan ukuran lain yang kurang dapat dijadikan pegangan.’

Kotler menyemeMIﬁBc§glrg;gl%e§peremanaan
strategi divisi dan perusahaan san!&l'ﬂgAaMtapkan misi perusahaan,
mendefinisikan bisnis, mehitd] [ pehénd [peftEmbihan| Al ini bisa dapat

menggunakan perencanaan strategi unit bisnis melalui misi bisnis, analisis SWOT

juga digunakan sebagai alat perencanaan strategi guna analisis peluang, dan
ancaman eksternal bisnis, analisis kekuatan dan kelemahan internal, perumusan
sasaran, perumusan strategi, perumusan program pendukung, pelaksanaan

program, dan pengumpulan umpan balik serta pelaksanaan pengendalian.’

¢ Afzalurrahman, Muhammad sebagai Seorang Pedagang, (Jakarta: Yayasan Swarna
Bhumy, 2000), hal. 18-20

7 Philip Kotler, Marketing Hal. 41-42



Kegagalan sistem ekonomi global saat ini membuat para ahli ekonomi dan
ahli hukum ekonomi berusaha menemukan sistem ekonomi baru yang lebih baik,
salah satunya ialah sistem ekonomi Islam. Ekonomi Islam menjadi sorotan utama
di dunia karena pada masa keemasan Islam, Islam mampu mengangkat derajat
perekonomian dalam kemapanannya. Kebijakan terhadap sistem ekonomi Islam
yang salah satunya ialah pelayanan jasa keuangan Islam, saat ini terus meningkat
dan merupakan bagian terpenting dalam industri keuangan global *

Sistem ekonomi Islam mempa'kﬂn'mrm{ni yang berlandaskan pada
syariah Islam. Syariah merupakan ) % menjadi pegangan hidup

lal-Qur’an dan al-Sunnah

manusia dalam mendekatkan diri ke

sebagai landasan berpijak umat Islar ; 1 gkau dan daya atur yang

universal. Salah satu buktinya, dapa&iﬂfﬂ%‘@] al-Qur’an dan al-Sunnah

yang selalu tepat sasaran untuk diimplikasikan dalam kehidupan aktual, seperti

daya jangkau dan dayau[yﬂlal bgﬁe&(lh‘lﬂﬁls
Munculnya swalayan PamcIISID.L AMdan Swalayan La-Tansa

Gontor di Ponorogo hadir l_N @Nﬁﬂtﬁenerapkan sistem

ekonomi islam seutuhnya. Swalayan Pamella adalah grup usaha ritel modern yang

unggul di Daerah listimewa Yogyakarta. Berkat keuletan Ibu Pamella sebagai
general manager yang mempunyai pikiran terbuka dalam menerima informasi
dan haus akan pengetahuan mengenai dunia ritel yang semakin cepat berubah. Hal

ini merupakan kekuatan tersendiri bagi Swalayan Pamella, beliau memberikan

¥ Prof Dr. M. Suyanto, MM dalam kata Pengantar dari buku Inggrid Tan, Bisnis dan
Investasi Sistem Syariah Perbandingan dengan Konvensional, (Yogyakarta, Universitas Atma
Jaya Yoggyakarta, 2009), hal. iii.
Suhrawardi K. Lubis, Hukum Ekonomi Islam, (Jakarta: Sinar Grafika, 2004), hal. 1.



kepememimpinan yang ceria dan sangat berperan penting dalam dunia bisnis yang
semakin penuh tekanan. Memberi pelayanan dengan hati kepada pelanggan, mitra
dan agen pemasok, merupakan kelebihan yang akan menjadi pedoman bagi peritel
masa depan. Swalayan Pamella dimulai dari satu swalayan sampai dengan jumlah
delapan swalayan hingga saat ini masih akan terus berkembang dalam pendirian
cabang-cabangnya.

Dalam upaya meningkatkan kualitas santri, para pendiri Pondok Modern

Gontor selalu mengadakan peningka prasarana demi tercapainya

kebutuhan pondok. Untuk itu Pondc : serlu mendirikan beberapa

bentuk usaha mandiri. Sejak tahun usgha nandiri ini telah dimulai, yaitu

dengan cara pengumpulan dana sejak

seterusnya. Adapula yang berupa ayjﬁﬁﬁ%n dan sebagainya. Dengan

terkumpulnya dana tersebut , kiranya sudah cukup untuk dikembangkan menjadi

suatu usaha ternak a;Q, mxdﬁﬁ&lxﬁ %erapa tahun,
tetapi keuntungan tak dapat diraihl SlhngAkM ditolak, karena binatang

ternak yang sudah berkenM @@NE& Iiﬁ] demikian usaha

peternakan mengalami kegagalan dan uang yang telah terkumpul akhirnya
berkurang.

Demikianlah usaha pertama itu tidak dapat diteruskan lagi, namun
demikian para dermawan masih terus memberi bantuan kepada Pondok Gontor
hingga perayaan seperempat abad, yaitu setelah Pondok Gontor berumur 25 tahun,
dan ternyata uang yang terkumpul cukup banyak. Namun kali ini, uang tersebut

tidak untuk usaha tetapi diserahkan kepada orang yang dianggap ahli dalam
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bidang perdagangan. Dari kegiatan tersebut diharapkan uang bisa berkembang,
pokoknya tidak berkurang, tinggal menunggu keuntungannya. Rupanya inipun
mendapat kekecewaan yang pahit.

Dalam masa perkembangan pun, usaha khizanah selalu mangalami
pasang surut yang tidak menentu dan mengalami kegagalan dua kali. Sungguhpun
demikian, pengasuh Pondok Modern Gontor masih terus berusaha. Cita-cita untuk

melaksanakan idaman ini tak pernah padam, usaha yang gagal menjadi pedoman

dan pelajaran yang baik. Langkah-I

7
mer@j ikan koperasi pelajar yang

8 ralatan sekolah dan lain

Akhirnya, pada tahun 1953

m
tri é}l}@ gan tidak ada perhitungan
g h | intdaet: -
gaji dan upah. Rupanya hal i A @}vzkan dan bahkan terus

berkembang. Setiap perkembangan dijadikan modal untuk supaya lebih maju lagi

hingga sampai sekam‘f? mt%m%lp:ﬁﬁ§uka unit-unit
usaha yang tergabung dalam satu I’SI'LKD[A Mk pesantren (koppontren)

La-Tansa pondok moderrl E&IaAesmi berdiri pada

tahun 1996 dengan badan hukum No. 8371/BH/II/96, tertanggal 29 Juli 1996."
Mengingat pentingnya strategi pemasaran pada Swalayan seperti yang
telah diuraikan di atas, maka perlu dilakukan analisa strategi yang tepat untuk
membangun pengembangan pemasaran swalayan sesuai dengan target yang
direncanakan, serta dapat melaksanakan visi dan misinya. Strategi dan kebijakan

tersebut harus dapat merespon secara efisien dan adil terhadap pengembangan

' pondok Modern Darussalan Gontor, Wardun (Warta Dunia), Ponorog, Darussalm Press,
2012, hal 36.
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strategi yang baik secara eksternal dan internal serta memenuhi preferensi
konsumen. Sehingga mampu bersaing dengan pasar yang semakin ketat dalam

penjualan barang serta pelayanan terhadap konsumen.

B. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang penulisan di atas, maka rumusan masalah yang
akan dijabarkan oleh penulis adalah sebagai berikut;

1. Bagaimana strategi pcmmg@Wn Pamella Yogyakarta dan

Swalayan La Tansa Gon

S

R
g

2. Apakah strategi pemas | Pamella Yogyakarta dan

%BI

ORIV
g
a

Swalayan La Tansa Gont

SIS
C. Tujuan Penelitian

Penelitian ini MMIJM E R s I TA s
1. Untuk mendeskripsikan IlSLaAMtasi strategi pemasaran
Rasuuacalam WM b, A\

2. Menganalisis strategi pemasaran pada Swalayan Pamella Yogyakarta dan

ngan strategi Rasulullah?

Vs IO AN

Swalayan La Tansa Gontor Ponorogo apakah sudah sesuai dengan strategi

pemasaran Rasulullah.

D. Manfaat Penelitian

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai berikut:
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1. Sebagai sumbangan pemikiran dalam pengembangan pemasaran Islam
secara khusus dan perekonomian Islam secara umum.
2. Sebagai sumbangan terhadap pengolahan swalayan yang baik berorientasi

kepada implementasi strategi pemasaran Rasulullah.

E. Sistematika Pembahasan

Sedangkan secara sistematika tesis ini disusun ke dalam beberapa bab,

>
Bab kedua (II) mendeskﬂp%%ﬂ@’(a dan landasan teori yang

digunakan dalam penelitian. Dalam bab ini menguraikan penelitian terdahulu,

pengertian pemasaraue[ﬁ M%ﬁtﬂ:&igwm ekonomi
syari’ah, konsep dan strategi pemli&lkﬂnAMn syari’ah.

Bab ketiga (III) d*N}D[@N‘Ee&I Ade penelitian yang

merupakan tatacara pelaksanaan penelitian dalam rangka mencari jawaban atas
permasalahan penelitian yang diajukan. Metode penelitian ini meliputi: jenis dan
pendekatan penelitian, subjek dan objek penelitian, lokasi penelitian, metode
pengumpulan data dan teknik analisis data.

Bab keempat (IV), dalam bab ini membahas tentang deskripsi penelitian,

analisi dan hasil penelitian.
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Bab kelima (V), penutup, dalam penutup ini penulis menyimpulkan hasil
penelitian dan studi pustaka yang kemudian dijadikan dasar memberikan saran-

saran.
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BABII
TELAAH PUSTAKA DAN KERANGKA TEORI

A. Telaah Pustaka

Penelitian dan tulisan mengenai Stirategi Pemasaran sudah ada yang
meneliti dan menulis sebelumnya, namun yang lebih khusus ke Implementasi
Strategi Pemasaran Rasulullah belum ada banyak sehingga penulis sangat sulit
mencari referensi terkait hal tersebut. Adapun yang menulis dan meneliti terkait
tema tersebut yaitu: Tesis yang ditulis oleh Deddy Rahmat Himawan dengan
judul Analisis Strategi Pemasaran Pasar Swalayan Bentar di Komplek Delta Sari
Baru Sidoarjo Jawa Timur. Hasil |dart “peachtian tersebut berasumsi bahwa
perusahaan melakukan differensiasis dengan cara, imembeli produk yang
ditawarkan dengan pesaing dengan ‘maksud | untuk memberikan manfaat
maksimum bagi konsumen, menetapkan keunggulan bersaing dan berubah untuk
memenuhi keinginan/kebutuhan konsumen. Kekuatan dari pasar Swalayan Bentar
yaitu lokasi yang strategis, diversifikasi produk (kelengkapan produk), distribusi
dan pelayanan yang baik, fasilitas.penumpang, waktu.atau jam,buka yang lebih
relatif lama, harga bersaing, promosiyang baik dan loyalitas pelanggan, sedangkan
kelemahannya ada pada belum adanya private product dan pctunjuk (papan nama)
barang yang dijual, layout produk yang kurang baik, respon balik atas keluhan
konsumen masih kurang. "

Tesis yang ditulis oleh Adi Noegroho Nurdewanto dengan judul Strategi

Pemarasan Produk Garden Fumiture pada PT Legenda Bintang Bola di Solo, hasil

' Doddy Rahmat Himawan, Analisis Strategi Pemasaran Pasar Swalayan Bentar di

Komplek Delta Sari Baru Sidoarjo Jawa Timur, Tesis Magister, Yogyakarta: MM UII, 2003 hal.
16.
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dari penelitian tersebut mengungkap bahwa PT Legenda Bintang Bola melakukan
strategi pemasaran vyang agresif (supporting agresive strategy) yang
diimplementasikan melalui program bauran pemasaran di dalam strateginya,
diantaranya adalah melakukan:

a. Strategi produk, PT Legenda Bintang Bola membuat berbagai macam
jenis produk garden furniture yang berkualitas A dengan standar
internasional yang selalu disesuaikan dengan selera konsumen dan
trend di pasar.

b. Strategi harga, perusahaan—menérepkan harga yang bersaing untuk
meningkatkan daya saing produks Karenia peluang yang masih terbuka
pada bisnis garden furnitufe sudah itentu;akan dimasuki perusahaan
baru yang dapat menjadi pésaing,

c. Strategi tempat, mencan pasar-pasar. baru di luar negeri yang memiliki
peluang sangat potensial untuk dimasukin yang selama ini baru
memasuki pasar eropa yaitu: “Prancis “dan” Yunani, dan untuk Asia
masih Singapura dan‘Australia,-untuk melakukan/terobosan baru yaitu
pasar Amenika dan pasar Timur Tengah atau pasar Asia lain yaitu
Jepang dan Korea Selatan yang memiliki daya beli lebih tiinggi bagi
penduduknya

d. Strategi promosi, PT Legenda Bintang Bola selalu meningkatkan dan
mengadakan pameran-pameran tunggal atau expo yang diseleggarakan

pihak dalam negen ataupun luar negeni yang kegiatan tersebut
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didukung oleh kebijakan pemerintah dalam meningkatkan ekspor
nonmigas bagi negara.'?

Tesis yang ditulis oleh Yusuf Zaid Nahdi dengan judul Analisa Strategi
Pemasaran Toko Busana Muslim dan Perlengkapan Ibadah Abd Umar Surakarta.
Penelitian ini menghasilkan beberapa poin yaitu, unsur kekuatan internal yang
dimiliki toko Abd Umar Surakarta adalah: kejujuran, kreatifitas karyawan, sistem
tunjangan, sistem jemput bola, jenis dan kualitas produk, kelancaran dalam
pengajian, jenjang pendidikan, pembekalan| pengetahtan produk, situasi kerja
memberikan motivasi dan pendidikan/pelatihan, sedangkan kelemahannya adalah
minimnya corak dan desain produk yang ‘dimiliki, képuasan pelanggan, sistem
diskon, promosi melalui media cetak dan) glektronik, harga produk, sistem
promosi antar pelanggan, ketekunan’'dan Jkedisiplinan, reward dan kelancaran
dalam pembayaran."’

Tesis oleh Ibnu Adam dengan judul Analisis Strategi Pemasaran pada
Toko Batik Margaria Yogyakarta, penelitian ini’ menghasilkan kesimpulan,
berdasarkan analisis SWOT! menunjukkan’ bahwa.-toke-Batik-Margaria mampu
dalam menangkap peluang pasar, mampu melayani permintaan konsumen dan
mengambil peluang dengan cara tercepat agar peluang teisebut tidak jatuh ke
tangan pesaing. Unsur kekuatan internal yang dimiliki oleh toko Batik Margaria
adalah: kekhasan produk, variasi produk, kualitas produk, kelengkapan, daya tarik

produk, mutu pelayanan, promosi iklan, promosi penjualan, margin yang

12 Adi Noegroho Nurdewanto, Strategi Pemasaran Produk Garden Furniture pada PT
Legenda Bintang Bola di Solo, Tesis Magister, Yogyakarta: MM UIL, 2004, hal 17.

'* Yusuf Zaid Nahdi, Analisa Strategi Pemasaran Toko Busana Muslim dan Perlengkapan
Ibadah Abd Umar Surakarta, Tesis Magister, Yogyakarta: MM UII, 2006, hal 14.
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diperoleh, kebijakan harga yang diberikan, harga produk, kinerja pegawai,
kedisiplinan kerja, pengaturan posisi kerja karyawan, dan kemampuan
menyesuaikan sumber daya yang dimiliki. 1

Krishnamurthi dan Papatla menulis dalam Journal of Marketing yang
berjudul Measuring the Dynamic Effect of Promotions on Brand Choice. Journal
of Marketing Research pada tahun 1996. Dalam penelitian ini dikajt banyak hal
tentang dinamika efek promosi merek pilihan, bukti empins yang mendukung dan
data literatur dengan pendekatan analiSis deskriptif didapatkan bahwa pemilihan
merek merupakan kesetiaan pelanggan-kepada produk; barang. Langkah-langkah
ini memperkuat penjualan barang pilihan pelanggan sehingga menambah kuatnya
pemasaran. Penambahan fitur yang “ada pada produk pilihan dibandingkan
penjualan sebelumnya sangat berpengarth, sehingga pelanggan dalam memilih
produk yang dibeli selalu akan memilih merek yang sudah dipilih dan
digunakan.”®

Cano dalam penelitiannya” yang=befjudul’ A" Meta-Analysis of The
Relationship between Market Otientation and Business Performance pada tahun
2004, peneliti dalam penelitiannya menemukan dampak positif terhadap kinerja
pemasaran dalam orientasi pasar. Pertama, kinerja organisasi. Kedua, persepsi
pelanggan terhadap kualitas produk atau jasa, loyalitas pelanggan, dan kepuasan
pelanggan. Ketiga, inovasi perusahaan. Keempat, komitmen organisasi. Cano

menemukan bahwa orientasi pasar merupakan determinan kinerja bisnis yang

" Ibnu Adam, Analisis Strategi Pemasaran pada Toko Batik Margaria Yogyakarta, Tesis
Magister, tidak dipublikasikan, 2008.

13 Krishnamurthi, and Papatla, P. Measuring the Dynamic Effect of Promotions on Brand
Choice. Journal of Marketing Research. February. 1996.
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signifikan. Selain itu, kolerasi antara orientasi pasar dan kinerja bisnis lebih kuat
pada konteks organisasi jasa dibandingkan perusahaan manufaktur dan lebih kuat
pula organisasi nirlaba dibandingkan organisasi bisnis. Implikasi dari lebih
kuatnya hubungan antara orientasi pasar kinerja bisnis pada sektor manufaktur
dibandingkan sektor jasa adalah bahwa orientasi pasar cenderung lebih dipandang
sebagai faktor higienis oleh peruhasaan jasa. Dengan kata lain, orientasi pasar
merupakan keharusan bagi perusahaan agar bisa hidup dar bisa memberikan
keunggulan kompetitif lebih besar yang'mengarah padakinerja perusahaan. e

Morgan dan Hunt melakukan| penelitian yangberjudul The Commitment
Trust Theory ¢ Relationship. Pada 1994; dalam penelitiannya peneliti menemukan
pentingnya menjalin relasi dengan pihak internal dan eksternal terungkap jelas.
Tujuan utama manajeman relasi iniadalah’‘membatgun dan mempertahankan
basis pelanggan yang memiliki komitmen relasi kuat dan profitabilitas dalam
pertumbuhan. Morgan meneckankan dalam membangun, mengembangkan dan
mempertahankan pertukaran relasional*yang-sukses derigan pihak-pihak lain yang
mereka kelompokkan ke dalam‘relasi dengan pemasok barang) dengan pesaing,
organisasi nirlaba dan pemerintah, dengan konsumen akhir dan konsumen
perantara, dengan karyawan departemen fungsional dan unit bisnis lain."”

Dari kajian pustaka di atas dapat disimpulkan bahwa penelitian-penelitian

terdahulu belum ada yang fokus ke Strategi Pemasaran Rasulullah. Diantara

' Cano, CR. A Meta-Analysis of The Relationship between Market Orientation and
Business Performance: Evidence From Five Continent. Vol.12. 2004.

'” Morgan, R. And Hunt. The Commitment Trust Theory o Relationship. Journal of
Marketing. July. 1994,
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penelitian tersebut lebih banyak menitikberatkan kepada konsep dan langkah-
langkah promosi yang mendukung dalam pemasaran, pentingnya untuk menjalin
hubungan yang baik dengan relasi dalam berbisnis. Maka dalam penelitian im

peneliti akan lebih fokus ke implememntasi strategi pemasaran Rasulullah.

B. Kerangka Teori
1. Strategi Pemasaran Rasulullah
a. Strategi Produk

Produk dalam al-Qur’an dinyatakapsdalam duwal istilah, yaitu al-thayyviat
dan al-rizq. Kata at-tahyyibat digunakan. 18- kali; sedangkan kata al-rizq
digunakan 20 kali. a/-Thayyibat merpjuk pada suatu-yang baik, yang murni dan
baik, sesuatu yang bersih dan mumi} sésuatu-yang baik dan menyeluruh serta
makanan yang terbaik. a/-Rizq merujuk pada makanan yang diberkahi Tuhan,
pemberian yang menyenangkan dan ketetapan Tuhan. Menurut Islam, produk
konsumen adalah berdayaguna, matéri“yang" dapat ‘dikonsumsi yang bermanfaat
yang bernilai guna yang menghasilkan'perbaikan material, /meral, spiritual bagi
konsumen. Sesuatu yang tidak berdaya guna dan dilarang dalam Islam bukan
merupakan produk dalam pengertian Islam. Dalam barang ekonomi konvensional
adalah barang yang dapat dipertukarkan dan berdaya guna secara moral.

