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MOTTO 

 

                                  

                                    

       

 

Artinya: bagi manusia ada malaikat-malaikat yang selalu mengikutinya bergiliran, 

di muka dan di belakangnya, mereka menjaganya atas perintah Allah. 

Sesungguhnya Allah tidak merobah Keadaan sesuatu kaum sehingga 

mereka merubah keadaan yang ada pada diri mereka sendiri. dan apabila 

Allah menghendaki keburukan terhadap sesuatu kaum, Maka tak ada 

yang dapat menolaknya; dan sekali-kali tak ada pelindung bagi mereka 

selain Dia. (Qs. Ar-Ra’d:11)
1
 

 

                          

                                    

                                

              

Artinya: Orang-orang yang Makan (mengambil) riba tidak dapat berdiri melainkan 

seperti berdirinya orang yang kemasukan syaitan lantaran (tekanan) 

penyakit gila[175]. Keadaan mereka yang demikian itu, adalah disebabkan 

mereka berkata (berpendapat), Sesungguhnya jual beli itu sama dengan 

riba, Padahal Allah telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba. 

orang-orang yang telah sampai kepadanya larangan dari Tuhannya, lalu 

terus berhenti (dari mengambil riba), Maka baginya apa yang telah 

diambilnya dahulu[176] (sebelum datang larangan); dan urusannya 

(terserah) kepada Allah. orang yang kembali (mengambil riba), Maka 

orang itu adalah penghuni-penghuni neraka; mereka kekal di 

dalamnya.QS. Al-Baqarah” 275)
2
 

 

 

                                                           
1
 Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahannya (Jakarta: Dirjen Bimbingan Masyarakat 

Islam, 2012), 337. 
2
 Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahannya (Jakarta: Dirjen Bimbingan Masyarakat 

Islam, 2012), 58. 



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

v 
  

PERSEMBAHAN 

Karya ini saya persembahkan untuk orang yang berarti dalam hidup saya, 

yaitu: 

1. Ayahanda Sholehan dan Ibunda Azizah tercinta yang telah mencurahkan 

perhatian, kasih sayang, dukungan do’a serta pengorbanan yang tiada taranya 

demi kesuksesan masa depanku. Terimakasih Ayahanda dan Ibunda. 

2. Adik tersayang Welly Amaliatus Sholehah yang menjadi motivasi dan 

semangat untuk sukses dan motivasi untuk selalu belajar lebih baik sehingga 

menjadi contoh yang baik buatnya. 

3. Seluruh keluarga besarku yang selalu mendoakan kesehatan, keselamatan dan 

kesuksesanku. 

4. Keluarga Besar Komunitas Pecinta Ilmu Spiritual, Kumpulan Mahasiswa 

Netral dan Pergerakan Mahasiswa Islam Indonesia yang selalu siap menjadi 

saudara selama ini. 

5. Sahabat-sahabat yang selalu mendukung dan mendoakan yang terbaik. 

  



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

vi 
  

KATA PENGANTAR 

 

 

Alhamdulillah puji syukur kehadirat Allah SWT yang telah memberikan 

rahmat dan karunia-Nya kepada penulis skripsi ini dapat terselesaikan. Sholawat 

serta salam semoga tetap tercurahkan kepada junjungan kita Nabi Muhammad 

SAW. Semoga kita termasuk golongan umatnya dan mendapatkan syafaatnya di 

yaumul kiyamah. 

Skripsi dengan judul “Implikasi “Persaudaraan Tanpa Batas” Dalam 

Penjualan Minyak Kebal Pada Kehidupan Ekonomi Masyarakat Pati Jawa 

Tengah” ini sebagai salah satu syarat menyelesaikan program sarjana Program 

studi Ekonomi Syariah, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, IAIN Jember. Proses 

penelitian skripsi ini bukan tidak ada hambatan, melainkan penuh dengan liku-liku 

yang membuat penulis harus bekerja keras dalam mengumpulkan data-data yang 

sesuai dengan maksud dan tujuan penelitian serta dalam penyusunan skripsi ini. 

Untuk itu, penulis ingin mengucapkan terima kasih kepada: 

1. Bapak Prof. Dr. H. Babun Suharto, SE., MM selaku Rektor IAIN Jember. 

2. Bapak Dr. Khamdan Rifa’i. selaku Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 

IAIN Jember. 

3. Ibu Nikmatul Masruroh, S.H.I., M.E.I selaku Ketua Program Studi Ekonomi 

Syariah IAIN Jember. 

4. Ibu Nurul Widyawati Islami Rahayu, S. Sos., M.Si selaku Dosen Penasihat 

Akademik. 



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

vii 
  

5. Bapak Dr. Moch. Chotib, S.Ag., M.M selaku Dosen Pembimbing Penelitian 

Skripsi. 

6. Bapak dan Ibu Dosen Institut Agama Islam Negeri Jember yang telah banyak 

memberikan ilmu-ilmu selama di bangku kuliah. 

7. Perpustakaan IAIN Jember yang sudah memberikan beberapa referensi jurnal 

untuk menyusun skripsi ini.  

8. Dan semua pihak yang secara langsung ataupun tidak langsung turut membantu 

dalam penulisan skripsi ini. 

Semoga Allah SWT memberikan berkah atas kebaikan mereka semua. Dan, 

semoga skripsi ini dapat memberikan manfaat serta tambahan pengetahuan bagi 

semua pihak yang berkaitan dan berkepentingan dengan skripsi ini.  

 

 

Jember, 01 April 2020 

Penulis 

 

 

 

Muhammad Misbahus Sururi 

NIM. E20162050 

  



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

viii 
  

ABSTRAK 

 

Muhammad Misbahus Sururi, Dr. Moch. Chotib, S.Ag., M.M 2020; 

Pemasaran “Persaudaraan Tanpa Batas” Dalam Penjualan Minyak 

Kebal di Desa Sembaturagung Kecamatan Jakenan Kabupaten Pati 

Provinsi Jawa Tengah.  

Perdagangan dengan cara online merupakan suatu kegiatan jual beli 

dimana penjual dan pembeli tidak bertemu dan melakukan transaksi secara 

langsung. melainkan melalui intemet. Di era milenial ini biasanya pada umumnya 

produk yang di jual seperti tas,sepatu,baju,alat dapur, alat transportasi dan lain lain 

yang itu semua tidak ada unsur mistiknya , ternyata masih ada yang melakukan 

penjualan yang itu berkaitan dengan barang mistik atau klenik, salah satunya yang 

dilakukan oleh persaudaraan tanpa batas di desa Sembaturagung kecamatan 

Jakenan kabupaten Pati provinsi Jawa Tengah menyuguhkan sebuah produk yang 

salah satunya yaitu produk mistik atau klenik berupa minyak kebal dimana produk 

ini bisa langsung lihat khasiatnya (dites), Silaturahmi Tanpa Batas memasarkan 

produk tersebut secara online terutama dipasarkan di facebook. 

Fokus penelitian ini yaitu, 1) Apa yang melatar belakangi Persaudaraan 

Tanpa Batas dalam melakukan transaksi jual beli minyak kebal di era milenial?. 2) 

Bagaimana teknik pemasaran Persaudaraan Tanpa Batas dalam penjualan minyak 

kebal?.  

Adapun tujuan penelitian ini yaitu, 1) Untuk mengetahui bagaimana pola 

pikir kenapa di era milenial ini masih bertransaksi minyak kebal. 2) Untuk 

mengetahui apakah teknik pemasaran yang digunakan Persaudaraan Tanpa Batas. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan jenis penelitian 

deskriptif. Dalam penentuan subjek penelitian menggunakan Purposive serta 

menggunakan teknik pengumpulan data melalui observasi, wawancara, dan 

dokumentasi. 

Penelitian ini memperoleh kesimpulan:  pertama, Adapun yang melatar 

belakangi yaitu, Latar belakang Persaudaraan Tanpa Batas dalam melakukan 

transaksi jual beli minyak kebal di era milenial ini adalah dari mulai sebuah hobby, 

melihat peluang dan kuwalitas produk yang dihasilkan. Kedua, Teknik pemasaran 

Persaudaraan Tanpa Batas dalam penjualan minyak kebal adalah menggunakan 

manajemen pemasaran secara online dengan menggunakan semua media sosial 

yang ada dan membuat kuwalitas produk yang bagus.  

 

Kata kunci : Pemasaran , Penjualan Online, Produk Mistik, Minyak Kebal. 
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ABSTRACT 

 

Muhammad Misbahus Sururi, Dr. Moch. Chotib, S.Ag., MM 2020; Marketing 

of “Unlimited Brotherhood” In The Sale of Vagetable Oil In Sembaturagung 

Village, Jakenan District,Central Java Province  

 

Online trading is a trading activity where sellers and buyers do not meet and 

carry out transactions directly. but through the internet. In this millennial era, 

generally the products that are sold, such as bags, shoes, clothes, kitchen utensils, 

transportation tools, etc., all of which have no mystical elements, it turns out that 

there are still those who sell things related to mystical or occult items. by an 

unlimited brotherhood in the village of Sembaturagung, Jakenan district, Pati 

district, Central Java province, presenting a product, one of which is a mystical or 

occult product in the form of invulnerable oil where this product can immediately 

see its efficacy (on tests), unlimited brotherhood markets these products online, 

especially in market on Facebook.. 

The focus of this research is, 1) What is behind the Unlimited Brotherhood 

in conducting transactions of buying and selling immune oil in the millennial era 

?. 2) What is the marketing technique of Unlimited Brotherhood in selling 

immune oil? The purpose of this study are, 1) To find out how the mindset why 

in this millennial era still transacts immune oil.2)To find out whether the 

marketing techniques used are Brotherhood Without Borders. This study uses a 

qualitative approach to the type of descriptive research. In determining the 

research subject using Purposive and using data collection techniques through 

observation, interviews, and documentation.  

As for the background, namely, a) The speakers started from a hobby. b) 

See opportunities in markets that rarely sell mystical products. c) Products can be 

directly tested on site. The promotional mix that is used is sales that are used 

through all social media, especially Facebook, Instagram, media stores, shopee, 

mi chat, twiter and start using YouTube. During this time the buyers are almost 

all over Indonesia, there are also buyers from outside the country, namely 

Thailand, Malaysia, Singapore, Hong Kong, Taiwan. And the procedure of using 

the product has been adjusted for universal use without religion, it has adjusted 

the religion of each in its spells, the buyers buy their products through the 

laxatives that tell prospective buyers, some are interested in a promotion made, 

some are interested. interested because of the words made, there are also those 

who are interested because they see the testi of the laxatives.  

 

Keywords: Marketing, Online Sales, Mystical Products, Immune Oil.  
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 1 

BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang  

Penjualan merupakan suatu perkiraan atas ciri kuantitatif termasuk 

harga dari perkembangan pasaran dari suatu produk yang diproduksi oleh 

perusahan pada jangka waktu tertentu di masa yang akan datang.
3
 Salah satu 

perkembangan teknologi dan komunikasi antara lain adalah teknologi dunia 

maya atau disebut juga dengan internet. Internet sebagai media informasi dan 

komunikasi elektronik telah banyak dimanfaatkan untuk berbagai kegiatan  

antara lain untuk menjelajah (browsing), mencari data dan berita saling 

mengirim pesan melalui email, komunikasi melalui situs jejaring sosial, dan 

termasuk untuk perdagangan. Kegiatan perdagangan dengan memanfaatkan 

media internet ini dikenal dengan istilah electronic commerce, atau disingkat 

dengan e-commerce.
4
 E-commerce adalah suatu transaksi perdagangan yang 

memungkinkan adanya jual beli tanpa harus mempertemukan secara langsung 

antara penjual dan pembeli. Berkembangnya teknologi informasi memberi 

peluang tersendiri untuk menjalankan suatu bisnis melalui internet.  

