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ABSTRAK 

 

Afidatul Badriyah, 2020: Strategi Pemasaran dan Etika Bisnis Islam dalam 

Meningkatkan Minat Beli Konsumen (Studi Kasus Toko Basmalah 

Tempurejo). 

 

Seluruh kaum muslimin dibebankan untuk melakukan dakwah sesuai 

dengan profesi masing-masing muslimin. Termasuk didalamnya adalah berprofesi 

sebagai seorang marketing. Ketika muslimin melakukan aktivitas pemasaran 

maka tidak lepas dengan tugas sebagai seorang da’i untuk melakukan dakwah 

yang memiliki arti seorang da’i berprofesi dibidang pemasaran. Toko Basmalah 

merupakan salah satu toko bisnis yang bisa disebut toko retail atau toko grosir 

dengan menggunakan sistem syari’ah, yang memiliki tujuan selain untuk 

mendapatkan laba juga ingin berdakwah atau mengajak masyarakat atau 

konsumen dalam mematuhi perintah allah SWT yaitu dengan menjalankan 

perintah Allah SWT dan menjauhi Larangan Allah SWT. 

Fokus masalah yang diteliti dalam skripsi ini adalah : 1) bagaimana 

strategi pemasaran dalam meningkatkan minat beli konsumen di Toko Basmalah 

Temprejo? 2) bagaimana etika bisnis islam dalam meningkatkan minat beli 

konsumen di Toko Basmalah Tempurejo? 

Tujuan penelitian ini adalah untuk menjelaskan strategi pemasaran yang di 

pakai oleh Toko basmalah Tempurejo dalam meningkatkan minat beli  dan juga 

untuk menjelaskan etika bisnis islam yang di  pakai toko basmlah tempurejo. 

Untuk mengidentifikasi permasalahan tersebut, penelitian ini 

menggunakan penelitian study kasus yang bersifat deskriptif, mendeskripsikan 

strategi pemasaran dan etika bisnis islam yangdilakukan oleh toko Basmalah 

Tempurejo untuk meningkatkan miat beli konsumen. Adapun teknik 

pengumpulan data menggunakan wawancara mendalam, observasi, dan 

dokumentasi. Penelitian ini memperoleh kesimpulan 1) strategi pemasaran yang 

dilakukan oleh Toko Basmalah Tempurejo yaitu dengan menggunakan perumusan 

strategi pemasaran yakni segmentasi, targetting dan positioning serta 

menggunakan bauran pemasaran yakni: produk, harga, tempat, dan promosi 2) 

etika bisnis islam yangdigunakan oleh toko Basmalah tempurejo dengan 

menggunakan prinsip-prinsip etika bisnis islam yakni : ketauhidan, keseimbangan, 

kehendak bebas, tanggung jawab, kebenaran serta ihsan. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar belakang masalah 

Dalam era globalisasi ini persaingan bisnis menjadi sangat tajam, baik 

di pasar domestic (nasional) maupun di pasar internasional.Untuk 

memenangkan persaingan, perusahaan harus mampu memberikan kepuasan 

terhadap para pelangganya (konsumen), misalnya dengan menyediakan 

berbagai produk, produk yang mutunya baik, pelayanan yang baik terhadap 

konsumen.Dengan produk yang tidak lengkap, mutunya jelek, pelayanan yang 

tidak baik terhadap konsumen membuat pelanggan tidak puas. 

Pelanggan atau konsumen memang harus dipuaskan, sebab kalau 

mereka tidak puas akan meninggalkan perusahaan dan bisa juga menjadi 

pelanggan pesaing. Yang ini akan menyebabkan penuruna penjualan dan pada 

akhirnya akan menurunkan laba dan bahkan kerugian. Maka dari itu, pimpinan 

harus berusaha melakukan pengukuran dan tingkat kepuasan pelanggan agar 

segera mengetahui atribut apa yang membuat pelanggan tidak puas, mengukur 

tingkat kepuasan konsumen tidak semudah mengukur berat badan atau tinggi 

para pelanggan tersebut. Data yang diperoleh bersifat subjektif sesuai dengan 

jawaban pelanggan atau responden dari pengalaman mereka berkunjung di 

perusahaan tersebut.
1
 

Penjual perlu mengetahui keinginan dan kebutuhan konsumennya. 

Dalam menghadapi persaingan bisnis yang semakin ketat ini, penjual harus 

                                                           
1
Prof.J.Supranto, M.A. pengukuran tingkat kepuasan pelanggan untuk menaikkan pangsa pasar, 

PT Rineka Cipta, Jakarta 1997. 
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pandai membaca peluang dan mengamati produk kesukaan konsumen. Dapat 

dikatakan bahwa perusahaan menggunakan strategi pemasaran yang bagus  

dengan tujuan dapat meningkatkan keputusan pembelian konsumen dalam 

menentukan pilihan. 

Tingkat persaingan dalam dunia bisnis menuntut setiap pemasar untuk 

mampu melaksanakan kegiatan pemasarannya yang lebih efektif dan efisisen. 

Kegiatan pemasarana tersebut membutuhkan sebuah konsep pemasaran yang 

mendasar sesuai dengan kepentingan pasar, kebutuhan dan keinginaan serta 

motivasi pelanggan/konsumen dengan tujuan utama dari suatu perusahaan 

ialah pencapaian profit (laba) dan hal ini juga sebagai tolak ukur dalam sukses 

dan tidaknya suatu perusahaan. 

Persaingan yang kompetitif dapat diatasi dengan strategi pemasaran 

yang tepat agar dapat bertahan dan bersaing dengan perusahaan lain. Kekuatan 

perumusan strategi pemasaran memberikan peranan terhadap penjualan 

produk konsumen diantaranya segmentasi, target, positioning. Dan kekuatan 

bauran pemasaran juga memberikan peranan terhadap penjualan produk 

kepada konsumen. 

Berbagai promo yang unik, kualitas dan kelengkapan produk yang 

disediakan, harga yang terjangkau, dan pelayanan yang membuat konsumen 

simpatik adalah beberapa cara produsen dapat mendorong konsumen untuk 

melakukan pembelian hingga tercapainya kepuasan terhadap konsumen atau 

pelanggan. 
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Islam membolehkan seseorang untuk berbisnis seperti jual beli. Namun 

bagaimana seharusnya seorang muslim berusaha dalam dunia bisnis agar 

mendapatkan berkah dari Allah SWT didunia maupun di akhirat. Dalam islam, 

terdapat aturan bisnis islam menjelaskan berbagai hal yang harus dilakukan 

oleh para pembisnis muslim yang diharapkan bisnis tersebut akan maju dan 

mendapat berkah dari Allah SWT. Dalam etika bisnis islam menjamin 

pembisnis maupun pelanggan mendapatkan keuntungan, karena islam tidak 

membiarkan begitu saja seseorang bekerja sesuka hati mencapai keinginannya 

dengan melakukan dengan menghalalkan dengan berbagai macam cara 

contohnya melakukan kecurangan, membuat sumpah palsu, riba, bebrbuat 

batil lainnya.
2
 

Islam juga diberikan batasan pemisah antara yang boleh dan yang tidak 

boleh, benar dan salah, halal dan haram.Ini yang disebut etika.Didalam 

berbisnis juga diperlukan adanya etika dalam berbisnis.Dalam islam nilai-nilai 

moralitas yang meliputi kejujuran, keadilan dan keterbukaan sangat diperlukan 

dan menjadi tanggung jawab bagi pelaku bisnis. Dengan tujuan selain 

mendapat keuntungan tapi juga mencari keberkahan bagi pelaku bisnis. 

Etika bisnis adalah ilmu yang mempelajari tentang baik buruknya 

terhadap suatu manusia, termasuk tindakan-tindakan relasi dan nilai-nilai 

dalam kontak bisnis. Sudah jelas bahwa bisnis tidak bisa pisah dengan etika, 

tanpa etika bisnis akan lepas tidak terkendali, mengupayakan segala cara 

                                                           
2
Bukhari Alma & Donni Juni Priansa, Manajemen bisnis syari’ah, (Bandung: Alfabeta, 2009), 131 
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untuk meyakinkan konsumen.
3
 Etika ini tidak hanya berlaku pada etika bisnis 

islam saja tetapi juga berlaku pada bisnis umumnya. Karena tanpa etika, bisnis 

seseorang tidak akan berjalan dengan rapi, seimbang tentunya tidak 

memuaskan hasil. Dengan hanya etika bisnis saja tentunya lebih utama jika 

didasari dengan hokum syar’i agar tidak melakukan bisnis yang kejam seperti 

menjelekkan pesaing lainnya, memberi informasi terhadap konsumen 

mengenai produknya. 

Etika bisnis islam merupakan suatu proses atau upaya untuk 

mengetahui hal-hal yang benar dan yang salah yang selanjutnya tentu akan 

melakukan hal yang benar berkenaan dengan produk, pelayanan perusahaan 

dengan pihak yang berkepentingan dengan tuntutan perusahaan. Sesuai 

dengan prinsip-prinsip etika bisnis islam yaitu prinsip tauhid (kesatuan/unity), 

prinsip keseimbangan (keadilan/equilibrium), prinsip kehendak bebas 

(ikhtiyar/free will), prinsip pertanggungjawaban (responsibility), prinsip 

kebenaran.
4
 Tujuan paling mendasar adalah bisnis yang dilakukan sesuai 

dengan prinsip-prinsip syariah agar mendapatkan berkah harta keridhaan 

Allah SWT. Tujuan yang fundamental inilah yang membedakan bisnis yang 

dilandsi dengan syari’ah atau tidak. 

Dengan mendapatkan keuntungan secara halal dan baik, maka akan 

mendatangkan keberkahan pada harta tersebut, sehingga pemanfaatan harta 

dapat lebih maksimal bagi dirinya maupun bagi orang lain. Dan sebaliknya 

jika mendapatkan keuntungan atau harta dengan cara yang tidak halal dan 

                                                           
3
Ibid., 198 

4
Maksum mukhtr, etika bisnis perspektif islam, (alfabeta, 2013), 20 
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tidak baik, meskipun hartanya berjumlah banyak tapi tidak mendatangkan 

keberkahan bahkan senantiasa menimbulkan kegelisahan dan selalu 

akanmerasa kurang.
5
 

Didalam  era globalisasi, konsumen bebas, memilih barang yang ia 

ingin membelinya. Konsumen memiliki tujuan untuk melakukan tuntutan 

dalam memilih produk karena konsumen telah dihadapkan dengan berbagai 

macam produk. Minat beli juga merupakan suatu bagian dari konsumen 

dengan tujuan ingin mengkonsumsi suatu barang atau konsumen dapat  

bertindak sebelum keputusan membeli benar-benar dilaksanakan. Sedangkan 

konsumen merupakan seorang individu yang ingin membeli atau mengkonsusi 

suatu barang dengan tujuan memenuhi kebutuhannya. Dimana suatu bisnis 

tidak akan tercapai tujuannya tanpa seorang konsumen. 

Seluruh kaum muslimin dibebankan untuk melakukan dakwah sesuai 

dengan profesi masing-masing muslimin. Termasuk didalamnya adalah 

berprofesi sebagai seorang marketing. Ketika muslimin melakukan aktivitas 

pemasaran maka tidak lepas dengan tugas sebagai seorang da’i untuk 

melakukan dakwah yang memiliki arti seorang da’i berprofesi dibidang 

pemasaran. 

Sebagai lembaga bisnis, Toko Basmalah Tempurejo adalah salah satu 

bisnis ritel dengan klasifikasi minimarket yang berkembang menggunakan 

konsep islam. Toko Basmalah adalah milik kopotren Sidogieri, sejak 2013 

kopotren Sidogiri membentuk infrastruktur brand Basmalah dengan nama toko 

                                                           
5
Priansa, Manajemen Bisnis, 136 
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Basmalah dengan motto tempat belanja yng baik. Toko Basmalah dilandasi 

dengan prinsip islam dapat dipahami bahwa tiap-tiap kegiatan sesui dengan 

anjuran Al-Qur’an dan hadist, seperti pengadaan makanan dan minuman yang 

berlebel halal dan tayyiban sertaa tidak ada unsur gharrar didalamnya terhadap 

konsumen.  

Penelitiaan ini dilatarbelakangi oleh suatu pemikiran bahwa semua 

organisasi, baik yang berbentuk badan usaha swasta, badan yang bersifat 

publik ataupun lembaga-lembaga sosial kemasyarakatan tentu mempunyai 

tujuan-tujuan sendiri yang merupakan motivasi bagi pendiriannya dan juga 

karena melihat banyak konsumen berdatangan di Toko Basmalah. Demikian 

dengan Toko Basmalah Tempurejo tentu saja memiliki tujuan, strategi dalam 

meningkatkan minat beli konsumen. 

Berdasarkan hasil penelitian pendahuluan diketahui dalam 

meningkatkan minat beli konsumen yakni dengan menerapkan strategi 

pemasaran. Toko basmalah tidak hanya menerapkan strategi pemasaran secara 

konvensional melainkan juga menerapkan etika bisnis islam. Oleh karena itu 

yang menjadi masalah yaitu strategi pemasaran dan etika bisnis islam yang 

diterapkan oleh Toko Basmalah Tempurejo dalam meningkatkan minat beli 

konsumen sehingga perlu dikaji 

Berdasarkan uraian diatas peneliti tertarik untuk mengangkat masalah 

ini kedalam bentuk skripsi dengan judul:“Strategi pemasaran dan etika 

bisnis islam dalam meningkatkan minat beli konsumen (studi kasus Toko 

Basmalah Tempurejo).” 
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B. Fokus masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang diatas, maka peneliti menetapkan 

rumusan masalah yang terkait dengan penelitian ini guna menjawab segala 

permsalahan yang ada. Adapun fokus masalah dalam penelitian ini adalah 

sebgai berikut: 

1. Bagaimana strategi pemasaran dalam meningkatkan minat beli konsumen 

di Toko Basmalah Tempurejo ? 

2. Bagaimana etika bisnis islam dalam meningkatkan minat beli konsumen di 

Toko Bsmalah Tempurejo ? 

C. Tujuan penelitian 

Sesuai dengan fokus masalah yang ada, maka tujuan penelitian yang 

hendak dicapai adalah: 

1. Untuk menjelaskan strategi pemasaran yang di pakai oleh Toko basmalah’ 

Tempurejo dalam meningkatkan minat beli  

2. Untuk menjelaskan etika bisnis islam yang di  pakai toko basmlah 

tempurejo  

D. Manfaat penelitian 

Manfaat yang ingin diharapkan dari penelitian ini adalah : 

1. Manfaat teoritis 

Untuk menambah ilmu pengetahuan dibidang keilmuan mupun 

pengembangan ilmiah dari penulis maupun pembaca tentang strategi 

pemasaran yang baik menurut etika bisnis islam. 
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2. Manfaat praktis 

a. Bagi pengusaha 

hasil penelitian ini diharapkan dapat  menjasi salah satu 

masukan pemikiran bagi pengusaha dalam menerapkan strategi 

pemasaran dan etika bisnis islam yang baik. 

b. Bagi akademik 

diharapkan penelitin ini dapat menambah wawasan ilmu 

pengetahuaan terkaitaan dengan strategi pemasaran  

c. Manfaat peneliti selanjutnya 

penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan penelitian sejenis 

dan sebagai penelitian lebih lanjut. 

E. Definisi istilah 

definisi istilah berisi tentang pengertian istilah-istilah penting yang 

menjadi titik perhatian didalam judul penelitian. Tujuannya agar tidak terjadi 

kesalahpahaman tentang mana istilah yang dimaksud oleh peneliti. Adapun 

istilah-istilah yang perlu didefnisikan antara lain: 

1. Strategi pemasaran 

rencana atau program bagi perusahaan untuk mendapatkan nilai 

bagi pelanggan dengan tindakan-tindakan pemasaran yang dapat 

mempenfgaruhi permintaan terhdap produk, diantaranya dalam hal 

mengubah harga, memodifikasi kampanye iklan, merancang promosi 

khusus, menentukan pilihan saluran distribusi, dan sebagainya. 
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2. Etika bisnis islam 

merupakan proses mengenai hal-hal yang baik dan benar dalam 

menghasilkan produk dan pelayanan terhadap pelanggan sesuai dengan 

syari’at islam. 

3. minat beli 

merupakan dorongan dari dalam diri individu untuk memuaskan 

keinginan individu pada suatu barang atau produk. 

F.  Sistematika Pembahasan. 

 Untuk memudahkan penulisan, penulis menggunakan sitematika yang 

sesuai dengan buku penyususnan proposal dan tugas akhir (Skripsi) IAIN 

Jember.Adalah sebagai berikut : 

 Bab I yang berjudul PENDAHULUAN berisi sub bab : Latar belakang, 

Fokus Masalah, Tujuan penelitian, Manfaat penelitian, devinisi istilah dan 

Sistematika penulisan. Fungsi dari bab ini memperoleh gambaran secara 

umum mengenai pembahasan dalam skripsi ini. 

 Bab II yang berjudul KAJIAN PUSTAKA berisi sub bab :kajian terdahulu 

dan kajian teori yang berkaitan dengan masalah yang diteliti. Fungsi dari bab 

ini sebagai landasan teori pada bab selanjutnya untuk menganalisa data yang 

diperoleh dari penelitian ini. 

 Bab III yang berjudul METODE PENELITIAN berisis sub bab : 

pendekatan dan jenis penelitian, lokasi penelitian, subjek penelitian, sumber 

data enelitian, teknik pengupulan data, analisis data, keabsahan data, dan 
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tahap-tahap penelitian. Fungsi dari bab ini ialah menjelaskan secara rinci data 

yang disajikan dan dapat disajikan dalam bentuk karya tulis ilmiah.   

 Bab IV yang berjudul  PENYAJIAN DATA DAN ANALISA DATA 

berisi sub bab : gambaran objek penelitian, penyajian dan analisis data, serta 

pembahasan temuan. Fungsi bab ini untuk menjelaskan temuan yang di dapat 

dilapangan serta hubungan dengan teori-teori yang telah dicantumkan pada 

bab sebelumnya. 

 Bab V yang berjudul PENUTUP berisi sub bab : kesimpulan dan saran 

dari hasil pnelitian. Fungsi bab ini ialah mempermudah pembaca terhadap 

poin yang penting yang disajikan oleh peneliti. 
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BAB II 

KAJIAN KEPUSTAKAAN 

A. penelitian terdahulu 

pertama, penelitian yang dilakukan oleh Lailatul Hikmah pada tahun 

2011 dengan judul Pengaruh Keragaman Produk Dan Etika Bisnis Islam 

Terhadap Minat Nasabah Menggunakan Jasa BMT “Rabbani” Kaliwungu. 

Dilihat dari latar belakang penelitian diketahui bahwa sebagai lembaaga bisnis 

, BMT mengembangkan usahanya pada sektor keuaangan, yaitu menyalurkn 

kepada sektor ekonomi yang halal dan mengntungkan, yang mempunyai 

tujuan sama seperti BMT-BMT lainnya yaitu untuk meningkatkan kualitas 

usaha ekonomi untuk keejahteraan anggota pada khususnya dan masyarakat 

pada umumnya. 

Penelitian ini berfokus pada seberapa besr pengaruh dari keragaman 

dan etika bisnis islam terhadap minat nasabah menggunakan jasa BMT 

“Rabbani”, sedangkan tujuan penelitian dirumuskan untuk mengetahui secara 

empiriss seberapa berpengaruh keragaman produk dan etika bisnis islam 

terhadap minat nasabah. 