Produk meliputi kualitas, keistimewaan, desain, gaya, keanekaragaman,
bentuk, merek, kemasan, ukuran, pelayanan, jaminan dan pengembalian. Kualitas
didefinisikan oleh pelanggan. Kualitas merupakan seberapa baik produk sesuai

dengan kebutuhan spesifik dan pelanggan. Kesitimewaan merupakan karakteristik



19

yang melengkapi fungsi dasar produk. Desain merupakan totalitas keistimewaan
yang mempengaruhi cara penampilan dan fungsi suatu produk dalam hal
kebutuhan pelanggan. Gaya menggambarkan penampilan dan perasaan itu bagi
pelanggan. Produk fisik atau berwujud membutuhkan kemasan agar tercipta
manfaat-manfaat tertentu seperti misalnya perlindungan, kemudahan, manfaat
ekonomi dan promosi.'®
b. Strategi Harga
Strategi harga yang digunakan”oleh; Nab) Muhammad SAW berdasarkan

prinsip suka satna suka. Dalam al-Qur’an dijelaskan sebagai benkut:
£ _g ) L b =€ ipr WEa =, £ Py 4
ol Y1 G r_ﬁ::a..u ril'}.l ile=1Y 1,;1.1; ol L@jt_,
z L. 5-'4

“hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta sesamu
dengan jalan yang batil,'kecuali'dengan jalan perniagaan yang berlaku suka sama
suka di antara kamu. Dan jangalah kamu membunuh dirimu, sesungguhnya Allah
adalah maha penyayang kepadamu’"’

Strategi harga yang digunakan Rasulullah SAW yang lain adalah prinsip
tidak menyaingi harga orang lain dan tidak menyongsong membeli barang
sebelum dibawa ke pasar serta tidak berbohong. Dan strategi lain yang diterapkan

adalah dengan prinsip untuk membantu orang lain. Nabi Muhammad pun

¥ M. Suyanto, Muhammad Business Strategy & Ethics (Etika dan Strategi Binsi Nabi
Muhammad SAW), (Yogyakarta: Andi Offset, 2008), hal. 263
® Q.S. An-Nisaa, (4), 29.
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menetapkan harga suatu barang yang dijual walaupun dengan sahabat dan kerabat
terdekatnya.”’
c. Strategi Tempat

Pemilihan Tempat, Nabi Muhammad SAW lebih menganjurkan untuk
berjual beli di pasar. Rasulullah bersabda: “janganlah kamu menjual menyaingi
harga jual orang lain, dan janganlah kamu menyongsong membeli barang
dagangan sebelum dibawa ke pasar”. *' Pada masa Rasulullah SAW orang
banyan membeli makanan dari rombongan ;orang-orang berkendaraan. Nabi
Muhammad SAW mengirim utusan kepadd mereka, supaya melarang mereka
menjual makanan di tempat mereka beli, sehinggasmereka dipindahkan ke tempat
menjual makanan.

d. Strategi Promosti

Promos: yang dilakukan oleh Rasulullah SAW lebih menekankan pada
hubungan dengan pelanggan, meliputi berpenampilan menawan, membangun
relasi, mengutamakan keberkahan;= memahami “pelanggan, mendapatkan
kepercayaan, memberikan pelayanan hebat, berkomunikasif~menjalin hubungan
yang bersifat pribadi, tanggap terhadap permasalahan, meciptakan perasaan satu
komunitas, berintegrasi, menciptakan keterlibatan dan menawarkan pilihan.”

Penampilan Rasulullah ketika mempromosikan barang yang dijual dangat
menawan dengan wajah yang tampan, muka yang ceria, telapak tangan yang
lembut dan bau keringat yang harum. Beliau menyatakan bahwa membangun

silaturrahim atau membangun relasi merupakan kunci keberhasilan dalam

™ Ibid, M. Suyanto, Muhammad Business ... hal. 267-270
*' HR. Bukhari
22 Ibid, M. Suyanto, Muhammad Business ... hal. 273
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pemasaran. Memahami pelanggan dan lebih mengutamakan keberkahan danpada
keberhasilan penjualan, merupakan salah satu strategi promosi yang dilakukan

Rasutullah ®

2. Praktek Ekonomi pada Masa al-Khulafa al-Rasyidun

Setelah Rasulullah Saw wafat, Abu Bakar ash-Shidiglah yang terpilih
sebagai khalifah Islam yang pertama. Pada masa pemerintahaannya yang hanya
berlangsung selama dua tahun Abu Badkar banyak)menghadapi persoalan dalam
negeri yang berasal dari kelompok murtad, fiabiypalswy dan pembangkang zakat.
Berdasarkan hasil musyawarah dengan; para,sahabat“maka beliau memutuskan
untuk memerangi mereka dengan perang yang disebut dengan perang riddah. “

Dalam usahanya meningkatkan Kesejahteraafi)umat Islam, Abu Bakar
melaksanakan berbagai kebijakan ekonomi seperti vang telah dipraktekkan
Rasululah Saw. Beliau sangat memperhatikan keakuratan penghitungan zakat
sehingga tidak terjadi kelebihan “dan™kekurangan ‘pembayarannya. Hasil
pengumpulan zakat tersebut dijadikan sebagai ‘pendapatan pegara dan disimpan
dalam baitul mall untuk langsung didistribusikan seluruhnya kepada kaum
muslimin hingga tidak ada yang tersisa.”’

Seperti halnya Rasulullah, Abu Bakar juga melaksanakan kebijakan
pembagian tanah hasil taklukan, sebagian diberikan kepada kamu muslimi dan

sebagian lain tetap menjadi tanggungjawab pemerintah. Dalam hal

2 1bid, 273-277

* Euis Amalia, Sejarah Pemikiran Ekonomi Islam, (Jakarta: Gramata Publishing, 2005),
Hal. 89

 Ibid, Hal. 89-90
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mendistribusikan harta baitul mal beliau lebih menerapkan prinsip kesamarataan,
membrikan jumlah yang sama kepada semua sahabat dan tidak membeda-
bedakan.

Pada masa pemerintahan Umar bin Khattab yang berlangsung selama
sepuluh tahun, beliau banyak melakukan ekpansi wilayah ke beberapa daerah.
Seiring dengan semakin luasnya wilayah kekuasaan pada masa pemerintahannya,
pendapatan Negara mengalami peningkatan yang signifikan. Hal ini memerlukan
perhatian khusus untuk mengelolahnya agar dapat dimanfaatkan secara benar,
efektif dan efisien. Setelah melakukananusyadwarah dengan para sahabat khalifah
Umar bin Khattab memutuskan untuk; tidakymenghabiskan mal sekaligus, tetapi
dikeluarkan sesuai dengan kebutuhan yang dinginkan,;seingga masih ada sisa dan
cadangan untuk kebutuhan yang lain. Umar bin'Khattab'juga lebi memaksimalkan
fungsi Baitul Mal yang telab dicetuskan dan_difungsikan oleh Rasulullah dan
diteruskan oleh khalifah Abu Bakar ash-Shiddiq, sehingga menjadi lembaga yang
reguler dan permanen.

Pada enam tahun pertama dari masa pemerintabannya:khalifah Utsman
bin Affan melakukan penataan baru dengan mengikuti kebijakan Umar bin
Khattab. Dalam rangka pengembangan sumber daya alam, ia melakukan
pembbuatan saluran air, pembangunan jalan-jalan, dan mengamankan jalur
perdagangan.

Memasuki enam tahun kedua masa pemerintahannya, tidak banyak
perubahan situasi ekonomi yang cukup siginifikan. Berbagai kebijakan khlafiha

Utsman bin Affan yang menguntungkan keluarganya telah menimbulkan benih
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kekecewaan yang mendalam pada sebagian besar kaum muslimin. Akhirnya, pada
masa ini, pemerintahannya lebih banyak diwarnai kekacauan politik yang
berakibat dengan terbunuhnya sang khalifah.*®

Masa pemerintahan khalifah Ali bin Abi Thalib yang hanya berlangsung
selama enam tahun selalu diwarnai dengan ketidakstabilan kehidupan politik. Ia
harus menghadapi pemberontakan Thalhah, Zubair bin Awwam dan Aisyah yang
menuntut kematian Utsman. Berbagai kebijakan tegas yang diterapkannya
menimbulkan api permusuhan keluafga Bani Umayyah yang dimotori oleh
Muawiyah bin Abi Sofyan. Sekalipun: demikian, khalifah Ali bin Abin Thalib
tetap berusaha untuk melaksanakan berbagai” kebijakan yang mendorong
peningkatan kesejahteraan umat Islam:

Selama masa pemerintahannya Al 'bin| Abr Thalib sistem administrasi
Baitul Mal baik di tingkat pusat maupun daerah telah berjalan dengan baik.
Kerjasama antara keduanya berjalan dengan lancar maka pendapatan Baitul Mal
mengalami surplus. Selain itu, langkah—penting yang dilakukannya adalah
pencetakan uang mata koin atas'nama Negara Islam, habitu/menunjukkan bahwa
pada masa itu kaum muslimin telah menguasai teknologi pelebuaran besi dan
pencetakan koin.”’

Dari pemaran di atas, penulis dapat mengambil kesimpulan bawah pada
masa pemerintahan khalifah Abu Bakar ash-Shiddiq dan Umar bin Khattab masih
mengikuti kebijakan Rasulullah dalam sistem ekonominya. Namun, pada masa

khalifah Utsman bin Affan ada beberapa perubahan sistem ekonomi karena

% Ibid, hal 95-97
2 Ibid, hal: 96-98
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banyak kebijakan beliau yang lebih berpihak kepada keluarga, sedangkan pada
masa khalifah Ali bin Abi Thalib banyak gejolak politk yang menimbulkan

banyak permusuhan yang berakibat kepada kebijakan ekonomi juga.

3. Praktek Ekonomi pada Masa Daulah Bani Umayyah

Naiknya Muawiyah ke tampuk pemerintahan Islam merupakan awal
kekuasaan Bani Umayyah. Sejak saat itu juga, pemerintahan Islam yang sudah
bersifat demokratis seperti yang telah diterapkan oleh Rasulullah Saw dan
Khulafaur Rasyidun berubah menjadi Monarky (kerajaan turun temurun). Sejak
bani Umayyah berkuasa, seorang khalifahgtidak dagi harus seorang yang ahli
hukum agama (fugaha). Ada pemisahan antara pemegang otoritas agama oleh
ulama dan otoritas politik oleh penguasa:

Banyak perluasan wilayah Islam yang terjadi pada masa khalifah Bani
Umayyah, selain perluasan wilayah terdapat beberapa khalifahnya yang menaruh
perhatian besar terhadap pembangunan” di=berbagat bidang, termasuk ekonomi
yang mempengaruhi tingkat kesejahteraan untuk umat.ISlam/secara keseluruhan.
Pada masa pemerintahan Muawiyah bin Abi Sofyan ia mendinkan dinas pos
berserta dengan berbagai fasilitasnya, menertibkan angkatan perang, menetapkan
kebijakan gaji, pembentukan tentara profesional serta pengembangan birokrasi.
Pada pemerintahan khalifah Abdul malik bin Marwan lebih serius melakukan

penertiban dan pengaturan uang dalam masyarakat Islam, pembenahan
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administrasi pemerintahan dan memberlakukan bahasa arab sebagai bahasa resmi
administrasi pemerintahan Islam >*

Selama masa pemerintahan khalifah Umar bin Abdul Aziz, ia
menerapkan kembali ajaran Islam secara utuh menyeluruh. Dalam melakukan
berbagai kebijakannya, Umar bin Abdul Aziz bersifat melindungi dan
meningkatkan kemakmuran tarif hidup masyarakat secara keseluruhan. la
mengurangi beban pajak yang dipungut dari kaum nasrani, menghapus pajak
terhadap kaum muslimin, membuat aturan takar dan timbangan, membasmi cukai
dan kerja paksa, memperbaiki tanah ‘pertaniam jalafi-jalan dan tempat-ttempat
penginapan para musafir.

Dalam bidang pertanian, khalifah]| Umar bin Abdul Aziz melarang
penjualan tanah garapan agar tidak ada“penguasaan/lahan. Melarang pemungutan
sewa tanah yang tidak subur dan jika tanah tersebut subur, pengambilan sewa
harus memperhatikan ninigkat kesejahteraafi hidup petani yang berSangkutan. la
pun menerapkan kebijakan otonomi-dacrah,/s€tiap wilayah Istam mempunyai
wewenang untuk mengelolah “zakat) dan/ pajak “Séndiry dan.\tidak diharuskan
menyerahkan upeti kepada pemerintah pusat. Sang khalifah juga mengeluarkan
kebijakan pembukaan jalur perdagangan bebas, baik di darat maupun di udara,
sebagai upaya meningkaikan taraf kehidupan masyarakat. Pemerintah menghapus
bea masuk dan menyediakan berbagai bahan kebutuhan sebanyak mungkin

dengan harga yang terjangkau.

% Ibid Hal: 100-102



26

Pada masa pemerintahannya, sumber-sumber pemasukan Negara berasal
dari zakat, hasil rampasan perang, pajak penghasilan pertanian dan hasil
pemberian lapangan kerja produktif kepada masyarakat luas. Setelah masa
pemerintahannya, kekuasaan Bani Umayyah digantikan oleh Yazid bin Abdul
Malik, pada masa tni kekacauan dalam kehidupan bermasyarakat mulai muncul
kembali. Hal ini dipengaruhi oleh kecendrungan sang khalifah dan para

penggantinya terhadap kemewahan dan ketidakpedulian terhadap kesejahteraan

rakyat >’

4. Praktek Ekonomi pada Masa Daulah Bani Abbasiyah

Bani Abasiyah berhasil meraili tampuk| keuasaan Islam setelah berhasil
menggulingkan pemerintahan dinasti-Bani—Umayyah pada tahun 750 H.
Pendirinya adalah keturunan al-Abbas pama Nabi Muhammad Saw, sehingga
khilafahnya disebut Khilafah " Abbasiyah. Pada™ masa “ pemerintahan bani
Abbasiyah, pusat pemerintahan Islantdipindahkan dariDamaskuk ke Baghdad.

Masa pemerintahan |khalifah ({Abi Ja’far” al*Manshur lebih banyak
melakukan konsolidasti dan penertiban administrasi birokrasi. Pada awal
pemerintahannya perbendaharaan negara dapat dikatakan tidak ada, karena
khalifah sebelumnya As-Saffah banyak menggunakan dana Baitul Mal untuk
diberikan kepada para sahabat dan tentara demi mengukuhkan kekuasaannya.
Dalam mengendalikan harga-harga, khalifah al-Manshur memerintahkan para

kepala jawatan pos untuk melaporkan harga pasaran dari setiap bahan makanan

B Ibid Hal: 102-104
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dan barang lainnya. Jika mengalami kenaikan yang luar biasa, ia memerintahkan
para walinya agar menurunkan harga-harga ke tingkat semula. Di damping itu,
khalifah al-Manshur juga sangat hemat dalam pengeluaran harta baitul mal,
sehingga ketika ia meninggal kekayaan kas negara telah mencapai 810 juta.

Keberhasilan khalifah al-Manshur dalam meletakkan dasar-dasar
pemerintahan daulah Bani Abbasiyah memudahkan usaha para khalifah
berikutnya untuk lebih fokus terhadap permasalahan ekonomi dan keuangan
negara, schingga peningkatan dan pepgembangan tarat hidup masyarakat lebih
terjamin. Ketika khalifah al-Mahdi memerintah daulali-Bani Abbasiyah, keadaan
negara lebih stabil, ia lebih banyak menerapkan kebijakan yang mengunﬁmgkan
rakyat banyak. Pada masa pemerintahnya perekonomian negara mulai meningkat
dengan peningkatan di sektor pertanian‘melalui ingasi dan penmngkatan hasil
pertambangan, seperti emas, perak, tambang dan besi. Dengan demikian, sektor-
sektor perekonomian yafig menunjang Keémakmuran Daulah Bani Abbasiyah
adalah pertanian, pertambangan, dan perdagangafi.

Ketika tampuk pemerintahan’,_dikuasai™ khalifah/.Harun al-Rasyid
pertumbuhan ekonomi berkembang dengan pesat dan kemakmuran Daulah
Abbasiyah mencapai puncaknya. Pada masa pemerintahannya, khalifah al-Rasyid
melakukan diverifisikasi sumber pendapatan Negara. la membangun Baitul Mal
untuk mengurus keuangan negara dan menunjuk seorang wazir untuk menjadi
kepala diwannya. Sumber pendapatan pada masa ini berasal dari kharaj, jizyah,
zakat, fa’i, ghanimah, ‘usyr dan wakaf. Seluruh pendapatan negara tersebut

dimasukkan ke dalam Baitul Mal dan dikeluarkan berdasarkan kebutuhan.
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Sepeninggal Harun al-Rasyid, pemerintahan Daulah Abbasiyah diserahkan kepada
khalifah al-Ma’mun. Pribadi al-Ma’mun adalah pribadi yang sangat mencintai
ilmu pengetahuan dan hal ini sangat mempengaruhi berbagai kebijakannya. Pada
masa pemerintahannya, ia memberikan perhatian yang besar terhadap
pengembangan ilmu pengetahuan dalam Islam. ia semakin menggalakkan
aktivitas penerjemahan buku-buku asing. Untuk menunjang hal tersebut,

pemeriniah mengalokasikan dana Baitul Mal untuk gaji para penerj emah.*’

5. Praktek Ekonomi pada Masa Daulak Turki Usmani

Daulah Turki Utsmani muncul sebagai salah satu kekuatan politik Islam
terbesar di dunia, di samping kerajaan Mughal India dan Kerajaan Safawi Persia,
setelah kekuatan Politik Islam mengalamy kemunduran yang drastis akibat
keruntuhan Baghdad. Pendiri daulah ini adalah bangsa Turki dan kabilah Oghuz
yang mendiami daerah Mongo! ‘dan daerah”utara niegeri china. Setelah masuk
Islam, di bawah pimpinan Ertoghrulj=mereka’ miengabdikan diri kepada Sultan
Alauddin II, Sultan Seljuk yang [sedang berperang dengan’Bizantium. Berkat
bantuan mereka, Sultan Alauddin I meraih kemenangan yang gemilang. Setelah
Ertoghul meninggal dunia, kepemimpinan dilanjutkan oleh putranya, Usman yang
kemundian dianggap sebagai pendiri Daulah Turki Usmani. Pada perkembangan
selanjutnya, Kerajaan Seljuk mengalami perpecahan dan Usman menyatakan
kemerdekaan dan berkuasa penuh terhadap daerah yang didudukinya. Sejak tahun

699 H (1300M) Daulah Turki Usmani dinyatakan berdiri dan Usman

3% Tbid, hal: 104-108
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mengumumkan dirinya sebagai Padisyah al-Usman (Raja Besar keluarga
Usman).”’