Di era milenial ini biasanya pada umumnya produk yang di jual seperti 

tas, sepatu, baju, alat dapur, alat transportasi dan lain-lain, yang itu semua tidak 

ada unsur mistiknya, ternyata masih ada yang melakukan penjualan yang itu 

berkaitan dengan barang mistik atau klenik, salah satunya yang dilakukan oleh 

                                                           
3
 Basu Swatha dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern (Yogyakarta: Liberty Yogyakarta 

2000), 5. 
4
 Ahmad M Ramli, Cyber Law dan HAKI Dalam Sistem Hukum Indonesia (Jakarta: Refika 

Aditama, 2004), 1.  
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Persaudaraan Tanpa Batas di desa Sembaturagung kecamatan Jakenan 

kabupaten Pati provinsi Jawa Tengah menyuguhkan sebuah produk yang salah 

satunya yaitu produk mistik atau klenik berupa minyak kebal di mana produk 

ini bisa langsung lihat khasiatnya (dites), Persaudaraan Tanpa Batas 

memasarkan produk tersebut secara online terutama di pasarkan di facebook, 

disinilah peneliti tertarik untuk menelitinya sehingga terbentuklah judul 

“Pemasaran Persaudaraan Tanpa Batas Dalam Penjualan Minyak Kebal di Desa 

Sembaturagung Kecamatan Jakenan Kabupaten Pati Provinsi Jawa Tengah. 

B. Rumusan Masalah Penelitian  

1. Apa yang melatarbelakangi Persaudaraan Tanpa Batas dalam melakukan 

transaksi jual beli minyak kebal di era milenial di desa Sembaturagung 

kecamatan Jakenan kabupaten Pati provinsi Jawa Tengah?  

2. Bagaimana teknik pemasaran Persaudaraan Tanpa Batas dalam penjualan 

minyak kebal desa Sembaturagung kecamatan Jakenan kabupaten Pati 

provinsi Jawa Tengah?  

C. Tujuan Penelitian  

Tujuan penelitian merupakan gambaran tentang arah yang akan dituju 

dalam melakukan penelitian.
5
 Dalam penelitian ini ada beberapa tujuan yang 

ingin dicapai, antara lain  

1. Untuk mengetahui latar belakang Persaudaraan Tanpa Batas dalam 

melakukan transaksi jual beli minya kebal di era milenial di desa 

Sembaturagung kecamatan Jakenan kabupaten Pati provinsi Jawa Tengah 

                                                           
5
 Tim Penyusun, Pedoman Penulisan Karya lImiah (Jember: IAIN Jember Press, 2017). 
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2. teknik pemasaran Persaudaraan Tanpa Batas dalam penjualan minyak kebal 

desa Sembaturagung kecamatan Jakenan kabupaten Pati provinsi Jawa 

Tengah  

 

D. Manfaat Penelitian  

Adapun manfaat yang diharapkan dalam penelitian ini adalah sebagai 

berikut:  

1. Manfaat Teoritis  

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangsih 

pemikiran untuk memperkaya khazanah keilmuan dalam bidang 

pemasaran. 

2. Manfaat Praktis  

a. Hasil penelitian ini dapat memberikan manfaat dalam dalam 

mengembangkan kompetensi penelitian dan dapat menambah wawasan 

pengetahuan terkait dengan penjualan minyak kebal khususnya di era 

milenial ini.  

b. Penelitian ini diharapkan dapat menambah referensi kepenulisan bagi 

instansi maupun sebagai daftar rujukan bagi penelitian penelitian 

selanjutnya yang mungkin memiliki makna substansi yang sama dengan 

penelitian ini. 

E. Definisi Istilah 

Definisi stilah berisi tentang pengertian istilah istilah penting yang 

menjadi titik perhatian peneliti didalam judul penelitian. Tujuanya agar tidak 
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terjadi kesalah pahaman terhadap makna istilah sebagaimana dimaksud 

peneliti.
6
 

1. Pemasaran adalah usaha terpadu untuk menggabungkan rencana-rencana 

strategis yang diarahkan kepada usaha pemuas kebutuhan dan keinginan 

konsumen untuk memperoleh keuntungan yang diharapkan melalui proses 

pertukaran atau transaksi.  

2. Minyak kebal yang dimaksud adalah minyak yang digunakan sebagai 

sarana perlindungan diri oleh kebanyakan masyarakat yang mempercayai 

ilmu supranatural terutama masyarakat pati jawa tengah. Bentuk minyak ini 

bukan berupa miyak wangi pada umumnya yang tidak memiliki fungsi apa 

apa. minyak kebal ini dapat membuat si penggunanya menjadi kebal, tahan 

tembak, tahan pukul, dan idak membuat kulit si penggunanya luka 

dikarnakan senjata tajam. 

3. Persaudaraan Tanpa Batas adalah suatu padepokan di daerah pati jawa 

tengah dimana di dalamnya digunakan untuk sarana mempromosikan 

sebuah prodak minyak mistis atau minyak supranatural dan anggotanyapun 

kurang lebih sekitar 500 anggota dan sudah tersebar sampai seluruh pulau 

Jawa.  

F. Sistematika Pembahasan 

BAB I pendahuluan, yang berisi latar belakang masalah, fokus 

penelitian, tujuan penelitian, manfaat penelitian, definisi istilah, metode 

penelitian, serta sistematika pembahasan. 

                                                           
6
 Ibid., 45. 
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BAB II kajian pustaka, yang berisi tentang ringkasan kajian terdahulu 

yang memiliki relevansi dengan penelitian yang akan dilakukan pada saat ini 

serta memuat tentang kajian teori. 

BAB III metode penelitian, yang berisi tentang metode yang digunakan 

peneliti yang meliputi pendekatan dan jenis penelitian, lokasi penelitian, 

sumber data, metode pengumpulan data, keabsahan data dan yang terakhir 

tahapan-tahapan penelitian. 

BAB IV hasil penelitian, yang berisi tentang inti atau hasil penelitian, 

objek penelitian, penyajian data, analisis data dan pembahasan temuan. 

BAB V kesimpulan dan saran, yang berisi kesimpulan dari hasil 

penelitian yang dilengkapi dengan saran dari peneliti. 
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BAB II 

KAJIAN KEPUSTAKAAN 

A. Penelitian Terdahulu  

Pada bagian ini penelitian mencantumkan berbagai hasil penelitian 

terdahulu yang terkait dengan penelitian yang hendak dilakukan, kemudian 

membuat ringkasannya, baik penelitian yang sudah dipublikasikan atau belum 

terpublikasikan (skripsi, tesis, disertasi dan sebagainya). Dengan melakukan 

langkah ini, maka akan dilihat sampai sejauh mana orisinalitas dan posisi 

penelitian yang hendak dilakukan.
7
 

Keaslian sebuah karya harus dijunjung setinggi mungkin dalam aktivitas 

akademis-ilmiah. Termasuk dalam hal melakukan penelitian studi lapangan. 

Supaya terhindar dari repetisi (pengulangan) penelitian, di sini menelaah 

penelitian-penelitian terdahulu yang memang tampak berbeda dalam bidang 

kajian atau pembahasannya. Diantara penelitian terdahulu yang ditemukan 

sebagai berikut: 

1. Skripsi yang berjudul “Strategi Pemasaran Islam Dalam Meningkatkan 

Penjualan (Studi Kasus di Toko Jesy Busana Muslim 

BapanganMendenrejo Blora)” ditulis oleh Suindrawati tahun 2015 dan 

diajukan kepada Universitas Islam Negeri Semarang. Fokus penelitian: 1) 

Bagaimanakah strategi pemasaran Islam toko Jesy busana muslim 

Bapangan Mendenrejo Blora dalam meningkatkan penjualan? 2) Apakah 

kelebihan dan kekurangan dari strategi pemasaran Islam Jesy busana 

                                                           
7
 Babun Suharto dkk, Pedoman Penulisan Karya Ilmiah, (Jember: IAIN Press, 2017), 73-74.  
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muslim Bapangan Mendenrejo Blora?. Jenis penelitian ini kualitatif, 

dengan hasil penelitian menunjukkan bahwa ditinjau dari perspektif 

strategi pemasaran Islami, maka walaupun Toko Jesy Busana Muslim 

menerapkan teori dan konsep strategi pemasaran konvensional, namun 

ternyata menerapkan juga strategi pemasaran Islami yang terdiri dari 

pertama, karakteristik pemasaran Islami; kedua, etika bisnis Islami; 

ketiga, mencontoh praktik pemasaran Nabi Muhammad SAW. 

Karakteristik pemasaran Islami yang diterapkan Toko Jesy Busana 

Muslim adalah ketuhanan (tauhid), akhlak, realistis, humanistis. etika 

bisnis Islami yang diterapkan Toko Jesy Busana Muslim yaitu produk 

yang halal dan thoyyib, produk yang berguna dan dibutuhkan, produk 

yang berpotensi ekonomi atau benefit, produk yang bernilai tambah yang 

tinggi, dalam jumlah yang berskala ekonomi dan sosial, produk yang 

dapat memuaskan masyarakat. Toko Jesy Busana Muslim mencontoh 

praktik pemasaran Nabi Muhammad SAW mulai dari segmentasi dan 

targeting, positioning, sampai bauran pemasaran (marketing mix).
8
 

2. Skripsi yang berjudul “Pengaruh Harga, Efektifitas Iklan dan Promosi 

Penjual Terhadap Minat Beli Konsumen Pada Online Shop Di Media 

Sosial” ditulis oleh Dewi Masitah tahun 2016 dan diajukan kepada Institut 

Agama Islam Negeri Jember. Fokus penelitian: 1). Bagaimana pengaruh 

harga terhadap minat beli konsumen pada online shop di media sosial? 2). 

Bagaimana pengaruh efektifitas iklan terhadap minat beli konsumen pada 

                                                           
8
 Suindrawati, “Strategi Pemasaran Islam Dalam Meningkatkan Penjualan (Studi Kasus di Toko 

Jesy Busana Muslim BapanganMendenrejo Blora)”(Skripsi, UIN Walisongo Semarang, 2015). 
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online shop di media sosial? 3). Bagaimana pengaruh promosi penjualan 

terhadap minat konsumen pada online shop di sosial media? 4). Bagaimana 

pengaruh harga, efektifitas iklan, dan promosi penjualan terhadap minat beli 

konsumen pada online shop di media sosial?. Jenis penelitian ini kuantitatif 

denga hasil penelitian menunjukkan bahwa harga berpengaruh positif 

terhadap minat beli konsumen pada online shop di sosial media. Efektifitas 

iklan berpengaruh positif terhadap minat beli konsumen pada online shop di 

sosial media. Promosi penjual berpengaruh positif terhadap minat beli 

konsumen pada online shop di sosial media. Harga, efektifitas iklan dan 

promosi penjualan bersama–sama berpengaruh terhadap minat beli 

konsumen pada online shop di sosial media.
9
 

3. Skripsi yang berjudul “Membangun Motivasi Kewirausaan Mahasiswa  

untuk Meningkatkan Kemandirian di Studentpreneur Academy 

Yogyakarta” ditulis oleh Rachmawati Slamet tahun 2016 dan diajukan 

kepada Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga Yogykarta.  Fokus 

penelitian ini: 1) Bagaimana proses dan hasil membangun motivasi 

kewirausahaan mahasiswa untuk meningkatkan kemandirian di 

Studentpreneur academy Yogyakarta? 2) Bagaimana dampak dari 

membangun motivasi kewirausahaan mahasiswa untuk meningkatkan 

kemandirian di Studentpreneur academy Yogyakarta?. Jenis penelitian ini 

kualitatif dengan hasil penelitian ini dapat membuat beberapa program 

sebagai berikut; class bisnis, program kegiatan ini bertujuan untuk agar 

                                                           
9
 Dewi Masitah, “Pengaruh Harga, Efektifitas Iklan dan Promosi Penjual Terhadap Minat Beli 

Konsumen Pada Online Shop Di Media Sosial” (Skripsi, IAIN Jember, 2016). 
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peserta Studentpreneur academy yaitu mahasiswa dapat belajar langsung 

dengan membahas sesuai bidang yang merea inginkan.  Sharing usaha 

program ini bertujuan agar mahasiswa bisa sharing tentang banyak hal 

usaha usaha di luar kegiatan belajar. Kunjungan usaha program ini 

berkunjung langsung ke tempat pengusaha–pengusaha. Pelatihan 

kewirausahaan program ini bertujuan untuk melatih skill berwirausaha 

sesuai bidang yang diinginkan.
10

  