Penelitian ini menggunakan peenelitian lapangan dan jenis penelitian 

menggunakan jenis penelitian kuantitatif, peengumpulan data diperoleh dari 

quesioner, wawancara, dan teknik dokumentasi. Sedangkan analisis data 

menggunakan metode analisis statistik, uji asumsi klasik, dan analisis regresi 

berganda. 
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Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara bersamaan variabel 

keragaman produk dan etika bisnis islam mempunyai pengaruh yang positif 

terhadap minat nasabah menggunakan jasa BMT Ranbbani Kaliwungu. 

Persamaan penelitian Lailatul Hikmah dengan penelitian ini terletak 

pada variabel etika bisnis islam dan minat konsumen, hanya saja objek 

penelitiannya berbeda, penelitian Lailatul Hikmah meneliti di BMT Rabbani 

Kaliwungu menggunakan pendekatan kuantitatif, sedangkan penelitian ini 

meneliti di Toko Basmalah Tempurejo menggunakan pendekatan kualitatif. 

Kedua, penelitian yang dilakukan oleh Aminatuz Zuhriyah pada tahun 

2019 dengan judul analisis motivasi konsumen dalam meilih tempat belanja 

(Studi kasus Toko Basmalh Surabaya) dengan latar belakang penelitian 

menunjukkan bahwa salah satu bisnis ritel dengan klasifikasi minimarket yang 

menggunakan konsep islam di Indonesia adalah Toko basmalah milik 

kopontren Sidogiri. Dalam usaha ritel di Toko Basmalah yang dilandasi 

dengan prinsip islam dapat dipahami disetiap kegiatan-kegiatan berlangsung 

sesuai dengan anjuran qur’an dan hadist, tidak ada unsur gharar (penipuan) 

terhadap konsumen. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui motivasi konsumen memilih 

toko basmlah sebagai tempat berbelanja, penelitian ini bersifat deskriptif 

kualitatif, pengumpulan data diperoleh dari wawancara, dokumentasi dan studi 

kepustakaan, serta observasi. Sedangkan analisis data menggunakan deskriptif 

kualitatif, melalui tiga cara yaittu reduksi data, penyajian data, penarikan 

kesimpulan. 
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Hasil penelitian menunjukkan bahwa motivasi konsumen dalam 

memilih tempat blanj pada Toko Basmalah didasari dari empat motif, yakni: 

kebutuhan fisiologis, kebutuhan rasa aman, kebutuhan sosial, dan kebutuhan 

ego. Motivasi yang paling dominan muncul pada konsumen dalam memilih 

Toko Basmalah sebagai tempat belanja adalah kebutuhan fisiologi dan 

kebutuhan akan rasa aman.  

Persamaan penelitian Aminatuz zuhriya dengan penelitian ini terletak 

pada objek penelitian dan pendekatan penelitian. Sama-sama meneliti Toko 

Basmalah dengan menggunakan pendekatan peneiitian deskriptif kualitatif. 

Untuk memudahkan pembaca dalam mempelajari penelitian ini, maka 

disusunlah ringkasan sebagai berikut: 

Tabel 4.1 

Penelitian Terdahulu 

 

No  Nama/Judul  Persamaan  Perbedaan  Orisinalitas 

penelitian  

1. Lailatul 

Hikmah, 

Pengaruh 

Keragaman 

Produk Dan 

Etika Bisnis 

Islam 

Terhadap 

Minat 

Nasabah 

Menggunak

an Jasa 

BMT 

“Rabbani” 

Kaliwungu. 

 Sama-sama 

meneliti 

variabel 

etika bisnis 

islam. 

 Sama-sama 

meneliti 

minat bagi 

konsumen 

atau nasabah 

 Penelitian yang 

digunakan 

menggunakan 

pendekatan 

kuantitatif 

 Objek yang 

diteliti berbeda 

 strategi 

pemasaran 

dalam 

meningkatka

n minat beli 

konsumen di 

Toko 

Basmalah 

Tempurejo? 

 strategi yang 

dilakukaan 

oleh Toko 

Basmalah 

Tempurejo 

sudah sesuai 

dengan etika 

bisnis islam 

2. Aminatuz 

Zuhriyah, 
 Sama-sama 

menggunaka

 Lokasi yang 

dipilih berbeda 
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analisis 

motivasi 

konsumen 

dalam 

meilih 

tempat 

belanja 

(Studi kasus 

Toko 

Basmalh 

Surabaya) 

n penelitian 

kualitatif 

 Objek 

penelitian 

berupa Toko 

Basmalah 

 

B. Kajian teori 

Islam mempunyai pandangan bekerja dan berusaha termasuk 

berwirausaha boleh dikatakan merupakan bagian tak terpisahkan dari 

kehidupan manusia, karena keberadaannya sebagai Khalifah fil-ard yang 

memiliki arti bahwa manusia memiliki tugas untuk memakmurkan bumi dan 

membawanya kearah yang lebih baik
6
. 

Allah berfirman dalam Alqur’an (al-Jumu’ah 10): 

Apabila ditunaikan shalat, maka  bertebaranlah kamu dimuka bumi, dan 

carilah karunia Allah dan ingatlah Allah banyak-banyak supaya kamu 

beruntung. 

Berdasarkan ayat diatas terdapat tiga hal yang perlu dilakukan untuk 

mencapai kesuksesan: Pertama “bertebaranlah” kata ini memberikan kesan 

untuk membangun jaringan yang luas yang dapat ditemukan dimana-mana 

misalnya didunia media sosial seperti internet, perkumpulan-perkumpulan, 

forum-forum dan lain-lain. Kedua “carilah” yang memiliki arti melakukan 

                                                           
6
R.Yani Gusriani, “Dakwah dalam Bisnis dan Enterpreneur Nabi Muhammad SAW”, Jurnal Ilmu 

Dakwah, 21 Januari-Juni, 2012), 20-21. 
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riset sebelum melakukan usaha dan melaakukan riset untuk mengembangkan 

dan mencari hal-hal yang baru. Ketiga “Ingatlah Allah” memiliki arti bahwa 

kesuksesan dalam usaha diperoleh dari campur tangan orang ketiga dimana 

dimensi spiritual selalu mengiringi dalam setiap bisnis yang dijalankan agar 

keuntungan yang didapat berorientasi jauh kedepan diakhirat nanti. Didalam 

ayat ini juga menjelaskan salah satu cara untuk mengingat Allah dengan 

menunaikan shalat. Bisnis haruslah dibangun berlandaskan ibadah kepada 

Allah. Dalam ayat ini tidak sekedar menyeru untuk bekerja dan berusaha 

tetapi juga seruan untuk menggali dan mengoptimalkan seluruh potensi yang 

ada dengan tidak melupakan dimensi spiritual. 

Bekerja dalam islam dinilai sebagai suatu kemuliaan bahkan lebih jauh 

lagi, islam memberikan penghargaan yang sangat tinggi sebagai bagian dari 

penghambaan seseorang terhadap Allah bagi siapa saja yang menggunakan 

potensi yang ada untuk mendekatkan diri kepada Allah SWT. Seorang 

pedagang sekalaigus pendakwah tidak sekedar menjual produk tetapi juga 

menjual nilai-nilai (selling value) yaitu mengedepankan strategi pemasaran 

dan etika bisnis yang dijiwai dengan nilai-nilai syar’i untuk meraih 

keberhasilan dalam membangun bisnis. 

1. pengertian strategi pemasaran 

Strategi berasal dari kata yunani Strategos yang berarti jenderal. 

Oleh karena itu, kata strategi secara harfiah berarti “seni para jendral” 

kata ini mengacu pada apa yang merupakan perhatian utama manajemen 

puncak organisasi. Secara khusus, strategi adalah penempaan misis 
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perusahaan, menetapkan sasaran organisasi dengan mengingat kekuatan 

eksternal dan internal, perumusan kebijakan dan strategi tertentu untuk 

mencapai sasaran dan memastikan implementasinya secaara tepat, 

sehingga tujuan dan sasaran utama organisasi akan tercapai.
7
 

Menurut Swastha Basu strategi adalah suatu rencana yang 

diutamakan oleh sebuah perusahaan untuk mencapai tujuan tersebut. 

Beberapa perusahaan mungkin mempunyai tujuan yang sama, akan tetapi 

strategi yang dipakai untuk mencapai tujuan tersebut menggunakan 

strategi yang berbeda. Jadi strategi ini dibuat berdasarkan tujuan.
8
 

Menurut Marrus dalam Umar (2001:3) strategi didefinisikan 

sebagai suatu proses penentuan rencana pemimpin puncak organisasi yang 

berfokus pada tujuan jangka panjang organisasi, dan juga disertai 

penyusunan suatu cara atau upaya bagaimana agar tujuan tersebut daapat 

dicapai dan berjalan dengan lancar.  

Prahalad dalam Umar strategi didefinisikan secara khusus sebagai 

tindakan yang bersifat incremental (senantiasa meningkat) dan terus 

menerus atau bisa berubah-ubah, serta dilakukan berdasarkan sudut 

pandang tentang apa yang diharapkan oleh para pelanggan di masa depan, 

sehingga diperoleh atau tercapainya tujuan organisasi.
9
 

                                                           
7
George A.Steiner & John B. Miner, kebijakan dan strategi manajemen, (Jakarta:Erlangga,1988), 

18 
8
Swastha Basu dan Irawan, Menejemen Pemasaran Modern, (Yogyakarta: Liberty offset, 2008), 

67 
9
Dimas Hendika Wibowo, “Analisis strategi pemsaran untuk meningkatkan daya saing UMKM 

(Studi pada batik Diajeng Solo)”, Jurnal Administrasi Bisnis (JAB), 1 (Desember, 2015), ... 
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Dari beberapa pendapat diatas dapat dikatakan bahwa strategi 

adalah tujuan jangka panjang dari suatu perusahaan, serta pendayagunaan 

dan alokasi sumber daya yang penting untuk mencapai tujuan tersebut. 

Keunggulan bersaing adalah hal yang membedakan suatu perusahaan 

dengan perusahaan ainnya dan memberi ciri khas bagi perusahaan untuk 

memenuhi kebutuhan pasar konsumen. Inti perumusan strategi adalah 

menentukan bagaimana perusahaan kita berbeda dengan lainnya. 

Sedangkan berhasil tidaknya suatu perusahaan dalam pencapaian tujuan 

bisnis tergantung pada keahlian mereka dibidang pemasaran, produksi, 

mupun bidang lainnya. Definisi paling sederhana mengenai pemasaran 

ialah proses mengelola hubungan dengan pelanggan yang 

menguntungkan. 

Terdapat beberapa definisi mengenai pemasaran, menurut para 

ahli : 

a. Menurut Wiliam J. Stanton yang dikutip oleh Swathsa Basu 

pemasaran adalah suatu sistem atau cara keseluruhan dari kegiatan-

kegiatan bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan 

harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang 

dapat memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun 

pembeli potensial.
10

 

b. Menurut John Westwood pemasaran adalah sebuah usaha terpadu 

yang dilakukan oleh produsen terhadap konsumen untuk mencapai 

                                                           
10

 Basu,Manajemen Pemasaran, 5 
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suatu tujuan yang mana dapat memenuhi kebutuhan konsumen dan 

memberikan keuntungaan kepadaa perusahaan. 

c. Menurut Jy Abraham pemasaran adalah sebuah media untuk mencapai 

kesuksesan perusahaan dengan cara memberikan pelayanan paling 

baik oleh produsen kepada konsumen. 

Jadi pemasaran (marketing) merupakan proses dimana perusahaan 

menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun hubungan yang kuat 

dengan pelanggan, dengan tujuan menangkap nilai dari pelanggan sebagai 

imbalannya. 

Tujuan pokok pemasaran bukanlah sekedar menjual roduk 

sebanyak-banyaknya (selling consept), akan tetapi suatu proses sosial 

yang didalamnya terdapat individu-individu dan kelompok yang 

mendapatkan apa yang mereka butuhkan dengan menciptakan, 

menawarkan, dan secara bebas mempertukarkaana produk yang bernilai 

dengan pihak lain.
11

 

Menurut Chandra (2002:93) strategi pemasaran merupakan 

rencana yang menjabarkan ekspektasi perusahaan akan dampak dari 

berbagai aktivitas atau program pemasaran terhadap permintaan produk. 

Program pemasaran meliputi tindakan-tindakan pemasaran meliputi 

tindakan-tindakan pemasaran yang dapat mempengaruhi permintaan 

terhdap produk, diantaranya dalam hal mengubah harga, memodifikasi 

                                                           
11

Muh.Yunus, islam dan kewirausahan inovatif, (malang : UIN Malang Press, 2008), 241 
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kampanye iklan, merancang promosi khusus, menentukan pilihan saluran 

distribusi, dan sebagainya. 

2. Perumusan strategi pemasaran 

Merumuskan strategi pemasaran berarti melaksanakan prosedur 

tiga langkah secara sistematis, ketiga strategi tersebut adalah kunci 

didalam strategi pemasaran: 

a. Segmentasi   

Menurut Basu Swathsa sebagai kegiatan membagi-bagi pasar 

yang bersifat heterogen dari suatu produk kedalalm satuan-kesatuan 

pasar (segmen pasar) yang bersifat homogen.
12

 

Menurut Philip Kotler sebagai proses pembagian pasar ke dalam 

kelompok pembeli dengan kebutuhan, karakteristik atau perilaku yang 

berbeda, yang membutuhkan produk atau bauran pemasaran 

tersendiri, 

Menurut Hermawan Kartajaya berarti melihat pasar secara 

kreatif, karena merupakan seni mengidentifiksi dan memanfaatkan 

peluang pasar sehingga pasar haruus dipandang dari sudut yang unik 

dan berbeda dari pesaing.
13

 

Dengan segmentasi pasar, suatu perusahaan dapat menentukan 

sasaran pasar yang ditetapkaan atas dasar pilihan segmen yang relatif 

menarik.  

 

                                                           
12

Basu, Manajemen Pemasaran, 89 
13

 Desi handayani, Brand operation, ( Jakarta: 2010, Erlanggan), 19 
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b. Targetting  

Menurut Basu Swathsa merupakan keputusan perusahaan 

mengenai pasar manakah yang akan dilayani.
14

 

Menurut Philip Kotler sebagai proses mengevaluasi seberapa 

menariknya tiap-tiap segmen market yang sudah dilihat sebelumnya 

dan memilih satu atau beberapa segmen untuk dimasukinya. 

Menurut Herman Wijaya proses menempatkan dengan tepat 

perusahaan kedalam segmen terget market yng sudah dipilih 

sebelumnya.
15

 

Pasar sasaran mencangkup seperangkat pembeli yang memiliki 

kebutuhan atau karakterstik umumyang ingin dilayani oleh 

perusahaan. Karenaa sebuah perusahaan tidak mungki melayani 

konsumen dalam satu pasar, maka perusahaan hatus mengetahui 

dimana tempat yang sesuai dengan kemampuan perusahaan. Dengan 

hal itu, perusahaan harus mengadaakan evaluasi terlebih dahulu. 

c. Posisioning  

Menurut Basu Swathsa suatu strategi menejemen yang 

menggunakan informasi untuk menciptakan kesan dibenak konsumen 

sesuai dengan keinginan pasar yang dituju.
16

 

Menurut Philip kotler sebagai tindakan mendesain penawaran 

dan citra perusahaan, sehingga perusahaan dapat berada di posisi 

                                                           
14

Basu, Manajemen Pemasaran, 94 
15

Handayani, Brand,19 
16

Basu, Manajemen Pemasaran, 99 
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kompetitf yang bermakna dan menciptsksn differensiasi ysng unik 

atau berbeda didalam benak pelanggan sasaran. 

Menurut Hermawan Kartajaya merupakan proses penempatan 

keberadaan perusahaan dibenak pelanggan dengan membangun 

kepercayaan, keyakinan, dan trust kepada pelanggan.
17

 

Posittioning berrti bagaimana membuat barang yang kita 

hasilkan atau kita jual akan memiliki keunggulan, disenangi dan 

melekat dihati pelanggan dan bisa melekat dalam jangka waktu yang 

lama. Positioning berhubungan dengan apa yang ada dibenak 

pelanggan, berhubungan persepsi, dimana persepsi tersebut akan 

melekat dalam jangka panjang atau dalam waktu lama. Penentuan 

posisi pasar suatu perusahaan sangat penting, karena jika diposisikan 

pada posisi yang dinginkan oleh konsumen membuat atau dapat 

menarik minat konsumen untuk membeli di perusahaan tersebut. 

3. Konsep bauran pemasaran 

Setelah strategi pemasaran ditetapkan maka perusahaan 

diharapkan untuk menetapkan dan merencanakan rincian bauran 

pemasaran (marketing mix). Bauran pemasaran adalah suatu strategi 

pemasaran untuk melayani pelanggan dengan cara memuaskannya. 

Marketing mix ini merupakan inti dari sistem pemasaran perusahaan, 

kombinasi dari empat variabel yakni: produk, struktur harga, kegiatan 

promosi, dan sistem distribusi.  

                                                           
17

Handayani, Brand, 19 
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a. Produk (product) 

Produk adalah segala sesuatu yang ditawarkan kepada pasar 

untuk mendapatkan perhatian, dibeli, dipergunakan dan yang dapat 

memuaskan keinginan dan kebutuhan konsumen. Keputusan-

keputusan tentang produk ini mencaakup penentuan bentuk 

penawaran secara fisik, merkny, pembungkus, garansi, service 

sesudah penjualan.
18

 

Dalam suatu pemasaran, perlu diperhatikan pertama kali adalah 

strategi produk, hal ini penting karena tanpa adanya produk, strategi 

pemasaran tidak dapat dilakukan. Kualitas produk menjadikan ukuran 

minat beli konsumen dalam hal memilih suatu produk untuk 

memenuhi kebutuhannya. Keunggulan-keunggulan produk dapat 

diketahui oleh konsumen dan bisa meningkatkan minat konsumen 

dalam mengkonsumsi produk tersebut. 

Kejujuran adalah kunci utama dalam berbisnis. Kejujuran 

adalah cara termurah walaupun sulit dan langka ditemukan di dunia 

ini. Jika kita menjual barang dengan segala kelebihan dan 

kekurangannya kita ungkapkan secara jelas. Maka  yakin produk 

terseut akan terjual dan akan dipercayai oleh pelanggan kita dan 

mereka tidak akan meninggalkan kita karena mereka merasa tidak 

dibohongi dengan ucapan kita. 

                                                           
18

Basu, Manajemen pemasaran,165 
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Dapat disimpulkan bahwa produk merupakan sesuatu yang 

dapat ditawarkn produsen kepada konsumen, selain itu produk yang 

dipsarkan harus mengandung nilai kegunan dan tampiln yang menarik 

sehingga konsumen kan tertrik terhadap barang tersebut. 

b. Harga (price) 

Penentuan harga sangat penting dilakukan dalam kegiatan 

pemasaran. Harga menjadi sangat penting untuk diperhatikan dan 

harga juga mempengaruhi laku tidaknya suatu produk perusahan. 

Harga adalah sejumlah uang yang harus dibayarkan pelanggan untuk 

memperoleh produk meliputi daftar harga, diskon potongan harga, 

periode pembayaran, dan persyaratan kredit. Adapun tujuan penetapan 

harga adalah untuk bertahan hidup , memaksimalkan laba, untuk 

memenangkan persaingan produk, dan meningkatkan mutu produk.
19

 

Harga sangat penting mengingat hal tersebut menentukan 

keuntungan perusahaan. Menyesuaikan harga memiliki dampak yang 

mendalam pada strategi pemasaran dan juga dapat mempengaruhi 

permintaan dan penjualan. Harga juga merupakan faktor yang penting 

dalam mempengaruhi minat beli konsumen. Karena harga dapat 

menunjukkan kualitas merk dari suatu produk, dimana konsumen 

memiliki anggapan bahwa harga yang mahal memiliki kualitas yang 

baik. 