Dalam mengembangkan kehidupan perekonomiannya, Daulah Turki
Usmani melanjutkan kebijakan yang telah diterapkan Dinasti Abbasiyah. Baitul
mal tetap difungsikan sebagai kantor perbendaharaan negara dengan berbagai
sumber pendapatannya berasal dari kharaj, jizyah, zakat, fa’i, ghanimah dan
‘ushr. Pada awalnya, seiring dengan luasnya wilayah yang dikuasai, Daulah Turki
Usmani menggunakan sistem desentraliSasi-dalam, mengatur pemungutan pajak.
Namun, dalam penerapannya timbul pérmasalaban di kemudian hari para pejabat
lokal mulai melakukan berbagai penyimpangan, sepertzmemungut pajak melebihi
batas kewajiban, memanipulasi pengutipan | pajak; K membebani kewajiban
tambahan kepada para petani serta melegitimasi|berbagai praktek pungutan liar,
sementara pemerintah pusat tidak bisa melalukan pengawasan secara maksimal
karena terfokus pada berbagai' peperangan dengan bangsa Eropa, disamping
luasnya wilayah kerajaan. Sehingga“hal “tersebut mendorong pemerintah pusat
untuk mengubah kebijakan menjadi sefralistik. ¥

Di bidang agraria, pola kebijakan pemerintahan Daulah Turki Usmani
mengacu kepada undang-undang agraria warisan Bizantium. Terdapat dua jenis
tanah garapan, al-Iqta al-ashghar atau timar dan ziamat. Timar merupakan tanah
garapan terkecil yang diberikan pemilik tanah kepada para petant untuk diolah.
Hasil timar ini diserahkan sepenuhnya kepada pemilik tanah. Sedangkan zimar

merupakan tanah garapan yang diberikan pemerintah kepada para petani untuk

3 Ibid, hal 111
3 1bid, hal 112-113
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diolah. Pemilik tanah atau zaim mempunyai kewajiban membayar pajak dan
mengirimkan sejumlah calon tentara sesuai dengan luas ziamat yang dimiliki. ™
Untuk menunjang aktivitas ekonomi, Daulah Turki Usmani juga
melakukan pencetakan mata uang. Nama Sultandicantumkan pada setiap mata
uang yang beredar sebagai tanda penguasa masa itu. Ketika terjadi inflasi, Sultan
Murad [V mengeluarkan kebijakan penambahan nilai tukar mata uang emas dan
perak. Pada awal abad keenam belas, Daulak Turki Usmani terlibat konfrontasi
dengan bangsa Eropa dalam memperebutkan pengaturan tata ekonomi dunia.
Turki Usmani menguasa semenanjung Balkan dan| Afrika Utara, dan bangsa
Eropa melakukan ekspansi ke benta Amerika-daw Afrika, termasuk menguasai
jalur perdagangan Asia Tenggara. Perseteruan ini semakin berlanjut di abad-abad
berikutnya, hingga akhimya Daulah Turki-Usmani kalah perang dan kehilangan

seluruh wilayah kekuasaannya, dan Daulah Turki Usmani berakhir pada 1924

6. Dasar-dasar Pemasaran Syari’ah
a. Dari Era Rasional ke Emosional Spiritual

Kartajaya dan Sula menyatakan bahwa di level intelektual “Rasional”
pemasar menyikapi pemasaran secara fungsional teknikal dengan menggunakan
sejumlah alat pemasaran seperti; segmentasi, fargeting, positioning, marketing-
mix, dan branding. Kemudian di level emosional kemampuan pemasar dalam

memahami emosi perasaan pelanggan sangat penting. Di sini pelanggan dilibat

¥ Syafiq A. Mughni, Sejarah Kebuadayaan Islam di Turki, (Jakarta: Logos, 1997), hal. 83
** Euis Amalia, Sejarah Pemikiran ,,,, hal. 113-114
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sebagai manusia seutuhnya, lengkap dengan emosi dan perasaannya. Jika di level
intelektual otak kiri si pemasar paling berperan, di level intelektual otak kananlah
yang lebih dominan. Jika di level intelektual pemasaran layaknya sebuah “robot”,
di level emosional pemasaran menjadi seperti “manusia’ yang berperasaan dan
f:mpatik,35

Seorang Muslim yang baik dalam transaksi muamalahnya, pemasaran batk
sebagai pemimpin perusahaan, pemilik, pemasar, pesaing, maupun scbagai
pelanggan hendaklah prinsip-prinsipKeadilan; kejujuran, transparansi, etika, dan
moralitas menjadi nafas dalam setiap bentlik transaksi bisnisnya. Sebagaimana

firman Allah SWT-*

Qo)

-

sar.

- 1 - Ty ,af’J | 1z V-, -2 -“’ > A7 z
o A Ll 6 s als ey JAsJl el

- ;‘f:,} {”,’_}’t,,”"f - ,’d’ -.,,:94
,\_-_));..L: r&lﬂ vgja.:q g;"-‘J‘JJ—L;u‘J‘J Eu..xa.!l
"Sesungguhnya Allah’ menyuruh (kamu) berlaku adil dan

berbuat kebajikan, memberi kepada kaum kerabat, dan Allah

melarang dari perbuatan keji,.kemungkaran \dan permusuhan. Dia
memberi pengajaran kepadamu—agar kamu dapat mengambil

pelajaran”.

b. Pemasaran Spiritual Sebagai Jiwa Bisnis

Pemasaran spirttual bertujuan untuk mencapai sebuah solusi yang adil dan
transparan bagi semua pihak yang terlibat. Di dalamnya tertanam nilai-nilai moral
dan kejujuran. Tidak ada pihak yang terlihat di dalamnya merasa dirugikan. Tidak
ada pula pihak yang berburuk sangka. Spritual marketing sangat syarat dengan

nilat-nilai syariah dan dalam implementasinya selalu dijiwai oleh nilai-nilai

3% Kartajaya dan Syakir Sula, Syari ‘ah Marketing, , hal 1-3
3 Q.S. An-Nahl, (16): 90.
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kebenaran yang terpancar dari Al-Quran dan Sunnah Nabi*’ Akuntabilitas dan
responsibilitas diterjemahkan sebagai pertanggung jawaban di hari akhir (yaumul
hisah) kelak, yang merupakan pengadilan abadi terhadap sepak-terjang manusia

termasuk para pelaku bisnis balk yang tersurat dan tersirat. Allah SWT

3
berfirman:*®

"Apakah manusia mengira, bahwa ia akan dibiarkan
begitu saja (tanpa pertanggungjawaban)".
¢. Karakteristik Pemasaran Syari’ah
Afzalurrahman menyatakan |Nabi Muhammad SAW melarang beberapa
jenis perdagangan, baik karena hakekat/ perdagangan itu memang dilarang
maupun karena adanya unsur-uhsur/ ‘yang '\ diharamkan di dalamnya.
Memperjualbelikan bendasbenday yangrdilarang dalam~Ad-Quran~adalah haram.

¥Al-Quran melarang mengkonsumsi.daging babi, darah, bangkai, dan alkohol,

sebagai mana firman-Nya:*’

- 4 £-’ ked - ,4-0 L L0y 2 L2 P -
- . -~ > - i
.f"'!‘f‘;’d‘?‘ L,,;J.-..?J\‘.:J r 4 A, l‘..éa,lc(f LAJJ
c Le
# 17 677 1 L - - 3 o "

| b Sl 5 A

a &
A

"Sesungguhnya Allah hanya mengharamkan bagimu bangkai, darah,
daging babi, dan binatang yang (ketika disembelih) disebut (nama)
selain Allah. Tetapi barangsiapa dalam keadaan terpaksa
(memakannya) sedang dia tidak menginginkannya dan tidak (pula)

37 Kartajaya dan Syakir Sula, Syari'ah Marketing, hal 9-10
% Q.S. al-Qiyamah, (75), 36.

¥ Afzalurrahman, Muhammad Sebagai ..., hal. 31

“ Q. al-Bagarah (2), 173.
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melampaui batas, maka tidak ada dosa baginya. Sesungguhnya Allah
maha pengampun lagi maha penyayang".

Kartajaya dan Sula menyatakan bahwa ada empat karakteristik pemasaran

syariah yang dapat menjadi panduan bagi para pemasar sebagai berikut:*'

1) Teistis (Rabbaniyah) yaitu bersifat ketuhanan ini adalah hukum yang
paling adil, paling sempurna, paling selaras dengan segala bentuk
kebaikan, paling dapat mencegah segala bentuk kerusakan, paling
mampu mewujudkan keb€naran, . memusnakan kebatilan, dan
menyebarluaskan kemaslahatan.

2) Etis (Akhlagiyah) yaitu sangat mengedepankan masalah akhlak moral
dan etika dalam seluruh aspek kegiatan.

3) Realistis (4/-Wagqi'iyyah) yaitu |pemasaran ‘syariah bukanlah konsep
yang ekslusif, fanatis, anti-modernitas, dan kaku. Akan tetapi
merupakan kofisep pemasaran yang fleksibel, sebagaimana keluasan
dan keluwesan Syariah Islamiyah-yang melandasinya.

4) Humanistis (/nsapivah) yaitu bersifat™humanistiS—universal artinya
syariah diciptakan untuk manusia agar derajatnya terangkat, sifat
kemanustaannya terjaga dan terpelihara, serta sifat-sifat kehewanannya
dapat terkekang dengan panduan Syariah. Ini akan menjadikan manusia
yang terkontrol, dan seimbang (tawazun) bukan manusia yang serakah,
menghalalkan segala cara untuk mencari keuntungan yang sebesar-

besarnya.

*! Kartajaya dan Syakir Sula, Syari ‘ah Marketing, hal. 28-42
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d. Prinsip-prinsip Pemasaran Syari’ah
Kartajaya dan Sula menyebutkan di dalam menjalankan fungsi-fungsi
pemasaran ada sembilan etika (akhlak) pemasar yaitu:*
1) Memiliki Kepribadian Spiritual ( Takwa).
2) Berperilaku Baik dan Simpatik (Shidig).
3) Berlaku Adil dalam Bisnis(4{-4dl).
4) Bersikap Melayani dan Rendah Hati (Khidmah).
5) Menepati Janji dan tidak’'Cusang.
6} Juiur dan Terpercaya (Af-Amanah).
7) Tidak Suka Berburuk Sangka (St 'uzh-zhann).
8) Tidak Suka Menjelek-jelekkan'\(Ghibah):
9) Tidak Melakukan Sogok (Riswah).

e. Nilai Bisnis dan Manajemen Muhammad\SAW

Berikut adalah tabel nilaibisnis dan manajemen.43

Tabel 1.1
Nilai Bisnis dan Manajemen Muhammad SAW
No. Nilai Nilai dasar Nilai Bisnis dan
Kerasulan Manajemen
1. Shiddiq Berintregitas Jujur
Tahan Uji
Ikhlas
Terjamin
Keseimbangan Emosional

*? Kartajaya dan Syakir Sula, Syari ‘ah Marketing, hal. 45-48

“ Muhammas Syafi’i Antonio., Bisnis Cara Rasullulah, (Jakarta: Republika, 2004), Hal
12-18.



2. Amanah Terpercaya

Kepercayaan
Bertanggung Jawab
Transparan

Tepat Waktu
Tanggung Jawab

3. Fathonah
luas

Berpengetahuan

Manajemen Bervisi

Manajer dan Pemimpin Cerdas
Sadar Produk dan Jasa

Belajar Berkelanjutan

4. Tabligh Komunikatif

Supel

Penjual Cerdas

Deskripsi Tugas atau Pekerjaan
Delegasi Wewenang

Kerja Tim

(Cepat-Tanggap

Koordinasi

Kendali‘dan Supervisi

f. Strategi Pemasaran Syariah

1) Melihat Pasar Bersifat Universal (Segmentation)

Segmentasi adalah seni mengidentifikasikan serta memanfaatkan peluang-

35

peluang yang muncul di pasary Pada&aat vangsamaia adalah.almiu untuk melihat

pasar berdasarkan variabel-variabelwyang befkembang di tengah masyarakat
dengan tanpa melihat sukuj jagama~dan-budayar=~Sebagaijcontoh, banyak sekali
sekarang nasabah-nasabah lembaga keuangan syariah yang justru berasal dan
kalangan non-Muslim. Jadi segmentasi bersifat komprehensif juga universal.
Dengan maksud komprehensif adalah syariah Islam merangkum seluruh aspek
kehidupan, baik ritual (ibadah) maupun sosial (muamalah). Keuniversalan ini

jelas terutama pada bidang sosial yang tidak membeda-bedakan antara kalangan

Muslim dan non-Muslim.*

* Ibid, hal. 24-26
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2) Pelayanan Hati Nurani Target Konsumen (Targeting)
Targeting adalah strategi mengalokasikan sumber daya perusahaan secara
efektif, karena sumber daya yang dimiliki terbatas. Dengan menentukan target
yang akan dibidik, usaha akan lebih terarah. Afzalurrahman menyatakan bahwa
Nabi Muhammad SAW sangat sopan dan baik hati dalam melakukan transaksi
perdagangan. Selain itu, ia juga selalu menasehati para sahabatnya untuk bersikap

yang sama kapan saja dan dengan siapa-saja-mereka melakukan transaksi.*’

3) Membangun Sistenm: Kepercayaan(Positioning)

Kartajaya dan Sula menyatakan bahwa positioning adalah strategi untuk
merebut posisi di benak konsumen, sehingga strategi*ini menyangkut bagaimana
membangun kepercayaan, keyakinan, dan kompetensi bagi pelanggan. Hal ini
adalah aktivitas mendesain citra dan apa“yang ditawarkan ‘perusahaan sehingga
mempunyai arti dan memposisikan “diri ‘di-benaks Konsumen.*® Jadi, positioning
adalah suatu pernyataan mengenai, identitas perusahaan /tertanam di benak
konsumen yang mempunyai kesesuaian dengan kompetensi yang dimiliki
perusahaan untuk mendapatkan kepercayaan, kredebilitas, dan pengakuan dari
konsumen. Dan untuk perusahaan berbasis syariah, membangun kepercayaan
berarti menunjukkan komitmen bahwa perusahaan syariah itu menawarkan

sesuatu yang lebih jika dibandingkan dengan perusahaan non-syariah.

4 Afzalurrahman, Muhammad Sebagai ..., hal. 42-43
% Kartajaya dan Syakir Sula, Syari ‘ah Marketing, hal. 172-173



37

g. Taktik Pemasaran Syariah
1) Merancang Perbedaan yang Bermakna dalam Tawaran
Perusahaan (Diferentiation)

Diferensiasi adalah inti dari taktik pemasaran. Diferensiasi didefinisikan
sebagai tindakan merancang seperangkat perbedaan yang bermakna dalam
tawaran perusahaan. Diferensiasi ini berupa isi pada nilai yang ditawarkan kepada
pelanggan. Bagaimana cara menawarkan yang.berbentuk dalam prinsip-prinsip
syariah, dan yang tak kalah penting“yaitudinfrastroktur yang merujuk pada
teknologi, sumber daya manusia, Serta fasilitas~ yang digunakan untuk
menciptakan diferensiasi.*’

2) Kejujuran dengan4P (Marketing"Mix)

Marketing-mix yang dimaksud adalah bagaimana mengintegrasikan
tawaran dari perusahaan'déngan akses yang-tersedia=Pengintégrasian-ini menjadi
kunci sukses usaha pemasaran dari perusahaan/4°P sebagai marketing-mix, yang
elemennya adalah produk damnsharga=adalah komponenrdan tawaran, tempat dan
promosi adalah komponen dari akses. Komponen tawaran, produk dan harga
haruslah didasari dengan nilai kejujuran dan keadilan, sesuai dengan prinsip
syariah. Kualitas produk yang ditawarkan harus sesuai dengan yang ditawarkan.
Sedangkan dalam harga perusahaan harus mengutamakan keadilan. Komponen

akses, tempat dan promosi harus menggambarkan secara riil apa yang ditawarkan

dari produk atau servis-servis perusahaan tersebut. Sehingga pada intinya, dalam

“7 Ibid, hal. 175-176
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menentukan marketing-mix, proses integrasi terhadap tawaran dan akses, harus
didasari oleh prisip-prinsip keadilan dan kejujuran®®.

3) Penjualan dengan Harga Kerabat (Selling)

Menjual di sini bukanlah berarti aktivitas menjual produk kepada
konsumen saja. Penjualan dalam arti sederhana adalah penyerahan suatu barang
atau jasa dari penjual ke pembeli dengan harga yang disepakati atas dasar
sukarela. Dalam melakukan penjualan, perusahaan tidak hanya menyampaikan
fitur-fitur dari produk dan jasa yang ditawarkan saja, melainkan juga dengan
keuntungan dan bahkan solusi dari produk ataw jasa tefsebut.

Dalam hal ini tidak boleh misalnyapmenawarkan produk dengan harga
yang rendah untuk memikat konsumen;tetapi Kualitashiya diturunkan secara diam-
diam. Konsumen mungkin akan tertartk pada awalnya, Namun, begitu mengetahui
telah dikelabui, mereka pasti akan pergi meninggalkan perusahaan yang curang
1tu. Perusahaan atau penjual harus ménganggap konsumen sebagairteman dengan
sikap tolong-menolong dan kejujuran | sebagal), landasan utamanya. Dengan
menjalin persaudaraan dengan“konSumeni, hubungan.jankga panjang akan tercipta
secara harmonis. Sehingga, pada akhirnya konsumen akan menjadi pendukung

dan pembela dikala produk atau perusahaan mengalami masalah kritis.*’

h. Nilai Pemasaran Syariah

1) Nama Baik Identitas (Brand)

8 Ibid Hal 177-179
* Ibid, Hal. 179-180
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Dalam pemasaran Syariah, brand adalah nama baik yang menjadi identitas
seseorang atau perusahaan. Merek adalah suatu identitas terhadap produk atau jasa
perusahaan. Merek mencerminkan nilai yang diberikan kepada konsumen. Disini
brand yang memiliki karakter sesuai dengan syariah dan nilai spiritual, sepertt
brand tidak mengandung unsur riba, judi, penipuan, tidak mengandung unsur
kezaliman, dan tidak membahayakan pihak sendir dan oran lain.*

Antonio menyatakan jujur adalah penyelamatan bagi guru di dunia dan di
akhirat. Jika berbohong pengaruhnya sampai, kepada masyarakat dan tidak
terbatas pada orang yang melakukan.’ “Allah@WT beffirman:>

-~ - PR - =4 N - & . £...,
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"Padahal mereka tidak disuruh kecuali supaya menyembah Allah dengan

memurnikan ketaatan kepada-Nya dalam menjalankan agama yang lurus,

dan supaya mereka menditikan -shalat<danmenunaikan zakat, dan yang
demikian itulah agama yang lurus".
2) Servis untuk KepuasanPélanggan (Service)

Perusahaan yang berbasis syariah.marketing haris memperhatikan servis
yang ditawarkan untuk menjaga kepuasan pelanggan. Dalam melakukan
pelayanan yang baik, biasanya digambarkan seseorang melalui sikap,
pembicaraan, dan bahkan dari bahasa tubuh yang bersifat simpatik, lembut, sopan,

hormat, dan penuh kasih sayang Servis yang dimaksudkan di sini bukan lagi

pelayanan purnajual, prajual, ataupun selama penjualan semata. Namun,

% Ibid, Hal. 180-182
' Muhammad Syafi’i Antonio., Mukammad SAW: The Super Leader Super Manager.,
(Jakarta: Tazkia Multimedia, 2007), hal 28,

52 Q.S. al-Bayyinah, (98), 5.
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bagaimana servis yang ditawarkan perusahaan dapat membantu dan
mentransformasi kehidupan semua stakeholder perusahaan.”
3) Pencerminan Proses Tingkat Kualitas, Harga dan
Pengiriman (Process)

Prinsip terakhir dalam syariah marketing adalah proses. Proses
mencerminkan tingakat quality, cost, dan delivery yang sering disingkat sebagai
QCD. Kualitas suatu produk ataupun servis tercermin dari proses yang baik, dari
proses produksi sampai pengiriman kepada konsumen secara tepat waktu dan
dengan biaya yang efektif dan efisien/Proses pengiriman cukup penting karena
merupakan kontak poin yang memungkinkan konsumen|langsung bisa merasakan
kepuasan atau tidak terhadap pelayanan perusahaan. Proses pengiriman yang tepat
akan membawa nilai lebih bagi konsumen. Selain itujproses pengiriman ini juga
mempunyai makna bahwa nilai yang ditawarkan/dalany sebuah produk atau servis
harus sesuai dengan yang disampaikap, Disinilzh kejujuran dan tanggung jawab

dari perusahaan harus disampaikan sehingga dapat memberiKan nilai lebih kepada

konsumen.>

7. Pengertian dan Konsep Peémasaran Konvensional
Kotler menulis pengertian pemasaran secara luas merupakan tukar
menukar antara individu maupun organisasi yang melibatkan sebagian besar
aspek kehidupan dalam masyarakat. Hubungan ini tidak terbatas f)ada aspek bisnis
saja, namun dapat melibatkan aspek sosial, politik dan teknologi. Pemasaran
merupakan salah satu dari kegiatan-kegiatan pokok yang dilakukan oleh para

pengusaha dalam usahanya untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya, untuk

*3 Kartajaya dan Syakir Sula, Syari ‘ah Marketing, hal. 182-184
3 Ibid, Hal 185-187
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berkembang dan mendapatkan laba. Beberapa ahli telah mengemukakan definisi
tentang pemasaran yang kelihatannya agak berbeda meskipun sebenamya sama.
Perbedaan ini disebabkan mereka meninjau dari segi yang berbeda. Kotler
membertkan definisi pemasaran adalah prospek sosial dan menejerial di mana
seseorang atau kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan
melalui penciptaan dan pertukaran produk dan nilai. >

Definisi di atas mempunyai pengertian penting yaitu suatu proses
pemasaran itu dimulai jauh sejak barang-barang diproduks: dan berakhir dengan
penjualan. Namun kegiatan pemasaran perlisahaan ~“harus dapat memberikan
kepuasan kepada konsumen jika menginginkan usahanya berjalan terus, atau
konsumen mempunyai pandangan baik terhadap perusahaan. Suatu cara yang
dapat ditempuh untuk mengetahui keinginan'dan kebutuhan konsumen terhadap

barang dan jasa dengan cara menganalisis perilaku konsumen.

a. Pengertian Manajemen Pemasaran

Definisi manajemen pemasaran, menurut, KotleryManajemen pemasaran
adalah analisis perencanaan, penerapan, dan pengendalian terhadap program yang
dirancang untuk menciptakan, membangun dan mempertahankan pertukaran dan
hubungan yang menguntungkan dengan pasar sasaran dengan maksud untuk
mencapai tujuan organisasi. Manajemen terjadi bila setidaknya satu pihak dalam
pertukaran potensial memikirkan sasaran dan cara mendapatkan tanggapan yang

dikehendaki dari pihak lain.