4. Skripsi yang berjudul “ Online Shop Dan Perilaku Konsumtif Mahasiswi  

Jurusan Pendidikan IPS Fakultas Ilmu Tarbiyah Dan Keguruan UIN Syarif 

Hidayatullah Jakarta” ditulis oleh Desty Rahmayanti dan diajukan  kepada 

Universitas Islam Negeri Syarif Hidayatullah Jakarta tahun 2017. Fokus 

penelitian ini: 1). Mengapa Mahasiswi menjadi konsumtif dengan adanya 

online shop? 2). Bagaimana Mahasiswi menjadi Konsumtif dengan adanya 

online shop?. Jenis Penelitian ini kualitatif dengan hasil penelitian bahwa 

Online shop mempengaruhi perilaku konsumtif mahasiswi jurusan 

Pendidikan IPS Fakultas Ilmu Tarbiyah dan Keguruan UIN Syarif 

Hidayatullah Jakarta, yang dimana 6 dari 10 partisipan yang diwawancarai 

memiliki kecenderungan berbelanja melebihi uang sakunya sebesar 50% 

atau lebih sehingga membuat partisipan kadang kala mengorbankan 

kepentingan pokok sedangkan 40% lainnya memang menyukai belanja 

                                                           
10

 Rachmawati Slamet, “Membangun Motivasi Kewirausahaan Mahasiswa untuk Meningkatkan 

Kemandirian di Studentpreneur Academy Yogyakarta” (Skripsi, UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta, 

2016). 
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online akan tetapi mereka berbelanja kurang dari 50% sehinnga mereka 

tidak perlu mengorankan kebutuhan pokoknya.
11

  

5. Skripsi yang berjudul “Identifikasi Motivasi Wirausaha Dalam 

Menjalankan Usaha Mikro Kecil Menurut Teori Mc. Clelland (Studi Kasus 

Pada Rumah Makan Di Perumahan Genuk Indah Semarang)” ditulis oleh 

Yenny Yuliani Wijaya dan diajukan kepada Universitas Katolik 

Soegijapranata Semarang tahun 2016. Fokus penelitian ini: Bagaimana 

motivasi wirausaha dalam menjalankan usaha mikro kecil rumah makan di 

perumahan Genuk Indah Semarang menurut teori Mc. Clelland?. Jenis 

penelitian ini kuantitatif. Motivasi wirausaha menurut teori Mc. Clelland 

pada rumah makan di perumahan Genuk Indah memiliki kategori tinggi 

pada ketiga kebutuhan yaitu kebutuhan akan prestasi, kebutuhan akan 

kekuasaan, dan kebutuhan akan afiliasi. Kebutuhan akan afiliasi merupakan 

kebutuhan dengan skor tertinggi yaitu 20,2 karena dengan berwirausaha, 

mereka dapat mengenal lebih banyak orang, menjalin hubungan, menambah 

relasi seperti dengan konsumen, 48 mitra, maupun pesaing. Hal tersebut 

dapat menunjang usaha rumah makan mereka.
12

 

6. Skripsi yang berjudul “Strategi Pemasaran Islam Dalam Meningkatkan 

Penjualan Pada Butik Calista” ditulis oleh Eriza Yolanda Maldina dan 

diajukan  kepada Universitas Islam Negeri Raden Fatah Palembang tahun 

                                                           
11

 Desty Rahmayanti, “Online Shop Dan Perilaku Konsumtif Mahasiswi Jurusan Pendidikan IPS 

Fakultas Ilmu Tarbiyah Dan Keguruan UIN Syarif Hidayatullah Jakarta” (Skripsi, UIN Syarif 

Hidayatullah Jakarta, 2017). 
12

 Yeni Yuliani Wijaya, “Identifikasi Motivasi Wirausaha Dalam Menjalankan Usaha Mikro Kecil 

Menurut Teori Mc. Clelland (Studi Kasus Pada Rumah Makan Di Perumahan Genuk Indah 

Semarang)” (Skripsi, Universitas Katolik Soegijapranata Semarang, 2016). 
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2016. Fokus penelitian ini: Bagaimanakah strategi pemasran islam butik 

Calista Palembang dalam meningkatkan penjualan? Jenis penelitian ini 

kualitatif. Butik Calista selain menerapkan teori dan konsep strategi 

pemasaran konvensional, juga menerapkan teori strategi pemasaran Islam 

yang terdiri atas tiga hal pokok.
13

 

7. Skripsi yang berjudul “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Tahubaxo 

Ibu Pudji Ungaran Dalam Perspektif Ekonomi Islam” ditulis oleh Lilis 

Wahidatul Fajriyah dan diajukan kepada Universitas Islam Negeri 

Walisongo Semarang tahun 2018. Fokus penelitian ini: Bagaimanakah 

Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Pejualan TAHUBAXO Ibu Pudji 

Ungaran dalam Perspektif Ekonomi Islam? Jenis penelitian ini kualitatif. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa dalam melakukan proses jual beli, 

TAHUBAXO Ibu Pudji Ungaran menerapkan strategi pemasaran islami. 

Karakteristik pemasaran Islami yang diterapkan TAHUBAXO Ibu Pudji 

Ungaran adalah Ketuhanan, Etika (akhlak), dan manusiawi (Humanistis). 

Dalam melakukan pemasarannya TAHUBAXO Ibu Pudji Ungaran 

melakukan segmenting dan targeting seperti yang dipraktikkan Nabi 

Muhammad SAW tatkala beliau berdagang ke negara Syam, Yaman, dan 

Bahrain. TAHUBAXO Ibu Pudji Ungaran juga melakukan Market 

Positioning (penetapan posisi pasar), dan Internal Development yaitu 

                                                           
13

 Eriza Yolanda Maldina, “Strategi Pemasaran Islam Dalam Meningkatkan Penjualan Pada Butik 

Calista” (Skripsi, Universitas Islam Negeri Raden Fatah Palembang, 2016). 
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berkembang melalui usaha sendiri dengan melakukan penelitian dan 

pengembangan (research and development).14 

8. Skripsi yang berjudul “Motivasi Bisnis Jual Beli Online di Kalangan 

Mahasiswa IAIN Jember” ditulis oleh Nunuk Khomariyah dan diajukan  

kepada Institut Agama Islam Negeri Jember tahun 2019. Fokus penelitian 

ini: Apa saja yang menjadi faktor – faktor motivasi mahasiswa IAIN Jember 

dalam menjalankan bisnis online? Jenis penelitian ini kualitatif. Motivasi 

adalah sebuah dorongan seseorang unuk melakukan aktivitas perbuatan atau 

keinginan tertentu, dimulai dari dorongan dalam diri dan diakhiri dengan 

penyesuaian diri. Motivasi berbisnis mahasiswa dalam jual beli online 

yaitu: kebutuhan, hobi, keluarga, pendidikan, jenjang karier dan 

memanfaatkan waktu luang. Motivasi–motivasi tersebut yang menjadi 

pendorong mahasiswa IAIN Jember untuk menjalankan bisnis online selain 

itu bagi pebisnis bisnis online ini sangat mudah dilakukannya.
15

 

9. Skripsi yang berjudul “Hubungan Persepsi Mahasiswa Tentang Peluang 

Bisnis Rumahan Berbasis Online Shop dengan Minat Berwirausaha 

Mahasiswa Angkatan 2013 Prodi Pendidikan Ekonomi FKIP Universitas 

Jambi” ditulis oleh Samsidar dan diajukan kepada Universitas Jambi tahun 

2016. Fokus penelitian ini: apakah terdapat hubungan persepsi mahasiswa 

tentang peluang bisnis rumahan berbasis online shop dengan minat 

berwirausaha pada mahasiswa angkatan 2013 Prodi Pendidikan Ekonomi 

                                                           
14

 Lilis Wahidatul Fajriyah, “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Tahubaxo Ibu Pudji 

Ungaran Dalam Perspektif Ekonomi Islam” (Skripsi, Universitas Islam Negeri Walisongo 

Semarang, 2018). 
15

 Nunuk Khomariyah, “Motivasi Bisnis Jual Beli Online di Kalangan Mahasiswa IAIN Jember” 

(Skripsi, Institut Agama Islam Negeri Jember, 2019). 
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Jurusan PIPS FKIP Universitas Jambi? Jenis penelitian ini kuantitatif. Hasil 

analisis menunjukkan persepsi tentang peluang bisnis dalam kategori baik 

sedangkan minat berwirausaha masiswa cukup tinggi. Selanjutnya terdapat 

hubungan yang positif dan signifikan antara persepsi mahasiswa tentang 

peluang bisnis rumahan berbasis Online Shop dengan minat berwirausaha 

mahasiswa yaitu sebesar 0,672 dengan t hitung = 8,261 > t tabel = 2,000 atau 

nilai sig. 0,000 < 0,05 artinya hipotesis Ha diterima.
16

 

10. Skripsi yang berjudul “Analisis Pengaruh Sikap Generasi Milineal 

Terhadap Minat Beli Online Pada Situs Jejaring Sosial” ditulis oleh Anggun 

Anggita Kinasih Sunowo Putri dan diajukan kepada Universitas Islam 

Indonesia tahun 2018. Fokus penelitian ini: apakah kepercayaan memiliki 

pengaruh terhadap sikap konsumen generasi milineal?. Hasilnya: 

kepercayaan, harga dan kualitas layanan berpengaruh signifikan terhadap sikap 

pembelian online generasi milineal, norma subyektif berpengaruh terhadap 

minat beli online generasi milineal dan sikap berpengaruh signifikan terhadap 

minat beli online. Variabel kepercayaan merupakan faktor dominan yang 

mempengaruhi sikap pembelian online generasi milineal, sedangkan kualitas 

layanan merupakan variabel dengan pengaruh terendah dalam mempengaruhi 

sikap pembelian online generasi milineal.17 

 

 

                                                           
16

 Samsidar, “Hubungan Persepsi Mahasiswa Tentang Peluang Bisnis Rumahan Berbasis Online 

Shop dengan Minat Berwirausaha Mahasiswa Angkatan 2013 Prodi Pendidikan Ekonomi FKIP 

Universitas Jambi” (Skripsi, Universitas Jambi, 2016). 
17

 Anggun Anggita Kinasih Sunowo Putri, “Analisis Pengaruh Sikap Generasi Milineal Terhadap 

Minat Beli Online Pada Situs Jejaring Sosial” (Skripsi, Universitas Islam Indonesia Yogyakarta, 

2018). 
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Tabel 4.1 

Penelitian Terdahulu 
 

No Nama  Judul Persamaan Perbedaan 

1. Suindrawati  

(2015) 

Strategi 

Pemasaran 

Islam Dalam 

Meningkatkan 

Penjualan 

(Studi Kasus di 

Toko Jesy 

Busana Muslim 

Bapangan 

Mendenrejo 

Blora) 