                                                           
19

Ibid., 241` 
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Tidak diperbolehkannya pedangan melakukan pencampuran 

harga antara produk yang berkualitas baik dengan kualitas yang tidak 

baik. Harga yang ditetapkan oleh pelanggan adakalanya  terkandung 

unsur penipuan, ada yang disadari dan juga tidak disadari. Misalnya 

harga yang ditetapkan berdasarkan unsur negoisasi atau tawar 

menawar, biasanya kejadian ini terjadi oleh keahlian pelanggan dalam 

menawar. Bisa jadi harga berbeda untuk barang yang sama dan juga 

tempat yang sama. Apabila pelanggan bertemu dengan satu sama 

lainnya, dengan membeli barang yang sama tetapi harga berbeda. 

Maka pelanggan yang harga tertinggi akan merasa tertipu. Hal ini 

yang tidak diperbolehkan oleh islam. 

c. Lokasi (tempat) 

Tempat kegiatan perusahaan yang membuat produk tersedia 

bagi pelanggan sasaran meliputi : lokasi, saluran distribusi, 

persediaan, transportasi dan logistik. Dalam hal ini,  strategi ditribusi 

penting dalam upaya perusahaan dalam melayani konsumen tepat 

waktu dan tepat sasaran. Keterlambatan dalam penyaluran 

mengakibatkan perusahaan kehilangan waktu dan kualitas barang 

serta diambilnya kesempatan oleh pesaing. Oleh karena itu, 

perusahaan harus memiliki stategi untuk mencapai target pasar dan 

menyelenggarakan fungsi distibusi yang berbeda-beda. Tempat 

merujuk pada penyediaan produk tersebut pada tempat yang nyaman 

bagi pelanggan untuk mendapatkannya. 
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Faktor lokasi juga berpengaruh terhadap keputusan yang 

diambil oleh konsumen untuk membeli suatu produk. Lokasi yang 

mudah dijangkau oleh pembeli dan dekat dengan keramaian 

merupakan lokasi yang tepat untuk suatu usaha. Lokasi yang strategis 

bagi konsumen akan memperkecil pengorbanan energi dan waktu. 

d. Promosi 

Promosi adalah suatu komunikasi pemasaran, artinya aktifitas 

pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi dan 

meningkatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produksi agar 

bersedia menerima, membeli dan royal pada produk yang ditawarkan 

atau kegiatan pemasaran yang ditujukan untuk mendorong 

permintaan. Ada 4 jenis kegiatan promosi, yaitu periklanan 

(advetising), promosi penjualan, publisitas dan penjualan pibadi 

(pesonal selling).
20

 

Banyak pelaku bisnis menggunakan teknik promosi dengan 

memuji-muji barangnya setinggi langit dan tidak segan-segan 

menjelek-jelekkan produk saingannya. Tidak boleh mengatakan 

modal barang ini mahal jadi harganya tinngi, dan ada juga sudah 

banyak orang yang membeli produk ini, tapi kenyataanya tidak. Untuk 

melariskan jual belinya, pedagang tidak segan-segan melakukan 

sumpah palsu, para penjual main mata dengan teman-temannya agar 

pura-pura berminat dengan barang yang dijual dan membelinya 

                                                           
20

Ibid., 79 
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dengan harga mahal sesuai dengan harga yang diminta oleh penjual, 

padahal hal itu merusak dan tidak diperbolehkan oleh islam. 

4. Pengertian etika bisnis islam 

Istilah etika diartikan sebagai suatu perbuatan standard (standart of 

conduct) yang memimpin individu dalam membuat keputusan.Etika ialah 

suatu studi mengenai perbuatan yang benar dan salah, baik dan buruk 

yang dilakukan oleh individu atau seseorang. 

Taha Jabir, 2005 etika adalah model perilaku yang harus diikuti 

oleh semu kalangan mnusia untuk mengharmoniskan hubungan antara 

sesame manusia untuk meminimalkan penyimpangan dan juga berfungsi 

untuk kesejahteraan masyarakat. Jadi dapat disimpulkan bahwa etika 

merupakan ilmu yang mempelajari tentang apa yang baik dan buruk, 

benar dan salah,tentang hak dan kewajiban seseorang dalam berahlak, 

baik menyangkut hubungan antar manusia, hubungan manusia dengan 

alam, terutama hubungan manusia dengan Allah SWT, yang memiliki 

tujuan untuk membedakan yang benar dan buruk dalam berperilaku dan 

beraktivitas dengan tujuan mencapai kesejahteraan bersama.
21

 

Sedangkan Menurut Hughes dan Kapoor bisnis ialah suatu 

kegiatan usaha individu yang terorganisasi untuk menghasilkan 

keuntungan, menjual barang dan jasa guna mendapatkan keuntungan, 

                                                           
21

Mukhtar, Etika, 35 
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memenuhi kebutuhan masyarakat atau konsumen dan mencapai tujuan 

organisasi.
22

 

Jadi bisnis merupakan suatu lembaga atau organisasi yang 

menghasilkan barang atau jasa yang dibutuhkan oleh masyarakat yang 

bertujuan untuk memenuhi kebutuhan masyarakat dan mencapai tujuan 

yang sudah ditetapkan oleh pengusaha.Berbisnis berarti suatu usaha yang 

menguntungkan. 

Etika bisnis islam merupakan suatu proses dan upaya untuk 

mengetahui hal-hal yang benar dan salah yang selanjutnya akan 

melakukan hal-hal yang benar berkenaan dengan produk, pelayanan 

perusahaan dengan pihak yang berkepentingaan dengan tuntutan 

perusahaan sesuai dengan syariat islam. 

Bisnis saat ini dilakukan dalam persaingan yang sangat ketat, 

maka dalam persaingan bisnis tersebut, orang yang bersaing dengan tetap 

memperhatikan norma-norma etis pada iklim yang semakin professional 

justru akan menang. 

Jadi etika bisnis islam merupakan studi tentang seseorang atau 

organisasi melakukan usaha atau kontak bisnis yang saling 

menguntungkan antara pembeli dan produen sesuai dengan nilai-nilai 

ajaran islam. 

Menurut Harahap didalam journal of multidisiplinary studies vol. 

1 No. 2 juli Desember 2017, Mahasiswa manajemen dakwah tidak bisa 

                                                           
22

Priansa, Manajemen Bisnis, 155 
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dilepaskan dengan etika bisnis islam. Salah satu alasannya adalah etika 

bisnis islam merupakan hal yang menjadi pegangan bagi seorang manajer 

islam yang akan bertanggung jawab kepada Allah SWT
23

. Mahasiswa 

dakwah mempelajarinya sehingga mereka mempunyai tuntutan untuk 

mengamalkannya dan mengajarkannya kepada masyarakat dengan cara 

sosialisasi. Sebagaimana firman Allah SWt dalam QS. Al-Imron:104 yang 

artinya sebagai berikut: 

“dan hendaklah ada diantara kamu segolongan umat yang menyeru 

kepada kebajikan, menyuruh kepada yang ma’ruf dan mencegah dari yang 

mungkar, merekalah orang-orang yang beruntung”. 

5. Prinsip-prinsip etika bisnis islam 

Agar kegiatan bisnis yang kita lakukan dapat berjalan dengan baik, 

harmonis, dan menghasilkan kebaikan dalam kehidupan, makakita harus 

menjalankan bisnis kita terwarnai dengan nilai-nilai etika. Prinsip-prinsip 

etika bisnis islami yaitu:
24

 

a. Prinsip tauhid (kesatuan/unity) 

Prinsip ini merupakan prinsip pokok keseluruhannya, karena 

didalamnya terkandung perpaduan keseluruhan aspek-aspek 

kehidupan seorang muslim baik dalam bidang ekonomi, politik, sosial 

dan lain sebagainya menjadi satu. Maka islam kemudian menawarkan 

keterpaduan antar agama dari berbagai aspek bidang ekonomi, politik, 

                                                           
23

Galuh Anggraeny, “Pembelajaran dan Implementasi Etika Bisnis Islam Studi pada Mahasiswa 

Akuntansi Syari’ah IAIN Surakarta”.Journal of multidisiplinary studies, 2 (Juli-Desember, 2017), 

237. 
24

Mukhtar, Etika Bisnis, 45 
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sosial dan lain sebagainya, sebagai perwujudan dari sikap taat kepada 

khalik agar menjadi satu kesatuan yang utuh. 

Dalam menjalankan suatu  usaha atau bisnis menggunakan 

dengan berbagai strategi pemasaran tetapi harus diingat bahwa 

peraturan tuhan tidak boleh diabaikan. Semua gerak-gerik manusia 

diawasi oleh Allah SWT. Oleh sebab itu, semua manusia atau insan 

harus berperilaku sebaik mungkin, tidak suka menipu, tidak 

berperilaku licik, suka mencuri milik orang lain, dan suka memakan 

harta orang lain dengan cara yang batil atau sebagainya. 

b. Prinsip keseimbangan (keadilan/equilibrium) 

Keseimbangan hidup dalam ekonomi islam dimaknai sebagai 

tidak adanya kesenjangan dalam pemenuhan kebutuhan berbagai 

aspek kehidupan: antara aspek fisik dan mental, material dan spiritual, 

individual dan sosial, masa kini dan masa depan, serta dunia dan 

akirat.
25

Dalam arti sempit, dalam hal kegiatan sosial, keseimbagan 

bermakna terciptanya suatu situasi dimana tidak ada satu pihakpun 

yang merasa dirugikan, atau kondisi saling ridha. Hal inilah yang 

disebutdengan keseimbangan pasar, dimana kondisi saling ridho 

terwujud antara pembeli dan penjual. 

Prinsip yang kedua ini lebih menggambarkan dimensi 

kehidupan pribadi yang bersifat horizontal, yakni hubungan antar 

sesame manusia. Prinsip keseimbangan yang berisikan ajaran keadilan 

                                                           
25

Pusat Pengkajian dan Pengembangan ekonomi Islam (P3EI) Universitas Indonesia 

YogyakartaAtas Kerjasama Dengan Bank Indonesia, Ekonomi Islam, (Depok: PT RajaGrafindo 

Persada, 2008), 69. 
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yaitu tidak membedakan satu dengan lainnya, dengan kata lain tidak 

membedakan antara yang miskin dan kaya, memiliki jabatan dengan 

yang tidak, serta tidak curang dalam menakar barang yang dibeli oleh 

konsumen, yang mana itu adalah prinsip yang harus dipegang oleh 

setiap orang. 

Prinsip keseimbangan atau bisa disebut dengan keadilan. 

Seorang pedagang dalam menjual produk harus sesuai dengan 

kenyataan dan tidak mengada-ngada yang membuat pada kebohongan. 

Semua transaksi yang dilakukan berlandaskan pada realita, tidak 

membeda-bedakan ras, warna dan suku. Semua tindakan penuh 

dengan kejujuran. 

c. Prinsip kehendak bebas (ikhtiyar/free will) 

Prinsip ini merupakan kebebasan merupakan bagian yang 

penting dari nilai etika bisnis islam, yang mana kebebasan dalam 

mendapatkan pendapatan bagi seseorang yang mau bekerja atau 

berkarya dengan segala potensi yang dimilikinya dengan tidak 

merugikan bagi lawannya. Dengan mendapatkan pendapatan 

terusmenerus harus diimbangi dengan kewajiban individu terhadap 

masyarakat dengan mengeluarkan zakat, infaq dan shodaqoh. 

Surat At-Taubah Ayat 103 
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Artinya: “Ambillah zakat dari sebagian harta mereka, dengan zakat itu 

kamu membersihkan dan mensucikan mereka dan mendoalah 

untuk mereka. Sesungguhnya doa kamu itu (menjadi) 

ketenteraman jiwa bagi mereka. Dan Allah Maha Mendengar 

lagi Maha Mengetahui” 

 

Disamping islam mengajarkan umatnya untuk bekerja keras, 

islam juga menuntun agar kita peduli terhadap  orang lain, sanak 

family, tetangga, fakir miskin, dan anak yatim. Dengan memberikan 

sedikit dari harta yang didapatkannya. 

d. Tanggungjawab (responsibility) 

Untuk memenuhi segala bentuk kesatuan dan juga keadilan, 

maka manusia harus bertanggungjawab atas semua perilaku yang telah 

diperbuatnya. Dalam dunia bisnis hal semacam itu sangat berlaku, 

setelah melaksanakan segala aktivitas bisnis berbagi bentuk 

kebebasan, bukan berarti selesai saat tujuan telah tercapai atau sudah 

mendapat keuntungan. Semua itu perlu ada pertanggung jawaban atas 

apa yang pebisnis lakukan. Baik itu pertanggungjawaban atas tansaksi, 

memproduksi barang, melakukaan perjanjian, melakukan jual beli dan 

lain sebagainya. 

Khilafah merupakan amanah dan tanggung jawabmanusia 

terhadap apa-apa yangtelah dikuasakan kepadanya, dalam bentuk 

sikap dan perilaku manusia terhadap Allah, sesama, dan alam semesta. 

Dalam makna sempit, khilafah berarti tanggungjawab manusia untuk 

mengelola sumber dayayang dikuasakan Allah kepada untuk 

mewujudkan maslahah yang maksimum dan mencegah kerusakan 
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dimuka bumi. Untuk mewujudkan nilai khilafah ini manusia telah 

diberi oleh Allah berupa hak penguasaan-kepemilikan. Hak untuk 

pengelolaan sumber daya dan kebebasan utuk memilihdan berkreasi 

untuk mengemban amanahnya. Makna Khilafah dapat memberi 

beberapa pengertian yakni sebagai berikut:
26

 

1) Tanggug jawab berperilaku ekonomi dengan cara yang benar 

Suatu usaha yang tidak benar akan memuat kerusakan pada 

lingkungan baik kerusakan dengan dampaknya langsung maupun  

kerusakan yang baru akan dirasakan setelah beberapa dekade 

kemudian, contohnya memproduksi barang dengan carayang tidak 

benar, mengingkari perjanjian dan lain-lain. 

2) Tanggung jawab untuk mewujudkan maslahah maksimum 

Dalam memanfatkan sumber daya ekonomi, nilai yang digariskan 

islam adalah memberikan kemanfaatan yang sebesar-besarnya 

bagi kehidupan manusia yang mana mempunyai tujuan sebagai 

sarana terciptanya kesejahteraan. 

3) Tanggung jawab perbaikan kesejahteraan setiap individu. 

Perbedaan rizki Allah merupakan kehendak Allah semata. Allah 

telah mengetahui ukuran yang tepat bagi masing-masing 

hambanya. Seseorang yang berkelebihan rizki bertanggung jawab 

untuk memberikan sebagian dari rizkinya  kepada pihak lain yang 

lebih membutukan dari hasil yang sedikit jumlah rizkinya. 

                                                           
26

Mukhtar, Ekonomi islam, 62 



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id

 

 

33 

e. Prinsip kebenaran 

Prinsip ini adalah prinsip kebenaran, yang mana prinsip 

kebenaran memiliki dua unsur yaitu kebajikan dan kejujuran. 

Kebenaran merupakan kegiatan yang tidak bertentangan dengan 

ajaran islam. Dalam konteks bisnis kebenaran merupakan niat, sikap 

dan perilaku yang benar dan tidak melakukan kesan salah dalam 

berbisnis. Semisal dalam berbisnis proses memproduksi barang, 

transaksi barang, mendapatkan keuntungan atau laba dengan prinsip 

kebenaran. Maka niat dan mendapat keuntungan  berbisnis akan 

mendapatkan berkah dari Allah SWT. 

Banyak pelaku bisnis menggunakan teknik promosi dengan 

memuji-muji barangnya setinggi langit dan tidak segan-segan 

menjelek-jelekkan produk saingannya. Tidak boleh mengatakan 

modal barang ini mahal jadi harganya tinngi, dan ada juga sudah 

banyak orang yang membeli produk ini, tapi kenyataanya tidak. Untuk 

melariskan jual belinya, pedagang tidak segan-segan melakukan 

sumpah palsu, para penjual main mata dengan teman-temannya agar 

pura-pura berminat dengan barang yang dijual dan membelinya 

dengan harga mahal sesuai dengan harga yang diminta oleh penjual, 

padahal hal itu merusak dan tidak diperbolehkan oleh islam. 

Tidak diperbolehkannya pedangan melakukan pencampuran 

harga antara produk yang berkualitas baik dengan kualitas yang tidak 

baik. Harga yang ditetapkan oleh pelanggan adakalanya  terkandung 
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unsur penipuan, ada yang disadari dan juga tidak disadari. Misalnya 

harga yang ditetapkan berdasarkan unsur negoisasi atau tawar 

menawar, biasanya kejadian ini terjadi oleh keahlian pelanggan dalam 

menawar. Bisa jadi harga berbeda untuk barang yang sama dan juga 

tempat yang sama. Apabila pelanggan bertemu dengan satu sama 

lainnya, dengan membeli barang yang sama tetapi harga berbeda. 

Maka pelanggan yang harga tertinggi akan merasa tertipu. Hal ini 

yang tidak diperbolehkan oleh islam. 

f. Prinsip ihsan  

Prinsip ini mengajarkan untuk melakukan kegiatan perbutan 

yang dapat mendatangkan manfaat kepada orang lain, tanpaharus ada 

aturan yang mewajibkan untuk melakukan perbuatan tersebut. Dengan 

kata lain dalam istilah adalah beribadah dengan berbuat baik seakan-

akan melihat Allah, jika tidak seperti itu, yakinlah bahwa Allah 

sedang melihat kita. 

سَ الله عَنْهُ كُرْبةًَ مِنْ كُرَبِ يَ وْمِ الْقِيَامَةِ,  نْ يَا نَ فَّ سَ عَنْ مُؤْمِنٍ كُرْبةًَ مِنْ كُرَبِ الدُّ مَنْ نَ فَّ
نْ يَا وَالْْخِرَةِ  رَ الله عَلَيْهِ فِ الدُّ رَ عَلَى مُعْسِرٍ يَسَّ  ةِ وَمَنْ يَسَّ

 

Artinya: “Barang siapa yang memudah kesulitan seorang mu’min 

dari berbagai kesulitan-kesulitan dunia, Allah akan 

memudahkan kesulitan-kesulitannya pada hari kiamat. Dan 

siapa yang memudahkan orang yang sedang dalam 

kesulitan niscaya akan Allah memudahkan baginya di dunia 

dan akhirat” (HR. Muslim). 

 

Dalam transaksi terjadi kontrak antara penjual dan pembeli, 

dalam hal ini penjual diharapkan bersikap ramah murah hati dan sopan 

kepada setiap pembeli. Dengan sikap ini pembeli akan merasa senang 
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dan penjual mendapat berkah dalam penjualan. Bahkan pada akhirnya 

mereka menjadi pelanggan setia yang akan menguntungkan 

pengembangan bisnis dikemudian hari. 

6. Relevan antara marketing Toko Basmalah Tempurejo dengan manajemen 

dakwah 

a. Da’i sebagai marketing 

Seluruh kaum muslimin dibebankan untuk melakukan dakwah 

sesuai dengan profesi masing-masing muslimin. Termasuk didalamnya 

adalah berprofesi sebagai seorang marketing. Ketika muslimin 

melakukan aktivitas pemasaran maka tidak lepas dengan tugas sebagai 

seorang da’i untuk melakukan dakwah yang memiliki arti seorang da’i 

berprofesi dibidang pemasaran. Dalam arti bahwa seorang da’i 

marketing selain bertujuan untuk mendapatkan laba juga tidak bisa 

lepas dari tugas dakwah, dimana seorang da’i memiliki fungsi 

diantaranya: 

1) Meluruskan akidah, seorang manusia tidak akan lepas akan 

kesalahan dan kekeliruan, tidak terkecuali dengan keyakinan dan 

akidahnya. Tugas seorang da’i untuk meluruskan kekeliruan yang 

dilakukan oleh kaum muslimin. 