% Philip Kotler, Manajemen., hal: 8-10
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b. Konsep Pemasaran

Kotler menuliskan bahwa perusahaan yang sudah mulai mengenal
pemasaran merupakan faktor penting untuk mencapai sukses usahanya, akan
mengetahui adanya cara dan falsafah baru yang terlibat di dalamnya. Cara dan
falsafah baru ini disebut konsep pemasaran. Konsep pemasaran bertujuan
memberikan kepuasan terhadap keinginan dan kebutuhan konsumen atau dapat
dikatakan berorientasi pada konsumen. Jadi secara definmtif dikatan bahwa,
konsep pemasaran adalah sebuah falsafali bisniS yang menyatakan konsep
pemasaran bahwa keinginan konsumen untuk puas adalah syarat ekonomi dan

sosial bagi keberadaan suatu perusahaaf.

¢. Orientasi pada Konsumen
Menurut Kotler Perusahaan yang benar-benar ingin memperhatikan
konsumen harus memperhatikan 'empat unstur pokok vaitu:
1) Menentukan kebutuhanpokek-dari“pembelityang akan dilayani dan
dipenuhi.
2) Menentukan kelompok pembeli yang akan dijadikan sasaran
penjualan dengan menentukan produk dan program pemasarannya.
3) Mengadakan penelitian pada konsumen untuk mengukur, menilai
dan menafsirkan keinginan, sikap dan perilaku mereka.
4) Menentukan dan melaksanakan strategl yang paling baik, apakah
menitik beratkan pada mutu yang tinggi, harga yang murah, atau

model yang menarik.
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d. Penyusunan Kegiatan Pemasaran secara Integral

Menurut Kotler Pengintegrasian pemasaran berarti bahwa setiap orang
dan setiap bagian dalam perusahaan turut berkecimpung dalam suatu usaha yang
terkoordinir untuk memberikan kepuasan konsumen, sehingga tujuan perusahaan
dapat terealisir. Selain itu harus terdapat juga penyesuaian dan koordinasi antara
produk, harga, saluran distribusi dan promosi untuk menciptakan hubungan

pertukaran yang kuat dengan konsumen.

e. Kepuasan Konsumen

Menurut Tjiptono pada dasarfya ‘tujuan darizsuatu bisnis adalah untuk
menciptakan para pelanggan merasa puas. Terciptanya Kepuasan pelanggan dapat
memberikan beberapa manfaat, diantaranya hubungan antara perusahaan dan
pelanggannya menjadi harmonis, memberikan dasar yang baik bagi pembelian
ulang dan terciptanya lovalitas pelanggatm, membefnituk sudtu rekomendasi dari

mulut ke mulut yang menguntungkarrbagi-peruszhaan °

f. Prilaku Konsumen

Swastha menjelaskan bahwa perusahaan perlu mengetahui adanya macam
faktor yang dapat memberikan alasan mengapa seseorang membeli suatu produk.
Selain jenis produk, faktor demografi, dan faktor ekonomi, faktor psikologis juga

dapat mempengaruhi pembelian seseorang, yang termasuk faktor psikologis ini

%6 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: Andi Press, 2008). Hal. 32
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adalah; motif, sikap, keyakinan, minat, dan kepribadian.5 7 Menurut kotler definisi
perilaku konsumen adalah: “Sebagai tindakan yang langsung terlibat dalam
mendapatkan, mengkonsumsi dan menghabiskan produk dan jasa, termasuk
proses keputusan yang mendahului dan menyusuli tindakan im”. Dan definisi di
atas, ada dua elemen penting dari arti perilaku konsumen yaitu proses
pengambilan keputusan dan kegiatan fisik, yang semua ini melibatkan individu
dalam menilai, mendapatkan, dan mempergunakan barang-barang dan jasa-jasa
ekonomis. Dalam mempelajari perilakukonsurmen di mulai dengan meneliti siapa-

siapa saja yang disebut dengan konsumen.

g. Manajemen Strategis

Purwanto memaparkan manajemen’strategis | merupakan alat untuk
mencapai tujuan pemasaran. Untuk itu menajemen strategis memegang peranan
penting dalam penentuan” perencanaan—dan ‘tindakan® yang" harus diambil.
Selanjutnya mengambil tindakan' ‘dinamis. Amtuk’ miembert respon terhadap
kekuatan internal dan eksternal*®®

Quin secara khusus melihat strategis dari termin dan gambaran dunia
militer yang mempunyai dimensi atau kriteria strategi yang sukses. Strategi
merupakan seni menggunakan pertempuran untuk memenangkan suatu perang.

Penggunaan strategi dalam manajemen sebuah organisasi dapat diartikan sebagai

57 Swastha, Azas-Azas Marketing, (Yogyakarta: Liberty Press, 2000). Hal 45
%% Purwanto, Manajemen Strategis, Cet 1, (Bandung: Drama Yarma, 2007), hal. 24
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kiat, cara dan taktik utama yang dirancang secara sistematik dalam melaksanakan
fungsi-fungsi manajemen, yang terarah pada tujuan strategis nasional.>

Wheelen dan Hunger mengemukakan bahwa manajemen strategis
merupakan sent dan ilmu untuk memformulasikan, mengimplementasikan dan
mengevaluasi keputusan-keputusan lintas fungsional yang memungkinkan suatu
organisasl mencapai sasarannya. Proses manajemen strategis meliputi tiga tahapan
yaitu formulasi strategi, implementasi strategi dan evaluasi strategi. Manajemen
strategi juga diartikan sebagai serangkaian- kKeputusan,dan tindakan manajerial
yang menentukan keragaan perusahaan dalam jangka-panjang. Hal ini meliputi
environmental scanning baik eksternal \maupun’ internal, formulasi strategi
(Perencanaan strategis atau perencanaan jangka panjang) strategi implementasi,
evaluasi dan kontrol secara sistematis.®’

Formulasi strategi adalah kumpulan-kumpulan keputusan yang
menentukan misi organiSasi dan menctapkan tujuan orgamisasi, strategi, dan
kebijakan-kebijakan. Implementasi strategi-mengacu pada keputusan yang dibuat
untuk memasang strategi baru atau menguatkan kembali“strategi, vang sudah ada.
Keputusan-keputusan tersebut mengacu pada proses motivasi, struktur dan sistem
organisasi, tim lintas fungsional, kebijakan-kebijakan dan budaya organisasi yang
digunakan agar strategi tersebut bekerja. Evaluasi dan kontrol adalah aktivitas

serta keputusan-keputusan yang menjaga agar proses tetap pada jalumya.

*® Jamesrian Quin, The Strategy Proces Concept and Contexts, (ttp,: Prentice Hall
International Inc, 1992), hal: 38

% TL Wheelen and J.D. Hunger, Strategic Management Formulation and Implementation,
(ttp:, IRWIN press, 2002), hal 45.
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Kegiatan evaluasi tersebut termasuk ke dalam menindaklanjuti prestasi yang baik
dan memberikan umpan balik hasil yang telah dicapai kepada pembuat
keputusan.’’ Formula perencanaan merupakan skema konseptual yang konsisten

dan mudah dipamahi untuk mengalokasikan sumber daya dalam perusahaan yang

terdiversifikasi.®*

h. Perumusan Strategi

Perumusan strategis adalah proses manajerial untuk menyusun dan
menangani kesesuaian strategis antara tojuan.dan kemampuan organisasi dengan
kesempatan yang berubah-ubah. Sasaran perencandan strategis adalah membantu
organisasi memilih dan mengelola organisasi agar tetap sehat dalam kondisi
apapun. Teknik perumusan strategi ‘menurtt David—dapat dipadukan menjadi
kerangka kerja pembuatan keputusan. Tghap analisis dalam proses penyusunan

strategis tersebut meliputi:

a. Tahap pengumpulan data, pada tahap ini bukan hanya sekedar
mengumpulkan data, tetapi juga merupakan suatu kegiatan
pengklasifikasian” dan' pra” analisis. Pada tahap/ini “data dibedakan
menjadi data eksternal, yaitu data yang diperoleh dari lingkungan di
luar lingkup penelitian, dan data internal, yaitu data yang diperoleh
dari dalam lingkup penelitian.

b. Tahap analisis, adalah tahap pemanfaatan semua informasi yang
diperoleh dari pengumpulan data dengan modei-model kuantitatif

perumusan strategi.

¢! Ibid., hal. 47
82 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran., hal 28



47

¢. Tahap pengambilan keputusan, dilakukan oleh pengambil keputusan
dengan mendasarkan pada analisis data yang telah diperoleh secara

komprehensif.

Matriks Evaluasi faktor eksternal dan internal digunakan untuk
mengetahui kelemahan dan kekuatan serta mengkaji peluang dan hambatan yang
dihadapi dalam melaksanakan suatu misi, baik yang bersumber pada faktor di
dalam maupun diluar organisasi non profit. Matrik internal - eksternal
mengumpulkan dan mengevaluasi kekuatan dan kelemahan di dalam organisasi

secara fungsional untuk mengetahui ﬁlé%@rﬁéasaﬂam menetapkan alternatif

'y
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METODE PENELITIAN

Penelitian yang baik adalah penelitian yang sesuai dengan prosedur,
memiliki tujuan yang jelas, dilakukan secara sistematis dan merupakan refleksi
keinginan meningkatkan pengetahuan mengenai sesuatu , sekaligus menjawab

pertanyaan atau memecahkan masalah dalam kehidupan sehari-hari.%’

Keilmiahan sebuah tulisan (&rrmmx pokok pikiran yang
dikemukakan disimpulkan melalui prosuder sistematis dengan menggunakan

pembuktian-pembuktian yang cukup

S

2
g\

a fakta-fakta yang didapat

NIVERSIT
<
IS 3O

secara obyektif *

o) >
Karena itu penggunaan meto%%ij%ﬂjwempakan hal yang sangat

penting dalam sebuah penelitian. Melalu metode penelitian akan dihasilkan karya

yang optimal dan kesium.lMEiBaﬁaLm atau dapat
dipertanggung]'awabkan.“ Dalam tll&llum_uArMn penelitian dalam tesis

ini bernilai baik dan benarlP@ yivyang-digus llﬂirancang sebagai

A. Jenis Penelitian dan Pendekatan
Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan yang bersifat deskriftif

eksploratif. Penelitian ini menggunakan desain penelitian kualitatif.

53 Nur Indriantono dan Bambang Supomo, Metodologi Penelitian Bisnis: Untuk Akuntansi
dan Manajemen, Cet. 1 (Yogyakarta: BPFE, 2002), hal 3.

i Mubyarto dan Sueratno, Metode Penelitian Ekonomi, Cet. I (Yogyakarta: FE UGM,
1996), hal 25

 Supardi, Metodologi Penelitian Ekonomi dan Bisnis, Cet. 1 (Yogyakarta, UIIl Press,
2005), hal 10
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Penelitian lapangan juga bisa disebut sebagai penelitian empiris, yaitu
penelitian yang data dan informasinya diperoleh dari kegiatan di lapangan kerja
penelitian. ®® Jenis penelitian ini dipilih karena peneliti menghimpun data dari
lapangan yang selanjutnya dikorelasikan dengan teori yang digunakan dalam
penelitian.

Deskripsi adalah pemaparan dengan kata-kata secara jelas dan terperinci

atau dengan kata lain penguraian dengan kata-kata secara detail. Sedangkan

interpretasi adalah proses penafsiran,’ iniy.peneliti memaparkan secara
P ; a P ISLAM S a
jelas dan terperinci hasil penelitiag ya emu ditafsirkan berdasarkan

7)) -
oy
. . 0 0O
landasan teor1 yang digunakan. ' -
L
m
Penelitian ini menggunakan ]%ndek noriatif dan historis. Pendekatan

D >
normatif adalah pendekatan yang Wﬂﬁ.ﬂ;@rasalah dari segi ajarannya

yang asli dari Tuhan yang terdapat di dalamnya penalaran manusia.*® Pendekatan

normatif dalam peneurm IdMaE R(SIJAS& mekanisme
dalam pelaksanaan strategi pem*& E!AIM diimplementasikan oleh

swalayan Pamella YogaiND@FﬂESinAGomor Ponorogo.

Sedangkan pendekatan historis digunakan untuk menganalisa bagaimana strategi

yang dipraktekkan Rasulullah dalam berniaga pada zamannya.

B. Sumber Data

1. Data Primer

% Ibid. Hal 34
" Em Zul Fajri dan Ratu Aprilia Senja, Kamus Lengkap Bahasa Indonesia, tanpa tahun,
Difa Publisher, hal 250

Abuddin Nata, Metodologi Studi Islam, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2006), hal.
34,
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Data primer merupakan data yang diperoleh langsung dari pemilik usaha
atau data yang didapatkan dalam penelitian lapangan berdasarkan pengalaman.
Pada penelitian ini, penulis mengambil data langsung ke lokasi penelitian guna
untuk mengumpulkan informasi terkait penelitian. Hal ini berguna untuk
mengetahui bagaimana implementasi strategi pemasaran Rasulullah pada kedua
Swalayan tempat penelitian.

2. Data Sekunder

lain-lain. Data sekunder diperlukan data primer. Adapun data

. .. |» . .
sekunder yang dibutuhkan peneliti achlﬁla normatif untuk mendalami

strategi pemasaran dari masa Rasuhl?“g;h,
S
C. Lokasi Penelitian
Penelitian dil““il MEB&M Yogyakarta

dan Swalayan La Tansa Pondok LI&:IQ@AaMﬁor Kabupaten Ponorogo
Jawa Timur. Penelitianl F@ i Aategi Pemasaran

Rasulullah. Swalayan Pamella dan Swalayan La Tansa dipilih sebagai tempat

yidun hingga masa kini.

penelitian dengan pertimbangan sebagai berikut:

a. Swalayan Pamella dan [.a Tansa merupakan supermarket Islami yang
mampu survive di tengah globalisasi perdagangan dan pernah
mendapat pernghargaan dari pemerintah.

b. Swalayan Pamella dan La Tansa memiliki visi untuk menerapkan

sistem ekonomi Islam.
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D. Cara Pengumpulan Data
1. Data Primer
Pengumpulan data dilakukan dengan mengadakan wawancara.
Serangkaian pertanyaan akan diajukan secara lisan kepada subyek penelitian
dengan tanya jawab berdasarkan pedoman wawancara, dengan tidak menutup

kemungkinan berkembang ke materi lain di luar pedoman wawancara sepanjang

Dalam penelitian 1ni, pengliti m wawancara mendalam

(indepth interview) dengan tekniko

wawancara dengan pedoman umum yaitu peneliti hatiya menggunakan pedoman

D >
wawancara (interview guide) yang te@?ﬁ%@f materi penelitian, yaitu

tema-tema mengenai konsep dan implementasi strategi pemasaran Rasulullah di

dua swalayan tersebutumlsyamwﬁ JmTAt&-teori yang
digunakan. I S I_ A M

Semuanya itu dilakw.'N@@\N EgS’ieﬁ triangulasi atau

penggabungan dari 3 (tiga) teknik pengumpulan data yang telah dipaparkan di

atas. Triangulasi dalam penelitian ini dilakukan dengan cara mencari data yang
mendukung atau bertentangan dengan tujuan penelitian yang telah dirumuskan.
Tujuan triangulasi adalah untuk mengetahui sejauh mana temuan-temuan
lapangan benar-benar representatif Adapun yang menjadi subyek dalam
penelitian ini adalah:

a. General Manajer Swalayan Pamella yaitu ibu Noor Liesnani Pamella
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b. Wakil Ketua Bagian Swalayan La Tansa Gontor Ponorogo yaitu Ustadz
Salman Al-Fanisi, S.H.I
c. Manajer Pemasaran Salayan La Tansa Gontor Ponorogo yaitu Ustadz
Fajrul Aryadi, S.Pd.1
2. Data Sekunder
Pengumpulan data sekunder yaitu melalui studi dokumen, dengan cara
mengadakan penelitian terhadap bahan pustaka yang ada. Penelitian terhadap

bahan pustaka dilakukan dengan ¢ isasi, klasifikasi, serta memilih

secara selektif bahan pustaka yang ¢ (: ndapatkan landasan teori

yang berhubungan erat dengan penel

E. Metode Analisis Data ;%:u J&%ﬂj@]

Analisi data yang digunakan dalam penelitian ini adalah model analisis

data yang dikenalkan (!k) [pﬂllMﬁ B& EEALSaitu: Analisi
Taksonomi (Taxnonomy AnalisyI)SIIada ApMisis taksonomi, peneliti
berupaya memahami domiN@ @NEl Slls Asalah atau sasaran

penelitian. Teknik analisis ini tidak dilakukan secara murni berdasar pada data
lapangan (field research), tetapi dikonsultasikan dengan bahan-bahan pustaka dan
dokumen yang telah ada. Beberapa anggota ranah yang menarik dan dipandang
penting dipilih dan dikaji serta diteliti secara mendalam (indepth research).
Analisis data merupakan upaya mencari dan menata secara sistematis dari

hasil observasi, wawancara dan dokumentasi. Menurut Matthew B. Miles dan H.

% Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis, (Bandung: Alfabeta, 2008), hal. 438-454
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Michael Huberman, dalam bukunya analisis data kualitatif, menjelaskan hal-hal

apa saja yang terdapat dalam analisis kualitatif, yaitu:

a. Reduksi data

C.

Reduksi data diartikan sebagai proses pemilihan, pemusatan
perhatian, pengabstrakan dan transformasi data “kasar” yang dimuncul
dari catatan-catatan tertulis di lapangan. Reduksi data bukanlah suatu
hal yang terpisah dari analisis, ia merupakan bagian dari analisi data.

Reduksi data juga merupak analisis yang menajamkan,

menggolongkan, mengar yang tidak perlu dan

SITES

mengorganisasi data de

B

edemikian rupa hingga

kesimpulan-kesimpulan

UNVE

S itarik kesimpulan dan
ventiest SlEE

Penyajian data

Penw MEB(SIIJ dA’sjian sebagai
sekumpulan informasi I&LUAFM“ kemungkinan adanya

penarikan kesinw @ E @I(ﬂ)engan demikian

maka kita akan dapat memahami apa yang sedang terjadi dan apa yang

harus dilakukan. Lebih jauh menganalisis atau mengambil tindakan
berdasafkan atas pemahaman yang didapat dari penyajian-penyajian
data tersebut.
Menarik kesimpulan atau Verifikasi

Menarik kesimpulan atau verifikasi merupakan kegiatan paling

penting dalam analisis data kualitatif. Kesimpulan final, mungkin tidak
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muncul sampai pengumpulan data berakhir, tergantung pada besarnya
kumpulan-kumpulan catatan lapangan, penarikan kesimpulan hanyalah
sebagian dari suatu kegiatan konfigurasi yang utuh. Komponen-

komponen analisis data dapat digambarkan dalam bagan berikut:

Rumusan Masalah o/ Pengumpulan Data

0
r
>
g

Kesimpulan Penyajian Data

UNIVERSITAS "\
VISINOAN\ /

[ f—

Analisis Data Reduksi Data

OUNIVERSITAS—
llustrasi dari prosedur dllslﬁam peneliti mengadakan

e 6 T sl s

dibahas, dengan menggunakan pedoman yang sudah disiapkan sebelumnya. Pada

saat itulah dilakukan pencatatan dan tanya jawab dengan informan. Dari informasi
yang diterima tersebut seringkali memunculkan pertanyaan-pertanyaan baru, baik
pada saat wawancara berlangsung maupun sudah berakhir atau disebut proses
wawancara mendata.