Persamaannya 

antara penelitian 

tersebut dengan 

penelitian ini 

adalah dalam 

pembahasan 

pembahasannya 

oleh peneliti 

terdahulu dengan 

peneliti 

sama-sama 

membahas 

pemasaran 

Dari kesimpulan 

penelitian ini 

bahwa 

perbedaan dari 

penelitian 

tersebut adalah 

objek 

penelitiannya 

2. Desi Masitah 

(2016) IAIN 

Jember 

Pengaruh Harga 

Efektifitas Iklan 

dan Promosi 

Penjual 

Terhadap minat 

Beli Konsumen 

Pada Online 

Shop di Media 

Sosial 

Persamaannya 

antara peneliti 

tersebut dengan 

penelitian ini 

adalah teori yang 

dibahas ialah 

mengenai online 

shop 

Dari kesimpulan 

penelitian ini 

bahwa 

perbedaan dari 

penelitian 

tersebut adalah 

objek penelitian 

dan metodologi 

penelitian 

dimana objek 

penelitian dalam 

skripsi tersebut 

dilakukan pada 

sosial media dan 

metode 

penelitianya 

kualitatif  

3. Rachmawati 

Slamet (2016) 

Universitas 

Islam Negeri 

Sunan Kalijaga 

Yogyakarta  

Membangun 

Motivasi 

Kewirausahaan 

Mahasiswa 

Untuk 

Meningkatkan 

Kemandirian di 

studentpreneur 

academy 

Yogyakarta  

Persamaannya 

antara peneliti 

tersebut dengan 

penelitian ini 

adalah dalam 

metode penelitian 

dimana metode 

yang digunakan 

sam-sama 

menggunakan 

penelitian 

kualitatif  

Dari kesimpulan 

penelitian ini 

bahwa 

perbedaan dari 

penelitian 

tersebut adalah 

objek penelitian 

dimana objek 

penelitian dalam 

skripsi tersebut 

dilakukan di 

Studentpreneur 
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Academy 

Yogyakarta  

4. Desty 

Rahmayanti 

(2017) 

Universitas 

Islam Negeri 

Syarif 

Hidayatullah  

Online Shop 

Dan Perilaku 

Konsumtif 

Mahasiswi  

Jurusan 

Pendidikan IPS 

Fakultas Ilmu 

Tarbiyah Dan 

Keguruan UIN 

Syarif 

Hidayatullah  

Persamaannya 

antara peneliti 

tersebut dengan 

peneliti ini adalah 

dalam metode 

penelitian dimana 

metode yang 

dilakukan oleh 

peneliti terdahulu 

dengan peneliti 

sama-sama 

menggunakan 

penelitian 

kualitatif  

Dari kesimpulan 

penelitian ini 

bahwa 

perbedaan dari 

penelitian 

tersebut adalah 

objek penelitian 

dimana objek 

penelitian dalam 

sekripsi tersebut 

dilakukan 

kepada 

mahasiswi 

jurusan IPS 

Fakultas 

Tarbiyah UIN 

Syarif 

Hidayatullah  

5. Yenny Yuliani 

Wijaya (2016) 

Universitas 

Katolik 

Seogijapranata 

Semarang  

Identifikasi 

Imotivasi 

wirausaha dalam 

menjalankan 

usaha mukro 

kecil menurut 

teori 

Mc.Clelland 

(studi kasus 

pada rumah 

makan di 

perumahan 

genuk indah 

Semarang)  

Persamaannya 

antara penelitian 

tersebut dengan 

penelitian ini 

adalah sama sama 

menggunakan 

penelitian 

kualitatif  

Dari kesimpulan 

penelitian ini 

bahwa 

perbedaan dari 

peneliti tersebut 

adalah objek 

penelitian dan 

metodologi 

penelitian 

dimana objek 

penelitian dalam 

skripsi tersebut 

dilakukan di 

rumah makan di 

perumahan 

Genuk Indah 

Semarang  

6. Eriza Yolanda 

Maldina, UIN 

Raden Fatah 

Palembang, 

2016 

Strategi 

Pemasaran Islam 

Dalam 

Meningkatkan 

Penjualan Pada 

Butik Calista 

Persamaannya 

antara penelitian 

tersebut dengan 

penelitian ini 

adalah sama sama 

menggunakan 

penelitian 

kualitatif 

Dari kesimpulan 

penelitian ini 

bahwa 

perbedaan dari 

peneliti tersebut 

adalah objek 

penelitian  

7. Lilis Wahidatul Strategi Persamaan Perbedaanya 
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Fajriyah, 

Fakultas 

Ekonomi 

Universitas 

Islam Negeri 

Walisongo 

Semarang, 2018. 

Pemasaran 

Dalam 

Meningkatkan 

Tahubaxo Ibu 

Pudji Ungaran 

Dalam Perspektif 

Ekonomi Islam 

Penelitian ini 

dengan penelitian 

yang dilakukan 

yaitu sama-sama 

menggunakan 

pendekatan 

kualitatif dan 

dengan penentuan 

subjek penelitian 

menggunakan 

purposive 

sampling. 

yaitu terletak 

pada fokus 

penelitian 

dimana pada 

penelitian ini 

fokus pada 

strategi 

pemasaran 

dalam perspektif 

ekonomi Islam 

8. Nunuk 

Khomariyah, 

Program Studi 

Ekonomi 

Syariah 

Fakultas 

Ekonomi dan 

Bisnis Islam 

IAIN Jember. 

2019. 

Motivasi Bisnis 

Jual Beli Online 

di Kalangan 

Mahasiswa 

IAIN Jember 

Persamaanya 

antara penelitian 

tersebut dengan 

penelitian ini 

adalah sama sama 

menggunakan 

penelitian 

kualitatif 

Dari kesimpulan 

penelitian ini 

bahwa 

perbedaan dari 

peneliti tersebut 

adalah objek 

penelitian dan 

metodologi 

penelitian 

9. Samsidar, FKIP 

Universitas 

Jambi, 2016. 

“Hubungan 

Persepsi 

Mahasiswa 

Tentang Peluang 

Bisnis Rumahan 

Berbasis Online 

Shop dengan 

Minat 

Berwirausaha 

Mahasiswa 

Angkatan 2013 

Prodi 

Pendidikan 

Ekonomi FKIP 

Universitas 

Jambi 

Persamaan 

Penelitian ini 

dengan penelitain 

yang dilakukan 

terletak pada teori 

yang digunakan 

yaitu jual beli 

online 

Dari kesimpulan 

penelitian ini 

bahwa 

perbedaan dari 

peneliti tersebut 

adalah pada 

tempat 

penelitian dan 

metodologi 

penelitiannya 

yang juga 

membedakan 

10. Anggun 

Anggita Kinasih 

Sunowo Putri, 

Universitas 

Islam 

Indonesia, 

2018. 

Analisis 

Pengaruh Sikap 

Generasi 

Milineal 

Terhadap Minat 

Beli Online Pada 

Situs Jejaring 

Persamaan 

Penelitian ini 

dengan penelitian 

yang dilakukan 

terletak pada teori 

yang digunakan 

yaitu jual beli 

Dari kesimpulan 

penelitian ini 

bahwa 

perbedaan dari 

peneliti tersebut 

adalah terletak 

pada subjek 
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Sosial online penelitian dan 

pada metodologi 

penelitiannya 

 

Dari kajian pustaka diatas bisa ditarik kesimpulan bahwa hanya 

penelitian yang peneliti bahas tidaklah sama dari penelitian-penelitian yang 

terdahulu. dan belum ada penelitian terdahulu yang sama dengan judul yang 

di ambil oleh peneliti.  

B. Kajian Teori 

1. Jual Beli  

a. Pengertian Jual Beli  

Secara bahasa jual beli atau al-bai 'u berarti mugobaltu syai 'im 

bi syai in artinya adalah menukar sesuatu dengan sesuatu. Jadi jual beli 

adalah si penjual memberikan barang yang dijualnya sedangkan si 

pembeli memberikan sejumlah uang yang seharga dengan barang 

tersebut. Sebelum mengkaji secara luas beberapa masalah tentang jual 

beli, maka terlebih dahulu akan dikemukakan beberapa pengertian jual 

beli.  

1) Jual beli menurut etimologi berarti Al-Ba'i, Al-Tijarah, dan Al- 

Mubadalah.
18

 Jual beli juga berarti saling menukar (pertukaran).
19

 

2) Menurut Abi Yahya Zakaria Al-Ansyori, jual beli menurut bahasa 

adalah pertukaran harta atas dasar saling rela, atau memindahkan 14 

                                                           
18

 Hendi Suhendi, Figh Muamalah (Jakarta: RajaGrafindo Persada, 2005), 67. 
19

 Sayid Sabiq, Figh Sunnah, alih bahasa oleh Kamaluddin A. Marzuki, Terjemah Fikih Sunnah, 

Jilid XII (Bandung: Al-Ma’arif, 1987), 44. 
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hak milik dengan mendapatkan benda yang lain sebagai gantinya 

dengan jalan yang dibolehkan oleh syara". 

3) Al-ba'i (jual beli) adalah pertukaran antara harta dan harta, bisa sah 

(mun'aqid) dan tidak terikat (ghair mun'aqid).
20

 

4) Perdagangan juga berarti jual beli dengan tujuan untuk mencari 

keuntungan (laba). Jual beli barang merupakan transaksi paling kuat 

dalam dunia perniagaan (bisnis) bahkan secara umum adalah bagian 

yang terpenting dalam aktivitas usaha. Kalau asal dari jual beli 

adalah disyariatkan, sesungguhnya diantara bentuk jual beli ada juga 

yang diharamkan dan ada juga yang diperselisihkan hukumnya.
21

 

5) Menurut Ibnu Qadamah, perdagangan adalah pertukaran harta 

dengan harta untuk menjadikan miliknya. 

6) Nawawi menyatakan bahwa jual beli pemilikan harta benda dengan 

secara tukar menukar yang sesuai dengan ketentuan syariah.  

7) Pendapat lain dikemukakan oleh Al-Hasani, ia mengemukakan 

pendapat Mazhab Hanafiyah, jual beli adalah pertukaran harta (mal) 

dengan harta melalui sistem yang menggunakan cara tertentu. 

Sistem pertukaran harta dengan harta dalam konteks harta yang 

memiliki manfaat serta terdapat kecenderungan manusia untuk 

menggunakannya. Yang dimaksud dengan cara tertentu adalah 

menggunakan ungkapan (sighah ijab qabul).  

                                                           
20

 A. Djazuli, Majalah Al-Ahkam Al-Adliyah, alih bahasa Tajul Arifin, Achmad Suhirman, 

Djuhudijat Ahmad S., Deding lshak Ibnu Suja, Kitab Undang-Undang Hukum Perdata Islam 

(Bandung: Kiblat Umat Press, 2002), 19. 
21

 Shalah ash-Shawi dan Abdullah al-Mushlih, Ma La Yasa’at-Tajira Jahluhu, alih bahasa Abu 

Umar Basyir, Fikih Ekonomi Keuangan Islam (Jakarta: Darul Hag, 2008), 87. 
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8) Di sisi lain Hasbi ash-Shiddiqie juga menuturkan bahwa jual beli 

menurut syara" dengan memilikkan kepada seseorang suatu barang 

dengan menerima dari padanya suatu harta (harga) atas dasar 

keridhaan kedua belah pihak .
22

 

9) Jual beli menurut ulama Malikiyah ada dua macam, yaitu jual beli 

yang bersifat umum dan jual beli yang bersifat khusus.  

a) Jual beli dalam arti umum ialah suatu perikatan tukar menukar 

sesuatu yang bukan kemanfaatan dan kenikmatan. Perikatan 

adalah akad yang mengikat dua belah pihak. Tukar menukar 

yaitu salah satu pihak menyerahkan ganti penukaran atas sesuatu 

yang ditukarkan oleh pihak lain. Sesuatu yang bukan manfaat 

ialah bahwa benda yang ditukarkan adalah dzat (berbentuk), ia 

berfungsi sebagai objek penjualan, jadi bukan manfaat atau 

bukan hasilnya.  

b) Jual beli dalam arti khusus ialah ikatan tukar menukar sesuatu 

yang bukan kemanfaatan dan bukan pula kelezatan yang 

mempunyai daya tarik, penukarannya bukan mas dan bukan pula 

perak, bendanya dapat direalisasi dan ada seketika (tidak 

ditangguhkan), tidak merupakan utang baik barang itu ada di 

hadapan si pembeli maupun tidak, barang yang sudah diketahui 

sifat-sifatnya atau sudah diketahui terlebih dahulu.
23

 