2) Memotivasi umat untuk beribdah dengan baik dan benar, tugas 

seorang da’i memberikan pencerahan dan penyadaran akan 

keberadaan manusia sebagai hamba Allah SWT untuk mengabdi 

dan beribadah kepada Allah SWT. 
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3) Amar ma;ruf nahi munkar, sebagai seorang da’i memiliki tuugas 

untuk memperhatikan terhadap sesama untuk menegakkan yang 

ma’ruf dan meninggalkan yang munkar dengan tujuan ingin 

menciptakan kedamaian bersama.
27

 

b. Sifat da’i 

Da’i diliht dari sifaat pelakunya bisa bersifat individu juga bisa 

bersifat kelompok atau organisasi. Dimana da’i bersifat inividu ketika 

dakwah dilakukan dengan perseorangan dan da’i bersifat kelompok 

dimana ketika dakwah digerakkan oleh sebuah kelompok tau 

organisasi. Dari segi keahlian, da’i memiliki 2 macam yaitu: 

1) Secara umum da’i adalah setiap muslim yang mukallaf (orang yang 

sudah dewasa). Dimana kewajiban dalam berdakwah telah melekat 

pada diri muslim sesuai dengan kemampuan yang mereka milliki 

dengan tujuan merealisasikan perintah Rosulullah untuk 

menyampaikan islam kepada semua orang. 

2) Secara khusus da’i adalah seorang muslim yang telah mengambil 

spesialisasi dibidang agama islam, dimana biasanya da’i khusus ini 

memiliki gelar atau sebutan oleh masyarakat yaitu ulama, kyai, 

ustadh, muballigh dan lain-lain.   

7. Berbisnis adalah ibadah 

Kegiatan berbisnis dalam berdagang sebenarnya lebih tinggi 

derajatnya, yaitu dalam rangka niat beribadah kepada Allah SWT dan 

                                                           
27

Aliyudin, “kualifikasi Da’i  Sebuah Pendekatan Idalistik dan Realistik”,Journal uinsgd, 2 ( Juli-

Desember, 2015), 285. 
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berniat memberi kemudahan kepada pembeli yang membutuhkan, 

kemudian kita jual barang tersebut dengan harga yang murah dengan niat 

dapat membantu mensejahterakan kehidupan masyarakat, dengan harga 

murah, masyarakat dapat menggunakan uangnya secara efisien. 

sebagaimana firman Allah dalam surat Al-An’am ayat 162 : 

 

                    

   

Artinya: “Katakanlah Sesungguhnya sembahyangku, ibadahku, 

hidupku dan matiku hanyalah untuk Allah, Tuhan semesta 

alam” 

Jika seseorang menjual barang dengan harga yang murah, tentu hal 

itu tidak akan merugikn bagi pengusaha, akan tetapi akan mendatangkan 

keuntungan yang berlipat ganda. Karena dengan harga yang murah akan 

menarik perhatian konsumen, konsumen akan menginformasikan atau 

mendokumentasikan pada orang terdekatnya, bahwasanya beli di toko x 

harganya sangat murah, akhirnya toko x mulai ramai dikunjungi 

konsumen, barang cepat laku, kemudian toko tersebut segera membeli 

perseediaan baru. Jadi persediaan di Toko X barangnya fresh, modelnya 

up to date, tidak rusak, tidak busuk. Makin lama toko X terkenal dan selalu 

mendapat rizki dari Allah SwT dan keuntungan yang tidak dapat diduga 

atau dibayangkan sebelumnya, seperti masuknya pelanggan baru, dapat 

orderan dengan tiba-tiba. Dengan demikian terjadilah Patronage buyinng 

motive  yaitu suatu motif yang terpola pada hati konsumen, yang selalu 

ingin berbelanja di toko X. Pola bebelanja di toko tertentu, mungkin saja 

terjadi karena alasan; 



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id

 

 

38 

a. Harga di toko tersebut cukup murah 

b. Persediaan barangnya komplit atau lengkap 

c. Barang selalu fresh, model up to date 

d. Layanan cukup ramah dan dapat dipercaaya 

e. Suasanya dalam toko cukup menarik 

f. Mudah di capai oleh kendaraan 

g. Tersedia tempat parkir yang aman 

h. Ada ikatan batin dengan pemilik tokonya.
28

 

Pebisnis dilarang melakukan perbuatan yang dapat merugikan 

konsumen, seperti curang, suka mengurngi timbangan, dan lain-lain. Hal 

ini mengisyaratkan bahwa perusahaan mengutamakan kepuasan 

pelanggan. Sesuai dengan ayat al-Qur’an Surat Al-Isra Ayat 35 

                           

       

Artinya: Dan sempurnakanlah takaran apabila kamu menakar, dan 

timbanglah dengan neraca yang benar. Itulah yang lebih utama 

(bagimu) dan lebih baik akibatnya.
29

 

 

8. Proses keputusan pembelian konsumen  

Menurut Bei dan Chiao Proses keputusan pembelian konsumen 

dipengruhi oleh kualits produk, persepsi pada kualits layanan, dan persepi 

pada harga.
30

 

                                                           
28

.Priansa,Ibid,133 
29

Abdul Rokhim, Ekonomi islam perspektif Muhammad Saw, (Jember: STAIN Jember Press, 

2013), 25 
30

Erna Ferrinadewi, Pengaruh Threat Emotion Konsumn Dan Brand Trust Pada Keptusan 

Pembelian Produk Susu Anlene Di Surabaya, 
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Menurut Kotler menjelaskan bahwa pada umumnya tahap-tahap 

pengambilan keputusan terdiri dari:
31

 

a. Problem recognition (perngenalan kebutuhan), dapat dicetuskan oleh 

rangsangan internal dan eksternal. 

b. Information search or search alternative solution (pencarian informasi 

atau mencari altrenatif solusi), konsumen yang telah mrenyadari 

kebutuhannya akan terdorong untuk mencari informasi yang lrebih 

banyak. Keuntungan dari mencari informasi ini aakan merndapatkan 

berrbagai macam pilihan yang disesuaikan drengan kriteria yang dicari 

konsumerrn. 

c. Evaluation of alternative (mengevaluasi berberapa alternatif), jumlah 

kriterria yang dievaluasi oleh konsumen tergantung oleh jenis produk 

yang dibeli, dan situasi. Jenis kriteria yang digunakan untuk 

mengevaluasi bervariasi mulai dari harga atau biaya yang dikeluarkan, 

sampai pada pelayanan yang diterima. 

d. Purchase dercision (keptusan pembelian), setelah mengevaluasi produk 

dari berbagai macam sisi, konsumen dapat melaksanakan tindakan 

untuk membeli produk yang dinginkan. 

e. Postpurchaser procersses/postpurchase behavior (prosers pasca 

pembelian atau perilaku pasca pembelian. Kertika konsumen terlah 

mernggunakan sebuah produk, mereka akan mengevaluasi kinerja 

didasarkan pada harapan merreka. Perasaan-perasaan ini akan 

                                                           
31

Arianis Chan, “Perngaruh Ekuitas Merk Terhadap Proses Keputusan Pembelian Konsumen: 

Studi Kasus Bank Muamalat Indonesia Cabang Bandung”, Jurnal Administrasi Bisnis, 1 ( 2010), 

47 
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membedakan apakah konsumen membeli kermbali produk terserbut 

dan membicarakan hal-hal yang mernguntungkan atau tidak 

menguntungkan terntang produk terserbut kepada orang lain.  

9. Pengertian minat 

Minat merupakan dorongan nafsu seseorang atau keinginaan 

seseorang, yang tertuju pada sesuatu benda/barang tertentu atau yang 

konkret.
32

 

Menurut Kinnear dan Taylor (1996) dalam Sulistyari (2012:19) 

minat beli adalah tahap kecenderungan responden dalam bertindak 

sebelum keputusan membeli benar-benar dilaksanakan. 

Yang menjadi indicator minat beli seorang calon konsumen adalah: 

a. Perhatian (Action) yaitu perhatian oleh seorang calon konsumen 

terhadap produk yang ditawarkan oleh produsen. Jadi pesan yang 

disampaikan oleh produsen harus menarik perhatian calon konsumen 

agar bisa dilihat oleh konsumen, yang pada akhirnya akan timbul rasa 

keingintahuan konsumen terhadap barang yang ditawarkan oleh 

produsen. 

b. Ketertarikan (interesting) yaitu ketertarikan oleh seorang calon 

konsumen terhadap produk yang ditawarkan oleh produsen, maka 

pesan harus menimbulkan ketertarikan agar timbul rasa keingin tahuan 

akan produk tersebut. 

                                                           
32

 Mohammad Jauhar, pengantar psikologi umum,(Jakarta, Prestasi Pustakaraya, 2014),146 
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c. Keinginan (Desire) yaitu keinginan oleh seorang calon konsumen 

terhadap produk yang ditawarkan oleh produsen. Pesan yang baik, 

produsen harus mengetahui keinginan konsumen dalam pemaparan 

produk. 

d. Tindakan (Action) yaitu calon konsumen melakukan pembelian atau 

transaksi terhadap produk yang ditawarkan oleh konsumen.  

Menurut Ferdinand (2002), minat beli dapat diidentifikasi melalui 

aspek-aspek sebagai berikut: 

a. Minat transaksional yakni kecenderungan seseorang untuk membeli 

produk. Yang mana konsumen sudah memiliki minat untuk melakukan 

pembelian yang ia inginkan. 

b. Minat refrensial, yakni kecenderungan seorang pembeli untuk 

merefrensikan produk dan menyarankan kepada orang lain, agar orang 

lain dapat melakukan pembelian produk yang sama. 

c. Minat preferensial, yakni minat yang menggambarkan perilaku 

seseorang yang memiliki preferensi utama pada produk tersebut. 

Preferensi ini hanya dapat diganti jika tejadi sesuatu pada produk 

prefensi tersebut. 

d. Minat eksploratif, yakni menggambarkan perilaku seseorang yang 

slalu mencari informasi mengenai produk yang diminatinya dan 

mencari informasi untuk mendukung sifat-sifat positif terhadap produk 

tersebut. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Pendekatan dan jenis penelitian 

Jenis penelitin ini ini adalah penelitian studi kasus (case Study). Studi 

kasus merupakan jenis penelitian kualitatif yang mendalam tentang 

individu,organisasi dalam waktu tertentu. Penelitian studi kasus tujuannya 

adalah berusaha menemukan makna, memperoleh pemahaman yang 

mendalam secara utuh dari suatu individu, organisasi. Data studi kasus 

diperoleh dari wawancara, observasi, dan mempelajari beberapa dokumen 

yang terkait dengan topik. Metode yang digunakaan menggunakan metode 

deskriptif, dimana peneliti mandikripsikan apa yang dilihat, dirasakan dan apa 

yang ditanyakan.
33

 

B. Lokasi penelitian 

Lokasi penelitian ini dilakukan di Toko Basmalah Tmpurejo yang 

berada di pinggir jalan, jln Abdur Rahman Desa Kauman Kecamtan 

Tempurejo, tepatnya berada di sebelah timur pasar Tempurejo. Lokasi tersebut 

dipilih karena Toko Basmalah Tempurejo merupakan toko ritel yang paling 

ramai akan pembeli dari pada toko Indomaret yang berada di lokasi yang 

sama, hanya saja berjarak 50 M, serta memenuhi etika bisnis islam yang baik. 

C. Subyek penelitian 

Sumber data atau informan dalam penelitian ini menggunakan 

purposive sampling, dimana teknik pngambilan sampel sumber data dengan 

                                                           
33

J. Supranto, metode riset aplikasinya dalam pemasaran (Jakarta:PT Rineka Cipta, 2003), 69 
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pertimbangan  tertntu. Dalam penelitian ini mengambil sampel dengan adanya 

beberapa pertimbangan yang dianggap informan memiliki keterkaitan atau 

saangkut paut dengan peneltian di Toko Basmalah Tempurejo, agar dalam 

penelitian iini dapat berjalan dengan lancar dan mudah untuk diamati.  

Adapun sampel yang diambil dalam penelitian ini adalah sebagai 

berikut 

1. Tim Assesor Toko Basmalah Tempurejo 

2. Kepala Toko Basmalah Tempurejo 

3. Wakil kepala Toko Basmalah Tempurejo 

4. Konsumen atau pelanggan Toko Basmalah Tempurejo 

Data adalah sekumpulan bukti dan fakta yang dikumpulkan atau 

didapat untuk tujuan tertentu
34

 adapun sumber data yang digunakan dalam 

penelitian iniadalah : 

1. Sumber data primer 

Data yang dieroleh dari bukti lapangan, data yang diperoleh 

melalui wawancara atau melalui kuesioner, ini merupakan contoh dari 

data primer. Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini diperoleh 

langsung dari kepala toko Basmalah Tempurejo dengan melakukan 

interview dan wawancara.  

2. Sumber data sekunder 

Data sekunder merupakan sumber yang didapat dari bahan 

bacaaan, jika dilihat dari sumber data, bahan tambahan yang berasal dari 

                                                           
34

Moh. Pebundu Tika, metodologi riset bisni, (jakarta: Bumi Aksara, 2006) 57 
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sumber tertulis, yaitu dari sumber buku, majalah, arsip dan dokumen resmi 

perusahaan.
35

 Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini diperoleh 

dokumen-dokumen Toko Basmalah Tempurejo. 

D. Teknik pengumpulan data 

Teknik pengumpulan data merupakan langkah atau cara-cara yang 

digunaakan oleh peneliti yang tujuannya untuk mengumpulkan data. Adapun 

metode pengumpulan data yang digunakan ialah: 

1. Wawancara 

Wawancara merupakan suatu bentuk tanya jawab atau komunikasi 

verbal yang dilakukan antara dua orang atau lebih dengan tujuan mendapat 

infrmasi yang diinginkan. Wawancara ini bersifat terbuka tidak hanya 

dilakukan sekali saja melainkan berulang-ulang untuk mendapatkan 

informasi yang akurat. Penelitian ini menggunakan wawancara 

berstruktur, yang mana pertanyaannya di rumuskan sebelumnya dengan 

cermat agar pewawancara lebih lancar dalam menanyakan suatu hal yang 

akan diteliti.  

Waancara dilakukan kepada beberapa informan, yang meliputi tim 

asesor Toko Basmalah Tempurejo, kepala toko Basmalah Tempurejo, 

wakil kepala Toko Basmalah Tempurejo, dan konsumen toko Basmalah 

Tempurejo.  

 

 

                                                           
35

S. Nasution, Metode Research, ( Jemmars Bandung, 1991), 185 
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2. Observasi 

merupakan teknik pengumupulan data yag dilakukan melalui suatu 

pengamatan, yaitu memperoleh informasi yang terjadi dalam kenyataan. 

Observasi dilakukan untuk memperoleh gambaran riil suatu peristiwa.
36

 

Observasi dalam penelitian ini adalah pengamatan terhadap Toko 

Basmalah Tempurejo dalam melakukan strategi pemasaran dan etika 

bisnis islam dalam meningkatkan minat beli konsumen dengan 

menggunakan seluruh panca indra untuk mendapatkan seluruh informasi 

yang diperlukan. 

3. Dokumentasi 

Dokumentasi yakni pengumpulan data yang diperoleh melalui 

dokumen-dokumen, dngan cara membaca surat-surat, dokumen, 

peernyataan tertulis dan lain sebagainya. 

Sesuai dengan pendapat diatas, penulis menggunakan metode 

dokumentasi sebagai alat pengumpulan data dari bahan-bahaan tertulis 

yang terdiri dari dokumen-dokumen resmi. Adapun data yang diperlukan 

oleh penelitimeliputi: sejarah berdirinya Toko Basmalah Tempurejo, visi 

dan misi, letak geografis Toko Basmalah Tempurejo, struktur organisasi. 

Dari data-data yang diperoleh kemudian peneliti memproses data tersebut 

untuk dijadikan data tambahan dalam penyusunaan skripsi. 

 

 

                                                           
36

Nasution, Metode, 107 
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E. Analisis data 

Analisis data dilakukan sebelum penelitian dilaksanakan atau peneliti 

belum memasuki lapangan. Analisis diambil dari penelitian terdahulu. Miles 

Hubermen
37

 menyatakan bahwa dalam analisis kualitatif, terdapat tiga 

komponen analisa yaitu reduksi data ( data reduction), penyajian data (data 

display), dan penarikan kesimpulan (verification). 

1. Reduksi data  

Merupakan proses pemilihan, merangkum, memfokuskan pada hal 

yang paling penting, membung yang tidak perlu dari catatan yang 

diperoleh data lapangan. Tujuannya agar mempermudah pneliti untuk 

melakukan pengumpulan data. 

2. Penyajian data 

Setelah di reduksi maka selanjutnya adalah kegiatan dalam 

pembuatan laporan hasil penlitian yang lebih dilakukan agar dapat 

dipahami dan dianalisis sesuai tujuan yang diinginkan. Penyajian data 

dilakukan agar pembaca dapat memahami isi atau apa yang penulis 

sajikan. 

3. Penarikan kesimpulan 

Yaitu proses penentuan kebenaran dari suatu pernyataan sesuai 

dengan data yang didapat dilapaangan. 

  

                                                           
37

Miles dan Huberman, metode penelitian kualitatif, (Jakarta: Gramedia, 2002), 68 
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F. Kesabsahan data 

Keabsahan data merupakan bagian usaha yang hendak dilakukan oleh 

peneliti untuk memperoleh keabsahan data yang diperoleh dilapangan. 

Penelitian ini menggunakan triangulasi sumber. Triangulasi sumber 

merupakan teknik pemeriksaan kebsahan data dengan menggunakan 

pengecekan data dari berbagai sumber yang didapat dengan berbagai cara dan 

berbagai waktu. Hal ini dilakukan dengan cara:
38

 

1. Membandingkan data hasil wawancara dengan hasil pengamatan 

2. Membandingkan data hasil wawancara dengan isi dokumen yang ada di 

perusahaan 

3. Membandingkan apa yang dikatakan orang pada waktu penelitian dengan 

apa yang dikatakan sepanjang waktu. 

G. Tahap-tahap penelitian 

Adapun tahap-tahap penelitian yang peneliti lakukan ialah tahap-tahap 

pra lapangan dan tahap pekerjaan lapangan 

1. Tahap pra lapangan 

Tahap yang dilakukan pada tahap praa lapangan antara lain: 

a. Menyusun rencana penelitian 

b. Menentukan objek penelitian 

c. Melakukan peninjauan objek pnelitian 

d. Mengajukan judul pada jurusan 

e. Menyusun metode penelitian 

                                                           
38

Sugiyono, metode penelitian pendidikan pendekatan kuantitatif, kualitatif dan R&D, (Bandung: 

Alfabeta, 2012), 60 
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f. Meninjaau kajian pustaka 

g. Konsultasi proposal kepada dosen pembimbing 

h. Mengurus perizinan 

i. Menyiapkan peralatan penelitian 

2. Tahap pekerjaan lapangan 

Tahapan ini rupakan tahap inti dimana dilakukan pencarian 

informasi dan pengumpulan data sesuai dengan fokus masalah dan tujuan 

peneelitian. Antara lain: 

a. Memahami latar belakang dan tujuan penelitian 

b. Memasuki lapangan objek penelitian 

c. Mencari informasi atau data dari narasumber yang sudah ditetapkan 

d. Melakukan pengumpulan data 

3. Tahap akhir penelitian (analisis data) 

Tahap ini merupakan tahap akhir pada sebuah penelitian: 

a. data yang diperoleh dari hasl observasi, wawancara dan dokumentasi 

disusun sesuai dengan bentuk penulisan karya ilmiah 

b. setelah selesai disususn kemudian ditarik kesimpulan  

c. tahap terakhir di konsultasikan kepada dosen pembimbing untuk 

dikritik dan diberikan saran, agar menjadi  penulisan karya ilmiah yang 

baik dan benar. 
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BAB IV 

PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS 

A. Gambara objek penelitian 

1. Profil Toko Basmalah 

Koperasi Pondok pesantren (Kopontren) sidogiri didirikan oleh 

KA. Sya’dullah Nawawi bi Nurhaasan pada tahun 1961. Awalnya hanya 

berupa kantin untuk santri Sidogiri dan toko klontong. Pada tanggal 15 juli 

tahun 1997 resmi memiliki badan hukum koperasi. Sejak tahun 2013 

koperasi Sidogiri membentuk infrastruktur brand Basmalah dengan nama 

Toko Basmalah yang memiliki motto Tempat Belanja Yang Baik. Toko 

Basmalah merupakan salah satu usaha jual beli dibidang ritel, yang 

memiliki konsep atau percaya akan barokah. 