Setelah melacak data yang diinginkan, diperdalam dan diuji kebenarannya,

selanjutnya dicari maknanya berdasarkan kajian kritik yang digunakan, dengan
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cara pemilihan, pemilahan, dan penganalisaan data. Langkah selanjutnya data
ditransformasikan dan disusun secara tematik dalam bentuk teks naratif sesuai
dengan karakter masing-masing. Terakhir, dicari makna yang paling esensial dari
masing-masing tema berupa fokus penelitian yang dituangkan dalam kesimpulan.
Dalam pengertian ini, analisis data kualitatif merupakan upaya yang
berlanjut, berulang dan terus menerus. Masalah reduksi data penyajian data dan

penarikan kesimpulan atau verifikasi menjadi gambaran keberhasilan secara

wawancara, observasi, mengedit, mea&[ﬂ! (as réduksi, selanjutnya aktifitas
bor57) i i i

penyajian data serta menyimpulkannya.”'

UNIVERSITAS

ISLLAM
INDONESIA

™ Matthew B. Miles dan A. Michael Huberman, Penerj. Tjejep Rohendi Rohidi, Analisa
Data Kualitatif, (Jakarta: Ul Press, 1992), hal.19.

"' Dikutip dari Jurnal Teknologi Pendidikan, “Teknik Analisi Data”, Vol. 10 No. 1, April
2010, hal. 46.
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HASIL DAN PEMBAHASAN

A. Implementasi Strategi Pemasaran Rasulullah di Swalayan Pamella
Yogyakarta dan Swalayan La Tansa Gontor Ponorogo
1. Profil Swalayan Pamella Yogyakarta

a) Sejarah berdirinya Swalayan Pamella

Setelah Ibu Pamella di menikah, Pak Sunardi

7
mengajukan syarat agar iku% encari nafkah keluarga,
dalam benak Ibu Pamell atg ambaran apa yang akan
tu, Yditu berwiraswasta dengan

usaha berdagang. Setelah “dug/(bu jkah, tepatnya tanggal 14
. S, s g
September 1975 cikal bakal Swalayan Pamella berdiri dengan modal

awal Rp.25LANlQ/ taE m A S’xgan modal
yang terbatas ruangan l&LUdAM dengan banyak barang.

Dengan kerja *N@@NE@FA’ Pamella dapat

mengembangkan usaha ritel yang digeluti, maka pada tahun 1984

diperbuat untuk mement

bangunan tempat jualan direnovasi menjadi bangunan dua lantai.

Pada tahun 1988, baru seluruh bangunan lantai satu maupun
lantai dua dimanfaatkan seluruhnya sebagai area toko. Seiring dengan
peningkatan omset penjualan Swalayan Pamella, akhirnya berupaya
untuk memperbesar unit usahanya. Tahun 2004 karena item mencapai

45.000 produk, Swalayan Pamella berubah menjadi supermarket.
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Nama toko Swalayan Pamella Supermarket tetap menggunakan nama
Swalayan, dengan pertimbangan mempertahankan brand.

Seiring dengan perubahan konsep pelayanan, Ibu Pamella terus
belajar dengan mengikuti pelatthan yang diselenggarakan
Disperindagkop dan berbagai pelatihan yang lain guna meningkatkan
kinerjanya. Dengan belajar dari pengalaman, Ibu Pamella mendapat

pelajaran berharga untuk memperbaiki kekeliruan yang dilakukan

sebelumnya. Seluruh perrlo?seﬁmdapat selama menggeluti
%) -
usahanya akan menjadi (a_sar y kokdé dalam upaya melakukan

pengembangan bisnis. Sa o

bisnis Swalayan Pamella

menjadi tujuh cabang.

Visi Swalayan Pamella i‘,uﬂj &%ﬂj@}

Untuk mewujudkan tujuan pengembangan bisnis yang

dikerjakan UMLHVPEMR SIJA\sya yaitu:
“Menciptakan brand i*&MAMa Supermarket sebagai

trend supemar‘N@@NEsSelongyakaﬂa”. Visi

tersebut mengandung pengertian bahwa Swalayan Pamella

menjalankan perannya sebagai produsen yang baik dengan
menerapkan sistem ekonomi yang Islami, yang semuanya itu akan
diwujudkan melalui misi (Pamella, 2010).
Misi Swalayan Pamella

Adapun yang menjadi tujuan Swalayan Pamella dituangkan

dalam misi Swalayan Pamella Supermarket adalah sebagai berikut:
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a) Berusaha menerapkan sistem ekonomi yang Islami.

b) Membantu upaya pemerintah dalam menyelesaikan
masalah pengangguran dengan menyediakan lapangan
pekerjaan yang layak.

c) Berupaya meningkatkan kualitas sumber daya manusia
Swalayan Pamella supermarket sedemikian sehingga

memiliki pola hidup dan sikap yang Islami.

d) Senantiasa me iki sl manajemen Swalayan
) ISLAM

7
Pamella Supern(t_grket uju pgo fesionalitas.
¢) Memperluas ja{(ﬁlg gu lalui  ikatan kemitraan
L
m
dengan pengus n koperasi
D >
d) Sumber Daya Manusia ;- ¢ (0642 (&
SEIIE)
1) Tingkat Pendidikan SDM

SUNMER&I&& potensi
perusahaan. SemaliStggi AMtu perusahaan maka

semakin mu@NEas*ﬁlaamya. Hal ini

karena manusia semakin tinggi pendidikannya maka semakin
sadar untuk dapat mematuhi aturan-aturan termasuk kebijakan
yang di keluarkan oleh manajer perusahaan.

Tingkat pendidikan merupakan salah satu bagian dari tolok
ukur kualitas sumber daya manusia, karena dengan tingkat
pendidikan yang semakin tinggi maka tingkat kesadaran dan

pemikirannya akan semakin baik. Saat ini jumlah karyawan yang
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bekerja pada Swalayan Pamella berjumlah sekitar 450 orang,
sebagian besar karyawan adalah wanita. Dalam hal kebijakan
rekrutmen karyawan Pamella sering merekrut karyawan dengan

syarat tingkat pendidikan sederajat SLTA, dan lulusan perguruan

tinggi.
Tabel. 1.2
Jumlah Sumber Daya Manusia Pamella
i Jumlah f; TSCA Bénis Relamin Status
0
Karyawan ﬁ' Pendidikan

n O

1 255 Orang| U (Pjdan 58 (L) SLTA
z z

2 100 Orangl— / 27 (L) D1
A

3 50 Orang 33 (P)dan 17 (L) D2

4 HWE— e D3

ISL-AM
INDONESIA
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2) Struktur Pamella Group
Tabel 1.3

Struktur Pamella Group

-------------------------------------------------------------------------

cSommisionet,
J
General Manager 1

----------------------------------------------------------------------
.

Sumber: Dokumen Pamella, 2013.

3) Sistem Manajemen
Sistem manajemen Swalayan Pamella sangat sederhana,
jabatan tertinggi di perusahaan adalah general manajer, yang
dipegang oleh Ibu Pamella, sedangkan komisaris adalah Bapak

Sunardi. Untuk menjalankan pekerjaan general manajer dibantu
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oleh asisten general manajer yang saat ini dipegang oleh anak
ketiga Pamella. Dibantu oleh kepala cabang Swalayan Pamella
pada masing-masing tempat.
4)Kiat-Kiat Sukses Bisnis Pamella
Adapun kiat-kiat sukses yang dilakukan swalayan Pamella

adalah sebagai berikut:

1) Niat kerja ikhlas karena Allah SWT.

modal pribadi.

6) Kerja mﬂ%éﬂkﬁé‘;! tinggi.
L{@VEESITQS dak 1

) Pan i gﬂa l&n ngamati dan menindak lanjuti

o N@QME@J&

10) Selalu berdo’a dan menjalankan perintah Allah serta

menjauhi larangan-Nya.

e) Letak Geografis Swalayan Pamella

Seiring dengan peningkatan omset penjualan, Swalayan Pamella
juga terus berupaya untuk memperbesar skala usaha. Melakukan

perluasan dan memperbaiki fasilitas Swalayan Pamella tetapi juga
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membuka cabang Swalayan Pamella. Berikut adalah letak Swalayan
Pamella yang tersebar di DIY:
1) Swalayan Pamella Satu terletak di Jalan Kusumanegara 135-141

Umbulharjo, Bantul, Yogyakarta 55165. Berdiri pada tanggal 14

September tahun 1975.

Gambar 1.2
Swalayan-Pamella-Satu

2) Swalayan [Pamella YJua) téuletake dijalap”\Pandean No. 16

Yogyakarta. Berdiri pada tanggal 14 September tahun 1981.

Gambar 1.3

Swalayan Pamella Dua

PP SN




3) Swalayan Pamella Tiga terletak di Jalan Wonocatur No. 377

Yogyakarta. Berdiri pada tanggal 5 Februari tahun 1994.

Gambar 1.4

Swalayan Pamella Tiga

4) Swalayan Pamella Empat terletak di Jalan Pramuka No. 84

Yogyakafta. Berdiri pada-tanggal 22°Januarf tahti“1996.

Gambari.5

Swalayan Pamella Empat
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5) Swalayan Pamella Lima terletak di Jalan Tegal Turi No. 69

Yogyakarta. Berdiri pada tanggal 5 Agustus tahun 1995.

Gambar 1.6

Swalayan Pamella Lima

6) Swalayan Pamella Epanrtedetak divJalangRaya Candigebang CC

Yogyakarta. Berdirigpada tanggal 14 Januari tahun 1999.

Gambar 1.7

Swalayan Pamella Enam
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7) Swalayan Pamella Tujuh terletak di Desa Bromonilan,
Purwomartani Kecamatan Kalasan , Sleman, Yogyakarta.
Berdiri pada bulan Desember tahun 2002.

8) Swalayan Pamella Delapan terletak di Jalan Lowanu 88
Yogyakarta.

Gambar 1.8

Swalayan Pamelia Tujuh

f) Filantropi Pamella

Dalam menjalankan  bisnis Swalayan = Pamella juga
menyambung cinta kasih“pada~seSama ‘ménhusia. Selain menunaikan
Zakat yang disalurkan_kepada | kéluarga-keluarga-tidak mampu di
sekitar Swalayan Pamella, juga menjalin kerja sama dengan pihak lain
seperti Rumah Zakat Indonesia, dan berbagai lembaga kelompok
pengajian.

Melalui lembaga inilah Swalayan Pamella mengadakan
kegiatan-kegiatan sosial seperti program pembagian sembako,
pengobatan gratis, Khitan Gratis, donor darah yang dilakukan bekerja

sama dengan Palang Merah Indonesia. Adapun program internal
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Swalayan Pamella telah mengasuh puluhan anak yatim yang tinggal
bersama keluarga Ibu Pamella.
Gambar 1.9

Filantropi Swalayan Pamella

‘“"T — "g‘""’“

i
§:_L_‘L

!

Tak hanya itu Swalayan Pamella juga berupaya
mengamalkan ilm¥ péngalaman“yang diperoleh“pada orang lain.
Beberapa kali Swalayan Pamella /teldhh menampung calon-calon
pengusaha fitel yang fnagang, dan-belajar nicngelola minimarket.
Hingga saat ini sudah ada belasan pengusaha kecil yang di
bimbing, dan beberapa di antaranya sudah meraih sukses.

Swalayan Pamella juga menjalin kerjasama pemerintah,
tokoh masyarakat, tokoh agama, dan tokoh adat cukup baik dalam
mendukung kegiatan Swalayan Pamella di DIY. Seperti

memberikan presentasi pada acara seminar, talk show, sarasehan
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dan kegiatan sejenisnya guna berbagi ilmu pengetahuan dan
pengalaman dalam berbisnis.

Dalam mengelola usaha ritel Swalayan Pamella telah
menerima berbagai penghargaan dari berbagai pihak. Selain
penghargaan dari produsen karena omset penjualan yang
produknya mencapai ranking tertinggi juga menerima

penghargaan dari pemerintah sebagai UKM terbaik tahun 1995

dari pemerintah P(Op‘@Ll,&XA \

; 0 ..
Dalam upaya meningka , para pendiri Pondok Modem

Darussalam Gontor selalu meng?

' Man sarana dan prasarana demi

tercapainya kebutuhan ﬂndok. Untuk itu Pondok Gontor merasa perlu
n

mendirikan bebera Maganﬁ éelnj‘atﬁ §1, usaha mandiri
ini telah dimulai, yaitu dengalxﬁfl-pmﬁMana sejak dari setengah sen,

satu sen, sebenggol WNE@&‘Aayam, kambing, padi

dan sebagainya. Dengan terkumpulnya dana tersebut , kiranya sudah cukup untuk
di kembangkan menjadi suatu usaha ternak ayam, kambing dan sapi. Hal ini
berjalan beberapa tahun, tetapi keuntungan tak dapat diraih, kemalangan tak dapat

ditolak, karena binatang ternak yang sudah berkembang itu terjangkit penyakit,
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dengan demikian usaha peternakan mengalami kegagalan dan uang yang telah
terkumpul akhirnya berkurang.”

Demikianlah usaha pertama itu tidak dapat diteruskan lagi, namun
demikian para dermawan masih terus memberi bantuan kepada Pondok Gontor
hingga perayaan seperempat abad, yaitu setelah Pondok Gontor berumur 25 tahun,
dan ternyata uang yang terkumpul cukup banyak. Namun kali ini, uang tersebut

tidak untuk usaha tetapi diserahkan kepada orang yang dianggap ahli dalam

bidang perdagangan. Dari kegla}taﬁ 1ggwlmapkm uang bisa berkembang,

pokoknya tidak berkurang, ting ﬁl W émtungannya. Rupanya inipun

mendapat kekecewaan yang pah

Dalam masa perkemb @an

usaﬁa khizanah selalu mangalami

pasang surut yang tidak menent%%ﬁ@#gagalan dua kali. Sungguhpun

demikian, pengasuh Pondok Modem Daurssalam Gontor masih terus berusaha.

Cita-cita untuk mgm(an idaman Baéelm:[pé\dm,susaha yang gagal
menjadi pedoman dan pelajarlnﬁ!dm’A-Mangkah baru di cari.
Akhirnya, padh fanb_195 o) SR et mepdirieh koperasi pelajar yang

menyediakan seluruh kebutuhan santri sehari-hari, peralatan sekolah dan lain
sebagainya. Koperasi ini diurus sendiri oleh santri dengan tidak ada perhitungan
gaji dan upah. Rupanya hal ini tidak mengecewakan dan bahkan terus
berkembang. Setiap perkembangan dijadikan modal untuk supaya lebih maju lagi
hingga sampai sekarang. Terlihat sejak tahun 1970 pondok membuka unit-unit

usaha yang tergabung dalam satu wadah, koperasi pondok pesantren (koppontren)

2 Pondok Modern Darussalam Gontor , Wardun (Warta Dunia), Ponorogo: Darussalam
Press, 2012, hal: 34-35
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La-Tansa pondok modern Darussalam Gontor, dan secara resmi berdiri pada
tahun 1996 dengan badan hukum No. 8371/BH/II/96, tertanggal 29 Juli 1996.”

a) Perkembangan Koperasi Pondok Modern

Salah satu jiwa yang diajarkan Pondok Modeern Darussalam Gontor
adalah kemandinan, artinya, dalam pembiayaan Pondok Gontor tidak tergantung
pada belas kasihan pihak lain. Karena itu, pondok mendirikan unit-unit usaha

yang dikelolah oleh para guru-guru dan santri. Hasilnya untuk menunjang proses

pendidikan dan pengajaran, s IgngmeJMann panca jangka, yaitu

7
. Z].
khizanatullah/pendanaan. Untuk— kesejahteraan tersebut, Pondok
)
Gontor tidak membebankan kep & s la hi furan bulanan. Swalayan La

Tansa ini merupakan salah sat gm't k yang dikembangkan untuk

memenuhi kebutuhan kesejahte%%ﬂ@k”

b) Hubunﬁaln rasi Pondok den M
Koppontren ) onto:l' §/am se_gaﬂya t bisa g;nsahkan dengan
(YPPWPM). Yayasan ini adall§1lmgA’ ndok Gontor yang secara khusus
bertujuan untuk: INDONESIA

1. Memelihara, menyempurnakan dan menambah segala harta benda milik

BW Pondok Gontor, baik yang berupa harta tetap, seperti tanah-tanah
dan bangunan-bangunan, maupun harta bergerak, seperti segala
peralatan/perlengkapan seluruhnya agar dapat tercapai maksud, tujuan

dan hajat dari BW Pondok Gontor tersebut di atas.

™ Ibid, hal: 36
™ Ibid, hal: 38
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2. Melanjutkan dan menyempurnakan segala daya upaya dan usaha agar
Pondok Gontor di atas terlaksana menjadi universitas Islam yang
bermutu tinggi dan berarti besar bagi masyarakat, menjadi sumber ilmu
pengetahuan agama Islam, pusat kajian bahasa al-Qur'an/bahasa arab,
dan ilmu pengetahuan umum, dengan tetap berjiwa pondok.

Dengan tujuan sebagai tersebut diatas, YPPWPM selalu berupaya melengkapi

dan menyempurnakan sarana dan prasarana pondok, termasuk juga selalu

menggali bentuk-bentuk usaha m entuk usaha mandiri tersebut

yayasan dalam bentuk apapun L@{%ﬂ#@gﬂl unit usaha perekonomian.

Dengan berdirinya badan usaha ini, maka seluruh unit usaha yang ada di Pondok

Gontor dan caba :mgg}ya/ %gaé JaT@hhassl langsung ke
oppontren.™ ISLLAM

INDONE S| A

Meskipun demikian bukan berarti YPPWPM tidak lagi melakukan usaha
mandiri, usaha tersebut terus dilakukan, tetapi begitu usaha sudah mulai bisa
berjalan, maka segala urusan dan koordinasinya beralih ke kopontren Pondok

Gontor.

” Ibid, hal: 46-47
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3. Strategi Pemasaran Rasulullah
Sudah dijelaskan pada bab sebelumnya bahwa strategi pemasaran
Rasulullah SAW terdiri pada empat strategi yaitu :
a. Strategi Produk
Produk meliputi kualitas, keistimewaan, desain, gaya,
keanekaragaman, bentuk, merek, kemasan, ukuran, pelayanan,

jaminan dan pengembalian. Kualitas didefinisikan oleh pelanggan.

Kualitas merupak; seﬁ:ggp_o‘ baik produk sesuai dengan kebutuhan

spesifik dari pel &gﬂo vaan merupakan karakteristik

. Desain merupakan totalitas

keistimewaan ya cara penampilan dan fungsi

suatu  produk %Mjwumhm pelanggan. Gaya
menggambarkan pen ilan dan perasaan itu bagi pelanggan.
Q "m( atau berwujud méblzll:kﬁéan agar tercipta
manfaat-manfaJRSJRemAM misalnya  perlindungan,
kemudajmmm& &QA

b. Strategi Harga
Strategi harga yang digunakan oleh Nabi Muhammad SAW
berdasarkan prinsip suka sama suka. Dalam al-Qur’an dijelaskan
sebagai berikut: “hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu
saling memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali

dengan jalan perniagaan yang berlaku suka sama suka di antara
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kamu. Dan janganlah kamu membunuh dirimu, sesungguhnya
Allah adalah maha penyayang kepadamu™. 7

Strategi harga yang digunakan Rasulullah SAW yang lain
adalah prinsip tidak menyaingi harga orang lain dan tidak
menyongsong membeli barang sebelum dibawa ke pasar serta tidak

berbohong. Dan strategi lain yang diterapkan adalah dengan prinsip

untuk membantu orang lain. Nabi Muhammad pun menetapkan

harga suatu baryfg yang A@mxal‘\valaupun dengan sahabat dan

%)
kerabat terdekatn &

wn
Pemiliha I Muhammad SAW lebih

menganjurkan u@%ﬂ’@ﬁl pasar. Rasulullah bersabda:
“janganlah iia{u/men ual mcn alnﬁll~ § jual orang lain, dan
U %agangan sebelum

janganlah kamu menyongsong membeh

dibawa ke paslls I-Fui&béulullah SAW orang banyak
membelM@r@rNEr&lA-orang berkendaraan.