                                                           
22

 Hasbi Ash-Shiddieqy, Hukum-Hukum Fiqh Islam (Jakarta: Bulan Bintang, 1986), 350. 
23

 Ibid., 151. 
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10) Menurut Mazhab Syafi’i, jual beli dala arti bahasa adalah tukar 

menukar yang bersifat umum sehingga masih bisa ditukar dengan 

barang yang lain, seperti menukar uang dengan pakaian atau berupa 

barang yang bermanfaat suatu benda. Seperti akad ijarah (sewa), 

dengan demikian akad ijarah termasuk dalam ati jual beli menurut 

bahasa atau juga berpa sikap dan tindakan tertentu.
24

 

 Dari penjelasan di atas, dapat disimpulkan bahwa pengertian 

jual beli adalah pertukaran harta atas dasar saling rela, atau 

memindahkan hak milik dengan mendapatkan benda lainnya sebagai 

gantinya dengan tujuan untuk mencari keuntungan (laba) dengan jalan 

yang dibolehkan oleh syara".  

b. Dasar Hukum Jual Beli  

1) Al Qur an  

a) Al Baqarah 275 

                  

                         

                       

                       

              

 

Artinya: Orang-orang yang makan (mengambil) riba tidak dapat 

berdiri melainkan seperti berdirinya orang yang 

                                                           
24

 Abdurrahman Al-Jaziri, Fiqh Empat Mazhab, Muamalat II, Alih Bahasa Chatibul Umam dan 

Abu Hurairah (Jakarta: Darul Ulum Press, 2001), 11. 
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kemasukan syaitan lantaran (tekanan) penyakit gila. 

Keadaan mereka yang demikian itu, adalah 

disebabkan mereka berkata (berpendapat), 

Sesungguhnya jual beli itu sama dengan riba, padahal 

Allah telah menghalalkan jual beli dan 

mengharamkan riba. Orang-orang yang telah sampai 

kepadanya larangan dari Tuhannya, lalu terus berhenti 

(dari mengambil riba), maka baginya apa yang telah 

diambilnya dahulu (sebelum datang larangan), dan 

urusannya (terserah) kepada Allah. Orang yang 

kembali (mengambil riba), maka orang itu adalah 

penghuni- penghuni neraka; mereka kekal di 

dalamnya.  
 

Dia Maha Mengetahui lagi Maha Bijaksana, tidak ada 

yang dapat menolak ketetapan-Nya dan Allah tidak dimintai 

pertanggung jawaban atas apa yang telah la kerjakan, justru 

merekalah yang akan dimintai pertanggung jawaban. Dialah 

yang Maha Mengetahui segala hakikat dan kemaslahatan 

persoalan apa yang bermanfaat bagi hamba-hamba-Nya, maka 

Dia akan membolehkannya bagi mereka.  

Kasih sayang Allah kepada para hamba-Nya lebih besar 

dari pada Sayangnya seorang ibu kepada anak bayinya.
25

 Ayat 

di atas Ayat ini merujuk pada kehalalan jual beli dan keharaman 

riba, ayat ini menolak argumen kaum musyrikin yang 

menentang disyariatkanya jual beli dalam Al-Quran. Kaum 

musyrikin tidak mengakui konsep jual beli yang telah 

disyariatkan Allah dalam Al-Quran dan menganggapnya identik 

dan sama dengan sistem ribawi. Untuk itu dalam ayat ini Allah 

                                                           
25

 M. Nasib ar-Rifa’i, Tafsiru al-Aliyyu al-Qadir li Ikhtishari Tafsir Ibnu Katsir, diterjemahkan oleh 

Syihabuddin, Ringkasan Tafsir Ibnu Katsir, Jilid 1 (Jakarta: Gema Insani Press, 1999), 548. 
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mempertegas legalitas dan keabsahan jual beli secara umum 

serta menolak dan melarang konsep ribawi.
26

 

b) Al Baqarah 282  

                 

                     

               

                     

                  

                    

                  

                      

                     

                     

               

                        

                     

         

 

                                                           
26

 Dimyauddin Djuwaini, Pengantar fiqh Muamalah (Yogyakarta: Gema Insani, 2008), 69-72. 
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Artinya: Hai orang-orang yang beriman, apabila kamu 

bermu'amalah tidak secara tunai untuk waktu yang 

ditentukan, hendaklah kamu menuliskannya. dan 

hendaklah seorang penulis di antara kamu 

menuliskannya dengan benar. dan janganlah penulis 

enggan menuliskannya sebagaimana Allah 

mengajarkannya, meka hendaklah ia menulis, dan 

hendaklah orang yang berhutang itu mengimlakkan 

(apa yang akan ditulis itu), dan hendaklah ia bertakwa 

kepada Allah Tuhannya, dan janganlah ia mengurangi 

sedikitpun dari pada hutangnya. jika yang berhutang 

itu orang yang lemah akalnya atau 

lemah(keadaannya) atau Dia sendiri tidak mampu 

mengimlakkan, maka hendaklah walinya 

mengimlakkan dengan jujur. dan persaksikanlah 

dengan dua orang saksi dari orang-orang lelaki (di 

antaramu). Tika tak ada dua oang lelaki, maka (boleh) 

seorang lelaki dan dua orang perempuan dari 

saksi-saksi yang kamu idhai, supaya jika seorang lupa 

maka yang seorang mengingatkannya. janganlah 

saksi-saksi itu enggan(memberi keterangan) apabila 

mereka dipanggil; dan janganlah kamu jemu menulis 

hutang itu, baik kecil maupun besar sampai batas 

waktu membayarm ya. yang demikian itu, lebih adil 

di si Allah dan lebih menguatkan persaksian dan lebih 

dekat kepada tidak(menimbulkan) keraguanmu. 

(tulislah mu'amalahmu itu), kecuali jika mu'amalah 

itu perdagangan tunai yang kamu jalankan di antara 

kamu, maka tidak ada dosa bagi kamu, (jika) kamu 

tidak menulisnya. Dan persaksikanlah apabila kamu 

berjual beli; dan janganlah penulis dan saksi saling 

sulit menyulitkan. Jika kamu lakukan (yang 

demikian), Maka Sesungguhnya hal itu adalah suatu 

kefasikan pada dirimu. dan bertakwalah kepada 

Allah; Allah mengajarmu; dan Allah Maha 

mengetahui segala sesuatu. 
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c) An Nisa 29 

                    

                   

          

 

Artinya: Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu 

salingmemakan harta sesamamu dengan jalan yang 

batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang berlaku 

dengan suka sama- suka di antara kamu. Dan 

janganlah kamu membunuh dirimu; Sesungguhnya 

Allah adalah Maha Penyayang kepadamu. 
 

c. Syarat dan Rukun Jual Beli  

Di dalam jual beli, rukun dan syarat merupakan hal yang teramat 

penting, sebab tanpa rukun dan syarat maka jual beli tersebut tidak sah 

hukumnya. Oleh karena itu Islam telah mengatur tentang syarat dan 

rukun jual beli itu, antara lain:  

1. Syarat Jual Beli  

Syarat yaitu asal maknanya: janji. Menurut istilah syara", ialah 

sesuatu yang harus ada, dan menentukan sah dan tidaknya suatu 

pekerjaan (ibadah), tetapi sesuatu itu tidak berada di dalam pekerjaan 

itu.
27

 Syarat bagi penjual dan pembeli bagi orang yang melakukan akad 

jual beli, diperlukan adanya syarat-syarat sebagai berikut  

1) Berakal  

                                                           
27

 M. Abdul Mujieb, Mabruri Thalhah dan Syafiah AM, Kamus Istilah Fiqih (Jakarta: PT. Pustaka 

Firdaus, 1994), 301. 
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Jual beli hendaklah dilakukan dalam keadaan sadar dan 

sehat. Jual beli yang dilakukan oleh anak kecil yang belum berakal, 

orang gila, mabuk dan atau pingsan hukumnya tidak sah atau haram. 

Hal ini dinyatakan oleh Rasulullah dalam sabdanya yang berbunyi 

yang Artinya: Dari Aisyah ra Nabi Muhammad SAW bersabda: 

diangkatnya kalam dari 3 orang (perkara), dari orang yang tidur 

hingga dia bangun, dari anak kecil hingga ia dewasa, dan dari gila 

hingga ia berakal/sembuh dari gilanya. (HR Abu Dawud dan 

Nasa"i).
28

 

2) Baligh 

Baligh berarti sampai atau jelas.
29

 Baligh adalah masa 

kedewasaan seseorang, yang menurut kebanyakan para ulama yaitu 

apabila seseorang telah mencapai usia 15 tahun, atau orang belum 

mencapai umur yang dimaksud, akan tetapi sudah dapat 

bertanggung jawab secara hukum.
30

 Yakni anak-anak yang sudah 

sampai pada usia tertentu yang menjadi jelas baginya segala urusan 

atau persoalan yang dihadapi. Pikirannya telah mampu 

mempertimbangkan atau memperjelas mana yang baik dan mana 

yang buruk. Adapun tanda-tanda baligh yaitu:  

                                                           
28

 Abdur Rahman Jalaludin bin Bakar Asy-Suyuti, al-Jami'us Shoqhir, (Timur Tengah: Darul Kitab 

Al-Arabiyah,1994) 24. 
29

 M. Abdul Mujieb, Mabruri Thalhah dan Syaf'ah AM, Kamus Istilah Fikih (Jakarta: Pustaka 

Firdaus,2002) 37. 
30

 Departemen Agama Republik Indonesia, Pengantar llmu Fiqh (Jakarta: Proyek Pembinaan 

Perguruan Tinggi Agama Islam, 1994), 3-4. 
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a) Ihtilam: keluarnya air mani dari kemaluan laki laki atau 

perempuan, dalam keadaan jaga atau tidur.  

b) Haidl: keluarmya darah haidl bagi perempuan.  

c) Rambut: tumbuhnya rambut yang kasar di sekitar kemaluan. 

d) Umur: umurnya tidak kurang dari 15 tahun.
31

 Setiap orang yang 

padanya terdapat salah satu tandatanda kebalighan tersebut 

berarti ia sudah mukallaf, berarti sudah terkena 

kewajiban-kewajiban syariat agama (Islam). la akan mendapat 

pahala jika mengarjakannya, dan akan berdosa jika 

meninggalkannya. Di Indonesia biasanya dimajemukkan dengan 

kata akil, menjadi akil baligh.
32

  

3) Tidak pemboros  

Maksudnya kedua belah pihak yang melakukan jual beli 

tersebut bukanlah manusia yang boros, karena orang yang boros 

dipandang sebagai orang yang tidak cakap dalam hukum. Bagi 

orang pemboros apabila dalam melakukan jual beli, maka jual 

belinya tidak sah, sebab bagi orang pemboros itu suka menghambur 

hamburkan hartanya. Sehingga apabila diserahkan harta kepadanya 

akan menimbulkan kerugian pada dirinya. Dalam hal ini dinyatakan 

oleh Allah SWT dalam fiman-Nya dalam surat Al-lsra" ayat 27: 

                           

 

                                                           
31

 M. Abdul Mujieb dkk, Kamus Istilah Fikih, 37 
32
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Artinya:Sesungguhnya pemboros-pemboros itu adalah saudara 

saudara syaitan, dan syaitan adalah sangat ingkar kepada 

Tuhan-Nya. (Q.S. Al-Isra" ayat 27).
33

 
 

4) Atas kemauan sendiri Artinya prinsip jual beli adalah suka sama 

suka tanpa ada paksaan antara si penjual dan si pembeli. Maka jika 

perilaku tersebut tidak tercapai, jual beli itu tidak sah, sebagaimana 

firman Allah SWT dalam surat An-Nisa" ayat 29:  

                      

                    

      

 

Artinya: "Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling 

memakan harta dengan jalan yang bathil kecuali dengan 

jalan perniagaan yang berlaku suka sama suka diantara 

kamu." (Q.S. An-Nisa" : 29).
34

  
 

d. faktor yang mempengaruhi jual beli 

Aktifitas penjualan banyak dipengaruhi oleh faktor tertentu yang dapat 

meningkatkan aktifitas perusahaan, oleh karena itu manager penjualan perlu 

memperhatikan faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan. Faktorfaktor 

yang mempengaruhi penjualan antara lain sebagai berikut: 

1) Kondisi dan Kemampuan Penjualan Transaksi jual-beli atau pemindahan 

hak milik secara komersil atas barang dan jasa itu pada prinsipnya 

melibatkan dua pihak, yaitu penjual sebagai pihak pertama dan pembeli 

sebagai pihak kedua. Disini penjual harus dapat meyakinkan kepada 

pembelinya agar dapat berhasil mencapai sasaran penjualan yang 

                                                           
33

 Departemen Agama RI, Al Qur’an dan Terjemahnya (Jakarta: CV. Naladaya, 2004), 388. 
34

 Ibid., 107. 
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diharapkan. Untuk maksud tersebut penjual harus memahami beberapa 

masalah penting yang sangat berkaitan dengan.  

a) Jenis dan karakteristik barang yang ditawarkan  

b) Harga produk  

c) Syarat penjualan seperti: pembayaran, pengharataran, pelayanan, 

sesudah penjualan, garansi dan sebagainya.
35

  

2) Kondisi pasar Pasar sebagai kelompok pembeli atau pihak yang sasaran 

dalam penjualan, dapat pula mempengaruhi kegiatan penjualannya. 