Toko Basmalah Tempurejo berdiri dan diresmikan pada tanggal 15 

Oktober 2014. Toko Basmalah Tempurejo terletak di Jln. Abdur Rahman, 

Desa Kauman Kecamatan Tempurejo, lokasi Toko Basmalah Tempurejo 

berada di pinggir jalan dekat dengan pasar atau sebelah timur pasar 

Tempurejo. Mengenai jam operasional Toko Basmalah Tempurejo adalah 

mulai pukul 07.30 sampai pukul 22.00 WIB, ketika hari Jum’at Toko 

Basmalah Tempurejo akan tutup sementara untuk melaksanakan sholat 

Jum’at. Konsumen yang berkunjung ke Toko Basmalah akan disuguhi 

dengan murottal Qur’an  dan akan disambut dengan ucapan salam dengan 

karyawan ang berseragam sarung dan kopyah. 
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Toko Basmalah Tempurejo menyediakan keperluan sehari-hari 

yang terdiri dari sandang, pangan, dan papan, toko Basmalah memiliki 

produk dengan private label seperti beras, air mineral, kecap, sarung, al-

qur’an, dan tasbih. 

Target dari kopntren Sidogiri adalah menjadi penunjang income 

pondok pesantren Miftahul Ulum Sidogiri untuk menciptakan pesantren 

yang mandiri, dapat memenuhi kebutuhan santri, pengabdian bagi santri 

dan pelayanan kepada masyarakat dalam rangka memenuhi segala 

kebutuhan keseharian dengan harga yang kompetitif. 

2. Visi Misi 

a. Visi : 

Menjadi kopontren yang produktif yang sesuai dengan syari’at islam 

sehingga menjadi sumber dana yang kuat dan prospektif bagi Pondok 

Pesantren Miftahul Ulum Sidogiri. 

b. Misi: 

1) Menjadi pusat perekonomian dan bisnis pondok Pesantren 

Miftahul Ulum Sidogiri 

2) Menjadi pusat perkulakan atu grosir 

3) Menjadi kopontren percontohan 

4) Usaha yang berorientasi pada laba. 
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3. Struktur organisasi 

Kepala Toko  : Hosen 

Wakil 1 : Muhammad Mahrus 

Wakil 2 : Amar Robi 

Kasir 1  : Dian 

Kasir 2  : Abdul Ghofur 

Wakil kasir 1 : Muhammad Udin 

Wakil kasir 2 : muhammad Syaiful 

Pramuniaga : Muhammad Syukron 

Keterangan: 

Berikut ini tupoksi berdasarkan struktur manajemen toko Baasmalah 

Tempurejo : 

a. Kepala Toko 

Bertugas sebagai pengawas karyawan Toko dan pengadaan 

produk di Toko Basmalah Tempurejo 

b. Wakil kepala toko 

Bertugas sebaai sekretris dengan menginput segala pembukuan 

dan mengecek barang kelur dan masuk serta mengecek stok barang 

tiap bulan di Toko Basmalah Tempurejo 

c. Kasir  

Bertugas atas transaksi penjulan yng ada di Toko Basmalah Tempurejo 
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d. Wakil kasir 

Bertugas selain menjadi kasir atas transaksi juga bisa 

mendisplay barang yang ada di toko basmalah tempurejo 

e. Pramuniaga  

Bertugas membantu mendisplay barang.  

B. Penyajian data dan analisis 

Didalam manajemen terdapat strategi, karena pengertian dari 

manajemen menurut A Rosyid Shaleh mengartikan Manajemen Dakwah 

sebagai proses perencanaan tugas, mengelompokkan tugas, menghimpun dan 

menempatkan tenaga-tenaga pelaksana dalam kelompok-kelompok tugas dan 

kemudian menggerakkkan kearah pencapaian tujuan dakwah
39

. 

Didalam metode dakwah terdapat dua aktivitas yaitu aktivitas bil lisan 

atau bil Qowl dan aktivitas badan. Disini peneliti menggunakan metode 

dakwah dengan aktivitas badan yaitu berdakwah melalui pemasaran, dan juga 

dalam berbisnis harus memakai akhlak atau etika, agar binis atau usaha 

tersebut dipercaya oleh orang, dan mendatngkan manfaat bagi pengusaha dan 

bagi konsumennya serta mendatangkan keberkahan atas usaha tersebut. 

Hal tersebut dilakukan oeh toko basmalah yaitu bahwa toko basmalah 

menggunakan dakwah dari dalam pemasaran sesuaikan dengan qoidah fiqih, 

agar mereka memahami ketika melakukan transaksi menggunakan imam 

syafi’i contohnya akad didlam jual beli dn juga jelas akadnya yaitu saya jual 

saya beli meskipun konsumen tidak bilang saya beli yang terpenting penjual 

                                                           
39

Novi Maria Ulfah, “Strategi dan Manajemen Dakwah Lembaga Dakwah Islam Indonesia (LDII) 

Kecamatan Tugu Kota Semarang”, Jurnal Ilmu Dakwah, 2 (2014), 210. 
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bilang saya jual, itu merupakan akad imam Syafi’i. Dakwah dalam pemasaran 

harus disesuaikan dengan mazhabnya, tidak boleh dicampur aduk dengan 

mazhab lainnya kecuali dalam keadaan darurat.Pelayanan yang ada fiqih harus 

dipakai juga, akhlak-akhlaknya misalkan salamnya. 

1. Strategi pemasaran Toko Basmalah Tempurejo 

Dalam temuan data akan memberikan gambaran dari pengumpulan 

data dilapangan yang akan membahas mengenai strategi pemasaran dalam 

meningkatkan minat beli konsumen di Toko Basmalah Tempurejo. 

Pada penelitian yang telah dilakukan di toko Basmalah Tempurejo, 

dijelaskan mengenai beberapa hasil jawaban pertanyaan yang dijawab oleh 

kepala toko, karyawan toko dan konsumen toko Basmlah Tempurejo. 

Dalam menjalankan bisnisnya Toko Basmalah Tempurejo telah 

berhasil menerapkan segmentasi, targetting, posisioning yang baik. Seperti 

yang telah di ungkapkan oleh kepala Toko Basmalah Tempurejo. 

“segmentasi dan targetting dari Toko Basmalah Tempurejo ini 

yaitu, masyarakat Desa Tempurejo dan yang melintasi jalan raya 

Abdur Rahman Desa kauman Kecamatan Tempurejo. baik dari 

kalangan anak-anak sampai orang dewasa. Sedangkan 

posisioningnya disini yakni menjadi tempat belanja yang baik dan 

halal.”
40

 

 

Didalam ilmu manajemen Setiap pelaku bisnis wajib membuat 

perencanaan strategi pemasaran yang baik, agar masyarakat tertarik akan 

membeli produk yang kita jual atau produk yang dihasilkan oleh 

perusahaan. Yang mana strategi pemasaran merupakan serangkaian tujuan, 

sasaran dan kebijakan yang dibuat oleh setiap pengusaha, strategi 

                                                           
40

Wawancara dengan Hosen (kepala toko Basmalah Tempurejo), Karangkedaung,  05 Maret 2020. 
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pemasaran yang dilakukan oleh Toko Basmlaha Tempurejo dalam 

meningkatkan minat beli konsumen yakni sebagai berikut: 

a. Segmentasi dan targetting, targetting yang dilakukan oleh Toko 

Basmalah Tempurejo yakni masyarakat Desa Tempurejo dan yang 

melintasi jalan raya Abdur Rahman, Desa Kauman, Kecamatan 

Tempurejo. Baik dari kalangan anak-anak sampai orang dewasa. 

Sedangkan posisioningnya disini yakni menjadi tempat belaanja yang 

baik. 

b. Positioning. 

Dalam penetapan pasar ini Toko Basmalah Tempurejo memiliki 

keunggulan yang membedakan dengan toko ritel lainnya seperti 

produk yang disediakan di toko basmalah adalah semua produk 

berlabel halal, mengucapkan salam pada setiap pembeli datang, dan 

konsumen diperdengarkan murottal Qur’an ketika berada didalam 

Toko Basmalah tempurejo. 

Strategi pemasaran yang dilakukan oleh Toko Basmalah 

Tempurejo terkait dengan 4P seperti yang diungkaapkan oleh kepala toko 

Basmlah Tempurejo, sebagai berikut: 

Dalam strategi produk, Toko Basmalah tempurejo menggunakan 

strategi islamih untuk menjual produk, yakni menjual  produk halal. Selain 

menyediakan kebutuhan pokok dan kebutuhan sehari-hari, juga 

menyediakan sseperangkat alat sholat dan air zamzam. Hal ini sesuai 
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dengan pernyataan Bapak Sya’dullah selaku Assesor dan Bapak Hosen 

selaku kepala Toko Basmalah Tempurejo: 

“Strategi basmalah sesuai dengan koredor syari’at, jadi 

strateginya menjual produk halal dan tidak menjual barang 

haram, bahkan semirpun tidak kami jual apalagi minuman keras, 

jadi strateginya menggunakan strategi islamiah”.
41

 

 

 “Kami selalu menyediakan semua kebutuhan pokok dan 

kebutuhan sehari-hari, selain itu kami juga menyediakan 

seperangkat alat sholat seperti sarung, kopyah, tasbih, mukennah, 

air zamzam, kurma dan lain-lain. Karena selain menjual produk-

produk, kami ingin mengajak masyarakat untuk selalu ingat 

kepada Allah SWT”.
42

 

 

Strategi produk, didalam strategi pemasaran terdapat bauran 

pemasaran yang diterapkan di Toko Basmalah Tempurejo yakni strategi 

produk, merupkan suatu indikasi bahwa Toko Basmalah Tempurejo 

menerapkan strategi pemasaran dalam konteks produk yaitu: produk yang 

dijual adalah halal dan tidak menjual barang yang haram seperti minuman 

keras bahkan dalam menjual semirpun di toko basmalah tidak di 

perbolehkan. Yang mana toko basmalah hanya menyediakan barang yang 

dibutuhkan oleh masyarakat, bermanfaat bagi masyarakat seprti barang 

pokok dan juga menyediakan seperangkat alat sholat. Hal ini 

membuktikan bahwa toko Basmalah Tempurejo ingin mengajak 

masyarakat agar tidak mengkonsumsi barang yang haram dan Basmlah 

ingin mengajak masyarakat untuk selalu ingat pada sang kuasa Yakni 

Allah SWT. 

                                                           
41

Wawancara dengan Sya’dullah (Tim Assesor), Rambipuji,28 Februari 2020. 
42

Wawancara dengan Hosen (Kepala toko basmalah Tempurejo), Karangkedaung, 05 Maret 2020. 
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Toko bamalah membuat strategi harga yang mana harga yang 

ditawarkan di basmlah Tempurejo adalah flekibel yaitu menyesuaikan 

lokasi Toko atau menyesuikan dengan keadaan lingkungan. Harga di 

Basmalah terdapat tingkatan 1,2,3 atau bisa disebut harga untuk konsumen 

retail dan konsumen grosir. Harga untuk konsumen retail akan diberi 

potongan jika berbelanja diatas batas maksimal dan untuk konsumen 

grosir, basmalah menyediakan kartu e-mall agar mendapat harga grosir. 

Harga pembuatan e-mall hanya dengan mengeluarkan ung 10.000. 

Dalam strategi harga, harga yang kami berikan sudah merupakan 

harga pas, tidak ada kata tawar-menawar. Kami sudah 

menyesuaikan antara harga dan kualitas barang yang kami jual. 

Dalam pemberian harga ada tingkatannya yaitu 1, 2, 3 dimana 

jika pembelian tunggal tidak ada potongan dan jikalau pembelian 

grosir akan kami beri potongan. Dalam melakukan pembayaran, 

Basmalah menyediakan kartu e mall yang bisa dilakukan transaksi 

di setiap Toko Basmalah. 

 

Harga di Toko Basmalah ditentukan oleh cabang tersebut yaitu 

harga toko basmalah ssuai dengan pasar, harga toko basmalah 

fleksibel, bukan harga seemua basmalah semua rata atau 

ditentukan oleh pusat. Maka dari itu masyarakat senang ketika ada 

basmalah karena harganya sesuai dengan masyarakat sini.
43

 

 

Basmalah itu ada dua konsumen konsumen retail jadi kalau ada 

konsumen grosir itu ada kartu khusus yang bisa dipakek di cabang 

mana saja, jadi harganya harga grosir bukan harga potongan. 

Kalau konsumen ritel sama dengan harga biasa, cuman ketika 

mereka membeli batas maksimal maka mereka dapat potongan.
44

 

 

Toko basmalah tempurejo juga menerapkan strategi pemasaran 

dengan bauran pemasaran yakni harga. Pernyataan Bapak sya’dulah dan 

Bapak Hosen bahwa dalam menetapkkan harga tidak boleh menetapkan 

                                                           
43

Wawancara dengan Sya’dullah (Tim Assesor), Rambipuji,28 Februari 2020. 
44

 Wawancara dengan Hosen (Kepala toko basmalah Tempurejo), Karangkedaung, 05 Maret 2020. 
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dengan harga setinggi-tingginya yang itu dapat merugikan satu sama 

lainnya. yang mana toko basmalah tempurejo menetapkan harga dengan 

mensurvei keadaan masyarakat disekitarnya agar masyarakat dalam 

berbelanja tidak merasa dirugikan oleh Toko Basmalah Tempurejo. 

Karena di toko basmalah ada 2 konsumen yakni konsumen retail dan 

konsumen grosir maka toko basmalah menyediakan kartu e mall agar yang 

belanja grosir mendapatkan harga grosir dan ketika dijual kembali harga 

yang ditentukan sama dengan harga retail di Basmalah. Kemudian jika ada 

konsumen retail membeli dalam batas maksimal maka akan mendapatkan 

harga potongan dari basmalah. 

Terkait dengan tempat, lokasi Toko Basmalah Tempurejo sangat 

strategis, karena berada di pinggir jaan raya, tepatnya di sebelah timur 

pasar Tempurejo yang memiliki jalan akses yang bagus, selain itu di dalam 

dan di luar toko Basalah Tempurejo sangat bersih rapi dan bagus serta 

untuk tempat parkir harus ditata dengan serapi mungkin agar konsumen 

yang akan memasuki tidak enggan dalam memasuki Toko Basmalah 

Tempurejo. Dan juga Toko Basmalah mendapat respon baik dari 

masyarakat karena masyarakat merasa belanja di Toko Basmalah murah 

dan untuk toko klontong senang bis kulakan di Toko Basmalah 

Tempurejo. Seperti yang di ungkapkan oleh Bapak Sya’dullh dan Bapak 

Hosen: 

Alhamdulillah basmalah sudah mempunyai respon banyak dari 

masyarakat soalnya mereka merasa tidak di monopoli meskipun 

mereka punya toko, dengan adanya basmalah mereka merasa 

senang, karena mereka tidak merasa tokonya akan mati ketika ada 
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basmalah. Justru saya kulakan bisa dekat, jadi tujuannya 

basmalah ini menggendong toko-toko kecil, karena bisa grosir dan 

harga jualnya tidak jauh dari toko Basmalah. Bahkan ada 

mengharap toko basmalah seterusnyaa ditambah outlet-

outletnya”.
45

 

 

“Saya rasa, Toko Basmalah Tempurejo ini memiliki lokasi yang 

strategis yaa mbak, karena lokasinya berada di pinggir jalan dekat 

dengan pasar, dan juga berada di tengah keramaian masyarakat, 

aksesnya pun mudah, sehingga memudahkan kami dalam 

mendistribusikan produk. Selain itu kami juga menjaga kebersihan 

Toko kami dengan sebaik mungkin, kami membersihkan Toko pada 

setiap hari dan setiap hari minggu mengadakan bersih-bersih 

bersama karena dalam pepatah islam meyebutkan bahwa 

kebersihan itu adalah sebagian dari iman”.Serta untuk tempat 

parkir, kami sebagai karyawan harus ditata dengan serapi 

mungkin agar tidak kelihatan penuh, krena konsumen akan enggan 

jika memasuki toko dalam keadaan penuh.
46

 

 

Toko basmalah menerapkan strategi tempat, dimana toko 

Basmalah Tempurejo memiiki tempat yang sangat strategis karena berada 

di tengah keramaian masyarakat, dengan menggendong toko-toko kecil 

toko Basmalah Tempurejo mendapat respon baik dari masyarakat, 

sehingga masyarakat tidak merasa di monopoli seeperti Toko-toko 

klontong. Hal ini membuktikan Toko Basmalah ingin mengajak 

masyarakat untuk berhubungan baik dengan sesamanya. 

Surah Al Hujurot ayat 13 yang memiliki arti tentang berhubungan 

baik: 

"Hai manusia, sesungguhnya Kami menciptakan kamu dari 

seorang laki-laki dan seorang perempuan dan menjadikan kamu 

berbangsa-bangsa dan bersuku-suku supaya kamu saling kenal-

mengenal.Sesungguhnya orang yang paling mulia di antara kamu 

                                                           
45

Wawancara dengan Sya’dullah (Tim Assesor), Rambipuji,28 Februari 2020. 
46

Wawancara dengan Hosen (Kepala toko basmalah Tempurejo), Karangkedaung, 05 Maret 2020. 
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di sisi Allah ialah orang yang paling takwa di antara kamu. 

Sesungguhnya Allah Maha Mengetahui lagi Maha Mengenal 

 

Selain itu toko basmalah sangat menjaga kebersihan toko karena 

mereka memiliki prinsip kebersihan adalah sebagian dari iman. Dengan ini 

Toko Basmalah ingin mengajak masyarakat agar menjaga kebersihan. 

Sehingga Toko Basmalah mendapat respon baik dari masyarakat sekitar. 

Strategi promosi yang digunakan Toko Basmalah Tempurejo 

dalam menarik minat beli konsumen adalah bisa menerima konsumen 

retail dan konsumen grosir, sesuai dengan pernyataan Bapak Stya’dullah: 

“Sekalipun basmalah tidak ada promosi masyarakat sudah 

mengetahui bahwasanya basmalah sudah bisa grosir karena 

promosinya ketika cabang mau di buka di depan sudah ada, bisa 

menerima toko retail dan bisa menerima toko grosir. Meskipun 

tidak ada promosi mereka sudah paham kalau toko Basmalah lebih 

murah dari minimarket lainnya, karena harganya sudah bersaing 

ketika mereka grosiran”.
47

 

 

Ketika ada produk yang dipromosikan, kami meletakkan produk 

tersebut didepan kasir dengang mendisplay produk, yang 

menggunakan kertas print dipakai untuk libeling harga. Selain itu 

kita menggunakan promosi dengan jika ada konsumen semakin 

banyak membeli produk semakin banyak pula diskon yang 

diberikan.
48

 

 

Toko Basmalah Tempurejo juga menerapkan strategi promosi. 