Nabi Muhammad SAW mengirim utusan kepada mereka supaya

melarang mereka menjual makanan di tempat mereka beli,
sehingga mereka dipindahkan ke tempat menjual makanan.
d. Strategi Promosi
Promosi yang dilakukan oleh Rasulullah SAW lebih

menekankan pada hubungan dengan pelanggan, meliputi

" Q.S An-Nisaa, (4), 29.
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berpenampilan menawan, membangun relasi, mengutamakan
keberkahan, memahami pelanggan, mendapatkan kepercayaan,
memberikan pelayanan hebat, berkomunikasi, menjalin hubungan
yang bersifat pribadi, tanggap terhadap permasalahan, meciptakan
perasaan satu komunitas, berintegrasi, menciptakan keterlibatan
dan menawarkan pilihan.

Penampilan Rasulullah ketika mempromosikan barang yang

dijual sangat mefrﬁwqtgl_ag{lga‘n Wjah yang tampan, muka yang
%)

ceria, telapak tan&n

\

dan bau keringat yang harum.

Beliau menya e¢mbangun silaturrahim atau

membangun ¢ kunci keberhasilan dalam

pemasaran. Men @ofn dan lebih mengutamakan

20

keberkahan daripada T ——
SNVERSIAS
ISLLAM
B! fenbfesah o) s, Gapd: ibuatkan skema scbagai

berikut:

Tabel 1.4
Skema Strategi Pemasaran Rasulullah

No

Item Strategi Pemasaran Rasulullah

Strategi Produk | merek, kemasan, ukuran, pelayanan, jaminan dan

Produk adalah at-thayyibat, meliputi: kualitas,
keistimewaan, desain, gaya, keanekaragaman, bentuk,

pengembalian
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Strategi harga yang digunakan oleh Nabi Muhammad
SAW berdasarkan prinsip suka sama suka, prinsip tidak
menyaingi harga orang lain atau berdasarkan harga
pasar dan tidak menyongsong membeli barang sebelum
dibawa ke pasar serta tidak berbohong

£ ) Strategi Tempat

Pemilihan Tempat, Nabi Muhammad SAW lebih
menganjurkan untuk berjual beli di pasar dan tempat
yang strategis.

Promosi yang dilakukan oleh Rasulullah SAW lebih
menekankan pada hubungan dengan pelanggan, meliputi
berpenampilan menawan, membangun relasi,
mengutamakan keberkahan, memahami pelanggan,

4 Is’i;artrf(;g;i mendapatkan kepercayaan, memberikan pelayanan
rkomuinikasi, meénjalin hubungan yang bersifat
' @nggap crhadé rmasalahan, meciptakan
itag_berintegrasi, menciptakan
| n pilihan
Sumber: M. Suyanto, Muhamm smu y and Ethics.

4. Hasil Wawancara fﬁﬂj%ﬂj@}
Wacjniq W%ﬁlgi“ﬂ%ﬂggg terkait dengan

Swalayan Pamella dan Swalayan La Tansa Ponorogo.

IS|-AM

a) Tentang strategi prod
Stlm Dﬂ@lNE SI'LAl pertanyaan kepada

informan pada pertanyaan nomor pertama, kedua, ketiga dan

keempat. Yaitu Apakah semua produk kebutuhan masyarakat dijual

di Swalayan Pamella Yogyakarta/Swalayan La Tansa Gontor

Ponorogo?, Apakah ada produk yang tidak boleh masuk/tidak

dijual di Swalayan Pamella Yogyakarta/Swalayan La Tansa Gontor

Ponorogo?, Apa perbedaan yang mendasar antara produk di

Swalayan Pamella Yogyakarta/Swalayan La Tansa Ponorogo
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dengan produk di Swalayan Konvensional?, dan Apa saja
keuntungan produk di Swalayan Pamella Yogyakarta/Swalayan La
Tansa Gontor Ponorogo dibandingkan dengan Swalayan
Konvensional?

Dari pertanyaan nomor pertama, Apakah semua produk
kebutuhan  masyarakat  dijual di = Swalayan  Pamella
Yogyakarta/Swalayan La Tansa Gontor Ponorogo. Dari hasil
patkan hasil jawaban berupa,

7
e@od% kebutuhan masyarakat dijual,

(0]
ldan tidak sehat. Kemudian di

kecuali produk

swalayan La Ta ono% o produk yang dijual adalah

berupa barang—bav%ﬁw@}mk atau sembako dan produk

atau barang yang sangat dibutuhkan oleh santri seperti piring,

i NYERSITAS
Dari peﬂlﬁ‘lwlALMakah ada produk yang tidak
boleh IN@@ NE SII Awalayan Pamella

Yogyakarta/Swalayan La Tansa Gontor Ponorogo. Ketiga informan
menjawab, bahwa produk-produk yang tidak boleh masuk/tidak
dijual di Swalayan Pamella Yogyakarta/Swalayan La Tansa Gontor
Ponorogo adalah produk mengandung alkohol, yang
membahayakan bahayakan bagi konsumen dan produk yang tidak

memiliki label sertifikat halal, label Deskepter dan BPPOM.
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Dari pertanyaan nomor tiga, Apa perbedaan yang mendasar
antara produk di Swalayan Pamella Yogyakarta/Swalayan La
Tansa Ponorogo dengan produk di Swalayan Konvensional. Ketiga
informan menjawab tidak ada perbedaan yang mendasar atau
hampir sama dengan swalayan konvensional, tetapi perbedaan
antara produk di Swalayan Pamella Yogyakarta/Swalayan La

Tansa Ponorogo dengan produk di Swalayan Konvensional adalah

lebih minimalis atfu’ murah/dari segi harga.

Pertanyaan saja keuntungan produk di

Swalayan Pame layan La Tansa Gontor

Ponorogo  diba Swalayan Konvensional.

Berdasarkan jaw@ﬁ%ﬁﬁ@n bahwa keuntungan produk di

Swajqaan Pamella Yo akarta/Swalayan Tansa Gontor

Pon ogl(jloandm%ihengan J;& ‘évensnonal adalah
lebih murah li§ Lulaﬁ M/an lainnya. Kemudian di
Swalayma@ NE &A sendiri memberikan

pelayanan ektra untuk pengiriman barang tanpa di bebani ongkos

kirim.
Tentang strategi harga

Strategi harga ini dapat dilihat dari pertanyaan interview
nomor lima dan enam. Bagaimana penetapan harga produk yang
dijual di Swalayan Pamella Yogyakarta/Swalayan La Tansa Gontor

Ponorogo? Dan Apakah ada acuan sendiri di Swalayan Pamella
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Yogyakarta/Swalayan La Tansa Gontor Ponorogo dalam
menetapkan harga produk yang dijual?

Dari pertanyaan nomor lima, Bagaimana penetapan harga
produk yang dijual di Swalayan Pamella Yogyakarta/Swalayan La
Tansa Gontor Ponorogo. Ketiga informan, menjawab bahwa
penetapan harga produk yang dijual di Swalayan Pamella
Yogyakarta/Swalayan La Tansa Gontor Ponorogo adalah

berdasarkan hamw survei dilapangan. Adapun
7

%)
keuntungan yalé di % Swalayan La Tansa Gontor

0 O

Ponorogo buat mgka inzman keuntungannya sekitar 10%-
S m
= W0

15% dari harga ¢ makanan dan minuman 20%.

Peﬁanyw%%@;\pakah ada acuan sendiri di
Swalayan Pamellah Yogyakarta/Swalayan Tansa Gontor
PMM!ME&%&I&& dijual. Dari ketiga
informan meJS:LdAdepunyai acuan sendiri, tetapi
hanya e furized fan ferklitmbotidpasar

Tentang strategi tempat

Berdasarkan pertanyaan nomor tujuh Apakah alasan yang
mendasari untuk memilih tempat dalam membangun Swalayan
Pamella Yogyakarta/Swalayan La Tansa Gontor Ponorogo. Ketiga
informan berbeda jawaban dalam masalah ini. Pertama dari
Swalayan La Tansa Gontor Ponorogo berdasarkan hasil wawancara

dengan wakil ketua La Tansa Gontor Ponorogo dan Manajer
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Pemasaran La Tansa Gontor Ponorogo bahwa dasar pemilihan
tempat ditetapkan dengan tempat yang strategis dengan masyarakat
dan generasi penerusnya hanya menjalankan sesuai dengan amanah
dari pondok. Kedua Swalayan Pamella, yang diwakili oleh Direktur
Pamella, mengatakan dasar pemilthan tempat/ lokasi Swalayan
Pamella adalah yang pertamakali hanya asal saja berdasarkan
feeling atau perasaan, kemudian setelah mendapatkan pelatihan

tentang manajeme

survei lapangan, im% gan bagaimana orang pagi
0

berkerja dari arahsel alzutara sehingga ketika pulang

%kear u an jalur untuk kearah selatan

adalah jalur yang/g‘é&mat atau tempat yang strategis

untuk melakukan jual beli. Sehingga Pemella di buat disebelah

UNIVERSITAS

bekerja akan pulas

bara

Tentang strategiliﬁlai— A M
bbfniai Gash[Sefmeatzpddiiomor delapan, dengan

pertanyaan Langkah apa saja yang dilakukan Swalayan Pamella
Yogyakarta/Swalayan La Tansa Gontor untuk mempromosikan
produk kepada konsumen. Ketiga informan memberikan jawaban,
pertama di Swalayan Pamella membangun kepercayaan masyarakat
bahwa belanja di pemella lebih murah dan hemat dengan belanja
100 ribu dapat kupon 1, dan kupon tersebut dapat di tukarkan

barang, sedangkan di Swalayan La Tansa Gontor yaitu pertama
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untuk kosumen masyarakat, La Tansa Gontor mempromosikan

dengan pendekatan masyarakat, yaitu dari mulut kemulut atau

secara perbal dan kedua untuk konsumen anak pondok atau santri

diberikan harga khusus dan diskon di waktu tertentu.

Berdasarkan uraian diatas, baik dari data dokumentasi ataupun
hasil interview, menyatakan bahwa Implementasi Strategi Pemasaran di

Swalayan Pamella Yogyakarta dan Swalayan La Tansa Gontor adalah

sebagai berikut : f ISLAM
(7)) 7

Dari segi produk,

Yogyakarta dan Swalayan La

Tansa Gontor hanya me oduk-produk yang halal dan

baik secara syariah hal| i ari hasil wawancara dengan

ketiga responden, b@m%}ﬂ@ﬁan swalayan La Tansa Gontor

menjual sem produk kebutuh asyarakat atau sembako kecuah

produk yang Ly}’g Sepert$al!;££ahax§dkohol dan tidak
sesuai dengan syariah. I S I— A M

Dari seM%S‘M dan Swalayan La

Tansa Gontor dalam menetapkan harga tergantung dari harga pasaran,

yaitu jika harga pasaran naik maka harga-harga yang ada di Swalayan
Pamella Yogyakarta dan Swalayan La Tansa Gontor akan naik juga dan
begitu sebaliknya jika harga-harga di pasaran turun maka harga-harga di
Swalayan Pamella Yogyakarta dan Swalayan La Tansa Gontor akan turun

juga. Tetapi biasanya harga yang ada di Swalayan Pamella Yogyakarta dan
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Swalayan La Tansa Gontor itu lebih murah dan pada harga-harga di
swalayan konvensional.

Dari segi tempat, Swalayan Pamella Yogyakarta awalnya tidak
mempunyai strategi khusus hanya membangun swalayan berdasarkan
feeling atau perasaan saja, yaitu ketika ada tanah milik pemella yang
kosong maka akan dibangun swalayan pamella. Tetapi setelah
mendapatkan pelatihan pengelolaan swalayan kemudian pembangunan
swalayan pamella atas dasarSsurveir untuk mendapatkan tempat yang
setrategis untuk transaksi—jualgbeli,’dimana dengan melihat posisi kerja
banvak orang kemudian pembuatanswalayan pamella harus searah dengan
jalanan konsumen. sedangkan dari segi tempat Swalayan La Tansa Gontor
sudah memiliki tempat 'yang) stratggis dikarenakan swalayan La Tansa
Gontor mempunyai pasaran yang jelas yaitu santri Pondok Darussalam dan
dekat dengan masyarakat.

Dari segi promosi, Promosi yang dilakukan oleh Swalayan Pamella
Yogyakarta adalah ‘dengan~membangun kepercayaan masyarakat bahwa
belanja di pemella lebih murah dan hemat, dengan belanja 100 ribu akan
mendapatkan sebuah kupon yang bisa ditukarkan dengan berbagai macam
barang berdasarkan jumlah kupon tersebut sedangkan promosi yang
dilakukan oleh Swalayan La Tansa Gontor adalah dengan pendekatan
masyarakat, yaitu dari mulut kemulut atau secara perbal. Biasanya para
santri gotor ketika diluar sering di suruh menjadi imam dalam sholat di

suatu masjid, kemudian sekalian berkenalan dengan orang-orang sekitar, si
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santr1 tersebut mempromosikan barang-barang yang ada di Swalayan La

Tansa.

Dari penjelasan hasil interview di atas, dapat dibuatkan skema

sebagai berikut:

Tabel 1.4
Skema Strategi Pemasaran Swalayan Pamella dan Swalayan La
Tansa Gontor

Strategi Pemasaran Swalayan

Strategi Pemasaran Swalayan La

No Ttem Pamella Tansa Gontor
Menjual semua produk Menjual produk berupa barang-barang
Strategi kebutuhan masyarakat yang Kebutuhan pokpk atau sembako dan
1 Produk berlabel halal dan bersertifikat’ 7 kebutuhan santri yang berlabel halal dan
BPPOM, kecuali yang bersertifikat BPPOM,.
membahayakan konsumen.
Tidak memiliki acuan sendini ‘Tidak memiliki acuan sendiri hanya
7 Strategi | hanya mengikuti perkenmibangan .| mengikuti perkembangan harga pasar
Harga | harga pasar melalu survet melalu survei lapangan.
lapangan.
Ditetapkan/melalw sufvel Butetapkan/dengan.tempat yang strategis
Strategi lapangan depgan indikasi tempat | dengan masyarakat .s.elgitar, walaupun
3 Tempat yang strategis untuk melakukan /[ mereka sudah memiliki konsumen tetap
kegiatan jual beli. yaitu santri Pondok Modern Darussalam
Gontor,
Ditetapkan dengan miembangun | Dibangun dengan pendekatan
S . | kepercayaan masyarakat bahwa | masyarakat, yaitu dari mulut kemulut
4 trategl harga produk di pemelia lebih atau secara perbal, dan untuk konsumen
Promosi ga produk di pemelia le u se perbal, u

murah, hemat dan mendapatkan
kupon hadiah.

santri diberikan harga khusus dan diskon
di waktu tertentu.

Sumber: Primary Data, 2013.

B. Strategi Pemasaran di Swalayan Pamella Yogyakarta dan Swalayan La

Tansa Gontor

1. Strategi dan Nilai-nilai Pemasaran Rasulullah SAW
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Nabi Muhammad SAW merupakan suri tauladan bagi seluruh umat
manusia. Selain sebagai Nabi, beliau juga banyak menunjukkan cara
berbisnis yang benar. Bisnis yang benar menurut islam adalah bisnis yang
menerapkan nilai-nila: syariat isiam tentunya.

Kesuksesan Nabi Muhammad dalam berbisnis telah dirasakan sejak
usia mudanya. Beliau banyak menerapkan strategi marketing bisnis yang
sangat cerdas, tidak merugikan orang lain tapi menguntungkan bagi
pebisnis yang menerapkarnya- Didalam buku luman fauroni, kegiatan
ckonomi dan bisnis yang dilakiikan_ oleh muhammad SAW dilakukan
dengan meletakan landasanh-landasan moralitas,”’ yang berupa cara-cara
yang jujur, terbuka, saling manguntungkan, jauh dari penipuan.

Secara global strategi’) dan-mnilgi-nilai pemasaran yang dilakukan
Rasulullah SAW dalam mengembangkan bisnisnya adalah sebagai berikut:

a) Jujur Sebagai Brand Bisnis
Jujur adalah bersikap apa adanya tidak dicampuri dengan
kebohongan-kebohongan. Menurut_SyafiiAntonio jujur adalah
penyelamatan bagi guru di dunia dan di akhirat. Jika berbohong
pengaruhnya sampai kepada masyarakat dan tidak terbatas pada
orang yang melakukan.® sedangkan brand adalah nama baik
yang menjadi identitas seseorang atau perusahaan. Merek adalah

suatu identitas terhadap produk atau jasa perusahaan. Merek

7" Lukman fauroni, Arah Dan Strategi Ekonomi Islam, cetakan pertama,(Yogyakarta:
Magistra insania Press, 2006), hal. 10,

® Muhammad Syafi’i Antonio., Muhammad SAW: The Super Leader Super Manager.,
(Jakarta: Tazkia Multimedia, 2007), hal 28.
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mencerminkan nilai yang diberikan kepada konsumen. Disini
brand yang memiliki karakter sesuai dengan syariah dan nilai
spiritual, seperti brand tidak mengandung unsur riba, judi,
penipuan, tidak mengandung unsur kezaliman, dan tidak
membahayakan pihak sendiri dan oran lain.”

Berkat kejujuran beliau (dalam segala hal), nabi
Muhammad mendapatkan julukan al-Amin (Yang Dapat
Dipercaya). Sikap~jujur, dalam bisnis ini beliau tunjukkan pada
customer maupun, pemasok barang dagangannya. Pada masa awal
mula berbisnis, ‘nabi._mengambil barang dagangannya ke
Khadijah, seorang’konglomerat kaya raya yang akhirnya menjadi
istrinya.

Ketika bekerjasama dengan Khadijah, beliau selalu
bersiKap jujur. Selaifi jijur pada Khadijah, belidu juga jujur pada
pelanggannya. Halni-tercermin'ketika pelanggan mendatanginya,
beliau 'memasarkan barangnya . dengdn.\ menjelaskan semua
keunggulan dan kekurangan barang tersebut, tanpa mengharapkan
keuntungan lebih besar dari hasil penjualannya.

Bagi nabi Muhammad, kejujuran harus dijadikan brand
dagang para pebisnis. Apapun jenis bisnisnya, kejujuran harus
tetap ditempatkan pada posisi yang utama.

b) Memelihara kepuasan konsumen (Pelanggan)

™ Kartajaya dan Syakir Sula, Syari ‘ah Marketing hal.180-182



84

Konsumen atau pelanggan adalah raja, demikianlah
prinsip dalam bisnis. Menarik satu pelanggan memang sulit tapi
mempertahankannya justru lebih sulit. Nabi Muhammad
memberikan contoh bahwa keuntungan dalam berbisnis hanyalah
sekedar “hadiah” dari upaya kita.

Nabi selalu melayani costumers dengan ikhlas, beliau
tidak rela jika pelanggannya tertipu saat membeli barangnya.
Pesan yang diSampaikan, oleh beliau adalah “Cintailah
saudaramu seperti mentintai dirimu sendiri”.

Jika pelayanan yang-kita berikan kepada pelanggan itu
memuaskan maka pelanggan juga akan terus percaya dan akan
terus berlangganan’dengan |produk yang anda tawarkan. Begitu
pula sebaliknya.