Adapun faktor-faktor kondisi pasar yang perlu diperhatikan adalah:  

a) Jenis pasar  

b) Kelompok pembeli atau segmen pasar  

c) Daya belinya  

d) Frekuensi pembeli  

e) Keinginan dan kebutuhan 

3) Modal maksudnya akan lebih sulit bagi penjualan barangnya apabila 

barang yang dijual tersebut belum dikenal oleh calon pembeli, atau apabila 

lokasi pembeli jauh dari tempat penjualan. Dalam keadaan seperti ini, 

penjual harus memperkenalkan dulu membawa barangnya ketempat 

pembeli. Untuk melaksanakan maksud tersebut diperlukan adanya sarana 

serta usaha, seperti: alat transfortasi, tempat peragaan baik didalam 

perusahaan maupun diluar perusahaan, usaha promosi, dan sebagainya. 

Semua ini hanya dapat dilakukan apabila penjualan mrmiliki sejumlah 

modal yang diperlukan untuk kegiatan tersebut.  

                                                           
35

 Basu Swasta, Manajemen Pemasaran Modern (Yogyakarta: Liberty, 1999), 406. 
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4) Kondisi Organisasi Perusahaan Perusahaan besar biasanya masalah 

penjualan ini ditangani oleh bagian tersendiri (bagian penjualan) yang 

dipegang orang-orang tertentu/ahli dibidang penjualan.  

5) Faktor lain Faktor-faktor ini, seperti: periklanan, peragaan, kampanye, 

pemberian hadiah, sering mempengaruhi penjualan. Namun untuk 

melaksanakannya, diperlukan sejumlah dana yang tidak sedikit. Bagi 

perusahaan yang bermodal kuat, kegiatan ini secara rutin dapat dilakukan. 

Ada pengusaha yang berpegang pada suatu prinsip bahwa paling penting 

membtuat barang yang baru. Bilamana prinsip tersebut dilaksanakan, 

maka diharapkan pembeli akan kembali membeli lagi barang yang sama. 

Namun, sebelum pembelian dilakukan, sering pembeli harus dirangsang 

daya tariknya, misalnya dengan memberikan bungkus yang menarik atau 

dengan cara promosilainnya. Perusahaan mempunyai suatu kegiatan 

penjualan adalah kegiatan yang penting, karena dengan adanya kegiatan 

penjualan tersebut maka akan terbentuk laba yang dapat menjamin 

kelangsungan hidup perusahaan. Adapun tujuan umum penjualan yang 

dimiliki oleh perusahaan yaitu sebagai berikut:  

a) Mencapai volume penjualan tertentu  

b) Mendapat laba tertentu  

c) Menunjang pertumbuhan perusahaan.
36 

2. Manajamen Pemasaran 

Manajemen pemasaran merupakan aktivitas yang sangat penting 

bagi perusahaan untuk mencapai tujuannya. Sekarang sudah banyak 

pesaing yang memiliki produk yang sejenis, perusahaan harus bisa 

                                                           
36
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menentukan strategi yang tepat agar perusahaan bisa terus berkembang 

seiring dengan perkembangan zaman. Perusahaan harus melakukan inovasi 

produk agar produk yang dijual sesuai dengan kebutuhan para konsumen 

dan memuaskan mereka. 

Menurut Kotler dan Keller, manajemen pemasaran adalah sebuah 

ilmu yang mempelajari tentang tata cara pemilihan dan memperoleh target 

pasar, mempertahankan, dan mengembangkan pelanggan dengan 

menciptakan, menyampaikan dan mengkomunikasikan keunggulan suatu 

nilai kepada pelanggan. Orang-orang pemasaran memasarkan 10 tipe 

entitas, barang, jasa, acara, pengalaman, orang, tempat, properti (hak 

kepemilikan), organisasi, informasi dan ide.
37

 

Sedangkan menurut Tjiptono, manajemen pemasaran adalah system 

total aktivitas bisnis yang dirancang untuk merencanakan, menetapkan 

harga, dan mendistribusikan produk, jasa dan gagasan yang mampu 

memuaskan keinginan pasar sasaran dalam rangka mmencapai tujuan 

organisasional.
38

  

Dari beberapa definisi di atas, dapat disimpulkan bahwa manajmen 

pemasaran adalah sebagai suatu seni dan ilmu untuk memilih pasar sasaran 

serta mendapatkannya yang dirancang untuk memuaskan keinginan pasar 

sasaran.  

  

                                                           
37

 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran (Jakarta: Gelora Aksara Pratama, 

2009), 6. 
38

 Tjiptono dan Fandy, Strategi Pemasaran (Yogyakarta: Andi Offset, 2016), 51  
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a. Pengertian 

Pemasaran menurut Perspektif Syariah adalah segala aktivitas yang di 

jalankan dalam kegiatan bisnis berbentuk kegiatan penciptaan nilai yang 

memungknkan siapapun yang melakukannya bertumbuh serta 

mendayagunakan kemanfaatanya yang di landasi atas kejujuran,keadilan 

,keterbukaan, dan keikhlasan sesuai dengan proses yang berprinsip pada akad 

bermumalah islami atau perjanjian transaksi bisnis dalam islam.Menurut 

Kotler (1997) mendefinisikan pemasaran ialah suatu proses sosial dan 

manjerial yang di dalamnya terdiri dari individu dan kelompok dalam 

mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan 

menciptakan,menawarkan,dan mempertukarkan produk yang bernilai dengan 

pihak lain. Pemasaran adalah suatu sistem total dari kegiatan bisnis yang di 

rancang untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan 

mendistribusikan barang-barang yang dapat memuaskan keinginan dan jasa, 

baik kepada para konsumen saat ini maupun konsumen potensial
39

.  

1) Menyelidiki dan mengetahui apa yang di inginkan konsumen  

2) Kemudian merencanakan dan mengembangkan sebuah produk atau jasa 

yang akan memenuhi keinginan tersebut.  

3) Dan kemudian memutuskan cara terbaik untuk menentukan harga, 

mempromosikan dan mendistribusikan produk atau jasa tersebut
40

. 

b. Macam-macam 

Macam-macam strategi pemasaran diantaranya:  

  

                                                           
39

 Abdullah Amrin, Strategi Pemasaran Asuransi Syari’ah (Jakarta: PT.Grasindo, 2007), 1 
40

 Thamrin Abdullah , Manajemen Pemasaran (Jakarta: PT.Raja Grafindo Persada, 2012), 2 
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1. Strategi kebutuhan primer  

Strategi-strategi pemasran untuk merancang kebutuhan primer 

yaitu:  

a. Menambah jumlah pemakai. 

b. Meningkatkan jumlah pembeli. 

2. Strategi kebutuhan selektif, dengan cara:  

a. Mempertahankan pelanggan misalnya: 

1). Memelihara kepuasan pelanggan. 

2). Menyederhanakan proses pembelian. 

3). Mengurangi daya tarik atau jelang untuk beralih merk. 

3. Menjaring pelanggan (Acquistion strategier) 

a. Mengambil posisi berhadapan. 

b. Mengambil posisi berbeda.
41

 

Secara lebih jelas, strategi pemasaran dapat dibagi ke dalam empat 

jenis: 

1. Merangsang kebutuhan primer dengan menambah jumlah pemakai. 

2. Merangsang kebutuhan primer dengan memperbesar tingkat 

pembelian. 

3. Merangsang kebutuhan selektif dengan mempertahankan pelanggan 

yang ada. 

4. Merangsang kebutuhan selektif dengan menjaring pelanggan yang 

baru (ambil dari handphone)
42

 

                                                           
41

 Fandy Djiptono, Strategi Pemasaran (Yogyakarta: Andi, 2008), 10. 
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c. Dasar Hukum 

Pemasar, penjual, dan atau agen tidak identik dengan pemasaran, 

karena istilah pemasaran lebih luas dari itu. Pemasaran meliputi 

segmentasi, targeting, dan positioning; lalu produk, harga, 

tempat/lokasi, promosi (4P), yang oleh Kotler disebut marketing mix. 

Pemasaran dalam versi syariah dapat didefenisikan sebagai sebuah 

disiplin strategis yang mengarahkan proses penciptaan, penawaran, dan 

perubahan values dari satu inisiator kepada stakeholder-nya, yang 

dalam keseluruhan prosesnya tidak bertentangan dengan akad dan 

prinsip-prinsip muamalah dalam Islam, maka dapat disimpulkan bahwa 

pemasaran sama dengan perwakilan (wakalah) dalam fiqih Islam. 