Dalam islam memaknai pemasaran adalah sebagai dakwah, dimana 

dakwah sendiri pada dasarnya adalah mempromosikn nilai islam yang kita 

yakini kberadaanya. Toko Basmalah berdakwah atau menerapkan dakwah 

dengan marketing yakni dengan menjual produk. Dimana dalam menjual 

produk terdapat suatu promosi, yang mana promosinya disini 
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Wawancara dengan Sya’dullah (Tim Assesor), Rambipuji,28 Februari 2020. 
48

Wawancara dengan Hosen (Kepala toko basmalah Tempurejo), Karangkedaung 05 Maret 2020. 
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menggunakan jargon Toko Basmalah adalah Toko retail dn toko grosir. Ini 

membuat ketertarikan terhadap masyarakat untuk ingin berbelanja di Toko 

Basmalah karena harganya berbeda dengan minimarket lainnya. Dengan 

adanya jargon tersebut toko basmalah amanah dalam menjalankannya. 

Yakni membedakan harga terhadap konsumen retail dan konsumen grosir 

yang ini membuktikan bahwa toko Basmalah Tempurejo ingin 

mensejahterakan masyarakat melalui berbelanja di toko Basmalah 

tempurejo. 

Berkaitan dengan strategi pemasaran, penjelasan dari kepala Toko 

Basmalah Tempurejo sejalan dengan pernyataan dari Mas Muhammad 

Mahrus selaku wakil kepala toko 1 atau bawahan Bapak Hosen seperti 

yang telah di paparkan oleh peneliti: 

Produk yang dijual di Toko Basmalah Tempurejo halal dansesuai 

dengan kebutuhan masyarakat dan juga menyediakan seperangkat 

alat sholat, air  zamzam dan buah kurma. Strategi harga yang 

ditetapkan di Toko Basmalah Tempurejo memang sudah sesuai 

dengan standar harga pasar. Kalau untuk tempat sendiri sudah 

sangat strategis karena berada di pinggir jalan ditengah 

keramaian masyarakat. Media promosi yang digunakan melalui 

banner.
49

 

 

Salah atu konsumen berhasil saya wawancarai menjelaskan 

beberapa alasan, mengapa ia minat berbelanja di Toko Basmalah 

Tempurejo terkait dengan 4P, berikut penjelasn beberapa narasumber dari 

konsumen Toko Basmalah Tempurejo: 

  

                                                           
49

Wawancara dengan Mahrus (wakiil kepala toko basmalah Tempurejo), Kauman, 28 Februari 

2020. 
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a. Mbak Dwi Nur Amalia 

Mengaku sudah lama menjadi pelanggan Toko Basmalah 

Tempurejo, karena lokasi toko tidak terlalu jauh dari rumah. Produk 

yang disediakan sudah lengkap dan produknya semua halal dengan 

harganya sama dengan harga pasaran selain harga terjangkau mbak 

Dwi dapat merasakan dinginnya AC dan merasa bergaya berbelanja di 

Toko Basmalah Tempurejo, karena merupakan toko modern. Ketika 

pembelian melebihi ambang batas akan diberi harga potongan. Selain 

itu senang ketika masuk ke Toko Basmalah Tempurejo karyawannya 

mengucapkan salam dan mendengarkan murattal Qur’an.
50

 

b. Ibu Marhamah 

Alasan Ibu Marhamah minat berbelanja di Toko Basmalah 

Tempurejo adalah produk sangat lengkap dan dijamin kehalalannya 

karena Bu Marhamah meyakini toko Basmalah Tempurejo menjual 

barang yang halal dan barang yang mau dibeli selalu ada. Bu 

Marhamah mengatakan berbelanja di Toko Basmalah cukup nyaman 

karena tempat parkirnya sangat rapi, tokonya bersih. Dan juga Bu 

Marhamah mengatakan senang ketika ada promosi minyak dengan 

harga lebih murah dari toko retail lainnya.
51

 

c. Mas Budiyono 

Mas budiyono menyebutkan  bahwa produk yang dijual sangat 

lengkap, setiap produk tertata rapi, dengan harga yang jelas tertera di 
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Wawancara dengan Dwi (konsumen toko basmalah Temurejo), Cangkring, 28 Februari 2020. 
51

Wawancara dengan Marhamah (Konsumen toko Basmalah Tempurejo0, Curahrejo 05 Maret 

2020. 
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rak disply sehingga memudahkan dalam berbelanja. Didalam Toko 

Basmalah Tempurejo sangat nyaman karena ber AC, bersih. Mas 

budiyono sering membeli air mineral yang bermerk santri karena harga 

yang terjangkau dan kualitasnya cukup bagus.
52

 

d. Ibu Rahmati 

Alasan Ibu Rahmati belanja diToko Basmalah adalah produk 

lengkap, begitu juga dengan harga lebih murah daripada toko Ritel 

lainnya.  Ibu rahmati senang ketika belanja melebihi ambang batas 

mendapatkan potongan harga, kemudian ketika ada promo sembako, 

ibu Rahmati cepet-cepat belanja di Basmalah Tempurejo karena 

harganya lebih murah.
53

 

e. Ibu Sa’adah  

Alasan ibu sa’adah senang berbelanja di Toko Basmalah 

Tempurejo karena semua produk halal, dengan harga lebih murah dari 

toko ritel lainnya, serta semua produk yang dijual tertata rapi yang 

sudah tertera libeling harga. Ibu Sa’adah mengaku senang belanja 

ketika ada produk promo di Toko Basmalah Tempurejo.
54

 

f. Mbak Afif 

memaparkan alasan senang berbelanja di Toko basmalah 

Tempurejo yaitu karena produknya lengkap apa yang dicari oleh mbak 
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Wawancara dengan Budiyono (Konsumen toko basmalah Tempurejo), Curahrejo, 05 Maret 

2020.  
53

Wawancara dengan Rahmati (Konsumen  toko basmalah Tempurejo), Curah Takir, 06 Maret 

2020. 
54

Wawancara dengan Sa’adah (Konsumen toko basmalah Tempurejo), Mumbulsari, 06 Maret 

2020. 
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afif pasti ada, harganya termasuk golongan murah, tempat transksiya 

sangat nyaman, bersih, dan dingin ketika memasuki Toko basmalah 

karena ber AC kemudian toko basmalah sudah menetapkan harga 

ketika ada kosumen membeli melebihi ambang batas, dan juga ketika 

ada konsumen kulakakan.
55

 

g. Ibu Istiqomah 

Mengatakan alasan senang berbelanja di Toko Basmalah 

Tempurejo karena semua produk yang dijual berlabel halal, harga 

sesuai dengan kualitas produk, tempat penempatan produk sangat rapi 

dengan diberi label harga sehingga memudahkan dalam pembelian.
56

 

h. Mbak Vivi 

Alasan mbak vivi senang berkulak di Toko Basmalah 

Tempurejo, karena produk yang dijual selalu fresh dimana poduk yang 

hampir kadaluarsa akan segera disingkirkan, harganya sudah menjadi 

harga grosir karena sudah memiliki kartu grosir, ketika saya jual lagi 

akan sama dengan harga yang dijual di Toko Basmalah Tempurejo, 

sangat nyaman ketika memasuki toko karena dingin dan tidak 

mengalami antrian panjang, ketika ada promo produk atau sembako 

pasti cepat membelinya untuk dijual kembali.
57
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Wawancara dengan Afif (Konsumen toko basmalah Tempurejo), cangkring, 08 Maret 2020. 
56

Wawancara dengan Istiqomah (Konsumen toko basmalah Tempurejo), Karang anyar, 08 Maret 

2020. 
57

Wawancara dengan Vivi (Konsumen toko basmalah Tempurejo), Laok Sabe, 03 Juni 2020. 
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i. Ibu Sumarni 

Alasan Ibu Sumarni senang berkulak di Toko Basmalah 

Tempurejo karena produknya lengkap dan kehalalannya sudah bisa 

dipastikan, untuk harga kulak berbeda dengan harga ecer, dan ketika 

sembako promo akan saya beli karena laba dengan harga promo lebih 

besar dari harga biasa. Tetapi ada beberapa produk yang harganya 

sedikit mahal di toko Basmalah Tempurejo sehingga Ibu Sumarni 

berkulak beberapa produk tersebut di Galaxy yang harganya lebih 

murah dari Toko Basmalah Tempurejo.
58

 

j. Ibu Yuliatin 

Alasan Ibu Yuliatin senang berbelanja karena produk yang dicari 

selalu tersedia, harganya lebih murah dari toko lainnya, tempat nya 

sangat nyaman dalam berbelanja, rapi dan bersih.
59

 

2. Etika bisnis islam dalam meningkatkan minat beli konsumen di Toko 

Basmalah Tempurejo 

Selain menerapkan strategi pemasaran, Toko Basmalah Tempurejo 

juga menerapkan etika bisnis islam, dimana Toko Basmalah Tempurejo 

menjalankan bisnisnya tidak hanya berfokus mencari keuntungan atau 

laba, melainkan dengan tujuan ibadah yakni mencari keberkahan dari 

Allah SWT. Dengan berdirinya Toko Basmalah Tempurejo, selain 

menjual produk dalam memfasilitasi masyarakat juga dapat berdakwah 

untuk memberi tahu bahwa setiap gerak-gerik manusia selalu dilihat oleh 

                                                           
58

Wawancara dengan Sumarni (Konsumen toko basmalah Tempurejo),  Glantangan, 03 Juni 2020.  
59

Wawancara dengan Yuliatin (Konsumen toko basmalah Tempurejo), Kauman, 03 Juni 2020. 
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Allah SWT, membantu masyarakat menjalankan sholat 5 waktu dan ingin 

para lelaki muslim untuk mengenakan pakaian yang sopan seperti 

bersarung, berkopyah namun tetap kelihatan tampan, mengajari kejujuran 

dalam menjual produk tidak melebih-lebihkan keadaan produk, 

bertanggung jawab atas tupoksinya dan mengajarkan murah senyum, 

sopan dan mengucapkan salam ketika bertemu dengan sesama muslim. 

Dalam ekonomi islam perspektif Nabi Muhammad SAW Pebisnis 

dilarang melakukan perbuatan yang dapat merugikan konsumen, seperti 

curang, suka mengurngi timbangan, dan lain-lain. Hal ini mengisyaratkan 

bahwa perusahaan mengutamakan kepuasan pelanggan. Sesuai dengan 

ayat al-Qur’an Surat Al-Isra Ayat 35 

                            

       

 

Artinya: Dan sempurnakanlah takaran apabila kamu menakar, dan 

timbanglah dengan neraca yang benar. Itulah yang lebih utama 

(bagimu) dan lebih baik akibatnya.
60

 

 

Islam memaknai marketing sebagai dakwah, karena pada dasarnya 

dakwah ini adalah menjual dan mempromosikan nilai islam yang kita 

yakini keberadaannya. Toko basmalah Tempurejo telah melakukan 

pemenuhan kebutuhan hidup dengan cara yang diperbolehkan oleh 

agama, yaitu menjual produk yang dibutuhkan masyaraat dengan cara 

yang baik dan jujur. 

                                                           
60

Rokhim, Ekonomi islam, 25 
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Sebagaimana yang telah dijelaskan oleh makhsum Mukhtar bahwa 

etika bisnis islam merupakan suatu proses dan upaya untuk mengetahui 

hal-hal yang benar dan salah yang selanjutnya akan melakukan hal-hal 

yang benar berkenaan dengan produk, pelayanan perusahaan dengan 

pihak yang berkepentingaan dengan tuntutan perusahaan sesuai dengan 

syariat islam.
61

 Toko Basmalah Tempurejo menerapkan etika bisnis islam 

seperti yang akan dipaparkan pada poin berikutnya.Selain melakukan 

kegiatan pemasaran secara konvensionl, Toko Basmalah Tempurejo juga 

menerapkan etika bisnis islam, yakni sesuai dengan prinsip etika bisnis 

islam. Hal ini sesuai dengan pernyataan Bapak sya’dullah selaku assesor 

Toko Basmalah dan Bapak Hosen selaku kepala toko basmalah 

Tempurejo, sebagai berikut: 

a. Prinsip Tauhid 

Toko Basmalah Tempurejo menerapkan prinsip tauhid yakni 

dengan mengedepankan adanya konsep rahmt dan ridho, baik dari 

penjual dan pembeli sampai dari Allah SWT. Seperti yang diutarakan 

oleh kepala Toko Basmalah Tempurejo yakni Bapak Sya’dullah dan 

Bapak Hosen: 

“Ketauhitannya sudah pasti orang islam, Karena Basmalah 

tidak menerima karyawan non muslim, Basmalah 

mengutamakan alumni sidogiri dan alumni pesantren lainnya, 

kebanyakan Basmalah karyawannya alumni santri semua, 

ketika yang melamar sudah tidak ada dari pesantren baru 

ambil yang dari umum, jadi pasti ketauhitannya mereka sudah 

pasti. Bahkan basmalah untuk sholat menjadi aturan atau 

                                                           
61

Mukhtar,Etika Bisnis, 45 
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undang-undang, yaitu sholatnya karyawan betul-betul dijaga, 

bahkan ketika mereka tidak sholat langsung PHK” 

 

“Strategi pemsaran Toko Basmalah Tempurejo berlandaskan 

pada bisnis islam, kita sangat mengedepankan adanya konsep 

dan ridho baik itu dari penjual pembeli dan sampi pada Allah 

SWT. Dengan demikian aktivitas pemasaran harus didasari 

pada etika. Etika pemsaran dalam hubungnnya dengan produk 

yaitu produk yang halal, bermanfaat bagi orang lain, dan juga 

dapat memuaskan konsumen”.
62

 

 

“Toko Basmalah ini, kami jalankan memiliki prinsip yang 

islami yakni tidak hanya melihat dari sisi keduniawian saja 

melainkan kita selalu ingat pada Allah SWT. Toko Basmalah 

Tempurejo ini didirikan bukan hanya mencari keuntungan 

saja, tetapi juga tujuan ibadah. Kami ingin mengajak 

masyarakat untuk ingat pada Allah SWT. Yakni dengan 

menjalankan shalat 5 waktu dan ingin melihat pria tampan 

memakai sarung dan berkopyah”.
63

 

 

Etika bisnis islam yang diterapkan oleh Toko Basmalah 

Tempurejo adalah Tauhid, Bapak Sya'dullah sebagai assesor Toko 

Basmalah memberi penjelasan pada peneliti: karena Toko Basmalah 

Tempurejo menganggap bahwa setiap gerak-gerik manusia dilihat 

oleh Allah SWT maka Toko Basmalah menerapkan menjual produk 

yang halal, yang bermanfaat bagi orang lain dan juga menerapkan 

amalan istighosah pada setiap hari. 

Keterangan Bapak Sya’dullah menunjukkan bahwa ketauhidan 

merupakan suatu keyakinan yang dalam, bahwa semua gerak gerik 

tubuh manusia selalu diawasi oleh Allah SWT. Oleh karena itu, semu 

insan harus berperilaku sebaik mungkin, tidak boleh licik, suka 

menipu, dan juga mencuri milik orang lain. Kondisi ini sangat 
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Wawancara dengan Sya’dullah (Tim Assesor), Rambipuji, 28 Februari 2020. 
63

Wawancara dengan Hosen (Kepala toko basmalah Tempurejo), Karangkedaung, 05 maret 2020. 
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diyakini oleh umat islam, sehingga menjadi prinsip atau pegangan 

bagi umat muslim agar tidak tergoyahkan oleh angin seperti apapun. 

Prinsip ketauhidan sudah melekat dan mendarah daging bagi setiap 

umat muslim sehingga dapat menjauhi larangan-larangan dalam 

berbisnis. 

Demikian dengan Toko Basmalah Tempurejo dalam berbisnis 

menerapkan prinsip ketauhidan. Sehingga mereka tidak hanya melihat 

dari sisi keduniawian saja melainkan harus ingat pada peraturan Allah 

yang diperbolehkan dan tidak diperbolehkan. 

b. Prinsip keseimbangan  

Dilihat dari prinsip keseimbangan (keadilan/equilibirium) 

yakni karyawan Toko Basmalah tidak membeda-bedakan pembeli satu 

dengan lainnya selain itu menggunakan service exelent. Seperti yang 

diutarakan oleh Bapak Hosen: 

“Toko basmalah keadilannya menggendong toko-toko kecil 

karena mereka bisa kulakan di Basmalah, jadi mereka merasa 

adil dan nyaman dengan adanya basmalah, mereka merasa 

tidak disaingi oleh basmalah karena mereka bisa kulakan di 

toko grosir lebih dekat dengan fasilitas yang tidak tersaingi 

dengan minimarket lainnya”.
64

 

 

“Seluruh aktivitas di toko ini harus berpegang teguh pada 

prinsip saling menghormati satu sama lainnya. Kami tidk 

membeda-bedakan setiap calon pembeli yang datang ke toko, 

terlebih lagi kami menganggap bahwa pembeli adalah raja”.
65
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Wawancara dengan Sya’dullah (Tim Assesor), Rambipuji, 28 Februari 2020. 
65

Wawancara dengan Hosen (Kepala toko basmalah Tempurejo), Karangkedaung, 05 maret 2020. 
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Etika bisnis islam juga diterapkan oleh Toko Basmalah 

Tepurejo adalah keseimbangan. Penjelasan bapak Sya’dullah dan 

Baak Hosen mengandung arti bahwa keseimbangan atau keadilan 

yang memiliki arti berperikemanusiaan, hormat menghormati kepada 

sesama. Etika bisnis ini berusaha membuat kehidupan masyarakat 

lebih baik, tatanan hidup menjadi lebih baik. Jangan sampai karena 

berbisnis tatanan hidup tidak lebih baik, kehidupan masyarakat malah 

menjadi terganggu. Dan juga dari pemilik perusahaan jangan sampai 

menjadi manusia serakah, mau menguasai segalanya, menindas dan 

merugikan orang lain atau perusahaan lain. 

Oleh karena itulah dalam melakukan bisnis pemilik toko 

beserta karyawan-karyawan dan seluruh aktivitas di toko selalu 

berusaha mengedepankan untuk saling hormat-menghormati sesama, 

terlebih lagi dengan konsumen Toko Basmalah Tempurejo. 

c. Prinsip kehendak bebas 

Penerapan prinsip kehendak bebas, Toko Basmalah Tempurejo 

telah melakukan tindakan yang mulia. Setiap perusahan memiliki 

tujuan untuk mencari profit atau laba, namun ada juga yang 

mendirikan usaha dengan tujuan ibadah. Seperti halnya Toko 

Basmalah Tempurejo. Pernyataan Bapak Sya’dullah dan Bapak Hosen 

tentang tujuan mendirikan usaha adalah sebagai berikut: 

“Toko basmalah ini adalah badan milik pondok pesantren 

sidogiri bukan milik pribadi atau perorangan, jadi laba Toko 

Basmalah untuk pembangunan pondok pesantren Miftahul 

Ulum sidogiri, bukan untuk Basmalah. Pembangunan pondok 
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meliputi asrama santri, fasilitas santri contohnya komputer 

dll”.
66

 

 

Etika bisnis islam yang ketiga diterapkan oleh Toko Basmalah 

Tempurejo, yakni prinsip kehendak bebas dimana setiap orang 

memiliki cara untuk medapatkan keuntungan atau laba sebanyak 

mungkin agar usaha yang dijalankan berjalan dengan lancar, akan 

tetapi dengan mendapatkan laba harus ingat pada kewajiban seorang 

muslim, bahwasanya harus berzakat atau berbagi kepada yang lebih 

mebutuhkan dengan harta yang kita dapatkan. 