¢) Segmentasi Pasar

Segmeritasi pasar' yang'dilakukan oleh Muhammad adalah
untuk mengukur kemampuafl finafisialpenduduk, juga sekaligus
memetakan kebutuhan yang berkembang didalam masyarakat
tersebut. Secara teoritis, segmentasi pasar sipahami sebagai
estimasi luas pasar khusus yang memiliki respon yang sama dan
diperkirakan akan menjadi calon pembeli yang mangguntungkan.
Muhammad memetakan kota, penduduk, dan tingkat pendapatan

mereka tidak lain guna memetakan apakah satu kota jika ia



85

berdagang disanah bisa dijadikan sebagai segmen dagangannya
atau tidak sama sekali.*’
Selain itu di dalam buku M. Suyanto, ada empat
segmentasi yang dilakukan oleh nabi Muhammad SAW yaitu:
1) Segmentasi demografi
Segmentasi demografi yang dilakukan
Muhammad adalah pasar dikelompokkan berdasarkan
keluarga, kewarganegaraan dan kelas sosial. Untuk
keluarga, Muhammad- menyediakan produk peralatan
rumah tangga. Sedangkan produk yang dijual Nabi
Muhammad SAW untuk warga negara asing di Busra
terdiri*- dan |'kistis,~parfum, kurma kering, barang
tenunan, batangan perak dan ramuan,
2) Segmentasi Psikografi
Segmentasi® psikografi yang dilakukan Nabi
Muhammad | SAW_ méngelompokkan pasar dalam
variabel gaya hidup, nilai dan kepribadian. Gaya hidup
ditunjukkan oleh orang-orang menonjol dari pada kelas
sosial. Minat terhadap suatu produk dipengaruhi oleh
gaya hidup, maka barang yang dibeli oleh orang-orang
tersebut untuk menunjukkan gaya hidupnya. Nabi

mengetahut  kebiasaan orang Bahrain, cara hidup

% Muhammad Sotihin, Hebatnya Marketing Muhammad Saw, Menguraikan Etika Dan
Strategi Marketing Nabi Muhammad Saw. Cet-pertama (Yogyakarta, Cemerlang Publising, 2010),
hal 66-67.
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penduduk Bahrain, cara mereka minum dan cara mereka
makan.
Segmentasi perilaku

Segmentasi perilaku yang dilakukan Nabi
Muhammad SAW membagi kelompok berdasarkan
status pemakai, kejadian, tingkat penggunaan, status
kesetiaan, tahap kesiapan pembeli, sikap.Pasar dapat
dikelompokkan menjad: bukan pemakai, bekas pemakai,
pemakal (potensial,ypeinakai pertama kali dan pemakai
tetap dary; snatu_produk: | Hashim bin 'Abdul Manaf
memulaj karir bisnisnya_dengan memperoleh ijin resmi
untuk menjtial bardngbarang dari kulit di Bizantium di
wilayah Syiria. Demikian pula "Amr bin al-'As dan
pebisnis Hijaz menjual barang-barang dari kulit di Mesir
dan Abissinia
Segmentasi manfaat

Segmentasi manfaat mengklasifikasikan pasar
berdasarkan atribut (nilai) atau manfaat yang terkandung
dalam suatu produk. Konsumen akan mencari produk
yang menyediakan manfaat khusus untuk memuaskan

kebutuhannya. Nabi Muhammad SAW tidak hanya
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berdasarkan manfaat material, tetapi lebih dari itu adalah
manfaat yang disebut maslahah.®'

Rasulullah SAW juga memberikan contoh untuk
memisahkan antara barang yang bagus dan barang yang jelek.
Selain itu, beliau juga membedakan harga sesuai kualitas
produknya. Bukan menyamakan semua produk tanpa melihat
kualitas produknya.

Dalam dufiia marketing bisnis kita mengenal banyak jenis
produk yang bisa dipasarkan. Tapi, faktanya justru sebaliknya.
Sebagian besar malahymercari keuntungan yang sebesar-besarnya
dari “Cacat Produk”. Ini tentu-akan merugikan pelanggan dan
akan membuat pelanggan tidak percaya lagi dengan anda.

d) Penentuan posisi (positioning)

Penentuan posisi pedagang adalah tindakan untuk
merancang citra-pedagang serta ‘filai yang ditawarkan sehingga
pelanggan™dalam', suatu “segiien _memahami dan menghargai
kedudukan pedagang dalam kaitannya dengan pesaingnya. Tugas
penentuan posisi terdiri dari tiga langkah: mengenali keunggulan
bersaing yang mungkin untuk dimanfaatkan, inemilih yang paling
tepat dan secara efektif mengisyaratkan kepada pasar tentang

posisi yang dipilih pedagang,82

' M. Suyanto, Muhammad Business ..., hal. 260-261.
* Ibid, hal. 262.
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Hernawan mangatakan bahwa Positioning tidak lain
adalah upaya kita untuk membangun dan mendapatkan
kepercayaan pelanggan. Semakin kredibel anda dimata
pelanggan, semakin kukuh pula Positioning anda. Dalam
marketing modern, Positioning ditempuh dengan berbagai cara,
baik melalui iklan di TV, media Masa, Radio atau melalui stiker
iklan yang dipajang dijalan-jalan protokol di koto-kota besar.
Kekuatan bahasa”menjadi \fokus, memasukkan sebuah produk
dalam memori konsumef, ©

¢) Penetapan harga

Menjual di sini bukanlah-berarti aktivitas menjual produk
kepada konsumeénsaja/‘Penjualan dalam arti sederhana adalah
penyerahan suatu barang atau jasa dari penjual ke pembeli dengan
hargd yang disepakati atas dasar sukarela.®*Strategi harga yang
digunakan Nabi~Muhammad ‘SAW berdasarkan prinsip suka-
sama-suka \Dalam\surat An_Nisaa’ ayat-29: "Hai orang-orang
yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta sesamamu
dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang
berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. Dan janganlah
kamu membunuh dirimu, sesungguhnya Allah adalah Maha
Penyayang kepadamu.” Demikian pula Anas meriwayatkan

bahwa Nabi pernah menawarkan sebuah kain pelana dan bejana

¥ Muhammad solohin, Hebatnya Marketing Muhammad Saw, , hal 75.
* Kartajaya dan Syakir Sula, Syari'ah Marketing, hal. 179.
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untuk minum seraya mengatakan : “Siapakah yang ingin membeli
kain pelana dan bejana arr minum?” Seorang laki-laki
menawarnya scharga satu dirham dan Nabi menanyakan apakah
ada orang yang akan membayar lebih mahal. Seorang laki-laki
menawar padanya dengan harga dua ditham dan 1a menjual
barang tersebut padanya {Timidzi, Abu Dawud dan ibnu Majah).
Dari Anas r.a, katanya Nabi saw. bersabda : “Hai Bani Najjar !
Tetapkanlah harga kebunmu kepadaku didalamnya ada runtuhan
dan pohon kurma/* (Bukhari).

Strategi hargavwyang digunakan Nabi Muhammad SAW
yang lain adalah “prinsip tidak menyaingi harga orang lain dan
tidak menyongsong - membeli| barang sebelum dibawa ke pasar
serta tidak berbohong. Dari Abdullah bin Umar r.a. katanya
Rasutlullah saw, bersabda “Janganlah kamu menjual menyaingi
penjualan saudatamu.?<Bukhari).

Kemudian ‘Nabt Muhammad SAW juga menetapkan
strategi harga dengan prinsip membantu orang lain. Dari Jabir bin
Abdullah r.a., katanya : “Aku pernah bersama-sama dengan Nabi
saw. dalam suatu peperangan tetapi untaku teriambat karena lelah.
Nabi saw. Datang kepadaku seraya berkata, “Jabir !” Aku
menyahut, “Ya, Rasulullah ! Tanya Nabi, “Bagaimana kabarmu
7% Jawabku, “Untaku lambat dan lelah : makanya aku

terlambat.”Lalu dihela beliau untaku itu dengan tongkatknya, dan
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bersabda : “Nah, naiklah !” Lalu aku naiki unta itu, dan agak
kutahan jalannya supaya jangan mendahului Rasulullah saw.”
Tanya beliau, “Apakah engkau sudah menikah ?” Jawabku,
“Sudah, ya Rasulullah.” Tanya beliau pula, “Apakah gadis atau
janda 7”7 Jawabku, “Dengan janda, ya Rasulullah.” Sabda beliau
pula, “Kenapa tidak dengan gadis saja. Engkau dapat
bersedagurau dengannya dan dia dapat bersendagurai denganmu.”
Jawabku, “Aku /nempunyai/ banyak saudara perempuan. Aku
ingin kawin dengan wanita yang mau berkumpul, menyisiri dan
mengurus mereka” Sabdasbeliau, ‘Sesungguhnya engkau bakal
datang kepada mereka. Apabilajengkau tiba, maka senanglah,

!”

senanglah !” Selanjutnya beliau bersabda, “Akan engkau jualkah
untamu ?” Jawabku, “Ya.” Lalu beliau beli dariku seharga satu
ugiyah, Beliau tiba lebih dahulu dariku, dan aku tiba pagi-pagi.
Kami pergi ke mesjid, maka di sana aku bertemu dengan beliau di
pintu mesjid. “Sabda-beliau, ““Baru-tibakah\engkau ?” Jawabku,
“Ya, benar.” Sabda beliau lagi, “Tinggalkanlah untamu, masuklah
dan shalatlah dua raka’at !” Aku masuk ke mesjid, kemudian aku
shalat. Beliau menyuruh Bilal supaya menimbang untuk beliau
satu uqgiyah. Bilal menimbang, dan diberatkannya timbangan
untukku. Kemudian aku pergi, Tetapi baru saja aku

membelakang, beliau bersabda, “Panggil Jabir !.” Tiba-tiba beliau

mengembalikan unta (yang telah dibelinya itu) kepadaku. Belum
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pernah ada sesuatu lebih kubenci dari pada hal itu. Sabda beliau,

“Ambillah kembali untamu serta uvang harganya untukmu !”

(Bukhari).

2. Hasil Dokumentasi
a. Etika Bisnis Swalayan Pamella

Swalayan Pamella dalam mengelolah bisnis ritel yang kini
ditekuni, Ibu Pamella~selalu berusaha untuk berpegang teguh pada
ctika bisnis yang Islaini. Selaluberusaha untuk bersikap jujur, amanah
dan disiplin. Dengan \demikian ZSwalayan Pamella mendapat
kepercayaan baik dari masyarakat, konsumen, maupun rekanan
dagang.

Sedangkan aspek muamalah adalah dengan menjaga agar sikap
dan perilaku ' Swalayan™ Pamelld” tidak” merugikan orang lain.
Implementasi dalani-bishis-yditi‘dengan tidak melambungkan harga,
tidak melakukan _penimbunan™“barang /yang dapat merugikan
masyarakat, serta tidak membeli barang di atas akad orang lain. Selain
itu menjaga hubungan baik dengan klien, supplier, sales dan relasi
lain, serta menghindari pemanfaatan jasa bank konvensinal yang
masih menerapkan sistem riba.

Swalayan Pamella selalu berusaha memperlakukan karyawan
secara Islami. Pengertian Islami disini tidak hanya menyangkut hak-

hak karyawan, tetapi juga mencoba menciptakan situasi yang Islami
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dilingkungan Swalayan Pamella. Saat ini jumlah karyawan Swalayan
Pamella Group berjumlah 450 orang, untuk menciptakan suasana yang
Islami pada setiap karyawati diwajibkan untuk mengenakan pakaian
muslimah. Demikian juga para Sales Promotion Girl (SPG) yang
diperkerjakan oleh pihak supplier untuk melakukan promost di
Swalayan Pamella.

Dalam melaksanakan ibadah pegawai juga diberi kesempatan
untuk melakukan shalat Timma waktu. Mereka digilir untuk menunaikan
shalat, begitu pula “padagbulan Ramadhan mereka juga diben
kesempatan untuk berbuka ‘puasa. “Sedangkan pada waktu shalat
Jumat, karyawan pria juga 'diberi kesempatan untuk menunaikan
shalat Jumat di Masjid-‘Beberapa prinsip Islami lain yang diterapkan
dalam mengelola Swalayan Pamella antara lain dengan tidak menjual
barang “yang masuk Kkat€gori haram, berusaha f€rtib menyisihkan
sebagian keuntungatruntuk-berzakat, 'menggunakan jasa bank syariah
jika membutuhkan tambahany modal, “dan /dalam sistem rekrutmen
karyawan diusahakan dari kalangan anak yatim, fakir miskin, dan
bukan perokok.

Sistem penggajian Swalayan Pamella juga selalu berupaya
memenuhi hak-hak karyawan dengan selalu mengikuti ketentuan upah
minimum propinsi (UMP), termasuk juga pemenuhan hak karyawan
untuk mengikuti program Jaminan Sosial Tenaga Kerja (Jamsostek)

dan program asuransi Takaful Sementara setiap menjelang
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pelaksanaan Hari Raya Idul Fitn Swalayan Pamella juga memberikan
hak-hak karyawan berupa Tunjangan Hari Raya (THR). Begitu juga
memberi kesempatan karyawan untuk berprestasi meningkatkan karir.
Dalam menjaga kepercayaan dan kosistensi konsumen
terhadap barang yang dijual, swalayan Pamelia Yogyakarta selalu
memeriksa barang-barang setiap dua sampai tiga bulan untuk melihat
tanggal kadaluarsa barang tersebut. Barang-barang yang akan habis
masa kadaluarsanya-akan, disimpaty di gudang dan dikembalikan
kepada produsen atau dijualddengan harga yang lebih murah.
. Etika Bints Swalayan La Tansa Gontor
Pondok Modern |Darussalam Gontor Ponorogo selalu
berusaha meningkatkan| kualitas /dan keterampilan kader-kadernya.
Salah satu hal yang dilakukan adalah dengan memberikan penugasan
kepada™para guru (asafidz) untuk mengelolah unit-unit usaha,
Swalayan La Tansa-merupakan ‘salah satu dari unit usaha tersebut.
Tujuan dari| pénugasan_ini adalah untik melatih kejujuran, keuletan
dan kedisiplinan dalam menjalankan amanah yang diberikan.
Kejujuran merupakan kunct utama dalam segala hal, dalam
menjalankan tugas sebagai manajer di Swalayan La Tansa, hal itupun
menjadi kunci pokok untuk kesuksesan. Dengan modal keikhlasan
yang sudah diterapkan Pondok Gontor sejak mereka santri, maka hal

itu menjadi acuan ketika diberi tugas memimpin suatu organisasi.
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Swalayan La Tansa selalu berusaha meningkatkan tingkat
religiulitas karyawannya. Hal ini tidak hanya menyangkut hak-hak
karyawan, tetapi juga mencoba menciptakan situasi yang Islami
dilingkungan Swalayan La Tansa. Saat in1 jumlah karyawan Swalayan
Pamella Group berjumlah 120 orang. Untuk menciptakan suasana
Islam itu diadakan shalat berjama’ah dengan karyawan, pengajian
setiap kamis malam, dan puasa sunnah kamis dan jum’at untuk para
karyawan.

Dalam hal kesejahteraankaryawan, swalayan La Tansa Gontor
menyediakan tempat, tinggal bagi karyawan yang datang dari luar
kota, memenuhi kebutuhan! sehart=hari dan gaji sesuai dengan
kebutuhan karyawan tersebut.-Hal \tersebut dilakukan dengan maksud

supaya karyawan tetap konsisten dan toleransi dengan pekerjaan yang

dilakukan.

Dengan melihat_strategi dan__nilai-nilai etika pemasaran yang
dilakukan oleh rasulullah yang berupa kejujuran, Segmentasi Pasar Penentuan
posisi (positioning), dan Strategi penetapan harga, maka penulis
menyimpulkan bahwa strategi pemasaran yang dilakukan Oleh Swalayan
Pamella dan Swalayan La Tansa Gontor sudah sesuai dengan pemasaran yang
dilakukan oleh Rasulullah SAW. Dikarenakan Swalayan Pamella dan
Swalayan La Tansa Gontor selalu menjaga nilai-nilai pemasaran yang

diajarkan oleh Rasulullah SAW yang berupa kejujuran, kepuasan konsumen,
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Segmentasi Pasar, Penentuan posisi (positioning), dan Strategi penetapan
harga.

Nilai kejujuran sebagai brad bisnis yang harus di jaga, swalayan
pamella telah menetapkan etika bisnis yang jujur. sebagatmana ettka bisnis
yang dirintis oleh Ibu Pemella, bahwa swalayan pemella selalu berusaha
untuk berpegang teguh pada etika bisnis yang Islami yaitu bersikap jujur,
amanah dan disiplin. Kemudian Swalayan La Tansa gontor poncrogo, juga
menerapkan kejujuran sebagay kunci jutama dalam  menjalakan semua
aktivitas di Swalayan, naik dari mianajer, karyawan tetap dan pekerja yang
lain.

Memelihara kepuasan konsumen (Pelanggan), di Swalayan Pamella
untuk memberikan kepuasan kepada' konsumen dilakukan pelayanan yang
baik dan tidak merugikan kepada konsumen dan memberikan harga yang
kompetitif dari”swalayan-swalayan lainnya, karena moto dari ibu pamella
adalah pelanggan dapat ‘berbelanja‘ murah ‘dan menyenangkan. Sedangkan
upaya yang dilakukan joleh "Swalayan_La .Tansa“Gentor Ponorogo untuk
memelihara kepuasan konsumen adalah memberikan harga yang murah atau
minimalis dan pelayanan ektra, yang berupa pelayanan mengirim barang dan
tidak dibebani biaya pengiriman *

Segmentasi Pasar dan Membidik Pasar sudah dilakukan oleh
Swalayan Pamella, hal ini bisa dilthat dari sejarah sebelum Swalayan Pemella

berdiri, dimana dahulunya Swalayan Pamella hanya berupa toko klontong

®° Wawancara dengan Salman Al-farisi, Manajer Pemasaran La Tansa Gontor Ponorogo,
Pada tanggal 5 Mei 2013, jam 15.30.
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bisa, dimana toko klontong tersebut menjual barang dagangannya sesuai
dengan kebutuhan masyarakat dan musim yang berlaku pada saat itu. Ketika
musim liburan sekolah, toko kontong ibu pamella selain munjual barang-
barang kebutuhan pokok, beliau juga menjual layang dan pancing,
dikarenakan saat itu ketika liburan sekolah biasanya anak-anak bermain
layang-layang dilapangan atau memancing disungai-sungai, karena pada
tahun 1975 lapangan masih luas dan sungai masih bersih dan terjaga atau
tidak bercampur limbah. Kemudian, sefelah, menjadi Swalayan Pamella,
Swalayan Pamella ini membidik¢'pasar konsumen dari semua lapisan
golongan, baik golongan menegah ‘kebawah sampai golongan menegah
keatas. Ini bisa dilihat dengan produk yang di jual di Swalayan Pamella,
hampir semua produk kebutuhan pokokl di*jual di swalayan pamella. Dan
produk yang ditawarkan adalah produk yang halal dan toyyibah berdasarkan
syariah. SedangKan di swalayanTa Tansa gontor ponorogo segmentasi pasar
ini dilakukan dengan melihat-berbagai macanikebutuhan anak pondok gontor
dan warga setempat yang/menjadi konsumen. .Baik kebutuhan primer ataupun
sekunder.®

Penentuan posisi (positioning), Swalayan Pamella dalam menentukan
posisi ini bisa dilihat dari beberapa sudut pandang. Pertama dari segi promosi,
Swalayan Pamella mengadakan promosi dengan harga obral khususnya di
bulan ramadhan seperti mengobral baju atau pakaian lebaran dan barang-

barang berupa makanan seperti sirup, kurma dll. kedua segi produk, produk

8 Wawancara dengan Salman Al-farisi, Manajer Pemasaran La Tansa Gontor Ponorogo,
Pada tanggal 5 Mei 2013, jam 15 .30.
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yang ada di pemelia di jamin kehalal-annya, karena pamella tidak menjual
produk-produk yang diharamkan oleh agama. Sebagaimana pada etika bisnis
di pemella, dalam mengelola Swalayan Pamella antara lain dengan tidak
menjual barang yang masuk kategori haram. Dan swalayan pamelila menjadi
swalayan yang berdasarkan syariah. Sedangkan Swalayan La Tansa gontor
ponorogo meskipun tidak menawarkan berbagai macam promosi hanya
berupa fasilitas antar tanpa di punggut biaya, swalayan latansa gontor
ponorogo mempunyai posisi yang-kuat, karcha memiliki pasaran yang jelas
yakni santri pondok modem-gonter dan swalayan latansa adalah pesaing
tunggal di pondok pesantren modern gontor.

Strategi penetapan harga, 'dalam strategi penetapan harga jual
swalayan pamella dan Swalayan'-Lal|/Tansa gontor ponorogo selalu
menggunakan harga pasaran yang berlaku dimasyarakat, sebagaimana hasil
wawancara no lima, bahwa dalam menetapkan harga jual produk, Swalayan
Pamella dan Swalayan La Tansa-gontor ‘ponorogo berdasarkan harga pasar.
Biasanya harga di Swalayan pamella“sediKit.lebih /murah dibanding dengan
swalayan-swalayan lainnya hal ini dibuat untuk membuat konsumen merasa

nyaman beli di pamella, bukan untuk merusak harga pasaran suatu produk.