Dengan demikian, secara syar’i dalil-dalil tentang pemasaran dengan 

seluruh lingkup atau elemen-elemen pemasaran yang ada di dalamnya 

dapat kita temukan dalam dalil-dalil syar’i tentang wakalah
43

. Maka 

Landasan hukum pemasaran (Wakalah/perwakilan) berdasarkan 

al-Qur’an, sebagaimana tercantum dalam surat an- Nisaa (4:35):  

                      

                       

Artinya: “Dan jika kamu khawatirkan ada persengketaan antara keduanya, 

maka kirimlah seorang hakimdari keluarga laki-laki dan seorang 

hakim dari keluarga perempuan.Jika kedua orang hakim itu 

bermaksud mengadakan perbaikan, niscaya Allah memberi taufik 

kepada suami-isteri itu.Sesungguhnya Allah Maha Mengetahui lagi 

Maha Mengenal”.  
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 Ibid. 10. 
43

 Muhammad Syakir Sula, Asuransi Syariah (Jakarta: Gema Insani, 2004), 424-245. 
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Dalam ayat ini menjelaskan bahwa perintah untuk mewakilkan dalam 

penyelesaian dalam sebuah masalah sehingga masalah tersebut bisa 

terselesaikan. Hal ini sama dengan pemasaran yang berbentuk perwakilan, 

agen dan pemasar yang mewakilkan nasabah dalan membeli barang atau jasa 

dari yang memproduksi barang atau jasa tersebut. Ijma’ atau mufakat para 

ulama bahwa hukum pemasaran (wakalah) adalah sunnah karena terdapat 

nilai-nilai yang mengandung unsur tolong- menolong (ta’awun) yang 

didasarkan atas kebaikan dan taqwa. Landasan fiqih adalah segala sesuatu 

muamalahboleh dilakukan selama tidak ada dalil yang mengharamkannya. 

d. Strategi Promosi 

1) Pengertian Strategi Promosi 

Menurut Swastha dan Irawan (2008) Promosi adalah arus 

informasi yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi 

kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran.
44

 

Sedangkan menurut Griffin dan Ebert, promosi adalah setiap teknik 

yang dirancang untuk menjual produk.
45

 Strategi promosi adalah 

komunikasi berkaitan dengan masalah-masalah perencanaan, dan 

pengendalian persuasife dengan pelanggan. Strategi promosi ini 

biasanya digunakan untuk menentukan proporsi.
46

 

Mengenalkan produk kepada konsumen bisa dilakukan 

dengan berbagai macam cara salah satunya dengan melakukan 

promosi. Kegiatan promosi bukan saja berfungsi sebagai alat 

                                                           
44

 Basu Swasta dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern, 349. 
45

 Griffin, Ricky W dan Ronald J. Ebert, Bisnis Edisi Kedelapan (Jakarta: Erlangga, 2007), 419. 
46

Tjiptono, Fandy dan Gregorius Chandra, Service, Quality dan Sactisfaction (Yogyakarta: Andi, 
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komunikasi antara perusahaan dengan konsumennya melainkan 

juga sebagai alat untuk mempengaruhi konsumen dalam kegiatan 

pembelian atau penggunaan jasa sesuai dengan keinginan dan 

kebutuhan konsumennya.
47

 

Mengkomunikasikan tentang suatu produk atau jasa yang 

dihasilkan oleh perusahaan, maka terdapat sebuah kegiatan yang 

paling menguntungkan bagi perusahaan yaitu dengan menggunakan 

bauran promosi atau promotion mix. 

2) Bauran Promosi 

Bauran Promosi melipuri periklanan (advertising), penjualan 

personal (personal selling), promosi penjualan (sales promotion), 

hubungan masyarakat (public relation), informasi dari mulut ke 

mulut (word of mouth) dan pemasaran langsung (direct 

marketing).
48

 

a) Periklanan 

Periklanan merupakan salah satu bentuk dari komunikasi 

imperpersonal yang digunakan oleh perusahaan barang atau jasa 

jasa. Adapun tujuan periklanan diantarnya, yaitu: 

(1) Iklan yang bersifat memberikan informasi, yaitu iklan yang 

secara panjang lebar menerangkan produk dalam tahap 

                                                           
47

Puryono Dan Tri Yuniati, Pengaruh Marketing Mix Terhadap Keputusan Pembelian, di akses 

pada https://ejournal.stiesia.ac.id/ pada 25 Februari 2019 pukul 15.00. 
48
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rintisan (perkenalan) untuk menciptakan permintaan atas 

produk tersebut. 

(2) Iklan membujuk, yaitu iklan menjadi penting dalam situasi 

persaingan dimana sasaran perusahaan adalah menciptakan 

permintaan yang selektif akan merek tertentu. 

(3) Iklan pengingat, yaitu iklan ini akan sangat penting dalam 

tahap kedewasaan suatu produk untuk menjaga agar 

konsumen selalu ingat akan produk tersebut. 

(4) Iklan pemantapan, yaitu iklan yang berusaha meyakinkan 

para pembeli bahwa mereka telah mengambil pilihan yang 

tepat. 

b) Penjualan Personal (personal selling) 

Penjualan Pribadi (Personal Selling) adalah presentasi 

atau penyajian lisan dalam suatu percakapan dengan satu atau 

lebih calon pembeli dengan tujuan agar melakukan suatu 

pembelian.
49

 Sifat penjualan perseorangan dapat dikatakan lebih 

fleksibel karena tenaga penjualan dapat secara langsung 

menyesuaikan penawaran penjualan dengan kebutuhan dan 

perilaku masing masing calon pembeli. Penjualan perseorangan 

mempunyai peranan penting dalam pemasaran produk, karena 

                                                           
49

 Zuliatin, Pengaruh Personal Selling, Direct Selling Dan Hubungan Masyarakat Terhadap 

Kepuasan Nasabah Studi Kasus Pada Bmt Ugt Sidogiri Kcp Kanigoro Blitar, ANNISBAH, 

http://ejournal.iaintulungagung.ac.id/index.php/nisbah/article/view/277/213 diakses pada 28 

Februari 2019 pukul 16.00. 
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interaksi secara personal antara penjual dan pembeli sangat 

penting. 

(1) Promosi Penjualan (sales promotion) 

Promosi penjualan adalah semua kegiatan yang 

dimaksudkan untuk meningkatkan produk dari produsen 

sampai pada penjualan akhirnya, misalnya dengan spanduk 

dan brosur. Promosi penjualan dapat diberikan kepada 

konsumen, perantara maupun tenaga penjualan. 

(2) Hubungan Masyarakat (public relation) 

Hubungan masyarakat merupakan kiat pemasaran 

yang penting dilakukan oleh perusahaan di mana perusahan 

tidak hanya berhubungan dengan pelanggan, pemasok dan 

penyalur tetapi juga harus berhubungan dengan kepentingan 

publik yang lebih besar. Progam hubungan masyarakat 

antara lain publikasi, acara-acara penting, hubungan dengan 

investor, pameran dan menseponsori beberapa acara. 

(3) Informasi dari Mulut ke Mulut (word of mouth) 

Pelanggan akan berbicara kepada pelanggan atau 

masyarakat lain tentang pengalamannya menggunakan 

produk yang dibelinya. Promosi dalan hal ini merupakan 

referensi dari orang lain yang dilakukan dari mulut ke mulut. 

(4) Pemasaran Langsung (direct marketing) 
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Pemasaran langsung merupakan unsure terakhir 

dalam bauran komunikasi dan promosi. Pemasaran langsung 

ada enam macam yaitu direct mail, mail order, direct 

response, direct selling, telemarketing dan digital 

marketing.  

Dalam menentukan bauran promosi perusahaan dapat 

memilih sebuah strategi yang tepat. Menurut Kotler & 

Armstrong dalam Apri Budianto terdapat dua strategi bauran 

promosi Terdapat dua strategi bauran promosi yaitu strategi 

promosi dorong (push) dan strategi promosi tarik (pull). 

Strategi dorong adalah strategi promosi yang memerlukan 

penggunaan wiraniaga dan promosi perdagangan untuk 

mendorong produk melalui saluran.
50

 

Produsen mempromosikan produk kepada anggota 

saluran dan membujuk mereka membawa produk itu serta 

mempromosikannya kepada konsumen akhir. Sedangkan 

strategi tarik adalah strategi promosi yang memerlukan 

pembelanjaan yang banyak untuk iklan dan promosi 

konsumen guna membujuk konsumen akhir untuk membeli 

produk. Jika strategi tarik itu efektif, selanjutnya konsumen 

akan meminta produk dari anggota saluran, yang kemudian 

meminta produk dari produsen. 

                                                           
50

 Philip Kotler and Armstrong Gary, Strategi Pemasaran, 160. 
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3) Faktor-faktor yang mempengaruhi Strategi Promosi 

Faktor-faktor yang mempengaruhi bauran promosi adalah 

sebagai berikut: 

a) Jumlah dana. Perusahaan yang memiliki dana yang lebih besar, 

kegiatan promosinya akan lebih efektif dibandingkan dengan 

perusahaan yang hanya mempunyai sumber dana yang terbatas. 

b) Sifat pasar. Beberapa sifat pasar yang mempengaruhi bauran 

promosi adalah luas pasar secara geografis, konsentrasi pasar, 

dan macam pembeli. 

c) Jenis produk. Untuk barang konsumsi seperti barang konvenien 

mengandalkan periklanan, sedangkan untuk barang industry 

menggunakan penjualan pribadi. 

d) Tahap daur hidup produk, yaitu ada empat tahap: 

(1) Tahap perkenalan, dimana perusahaan memasuki daerah 

perusahaan yang baru sehingga kegiatan promosinya lebih 

ditonjolkan. 

(2) Tahap pertumbuhan. Kegiatan promosi yang dilakukan 

untuk menstimulasi permintaan selektif terhadap merek 

tertentu dan menekannya pentingnya periklanan. 

(3) Tahap kedewasaan, dimana perusahaan diharuskan 

menyediakan dana yang besar untuk promosi karena 

persaingan yang ketat. 
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(4) Tahap penurunan, dimana perusahaan mengalami 

penurunan tingkat laba dan penjualan, maka promosi harus 

dikurangi. 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

 

Metode penelitian merupakan hal vang harus ada ketika melakukan 

penelitian, hal tersebut dimaksudkan supaya penelitian tersebut berkembang secara 

sistematis dan terarah. Metode penelitian pada dasarnya merupakan cara ilmiah 

untuk mendapatkan data dengan tujuan dan kegunaan tertentu.
51

 Adapun metode 

penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah:  

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian 

Adapun pendekatan yang digunakan oleh peneliti adalah pendekatan 

kualitatif, yaitu penelitian yang dimaksud untuk memahami kejadian tentang 

apa yang dialami oleh subjek peneltian seperti halnya perilaku, persepsi, 

motivasi, tindakan dan lain-lain, secara holistik, dan dengan cara deskriptif 

dalam bentuk kata-kata dan bahasa, pada susatu konteks khusus yang alamiah 

dan dengan memanfaatkan berbagai metode alamiah. Sementara jenis 

penelitian yang digunakan yakni penelitian deskriptif. Penelitian deskriptif 

memusatkan perhatian pada masalah aktual sebagaimana adanya saat penelitian 

berlangsung. Penelitian deskriptif adalah penelitian yang memandu peneliti 

untuk mengeksplorasi dan memotret situasi social secara menyeluruh, uas dan 

mendalam. 

                                                           
51

 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif R&D (Bandung: Alfabeta, 2016), 2. 
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B. Lokasi Penelitian  

Lokasi penelitian adalah tempat atau objek di mana peneltian dilakukan. 

Adapun Lokasi Penelitian terdapat di desa Sembaturagug RT 05 RW 03 

kecamatan Jakenan kabupaten Pati Jawa Tengah. Alasan peneliti memilih 

lokasi tersebut karena di desa tersebut masih melestarikan transaksi jual beli 

produk mistik terutama minyak kebal padahal di era milenial ini sudah jarang 

sekali yang melestarikan transaksi atau spenjualan barang mistik tersebut dan 

hingga sampai sekarang masih eksis dalam penjualannya hingga sampai luar 

negeri. Sehingga membuat menarik peneliti untuk meneliti atau mengkaji 

fenomena yang ada di desa tersebut.  

C. Subjek Penelitian  

Subjek penelitian merupakan bagian paling penting dalam memperoleh 

sebuah data. Dalam penelitian ini pencarian data di peroleh dari informan 

dengan mengunakan teknik purposive samping yaitu pengambilan sampel 

sumber data dengan pertimbangan tertentu. Pertimbangan tertentu ini, misalnya 

orang tersebut yang dianggap paling tahu tentang apa yang kita harapkan. 

Dalam penelitian ini subjek penelitian di persaudaraan tanpa batas 

Informan-informan yang menjadi sumber data dalam penelitian ini diantaranya:  

1. Samber Anom Pamungkas selaku pendiri persaudaraan tanpa batas. 

2. Mbah Jambrong Alap Alap Segoro Kidul. 

3. Mbah Lowo Manik Alas Luhur. 

4. Mbah Sirep Angin Welas. 
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D. Teknik Pengumpulan Data 

Untuk mendapat data yang valid maka dibutuhkan pula teknik 

pengumpulan data yang relevan dengan objek yang diteliti, dalam penelitian ini 

teknik pengumpulan data yang diperlukan adalah: 

1. Observasi  

Marshal menyatakan bahwa "through observation, the researth 

learn about behaviour and the meaning attached to those behaviour". 