Oleh karena itu, Toko Basmalah tempurejo menerapkan 

berzakat dengan laba yang didapatkan pada usaha jual beli pada 

Pondok pesantren Miftahul Ulum Sidogiri.  

d. Prinsip Tanggung Jawab. 

Implementasi penerapan prinsip etika bisnis islam yang lain 

yaitu Toko Basmalah memberikan pelayanan didalam transaksi jual 

beli. Sesuai dengan pernyataan Bapak Sya’dullah: 

“Toko basmalah mempunyai tanggung jawab yaitu ingin 

mensejahterakan masyarakat dan ingin memberikan sebuah 

pelayanan didalam jual beli terutama mulai dari akadnya 

bahkan barang yang di jualnya, setiap transaksi basmalah 

menggunakan mahzab Imam Syafi’i yakni ketika konsumen 

membeli ke toko Basmalah maka sudah pasti di kasir ada akad 

kami jual. Jadi tanggung jawab basmalah ingin memberikan 

yang terbaik untuk masyarakat utamanya agama islam yaang 

sesuai dengan ajaran agama islam, bukan barangnya saja 

yang halal tapi akadnya juga halal. Toko basmalah ingin 

menjaga betu-betul syari’at-syari’at islam didalam transaksi, 

ingin mengangkat martabat santri, santri bisa 

mengembangkan bisnis, ingin memberikan salah satu barokah 
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Wawancara dengan Sya’dullah (Tim Assesor), Rambipuji, 28 februari 2020. 



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id

 

 

71 

dari sidogiri melalui basmalah, karena ketika mereka 

berbelanja di Toko Basmalah sudah pasti konsumen tersebut 

sudah bershodaqoh ke pondok sidogiri”.
67

 

 

Etika bisnis islam ke empat yang diterapkan  oleh toko 

Basmalah Tempurejo yakni prinsip Tanggungjawab. Toko basmalah 

mempunyai tanggung jawab didalam transaksi yakni harus ada akad 

kami jual karena itu sudah menjadi patokan mazhab toko Basmalah 

Tempurej yakni mazhab Imam Syafi’i, dan juga mempunyai tanggung 

jawab seluruh barang yang dijual di basmalah harus barang halal, serta 

Toko Basmalah mempunyai tanggung jawab untuk 

mengimplementasikan laba yang didapat didalam toko harus 

dizakatkan untuk pondok pesantren Mifahul ulum Sidogiri yaitu untuk 

pembangunan-pembangunan dan fasilitas-fasilitas yang ada di pondok 

pesantren Sidogiri. 

e. Prinsip kebenaran 

Dalam prinsip kebenaran, di Toko Basmalah Tempurejo 

menjadi poin utama dalam berbisnis yaitu tidak ingin ada salah satu 

yang dirugikan antara pembeli dan penjual, seperti yang diutarakan 

oleh Bapak sya’dullah dan Bapak Hosen: 

“Didalam organisasi sudah pasti mengedepankan kejujuran, 

jadi toko Basmalah mulai dari karyawan mengutamakan 

kejujuran, ketika mereka mulai transaksi dengan konsumen 

mereka harus jujur bahkan didalam promosi juga harus jujur, 

tidak boleh membuat atau membikin-bikin harga, itu 

kejujurannya sudah bisa di pastikan di Basmalah yaitu tidak 

mempromoskan barang yang betul-betul tidak sesuai dengan 

keadaan barang tersebut. Mereka juga tidak memanipulasi 
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data karena jika memanipulasi data atau bertindak tidak baik 

kepada konsumen mereka akan di PHK. Jadi ketidakjujuran 

terhadap Toko Basmalah itu menjadi poin utama dalam 

menjalankn bisnis”
68

. 

 

“Didalam bisnis yang baik, tentu harus dilandasi dengan 

kejujuran, cara mengambil keputusan yang baik tanpa harus 

ada yang dirugikan. Produk yang kami jual benar-benar baru, 

dan juga dalam menetapkan harga tidak asal-asalan, karena 

semuanya harus menguntungkan bagi pemilik dan pembeli. 

Semua harus bisa memanfaatkan produk yang kami jual”. 

 

Dalam prinsip kebenaran pada etika bisnis islam yang 

dilakukan oleh Toko Basmlah Tempurejo, seperti yang ditegaskan 

oleh Bapak Hosen selaku kepala toko di Toko Basmalah Tempurejo: 

“Kami selalu jujur dalam menjual produk, jika sudah 

kadaluarsa kami singkirkan, dan produk yang kami jual 

semuanya halal agar tidak ada yang merasa dirugikan”.
69

 

 

Etika bisnis islam juga diterapkan oleh Toko Basmalah 

Tempurejo adalah kebenaran (kejujuran). Penuturan Bapak Sya’dullah 

dan Bapak Hosen mengisyaratkan bahwa, kejujuran adalah kata hati, 

dan kata hati ini adalah kata yang sebenarnya. Seorang penipu yang 

mempromosikan barang tidak sesuai dengan keadaan barang, 

menimbun barang, pasti hati kecilnya berkata lain, tapi karena ada 

rayuan dan godaan syetan akhirnya membuat kecurangan, ia tidak 

menuruti apa kata hatinya.  

Oleh sebab itu, hal ini menjadi panutan bagi karyawan Toko 

Basmalah Tempurejo harus selalu mengedepankan kejujuran dalam 

berbisnis, selalu menjaga setiap tutur kata dalam kegiatan berbisnis.  
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f. Prinsip ihsan 

Cara yang dilakukan oleh Toko Basmalah Tempuejo dalam 

menerapkan prinsip ihsan yakni dengan memberikan pelayanan yang 

baik, memberikan salam kepada calon pembeli, memberi pelayanan 

untuk memenuhi kebutuhan konsumen, menjaga kebersihan, dan 

mengutamakan kepuasan konsumen. Sesuai dengan pernyataan Bapak 

Sya’dullah dan Bapak Hosen: 

“Kami selalu mengutamakan kepuasan konsumen dengan cara 

menyediakan barang-barang yang dibutuhkan oleh 

masyarakat, memberikan pelayan sebaik mungkin, membantu 

calon pembeli dalam menemukan barang yang diinginkan, 

menjaga kebersihan toko, dan juga amanah dalam 

menyampaikan keunggulan dan kekurangan dari produk”. 

 

Mengenai standar pakaian yang diterapkan di Toko Basmalah 

Tempurejo ini. Karyawan wajib memakai seragam, bersarung seragam 

dan berkopyah selama aktivitas kerja sedang berlangsung, sholat dan 

istighosah. Sesuai dengan pernyataan Bapak Syaa’dullah: 

“Untuk standar pakaian yang digunakan karyawan Toko 

Basmalah Tempurejo wajib memakai seragam, sarung dan 

kopyah. Tujuannya tidak ingin menghilangkan tradisi santri, 

bahkan sarung seragam toko basmalah merupkan sarung 

seragam santri sidogiri, songok dientukan oleh pusat yaitu 

songkok hitam. Ketika masuk waktu sholat karyawan 

bergantian untuk melaksanakan sholat dan setiap hari 

karyawan Toko Basmalah diwajibkan menyelip waktu untuk 

beristighosah bersama  pada waktu istirahat. Kalau kita hanya 

mementingkan luarnya saja contohnya kita sudah mmebrikan 

pelayanan yang baik, gerk gerik lisan, tapi dengn tanpa ada 

doa dengan Allah itu tidak bisa, Karena karyawan Toko 

Basmalah laki-laki semua, pada hari jumat Toko Basmalah 

tempurejo buka jam 06:30 dan tutup sementara jam 11:00 
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untuk melaksankan kewajiban sholat jum’at, kemudian dibuka 

kembali pada pukul 13:00”.
70

 

 

Hal ini sejalan dengan pernyataan Bapak Hosen bahwasanya  

Kami sebagain seorang muslim, sebaiknya mengucapkan 

salam kepada sesama muslim dan itu kami ucapkanketika 

konsumen datang ke Toko, dengan senyuman yang manis. 

Dimana ketika karyawan memberikan kenyamanan hati 

kepada konsumen, konsumen akan merasa senang dan akan 

kembali lagi berkunjung ke Toko terlebih lagi konsumen akan 

mendokumentasikan kepada masyaraakat sekitarnya untuk 

berbelanja ke Toko Basmalah.
71

 

 

Etika bisnis islam yang terakhir juga diterapkan oleh Toko 

Basmalah Tempurejo yakni ihsan. Keterangan bapak Sya’dullah dan 

Bapak Hosen menunjukkan bahwa ihsan itu sangat penting yang 

merupakan akhlak dari karakter terhadap orang lain. Oleh sebab itu, 

semua insan harus saling berbagi, saling membantu dan sebagainya. 

Toko Basmalah menerapkan dalam mengucapkan salam , senyum, 

sopan dan santun, dimana karyawan menerapkan salam ketika 

konsumen memasuki toko Basmalah tempurejo, setiap karyawan 

harus senyum dalam melayani konsumen agar dapat memberi 

kesenangan terhadap konsumen, sopan dalam tutur kata dan santun 

dalam gerak gerik. Kemudian Toko Basmalah Tempurejo menerapkan 

standar pakaian yang islami, yakni setiap karyawan Toko Basmalah 

Tempurejo harus memakai baju seragam, sarung seragam, Kopyah 

seragam, dan harus mengerjakan sholat disaat masuk waktu sholat 

fardhu. 
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Salah satu konsumen berhasil saya wawancarai menjelaskan 

beberapa alasan, mengapa ia senang berbelanja di Toko Basmalah 

Tempurejo terkait dengan etika bisnis islam: 

a. Mbak Dwi 

Menurut Mbak Dwi karyawan toko Basmalah selalu 

memberikan perlakuan yang sama terhadap semua konsumen, barang 

dagangan yang dijual di Toko Basmalah Tempurejo sesuai dengan 

kondisinya tanpa melebih-lebihkan dan saya tidak pernah melihat 

barang dagangan dalam keadaan kadaluarsa. Selain itu mbak Dwi 

mengatakan bahwasanya karyawan Toko Basmalah selalu ramah, 

sopan santun, selalu murah senyum dalam melayani konsumen. 

Dengan berbelanja di Toko Basmalah Tempurejo selain mendapatkan 

produk dengan harga pasar juga bisa bershodaqoh kepada Pondok 

Pesantren Miftahul Ulum Sidogiri melalui Toko Basmalah.
72

 

b. Ibu Marhamah 

Ibu Marhamah Mengatakan sangat puas melalukan transaksi 

atau pembelian di Toko Basmalah Tempurejo karena karyawan Toko 

Basmalah tidak pernah membeda-bedakan konsumen dalam pelayanan 

dan juga karyawan tidak pernah menawarkan barang dagangan dengan 

harga yang berbeda kepada konsumen.Selain itu toko Basmalah tidak 

menjual minuman keras dan aneka makanan dari babi, semua produk 

makanan sudah berlabel halal MUI.Yang ini merupakan nilai plus 
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bagi Toko Basmalah Tempurejo. Sebagai seorang muslim mencari 

ketenangan dalam mengkonsumsi makanan yaitu mencari produk 

yang berlabel halal.
73

 

c. Mas Budiyono 

Mas Budiyono mengaku sangat senang berbelanja di toko 

Basmalah Tempurejo karena di sambut dengan  baik yaitu dengan 

mengucapkan salam kepada setiap konsumen dan pelayanan dari 

karyawan sangat sopan dan ramah. Selain itu bila di toko lain akan 

mendengarkan lagu-lagu joget akan tetapi di Toko Basmalah 

Tempurejo diperdengarkan sholawat atau tilawah. Karena toko 

Basmalah berdiri dibawah manajemen kopontren (koperasi pondok 

pesantren) Sidogiri.Yang ini semakin menambah alasan untuk 

berbelanja di Toko Basmalah.Kapan lagi berbelanja produk anak 

negeri di negeri sendiri.
74

 

d. Ibu Sa’adah 

Ibu Sa’adah menjelaskan Alasan senang berbelanja di Toko 

Basmalah Tempurejo adalah selain harganya terjangkau dan 

kualitasnya bagus, Toko Basmalah Tempurejo menjual produk yang 

halal, dan jika ada yang hampir kadaluarsa produknya disingkirkan 

dari tempatnya. Setiap transaksi di basmalah Tempurejo selalu 

mengucapkan saya jual dan konsumen mengucapkan saya beli. Ibu 
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Sa’adah suka belanja ditoko Basmalah tempurejo karena 

pelayanannya bagus, jika tidak menemukan barang yang di cari, 

karyawan Toko Basmalah membantu menemukan barang yang tidak 

ditemukan oleh konsumen meskipun dengan hanya membeli barang 

yang paling murah seperti korek, dan sebagainya.
75

 

e. Ibu Rahmati 

Alasan ibuRahmati belanja diToko Basmalah adalah produk 

lengkap, begitu juga dengan harga lebih murah daripada toko Ritel 

lainnya.  Dan ibu Rahmati senang ketika belanja di Basmalah 

tempurejo karena karyawan basmalah menerapkan 5 S (senyum, sapa, 

salam, sopan, santun), karyawan toko basmalah jujur dalam 

melakukan transaksi jual beli ketika ada produk yang hampir 

kadaluarsa dengan secepatnya kayawan menyingkirkan barang 

tersbut.Selain dapat berbelanja, Ibu Rahmati ingin mendapat barokah 

dari pondok pesantren Sidogiri dengan bershodaqoh melalui 

berbelanja di Toko Basmalah Tempurejo.
76

 

f. Mbak Afif 

Selain menerapakan strategi pemasaran yang baik, mbak afif 

senang ketika memasuki Toko Basmalah tempurejo disambut dengan 

sapaan salam, dan ketika melakukan transaksi sudah menerapkan akad 

jual beli yakni dengan mengucapkan saya jual saya beli, dan karyawan 
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Toko Basmalah Tempurejo tidak membeda-bedakan dalam melayani 

pembeli atau konsumen, selain dapat berbelanja, bak afif mendapat 

barokah dari pondok Sidogiri.
77

 

g. Ibu Istiqomah 

Alasan Ibu Istiqomah senang belanja di Toko Basmalah karena 

ia percaya bahwa dengan berpegang teguh pada prinsip islami, Toko 

basmalah Tempurejo tidak menipu konsumen atau melakukan 

perbuatan licik dalam menjual produkbaik itu dengan kualitas produk 

maupun dengan harga produk, etika karyawan sangat baik yaitu sopan 

dalam berbicara dan santun ketika melayani kosumen dengan 

memakai jari jempol untuk menunjuk pada barang yang ditunjuk. 

Selain itu, Ibu Istiqomah dengan  berbelanja di Toko Basmalah dapat 

bercabis kepada pengasuh Podok Pesantren Sidogiri.
78

 

h. Mbak Vivi 

Alasan Mbak Vivi senang berkulak di Toko Basmalah 

Tempurejo karena mbak vivi sudah menjadi pelanggan setia Basmalah 

Tempurejo sehingga ia sangat mengenal semua karyawan Toko 

Basmalah Tempurejo, ketika memasuki waktu sholat, karyawan 

bergantian menunaikan sholat, dan ketika ia berkulak kesulitan dalam 

membawa barang maka ia selalu dibantu dalam mengangkat barang 

dengan lapang dada oleh karyawan. Semua karyawan selalu berkata 

dengan apa adanya, tidak banyak bercanda. Dan ketika memasuki 
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Wawancara dengan Afif (Konsumen toko basmalah Tempurejo), Cangkring, 08 Maret 2020. 
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Toko pasti disapa dengan salam, senyum, apalagi dengan melihat pria 

tampan bersarung, kelihatan lebih fresh dimana selalu ingin berada di 

toko. Selain dapat berbelanja atau berkulak juga dapat bershodaqoh 

terhadap pondok Sidogiri, karena ingin barokah dari pondok dan kyi.
79

 

i. Ibu Sumarni 

Alasan senang berkulak selain strategi pemasarannya baik, 

ketika dalam aktivitas memilih produk yang akan dibeli, konsumen 

diperdengarkan lantunan ayat suci al-Qur’an dan lagu-lagu islami, 

ketika melakukan transaksi atau melakukan pembayaran di kasir, 

karyawan selalu cekatan dalam mengkasiri konsumen sehingga 

konsumen tidak menunggu lama atau berdiri lama dalam pembayaran. 

Semua karyawan brseragam sarung dan berkopyah sehingga kelihatan 

kompak dalam organisasi.
80

 

j. Ibu Yuliatin 

Alasan senang berbelanja di Toko Basmalah tempurejo karena 

ketika memasuki toko basmalah selalu mendatangkan kedamaian 

dimana seorang konsumen disapa dengan senyuman yang tulus dan 

ucapan salam kemudian didalam toko mendengarkan murattal Qur’an 

sehingga membuat hati dingin seketika. Ketika melakukan 

pembayaran karyawan selalu mengucapkan saya jual dan konsumen 

mengucapkan saya beli.
81
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Wawancara dengan Vivi (Konsumen Toko basmalah Tempurejo), Laok sabe, 03 Juni 2020. 
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C. Pembahasan temuan 

Setelah melakukan penelitian lapangan, dengan menggunakan teori 

Swatsa Basu dalam strategi pemasaran yang dipakai oleh Toko Basmalah 

Tempurejo untuk meningkatkan minat beli konsumen.Penulis telah 

mendapatkan data tentang strategi pemasaran yang dipakai Toko Basmalah 

Tempurejo dan alasan konsumen berminat belanja di Toko Basmalah 

Tempurejo terkait dengan bauran pemasaran yaitu: 

1. Produk adalah segala sesuatu yang ditawarkan kepada pasar untuk 

mendapatkan perhatian, dibeli, dipergunakan dan yang dapat memuaskan 

keinginan dan kebutuhan konsumen. Kualitas produk menjadikan ukuran 

minat beli konsumen dalam hal memilih suatu produk untuk memenuhi 

kebutuhannya. Pada penelitian ini, strategi produk yang dipakai yaitu 

menjual produk atau kebutuhan keseharian masyarakat yang halal. 

Konsumen membutuhkan tempat belanja yang lengkap dalam 

menyediakan barang atau kebutuhan yang halal. Berdasarkan wawancara 

yang telah dilakukan oleh peneliti 10 kosumen memilih Toko Basmalah 

Tempurejo karena alasan produk yang lengkap serta sudah pasti jelas 

kehalalannya. Sepuluh konsumen tersebut telaah memilih berbelanja di 

Toko Basmalah karena menyediaka seluruh produk kebutuhan sehari-hari. 

2. harga adalah sejumlah uang yang harus dibayarkan pelanggan untuk 

memperoleh produk meliputi daftar harga, diskon potongan harga, periode 

pembayaran, dan persyaratan kredit. Pada penelitian ini, strategi harga 

yang dipakai yakni fleksibel yakni menetapkan harga sesuai dengan 
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kondisi pasar, harga yang ditentukan lebih murah dari toko-toko Basmalah 

se kabupaten jember karena kondisi penduduk lebih menengah ke bawah. 

Setiap konsumen ingin berbelanja dengan harga yang minim, tidak 

dipungkiri bahwa konsumen senang sekali ketika terdapat toko menjual 

barang dengan harga yang murah apalagi dengan adanya promo, mereka 

berbondog-bondong untuk menjumpai toko tersebut. Sepuluh konsumen 

memilih berbelanja di Toko Basmalah Tempurejo karena atas dasar harga 

dengan alasan ingin mendapatkan harga murah. 