BABYV

PENUTUP

A. Kesimpulan

1.

Berdasarkan hasil dokumentasi dan interview, menyatakan bahwa
Strategi Pemasaran di Swalayan Pamella Yogyakarta dan Swalayan La
Tansa Gontor adalah sebagai benkut :

Strategi Produk, Swalayan Pamella Yogyakarta dan Swalayan La
Tansa Gontor hanya memperdagangkan\produk-produk yang halal dan
baik secara syariah” Strategi pharga| Harga, Swalayan Pamella
Yogyakarta dan Swaldyan LanTansa Gontor dalam menetapkan harga
tergantung dari hargaspasaran,| Strategi Tempat, Swalayan Pamella
Yogyakarta awalnya tidak mempunyai) strategi khusus, tetapi setelah
mendapatkan, pelatihan, pengelolaan-swalayan kemudian pembangunan
swalayan pamella atas dasar survei untuk mendapatkan tempat yang
setrategis untuk transaksi jual beli. Sedangkan dari segi tempat
Swalayan La" Tansa’Gontor mencari“tempat yvang strategis dengan
lingkungan masyarakat dan pengurus sekarang mereka hanya sebagai
penerus dari tongkat estapet pengurus sebelumnya. Dan untuk strategi
Promosi, promosi yang dilakukan oleh Swalayan Pamella Yogyakarta
adalah dengan membangun kepercayaan masyarakat bahwa belanja di
pemella lebih murah dan hemat, sedangkan promosi yang dilakukan

oleh Swalayan La Tansa Gontor adalah dengan pendekatan masyarakat,
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yaitu dart mulut kemulut atau secara verbal dan memberikan diskon

khusus untuk para santri pada waktu tertentu.

2. Strategi Pemasaran di Swalayan Pamella Yogyakarta dan Swalayan La
Tansa Gontor sudah sesuai dengan strategi pemasaran yang dilakukan
oleh Rasululiah dikarenakan Dikarenakan Swalayan Pamella dan
Swalayan La Tansa Gontor selalu menjaga nilai-nilai pemasaran yang
diajarkan oleh Rasulullah| SAW, yang, berupa kejujuran, kepuasan
konsumen, Segmentasi-Pasar] [Penentuan posisi (positioning), dan

Strategi penetapan harga

B. Saran-saran

Berdasarkan kesimpulan dariperelitiafi_ini] dapat/dikemukakan beberapa
saran sebagai berikut:

1. Untuk mengembangkan strategi pemasaran Swalayan Pamella di D.L
Yogyakarta dan Swalayan La Tansa Gontor Ponorogo, tim pemasaran
hendaknya perlu mengikuti pelatihan tentang pemasaran, menambah
varian barang berlabel halal, membuat slogan tulisan yang mengajarkan
nilai-nilai Islam dan menerapkannya dalam perniagaan. Memberikan
motivasi kepada tim pemasaran dalam etika perdagangan yang berlaku
dalam Islam. Mengangkat Konsultan dalam memutuskan strategi
pemasaran. Mengadakan penelitian tentang tingkat kepuasan konsumen

Swalayan Pamella dan Swalayan La Tansa Gontor Ponorogo.
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2. Untuk tetap menjaga konsistensi sistem pemasaran yang sudah dijalankan
sekarang oleh Swalayan Pamella Yogyakarta dan Swalayan La Tansa
Gontor Ponorogo, untuk menjadi pembeda dengan usaha ritel yang lain.
Swalayan Pamella dan La Tansa agar memprioritaskan strategi
pengembangan diversifikasi barang, sistem distribusi barang, bekerja sama

dengan perbankan Islam dan koperasi pedesaaan.
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Lampiran 1
Pedoman Wawancara

1. Bagaimana  sejarah singkat  berdirinya ~ Swalayan  Pamella
Yogyakarta/Swalayan La Tansa Gontor Ponorogo?

2. Apakah semua produk kebutuhan masyarakat dijual di Swalayan Pamella
Yogyakarta/Swalayan La Tansa Gontor Ponorogo?

3. Apakah ada produk yang tidak bolech masuk/tidak dijual di Swalayan
Pamella Yogyakarta/Swalayan La Tansa Gontor Ponorogo?

4. Apa perbedaan yang mendasar .antara produk di Swalayan Pamella
Yogyakarta/Swalayan La|Tansa Penorogo, dengan produk di Swalayan
Konvensional?

5. Apa saja keuntungan produk di Swalayan Pamella Yogyakarta/Swalayan
La Tansa. Gontor \Poénorogo-dibandingkan \ demgan Swalayan
Konvensional?

6. Atas dasar apa penentuan.produksproduk.yang dijual di Swalayan Pamella
Yogyakarta/Swalayan La Tansa Gontor Ponorogo?

7. Bagaimana penetapan harga produk yang dijual di Swalayan Pamella
Yogyakarta/Swalayan La Tansa Gontor Ponorogo?

8. Apakah ada acuan sendiri di Sswalayan Pamellah Yogyakarta/Swalayan
La Tansa Gontor Ponorogo dalam menetapkan harga produk yang dijual?

9. Apakah alasan yang mendasari untuk memilih tempat dalam membangun

Swalayan Pamella Yogyakarta/Swalayan La Tansa Gontor Ponorogo?



10. Langkah apa saja yang dilakukan Swalayan Pamella Yogyakarta/Swalayan

La Tansa Gontor untuk mempromosikan produk kepada konsumen?
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Lampiran 2

JAWABAN RESPONDEN (INFORMAN)

Responden 1

Nama : Hj. Pamella Sunarti Syahuri

Jabatan : General Manager Swalayan Pamella Yogyakarta
Jam/ gl :Jum’at 5 April 2013

Tempat : Swalayan Pamella 1

1.

Sejarah pamella, setelah ;menika@hbingin—berusaha. Setelah menikah 3
bulan, tgl 14 september| 1975smembuka“usaha warung klontong, tanah
milik orang tua ibu pamela yangkemudian diwariskan kepada beliau dn
bangunan warung klontonig tersebut hanyaseluas 5 meter X 5 meter yang
dibuatkan oleh mertua dengan modal usaha 250.000 atau setara dengan
100 gram emas. Pada waktu itu jualannya masih terbatas seprti jualan
layang-layang ketika anak=anak-liburan sekolah dan pancing atau neker
karena pada saati itt'masih banyak suangai.

Katika bulan puasa warung klontong mendagangkan baju, makanan dan
minuman khas bulan puasa dan lain-lain dengan melakukan kerja sama
kepada teman-teman yang mempunyai dagangan. Kemudian setelah
mempunyai tambahan modal ibu pamella membeli mesin fotocopy supaya
toko klontong tersebut tidak hanya menjual barang-barang saja tetapi
merambah kepada bidang jasa. Tetapi tujuan utama dari pembelian mesin

fotocopy adalah agar warung klontong ibu pamella semakin rame.



Ibu pamella merupakan seseorang yang terbiasa hidup sederhana dan rajin
menabung sehingga keuntungan-keuntungan yang diperoleh dari toko
klontong tersebut bisa dijadikan sebagai modal tambahan. dengan modal
tambahan ini, sedikit demi sedikit ibu pamella mulai memperbesar warung
klontong tersebut sehingga pada tahun 1993 bisa membuat toko swalayan
yang sekarang disebut swalayan pamella. Setelah berdirinya pamella satu

ternyata keuntungan usaha yang diperoleh ibu pamella semakin besar,

yang kemudian dari kgﬁm&gaﬁ\ M'rsa)‘n ibu pamella memperbanyak

swalayannya, dan samapét ud@ berdiri 8 swalayan pamella.
Ibu pamella dari awal ap%an sistem syariah, seperti kalau

menerima pegawai pere

7))
berjilbab dan tidak menjual minuman

yang beralkohol dan tld@if}%%ﬂﬂ@% dengan bank konvensional.
. lya semua prod kevb,vg;ﬁ gi( Jrljg gswalayan kecuali

produk yang tidak halal dan tidak sehat.

. Produk yang tidak le§nlE§nAiM)duk yang berbahan al-kohol
seperti, bahan M)Q NEDS I A

. Perbedaan produk di pamella dengan swalayan konvensional, tidak ada
perbedaan tapi menurut konsumen di swalayan pamella harganya masih
lebih murah.

. Keuntungan produk di pamella dibandingkan dengan Swalayan
Konvensional adalah produk lebih terjamin dari segi kehalal-annya,

dikarenakan manjemen swalayan pamella selalu mengkonfirmasi jika ada



isu-isu terkait dengan produk-produk yang di jualnya. Kemudian banyak
promonya, yaitu berupa potongan harga atau dapat hadiah

. Penetapan harga produk yang dijual tergantung harga pasar.

. Accuan penetapan harga produk tergantung pada perkembangan harga
pasaran, jika harga pasaran naik, maka harga di swalayan Pamella juga
naik dan jika harga pasaran turun maka harga di swalayan Pamella juga

turun.

. Dasar memilih tempat embangun swalayan, asal ada

tanah yang di jual di b ella berdasarkan feeling tetapi

setelah mendapatkan 6 dibuat berdasarkan survei

orang-orang yang kerja

>
. Langkah-langkah unmk%@%fﬁ : }‘)roduk membangun kepercayaan

masyarakat bahwa_belanja di ella lebih murah dan hemat. Beli oreo
UNIVERSITAS

dapat mie, be cow dapat minyak dan potongan harga beli SGM dapat

pocer Rp. 4.000, dan la§llaﬂnﬁ, Mja 100 ribu dapat kupon 1, dan
kupon terscblND@MﬁasleAdengan jumlah kupon

tersebut.




Lampiran 3

Responden 2

Nama : Ust Fajul Aryadi, S.Pd.1, voice 001

Jabatan - Manajer Pemasaran Swalayan La Tansa Gontor Ponorogo
Jam/ tgl : Sabtu 4 Mei 2013

Tempat : Pondok Moder Darussalam Gontor Ponorogo

1. Sejarah UKK untuk mfﬁga;g]_qux,\lelm‘ terorganisir dalam mengambil
) Z

barang, seperti bagian inéme & maka akan diberikan bonus. DC

lebih banyak menjadi d a kepondok-pondok.

2. Produk yang dijual adal g pokok sperti sembako dll

departemen kesehatan), ada label dari BPPOM dan label Halal dari MUI

T OR SITAS
perin yayasan Gontor.

4. Perbedaan produk dl%ﬁ(Morogo (DC) dengan swalayan
konvensionall m MEes IAmeminimalis dari segi

harga.

5. Keuntungan produk di latansa (DC) dibandingkan dengan Swalayan
Konvensional adalah harga lebih murah dalam mie instan dan makanan
dibawah lima ratusan .

6. Penetapan harga produk yang dijual, berdasarkan harga pasaran, seperti :

makanan dan minumanbiasanya 5% kalau di bayar secara kredit dan non



makanan seperti sabun dl mengambil 10% jika dibayar secara kredit,
perkarton. Dan harga yang dijual harga grosir

. Accuan penetapan harga adalah tidak mempunyai accuan sendiri tetapi
melihat harga pasaran sekitar.

. Dasar memilih tempat atau lokasi untuk membangun swalayan adalah

belum strategis karena bangunan itu dulunya hanya rumah makan, dan dc

hanya sebagai penggantinya saja
. Langkah-langkah untu.r MEempromos produk adalah pendekatan
g Z
masyarakat, dari mulut (én ecard perbal.
0 O
% v =
m
2 h
O >

S
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Lampiran 4

Responden 3

Nama - Ust. Salman Al-farisi, S.H.I. voice 002

Jabatan : Wakil Ketua Swalayan La Tansa Gontor Ponorogo
Jam/ tgl : 5 Mei 2013

Tempat : Pondok Modern Darussalam Gontor Ponorogo

1. Sejarah, pak syukri ;ﬁanﬁmek ?qngatasi fasilitas santri, kedua

menyatukan baglan-baén wsb

kebutuhannya, UKK limnp
>

% dan

diandalkan, visi misi @M@h&mﬂ keluarga), Memberikan

Kesejahter

2. Produk m adalaE:aB ur§m| s:rI;JaApro§ bisa masuk tetapi
biasanya produk yan! %ﬁMymg sangat dibutuhkan santri
(produk pnml%lNQQn[gﬂ EnslAulis. Produk sekunder

produk yang tidak memberatkan bagi UKK dan bisa menguntungkan buat

lidalam memenuhi kebutuhan

“Zama distributor. Tc (La Tansa

)dibuat untuk menya fasilitas yang benar-benar bisa

UKK, barang yang boleh masuk adalh barang yang halal, tidak
mengandung alkohol, sesuai dengan kesehatan dan sesuai dengan syariah.
3. Produk yang tidak boleh masuk adalah tidak boleh mengndung alkohol,
tidak membahayakan seperti suplemen-suplemen yang mengandung racun.

4. Perbedaan produk di La Tansa dengan swalayan konvensional,



. Keuntungan produk di La Tansa dibandingkan dengan Swalayan
Konvensional adalah belanja sambil beramal, ‘anda belanja anda
beramal”, pelayanan ektra yaitu kemudahan untuk mengirim barang, dan
tidak dibebani biaya pengiriman.

. Penetapan harga produk yang dijual berdasarkan harga pasaran melalui
survei dilapangan. Keuntungan dari harga makanan yaitu 10%-15%.

. Accuan penetapan harga adalah tidak ada patokan tertentu tetapi

produk tidak ada, karena sudah

UNIVERSITAS
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PROGRAM PASCASARJANA (S2)

MACISTER STODI ISLAM

FARULTAS ILMU0 ACAMA ISLAM
M Ji DemanganBUNlVBSITAS ISL'AM lNDONESIA

aru No. 24 Lantai |, Yogyakarta 55281, Telp./Faks. (0274) 523637, Hp. 08175425758
Website: www.master.islamic.uii.ac.id; email: msi@uii.ac.id dan msi_uii@yahoo.com

Nomor : 136 /PPs-MSI/I1V /2013 Yogyakarta, 02 April 2013
Hal : Permohonan Izin Penelitian

Kepada Yang Terhormat:
Pimpinan Swalayan Pamella
di-

Yogyakarta

Assalamu’alatkum Wr. Wb

Program Pascasarjana (S-2 @alﬁh.térl\ﬁtla\ Islam Fakultas Ilmu Agama

Islam Universitas Islam Ind ppesia yakafta menyatakan bahwa:
&= O
Nama . Abdulldfs 0
NIM : 1091310 m
)

Konsentrasi :Ekonomlzls]a

=) >

adalah Mahasiswa Prograny“Pa "“’”ﬂlﬂv&s_;}ragister Studi Islam Fakultas
[Imu Agama Islam Unive?s{'i-‘tfjjﬁix n—Indonesia dan saat ini yang
bersangkutan sedang dalam proses penyelesaian Tesis dengan judul:
“Implementasi uhﬁvﬁﬂgrl{frﬂ a dalam  Konteks
Kontemporer (Afralissa ‘pada lay el aﬁya arta dan Swalayan
La Tansa Gontor PonorogI:SI_AM

Sehubungan denganpha ebat,y kani pada Bapak/Ibu untuk
memberikan izin kellam ﬁg@rm\rﬁelakukan penelitian di
lembaga yang Bapak/Ibu pimpin.

Demikian permohonan ini disampaikan, atas perhatian dan kerjasamanya
diucapkan terima kasih.

Wassalamu'alatkum Wr. Wb

P !_-’ o
M ;‘i IVL A5 H. Ahmad Darmadji, M.Pd

\,



PROGRAM PASCASARJANA (S2)

) MACISTER STUDI ISLAM

Jl FAKOLTAS ILMU ACAMA ISLAM
S ONIVERSITAS ISLAM INDONESIA

UNIVERSITAS

JI. Demangan Baru No. 24 Lantai |l, Yogyakarta 55281, Telp./Faks. (0274) 523637, Hp. 08175425758
Website: www.master.islamic.uii.ac.id; email: msi@uii.ac.id dan msi_uii@yahoo.com

Nomor : 136/ PPs-MSI/1V /2013 Yogyakarta, 02 April 2013

Hal : Permohonan Izin Penelitian

Kepada Yang Terhormat:
Pimpinan Swalayan La Tansa
di-

Ponorogo

Assalamu alaikum Wr.Wb

Program Pascasarjana (S-2) Magister Studi Islam Fakultas Ilmu Agama

Islam Universitas Islam Indo esips}/_%mkﬁ\a menyatakan bahwa:
< Z
Nama : Abdulla O
NIM : 1091310 O
Konsentrasi : Ekonomi %
0
adalah Mahasiswa Program|Pasc ana Magister Studi Islam Fakultas

IImu Agama Islam Univer&itjj slamp_Jndonesia dan saat ini yang
bersangkutan sedang dalam prosesipeny

“Implementasi  Strategi Pemasaran Rasulullah dalam  Konteks
Kontemporer (ﬂWEﬁ SfﬂrﬁrSﬂa dan Swalayan
La Tansa Gonto orogo

Sehubungan dengan hal tlSLkAMn kepada Bapak/Ibu untuk
memberikan izin kepad rsan a melakukan penelitian di
embaga vong e N BTN STA

Demikian permohonan ini disampaikan, atas perhatian dan kerjasamanya

ian Tesis dengan judul:

diucapkan terima kasih.




S UPER MARIKET

(f2) PAMELLA

Nomor : /SK/PML/X/2013 Yogyakarta , 09 Oktober 2013
Hal . Surat Keterangan

SURAT KETERANGAN

Saya yang bertanda tangan dibawah ini selaku GENERAL MANAGER
PAMELLA SUPERMARKET YOGYAKARTA menerangkan bahwa :

Nama : Abdullah Sah

No. Mahasiswa : 10913105
Konsentrasi : Ekoncmi Isla
Universitas . Universitas | gm In

Adalah benar telah melakukan Pen %'rjtlan da@%awancara di Pamella Satu

Sommatat oo R QPP S| TA S
Demikian Surat keterangan ini dibuab bntuk/Menfentihi Tugas Akhir / Tesis dan

agar dapat digunakan sebim @NE S I A

. Honnat saya o
LY DL ERN

[} .- " - pm 3e e
gt i g Thip f Fex (2 4

T4} S02aea YK
Noor Liesnam Pamella
General Manager
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Lampiran 9
Foto-Foto Swalayan La Tansa Gontor Ponorogo:

Swalayan La Tansa.

OO PALEN.PHOTO COPY
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L.a Tansa Distributor




Swalayan La Tansa Alat Olah Raga dan Musik.
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Curriculum Vitae

Nama : Abdullah Sahroni

Tempat/Tgl lahir : Curup, 28 Oktober 1983

Orang tua

Ayah : H. Hasan Basri Jamaluddin

Ibu : Hj. Nurlela Ali

Alamat :J1 Jend Ahmad Yani No 215 Rt 1 Rw Kel Kesambe Baru

Contact - 08122 7537
ISLAM

Kec Curup Timur Kab Rejang Lebong Bengkulu 39115

%)) s
g Z
Riwayat Pendidikan : (‘7_) O
v" SDN 10 Kesambe Bamg',‘ z
v" Mits Pondok Pesantrer Air(Mbles Atas Rejang Lebong
Bengkulu

v

KMI Pondok Modemn mﬂlﬁﬁﬂm Ponorogo Jawa Timur
S1 Institut Studi Islam Darussalam é I) Pondok Modem Darussalam

Gontor WI V E R TA
S2 MSI UII Yogya.lfs I_ A M

Pengalaman KerjaI:N D O N E s I A

v

v

Staf pengajar di Pondok Modern Darussalam Gontor Ponorogo (2004-
2009).

Bagian Keuangan (Bendahara) di Institut Studi Islam Darussalam Pondok
Modern Darussalam Gontor (2007-2008)

Sekretaris Rektorat di Institut Studi Islam Darussalam Pondok Modern
Darussalam Gontor (2008-2010)

EO penyambutan Presiden RI Susilo Bambang Yudhoyono dan Wakil
Presiden Jusuf Kalla (2006).

Staf pengajar Bahasa Inggris di Bimbel Ihsanul Fikri Yogayakarta (2011).