3. Tempat adalah Tempat merujuk pada penyediaan produk tersebut pada 

tempat yang nyaman bagi pelanggan untuk mendapatkannya.Strategi 

tempat yang dipakai Toko Basmalah Tempurejo adalah tempat yang 

strategis karena berada ditengah keramaian, dipinggir jalan dekat dengan 

pasar dan Toko Basmalah tempurejo sudah mendapat respon baik dari 

masyarakat karena bisa menggendong toko-toko kecil.  Faktor lokasi juga 

berpengaruh terhadap keputusan yang diambil oleh konsumen untuk 

membeli suatu produk. Pada peneliti ini terdapat tujuh konsumen memilih 

tempat berbelanja yang nyaman dalam  melakukan transaksi 

a. Ibu Marhamah 

b. Mas Budiyono 

c. Ibu Sa’adah 

d. Mbak Afif 

e. Ibu Istiqomah 

f. Mbak Vivi 
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g. Ibu Yuliatin 

Lokasi yang mudah dijangkau oleh pembeli dan dekat dengan 

keramaian merupakan lokasi yang tepat untuk suatu usaha. Pada 

penelitian ini satu konsumen memilih tempat berbelanja di Toko 

Basmalah Tempurejo dengan alasan dekat dengan rumahyakni Mbak 

Dwi. 

4. Promosi adalah aktifitas pemasaran yang berusaha menyebarkan 

informasi, mempengaruhi dan meningkatkan pasar sasaran atas perusahaan 

dan produksi agar bersedia menerima, membeli dan royal pada produk 

yang ditawarkan atau kegiatan pemasaran yang ditujukan untuk 

mendorong permintaan.Strategi promosi yang dipakai ialah dengan 

menerima konsumen retail dan konsumen grosir dan ketika ada produk 

romo akan diberi libeling harga didepan kasir. Pada penelitian ini lima 

konsumen memilih berbelanja di Toko basmalah Tempurejo dengan alasan 

mendapatkan produk dengan harga promo 

a. Ibu Marhamah 

b. Ibu Rahmati 

c. Ibu Sa’adah 

d. Mbak Vivi 

e. Ibu Sumarni 

Selain mendapatkan harga promo,  konsumen juga membutuhkan 

harga diskon ketika pembelian melebihi batas maksimal. Penelitian ini 
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terdapat 3 konsumen memilih berbelanja di Toko Basmalah Tempurejo 

dengan alasan mendpaatkan harga diskon 

a. Mbak Dwi 

b. Ibu Rahmati 

c. Mbak Afif 

Didalam etika bisnis islam konsumen memberikan alasan berminat 

belanja di Toko basmalah tempurejo: 

1. Prinsip tauhid 

Tauhid bermakna setiap gerak gerik manusia di lihat oleh Allah 

SWT, jadi manusi wajib melaksanakan perintah dan menjauhi larangan 

Allahk SWT. Etikaa bisnis yang dipakai Toko Basmalah Tempurejo ialah 

tidak membuat kecurangan dalam berbisnis, dan tidak menipu konsumen, 

karyawann hrus menjalankan sholat ketika waktu shoat telah tiba. Pada 

penelitian ini terdapat satu konsumen minat belanja di toko Basmmalah 

Tempurejo karena karyawan toko tidak akan menipu konsumen karena 

karyawan toko basmalah alumni santri yaang sudah pasti ketauhitannya 

yakni Ibu Istiqomah. 

Dan terdapat satu konsumen yang mengatakan karyawan toko 

Basmalah bergantian untuk menunaikan shalat karena sudah menjadi 

kewajiban seorang muslim untuk melakukannya yakni Ibu Sumarni. 

2. keseimbangan 

Keseimbangan bermakna terciptanya suatu situasi dimana tidak 

ada satu pihakpun yang merasa dirugikan, atau kondisi saling ridha. Toko 
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Basmalah memakai etika bisnis islamdengan prinsip keseimbangan yakni 

menggendong toko-toko kecil sehingga harga yang ditetapkan sama 

dengan harga yang ada di Basmalah Tempurejo dan Karyawan Toko 

Basmalah tempurejo tidak pernah membeda-bedakan antara konsumen 

satu dengan konsumen lainnya, semua konsumen adalah sebagai raja yang 

membutuhkan pelayanan yang nyaman. Hal inilah yang disebut dengan 

keseimbangan pasar, dimana kondisi saling ridho terwujud antara pembeli 

dan penjual. Setiap manusia tidak ingin dibeda-bedakan antara satu dengan 

lainnya, tidak dipungkiri bahwasanya setiap konsumen ingin dilayani 

dengan sepenuh hati oleh penjual seperti dijadikan raja dalam pembelian. 

Oleh karenanya konsumen akan melakukan transaksi dengan mencari 

tempat pembelian yang menghargai konsumen. Pada penelitian ini hanya 

ada satu konsumen memilih tempat berbelanja dengan alasan agar dilayani 

dengan sebaik mungkin layaknya seorang raja yaitu Ibu Marhamah. 

3. Prinsip kehendak bebas 

Kebebasan dalam mendapatkan pendapatan bagi seseorang yang 

mau bekerja atau berkarya dengan segala potensi yang dimilikinya dengan 

tidak merugikan bagi lawannya.Prinsip kehendak bebas yang dipakai di 

toko Basmalah Tempurejo yakni pendapatan yang didapat dari Toko 

Basmalah tidak untuk karyawan saja, melainkan dizakatkan untuk 

pesantren Miftahul Ulum. Dengan mendapatkan pendapatan terusmenerus 

harus diimbangi dengan kewajiban individu terhadap masyarakat dengan 

mengeluarkan zakat, infaq dan shodaqoh.Beberapa konsumen selain ingin 
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membeli suatu produk juga memiliki keinginan untuk bershodaqah 

terhadap pondok pesantren Miftahul Ulum Sidogiri. Dengan bershodaqoh 

di Pondok Pesantren Sidogiri, konsumen ingin mendapatkan keberkahan 

dari Kyai. Pada penelitian ini, terdapat beberapa konsumen memiliki 

alasan berbelanja di Toko Basmalah dengan ingin mendapatkan 

keberkahan dari Pondok Pesantren Miftahul ulum Sidogiri yaitu: 

a. Mbak Dwi 

b. Mas Budiyono 

c. Ibu Rahmati 

d. Mbak Afif 

e. Ibu Istiqomah 

f. Mbak Vivi 

g. Ibu yuliatin. 

4. Prinsip tanggung jawab 

Setiap berbisnis perlu ada pertanggung jawaban atas apa yang 

pebisnis lakukan. Baik itu pertanggungjawaban atas tansaksi, 

memproduksi barang, melakukaan perjanjian, melakukan jual beli dan lain 

sebagainya.Prinsip tanggung jawab yang dilakukan karyaawan Toko 

Basmalah Tempurejo yakni dengan menjual produk atau melakukan 

transaksi dengan mengucapkan akad saya jual, agar produk yang akan 

dikonsumsi oleh konsumen dalam keadaan halal. Setiap konsumen ingin 

membeli produk dalam keadaan halal agar tenang dalam mengkosumsi 

produk tersebut. Tidak dipungkiri bahwasanya setiap orang muslim harus 
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berkonsumsi produk-produk halal. Pada penelitian ini terdapat beberapa 

konsumen berbelanja di Toko Basmalah Tempurejo dengan alasan dalam 

bertransaksi melakukan akad yaitu: 

a. Ibu Sa’adah 

b. Ibu Rahmati 

c. Mbak Afif 

d. Ibu Yuliatin. 

Selain menggunakan akad, seorang muslim dituntut untuk 

mengkonsumsi produk-produk halal. Konsumen memilih tempat belanja di 

Toko Basmalah Tempurejo dengan alasan Basmalah menjual produk yang 

berlabel halal, yaitu: 

a. Ibu Marhamah 

b. Ibu Sa’adah. 

Karyawan selalu menfokuskan tanggungjawab mereka agar 

membuat hati konsumen menjadi nyaman dengan membantu konsumen 

yang kesulitan dalam berbelanja. Pada penelitian ini terdapat satu 

konsumen senang ketika berkulak selalu dibantu oleh karyawan karena 

kesulitan dalam membawa barang atau produk yakni mbak Vivi 

5. Prinsip kebenaran 

Kebenaran memiliki arti kejujuran, kebenaran merupakan kegiatan 

yang tidak bertentangan dengan ajaran islam. Dalam konteks bisnis 

kebenaran merupakan niat, sikap dan perilaku yang benar dan tidak 

melakukan kesan salah dalam berbisnis.Prinsip kebenaran yang dilakukan 
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di Toko Basmalah Tempurejo yakni melalui kejujuran dengan tidak 

mempromosikan barang yang tidak sesuai dengan keadaan barang 

tersebut.Setiap konsumen membutuhkan kejujuran dari seorang penjual 

agar tidak tertipu akan kebohongannya. Dalam penelitian ini terdapat 

beberapa konsumen memilih tempat berbelanja di Toko Basmalah 

Tempurejo dengan alasan jujur dalam melaksanakan transaksi yaitu 

menyingkirkan produk yang hampir kadaluarsa yaitu: 

a. Mbak Dwi 

b. Ibu sa’adah 

c. Ibu Rahmati 

d. Ibu Istiqomah 

6. Prinsip ihsan 

Prinsip ihsan mengajarkan untuk melakukan kegiatan perbuatan 

yang dapat mendatangkan manfaat kepada orang lain, tanpaharus ada 

aturan yang mewajibkan untuk melakukan perbuatan tersebut.Prinsip ihsan 

yang dipakai ialaah dengan Seorang konsumen senang ketika dihargai dan 

penjual memberikan pelayanan yang ramah, dan sopan. Dalam penelitian 

ini terdapat hampir semua konsumen berminat melakukan transaksi 

dengan alasan pelayanan yang ramah, sopan dan santun dengan 

mengucapkan salam ketika ada konsumen memasuki Toko basmalah 

Tempurejo yaitu  

a. Mbak Dwi 

b. Mas Budiyono 
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c. Ibu Sa’adah 

d. Ibu Rahmati 

e. Mbak Afif 

f. Ibu Istiqomah 

g. Mbak Vivi 

h. Ibu Sumarni 

i. Ibu Yuliatin. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan temuan-temuan diatassebagaimana penulis paparkan, 

maka penulis dapat menarik kesimpulan: 

1. Strategi pemasaran yang dilakukan Toko Basmalah Tempurejo adalah 

dengan menggunakan segmentation, targetting, positioning yang baik, dan 

Toko Basmalah Tempurejo juga melakukan bauran pemasaran yaitu 

dengan produk, harga, tempat, dan promsi. a). Produk yang dijual di Toko 

Basmalah Tempurejo adalah produk kebutuhan sehari-hari, menjual 

produk yang halal b). Harga yag ditentukan basmalah yakni fleksibel atau 

menyesuaikan dengan keadaan pasar yaitu harga yang ditentukan toko 

Basmalah Tempurejo lebih murah dari Toko-toko Basmalah yang ada di 

Kabupaten Jember dan basmalah memberikan harga potongan terhadap 

pembelian grosir c). Tempat Toko Basmalah Tempurejo memiliki tempat 

yang strategis yakni berada dipinggir jalan dekat dengan pasar dan Toko 

Basmalah mendapat respon baik karena toko-toko yang berdekatan dengan 

basmalah tidak merasa dimonopoli karena Toko basmalah Tempurejo 

meggendong toko-toko kecil d). Promosi Toko Basmalah Tempurejo 

ketika ada produk yang akan dipromosikan dengan meletakkan didepan 

kasir dengan mendisplay dan memberikan libeling harga dan juga 

memberikan diskon kepada konsumen yang pembelian melebihi 

ambangbatas. 
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2. Etika bisnis islam. Selain menggunakan strategi pemasaran, Toko 

Basmalah Tempurejo juga menerapkan etika bisnis islam dengan 

menggunakan prinsip-prinsip etika bisnis islam yaitu a). Prinsip 

tauhiddimana Toko Basmalah Tempurjo sangat mengedepankan adanya 

konsep dan ridho baik itu dari penjual pembeli dan sampi pada Allah 

SWT, dengan tidak hanya mencari keuntungan saja melainkan memiliki 

tujuan ibadah. b). Prinsip keseimbangan dimana Toko Basmalah 

Tempurejo dalam melakukan bisnis pemilik toko beserta karyawan-

karyawan dan seluruh aktivitas di toko selalu berusaha mengedepankan 

untuk saling hormat-menghormati sesama. c). Prinsip kehendak bebas 

dimana Toko Basmalah tempurejo menerapkan berzakat dengan laba yang 

didapatkan pada usaha jual beli pada Pondok pesantren Miftahul Ulum 

Sidogiri. d). prinssip tangung jawab dimana Toko Basmalah Tempurejo 

mempunyai tanggung jawab seluruh barang yang dijual di basmalah harus 

barang halal, dan dalam melakukan transaksi harus menggunakan akad 

serta Toko Basmalah mempunyai tanggung jawab untuk 

mengimplementasikan laba yang didapat didalam toko harus dizakatkan 

untuk pondok pesantren Mifahul ulum Sidogiri d). prinsip kebenaran Toko 

Basmalah Tempurejo harus selalu mengedepankan kejujuran dalam 

berbisnis, selalu menjaga setiap tutur kata dalam kegiatan berbisnis. e). 

Prinsip ihsan Toko Basmalah menerapkan dalam mengucapkan salam , 

senyum, sopan dan santun, dimana karyawan menerapkan salam ketika 

konsumen memasuki toko Basmalah tempurejo, setiap karyawan harus 
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senyum dalam melayani konsumen agar dapat memberi kesenangan 

terhadap konsumen, sopan dalam tutur kata dan santun dalam gerak gerik. 

Kemudian Toko Basmalah Tempurejo menerapkan standar pakaian yang 

islami, yakni setiap karyawan Toko Basmalah Tempurejo harus memakai 

baju seragam, sarung seragam, Kopyah seragam, dan harus mengerjakan 

sholat disaat masuk waktu sholat fardhu. 

B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh, maka saran dari penulis 

yang dapat dijadikan pertimbangan adalah sebagai berikut: 

1. Bagi toko Basmalah Tempurejo 

Toko basmalah Tempurejo hendaknya tingkatkan dalam menerapkan 

strategi pemasaran dan etika bisnis islam, selalu meningkatkan kreatifitas 

dan inovasi terbaru demi memajukan toko basmalah Tempurejo 

2. Bagi Akademik 

Bagi akademik diharapkan untuk memberikan matakuliah yang sesuai 

dengan prodi manajemen dakwah agar ada pembeda antara fakultas 

ekonomi dan bisnis islam untuk menambah wawasan dan ilmu 

pengetahuan terkait dengan manajemen dakwah. 

3. Bagi peneliti selanjutnya 

Peneliti selanjutnya, hendaaknya meneliti lebih mendalam hal-hal lain 

terkait strategi pemasaran dan etika bisnis islam dalam meningkatkan 

minat beli kosumen sesuai dengan manajemen dakwah dengan 

mengembangkan hasil dari penelitian ini dengan variabel lain. 
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RENCANA INTERVIEW 

 

1. Bagaimana sejarah berdirinya Toko Basmalah Tempurejo 

2. Apa tujuan dari Toko Basmalah Tempurejo ? 

3. Apa visi dan misi Toko Basmalah Tempurejo ? 

4. Bagaimana struktur organisasi yang dimiliki ? 

5. Apakah ada pemilihan karyawan harus ada seleksi pada standar khusus 

misalnya pendidikan, pengalaman, atau keahlian ? 

6. Berapa jumlah karyawan toko Basmalah Tempurejo ? 

7. Bagaimana strategi pemasaran yang ada di toko Basmalah Tempurejo ? 

8. Target seperti apa yang dituju oleh toko Basmalah Tempurejo, apakah dari 

kalangan menengah keatas atau kalangan menengah kebawah atau semua 

kalangan ? 

9. Bagaimana strategi yang digunakan oleh toko Basmalah Tempurejo dalam 

menghadapi pesaing-pesaing yang setiap saat terus bertambah ? 

10. Apa saja kriteria toko Basmalah Tempurejo dalam menentukan produk yang 

akan dijual ? 

11. Bagaimana penentuan harga yang ditentukan oleh toko Basmalah Tempurejo 

dalam menjual produk? 

12. Bagaimana toko Basmalah Tempurejo mengimplementasikan strategi tempat 

dalam menarik minat beli konsumen ? 

13. Bagaimana promosi yang dilakukan oleh Toko Basmalah Tempurejo dalam 

menarik minat beli konsumen ? 

14. Bagaimana toko Basmalah Tempurejo dalam menerapkan prinsip etika bisnis 

islam ? 

15. Bagaimana toko Basmalah Tempurejo dalam menerapkan prinsip ketauhidan 

sehingga semua karyawan mengikuti aturan tersebut ? 

16. Bagaimana tanggungjawab karyawan toko Basmalah Tempurejo dalam 

melayani konsumen ? 

17. Apakah kejujuran di toko Basmalah Tempurejo sudah bisa diandalkan atau 

bisa dipercaya oleh konsumen atau masyarakat ? 
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18. Jika ada kas lebih, apakah itu disimpan dalam bentuk investasi atau dalam 

bentuk kas biasa ? 

19. Bagaimana pelayanan yang diberikan oleh toko Basmalah Tempurejo dalam 

melayani konsumen  ? 

20. Apakah ada sanksi jika karyawan Toko Basmalah Tempurejo melanggar 

atuuran yang ditetapkan oleh perusahaan ? 
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DOKUMENTASI 
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SURAT REKOMENDASI 

  

Kami yang bertandatangan dibawah ini, pengurus Kecamatan/Wilayah 

Tempurejo Ikatan Alumni Santri Sidogiri, menerangkan bahwa: 

 

Nama   : Hozenul Jannah 

Alamat   : Desa Ngangkang, Kecamatan Mumbulsari 

Tempat, tanggal lahir : Jember, 04 November 1983 

Alumni Pondok : Pondok Pesantren Sidogiri Lulusan Tahun 2008 

Tingkat   : Tsanawiyah 

 

Surat rekomendasi ini kami keluarkan dengan pertimbangan yang matang 

dari hasil: 

1. Cacatan dan informasi yang valid dari data dan anggota IASS 

2. Catatan dan informasi yang valid dari ponsok atau madrasah yang 

bersangkutan 

3. Catatan dan informasi yang valid dari masyarakat sekitarnya 

Bahwa nama diatas tidak memiliki catatann atau terlibat dalam kegiatan 

yang melanggar asusila dan tidak melakukan tindakan kriminal. 

Demikian surat rekomendasi kerja ini kami buat, agar dapat dipergunakan 

sebagaimana mestinya. 

 

 

       Tempurejo, 18 April 2020 

Ketua        Sekertaris 

 

 

 

 

 

Hozen       Mahrus 
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BIODATA 

 

Nama Lengkap : Afidatul Badriyah 

NIM   : D20164033 

Fakultas  : Dakwah 

Jenis Kelamin  : Perempuan 

Tempat, Tanggal lahir: Jember, 25 Juli 1997 

Agama   : Islam 

Alamat   : Dsn. Cangkring Baru, Desa Cangkring Kec. Jenggawah    

Kab. Jember. 

Pendidikan: 

 TK Dharma Wanita Cangkring : Lulus tahun 2003 

 SDN Cangkring 02 : Lulus tahun 2019 

 SMP Plus Darul Hikmah : Lulus tahun 2012 

 SMK Bustanul Ulum Al-Ghozali : Lulus tahun 2015 

 Perguruan Tinggi : IAIN Jember Fakultas   Dakwah 

 

Demikian daftar Riwayat Hidup ini saya buat dengan benar, semoga dapat 

digunakan sebagaimana mestinya. 

 Jember, 09 Juni 2020 

 

 

 

 Afidatul Badriyah 
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