Melalui observasi, peneliti belajar tentang perilaku, dan makna dari perilaku 

tersebut.
52

 Dalam penelitian ini peneliti dirasa perlu untuk menggunakan 

metode observasi sebagai passive participation dimana peneliti datang ke 

tempat yang diamati, akan tetapi tidak ikut dalamn kegiatan tersebut. Dalam 

observasi ini peneliti mencoba untuk mengamati kondisi keluarga dan 

lingkungan yang merupakan tempat kediaman subjek penelitian, 

diharapkan dengan teknik observasi peneliti dapat menghasilkan data 

terkait tehnik pemasaran yang digunakan.  

2. Wawancara  

Wawancara adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan melalui 

tatap muka dan tanya jawab langsung antara peneliti dan narasumber. 

Seiring perkembangan teknologi, metode wawancara dapat pula dilakukan 

melalui media-media tertentu, misalnya telepon, email, atau skype.  

Peneliti menggunakan wawancara terstruktur dalam terstruktur, 

peneliti telah mengetahui dengan pasti informasi apa yang hendak digali 

                                                           
52

 Ibid., 45. 
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dari narasumber. Pada kondisi ini, peneliti sudah membuat daftar 

pertanyaan secara sistematis. Peneliti juga bisa menggunakan berbagai 

instrumen penelitian alat bantu recorder, kamera untu foto, serta 

instrumen-instrumen lain.  

3. Dokumentasi 

Delain melalui wawancara dan observasi, informasi juga bisa 

diperoleh lewat fakta yang tersimpan dalam surat, catatan harian, arsip hasil 

rapat, cendremata, jurnal kegiatan dan sebagainya. Data berupa dokumen 

seperti ini bisa dipakai untuk menggali informasi yang terjadi pada masa 

silam. Peneliti perlu memiliki kepekaan teoritik untuk memaknai semua 

dokumen tersebut sehingga tidak sekedar barang yang tidak bermakna.  

E. Analisis Data  

Analisis data merupakan proses mencari dan menyusun secara 

sistematis data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan 

dokumentasi dengan cara mengorganisasikan data ke dalam kategori, 

menjabarkan ke dalam unit-unit, melakukan sintesa, menyusun ke dalam pola, 

memilih mana yang penting dan yang akan dipelajari, dan membuat kesimpulan 

sehingga mudah dipahami diri sendiri maupun orang lain. Menurut 

Mudjiarahardjo analisis data adalah sebuah kegiatan untuk mengatur, 

mengurutkan, mengelompokkan, memberi kode atau tanda, dan 

mengkatagorikannya sehingga diperoleh suatu temuan berdasarkan fokus atau 

masalah yang dijawab.  
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Data yang diperoleh dari lapangan disusun sesuai dengan focus 

penelitian kemudian dilakukan analisis dengan pendekatan kualitatif deskriptif. 

Teknik analisis data deskriptıf merupakan suatu cara dalam meneliti status 

sekelompok manusia, suatu objek, kondisi, sistem pemikiran atau juaga 

neristiwwa masa sekarang. Analisis data kualitatif deskriptif dalam suatu 

penelitian kualitatif berguna untuk mengembangkan teori yang telah dibangun 

dari data yang sudah didapatkan di lapangan.  

F. Keabsahan Data  

Dalam sebuah penelitian keabsahan data dilakukan untuk memperoleh 

hasil yang valid. Dalam menguji keabsahan data, penelitian ini menggunakan 

triangulasi. Triangulasi adalah teknik pengumpulan data dari berbagai tehnik 

pengumpulan data dan sumber yang telah ada. Metode pengujian data untuk 

mengukur kredibilitas data dalam penelitian ini menggunakan metode 

triangulasi sumber. Triangulasi sumber adalah mengecek data yang telah 

diperoleh melalui beberapa sumber.   

G. Tahap-tahap Penelitian  

Untuk mengetahui proses penelitian yang dilakukan oleh peneliti mulai 

awal hingga akhir maka perlu diuraikan tahap-tahap penelitian. Tahap- tahap 

penelitian perlu diuraikan untuk memudahkan peneliti menyusun rancangan 

penelitian. Adapun tahap-tahap penelitian secara umum yaitu terdiri dari tiga 

tahap meliputi tahap pra-lapangan, tahap pekerjaan, dan tahap analisis data. 

Adapun tahapan penelitian tersebut adalah  

1. Tahap pra lapangan meliputi: 
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a. Menyusun rancangan penelitian.  

b. Memilih lapangan penelitian. 

c. Mengurus perizinan. 

d. Menjajaki dan menilai lapangan. 

e. Memilih dan memanfaatkan informan. 

f. Menyiapkan perlengkapan penelitian Persoalan etika penelitian. 

2. Tahap pekerjaan  lapangan  meliputi:  

a. Memahami latar belakang penelitian dan persiapan diri.  

b. Memasuki lapangan. 

c. Berperan serta sambil mengumpulkan data. 

3. Tahap analisis data  

Tahap ini merupakan tahan alkhir dari nroses penelitian. Pada tanap 

ini peneliti menganalisis data haik vang diperoleh melalui observasi 

wawancara, maupun dokumentasi dengan masyarakat, dimulai dengan 

menetapkan informan-informan kunci vang mendeskripsikan mengenai 

PEMASARAN PERSAUDARAAN TANPA BATAS" DALAM 

PENJUALAN MINYAK KEBAL DI DESA SEMBATURAGUNG 

KECAMATAN JAKENAN KABUPATEN PATI JAWA TENGAH. 

Kemudian dilakukan pemahaman data sesuai dengan konteks permasalahan 

yang ditelnti. Selanjutnya melakukan pengecekan keabsahan data dengan 

cara mengecek data yang didapat sehingga data tersebut benar-benar valid 

sebagai dasar dan bahan untuk memberikan makna data yang merupakan 

proses penentuan dalam memahami kontek penelitian yang sedang diteliti.  
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BAB IV 

PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS 

A. Gambaran Objek Penelitian  

1. Sejarah Singkat Berdirinya Persaudaraan Tanpa Batas
53

  

Asmui, salah seorang pendiri sekaligus anggota Padepokan 

PersaudaraanTtanpa Batas mengisahkan awal mula terbentuknya 

padepokan tersebut. Asmui mengakui bahwa dirinya bersama Ahmad 

Abdul Kalim atau yang akrab disapa mbah Xiclix lah yang mendirikan 

padepokan itu. "Padepokan berdiri sekitar tahun 2018, ya. Waktu itu, di 

Salatiga Jawa Tengah, saya bertemu mbah Xiclix dan kami kebetulan 

pelaku sepiritualis semua. Jadi, ya, di situ awalnya," ujar Asmui mula-mula. 

Saat itu, para spiritualis jawa tengah banyak yang bergabung dengan 

padepokan tersebut demi mempererat persaudaraan antar spiritualis. 

Sehingga banyaklah anggota dari padepokan tersebut sehingga 

jadilah sebuah padepokan persaudaraan tanpa batas bertujuan untuk 

mempererat persaudaraan, setelah lambat laun Asmui beserta mbah Xiclix 

membuat sebuah terobosan berupa barang klenik atau bisa di sebut minyak 

mistis yang berfungsi multifungsi yang dibuat sendiri sihingga dipasarkan 

atau dijualbelikan. 

Masih berdasarkan penuturannya, padepokan tersebut pun dinamai 

dengan nama Persaudaraan Tanpa Batas lantaran agar semua anggota bisa 

saling membantu. Di padepokan inilah semua produk klenik salah satunya 
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 Asmui, Wawancara, Pati, 11 Maret 2020. 
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dipasarkan. Pengasuh beserta pendiri di pegang oleh Asmui, dan padepokan 

ini berpusat di Sembaturagung, Jakenan, Pati Jawa Tengah.  

2. Visi dan Misi Persaudaraan Tanpa Batas
54

 

a. Visi persaudaraan tanpa batas.  

Menjadi pusat penjualan barang mistis. 

b. Misi persaudaraan tanpa batas.  

1) Memperkenalkan budaya mistik nusantara. 

2) Memperkenalkan budaya pati jawa tengah. 

3. Letak Geografis Persaudaraan Tanpa Batas  

Dk Mbatur Lor RT/RW 005/003 Desa Sembaturagung Kecamatan Jakenan 

Kabupaten Pati Provinsi Jawa Tengah. 

Batas sebelah utara  : Perumahan penduduk. 

Batas sebelah selatan  : Persawahan dan sungai Sembaturagung. 

Batas sebelah barat  : Perumahan penduduk.  

Batas sebelah timur  : Perumahan penduduk.  

4. Struktur Organisasi Persaudaraan Tanpa Batas  

Semua dipegang langsung oleh Asmui selaku pendiri. 

B. Penyajian Data dan Analisis  

Penyajian data dan analisis adalah bagian yang mengungkapkan data 

dihasilkan dalam penelitian yang disesuaikan dengan rumusan masalah dan 

dianalisa dengan data relevan. Sebagaimana telah dijelaskan bahwa dalam 

penelitian ini menggunakan teknik pengumpulan data melalui observasi, 
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 Asmui, Wawancara, Pati, 11 Maret 2020. 
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wawancara dan dokumentasi sebagai alat untuk mendukung penelitian ini. 

Berdasarkan hasil penelitian, maka akan diuraikan data-data tentang teknik 

pemasaran yang dilakukan oleh padepokan persaudaraan tanpa batas. Secara 

beruntutan akan disajikan data-data hasil penelitian yang mengacu pada 

rumusan masalah, sebagai berikut: 

1. Latar Belakang Persaudaraan Tanpa Batas Dalam Melakukan 

Transaksi Jual Beli Minyak Kebal di Era Milenial. 

Berdasarkan data yang diperoleh peneliti dilapangan peneliti 

mewawancarai beberapa narasumber dari persaudaraan tanpa batas: 

a. Samber Anom Pamungkas selaku pendiri persaudaraan tanpa batas.  

b. Mbah Jambrong Alap Alap Segoro Kidul.  

c. Mbah Lowo Manik Alas Luhur.  

d. Mbah Sirep Angin Welas. 

Sebagaimana disampaikan dalam kutipan wawancara berikut oleh 

mbah Samber Anom Pamungkas: 

“Aku iki dodolan minyak kebal kerono delok nang masyarakat iki 

ijeh akeh kriminal sing contohe koyhok begal,rampong pelecehan 

sexual dll, dadi terus aku tetep adol barang klenik kui mau bene iso 

salah swijine kui iso bantu masyarakat bene iso jogo awak e dewe 

luweh luweh iso nulong wong lio (Saya ini menjual minyak kebal 

karena melihat di masyarakat masih banyak kriminal yang 

contohnya begal, rampok, pelecehan seksual dll, jadi saya tetap 

menjual produk klenik itu agar salah satunya bisa membantu orang 

lain) ”
55

 

 

Pernyataan ini juga disampaikan oleh mbah Jambrong Alap-Alap 

Segoro Kidul dalam ungkapannya sebagai berikut: 
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 Samber Anom Pamungkas, Wawancara, Pati, 11 Maret 2020. 
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“Aku iki adol barang kui mau enek coro gawene soko leluhurku bene 

iso mandi sesuia kasiate contohe jogo awak lan aku gae kui mau 

bene kebiasaan leluhurku terus lestari lan dikenal karo halayak 

umum lan iso manfaati (Saya ini menjual itu ada cara membuatnya 

dari leluhur saya agar bisa sesuai hasiatnya contoh menjaga badan 

dan saya membuat itu tadi agar kebiasaan leluhur saya terus lestari 

dan bisa bermanfaat)”
56

 

 

Pernyataan ini juga disampaikan oleh Mbah Lowo Manik Alas 

Luhur dalam ungkapannya sebagai berikut: 

“Aku iso gae kui amergo oleh petunjuk soko impen dikon gae barang 

kui mau bene iso nolak balak, lan mergo gaene kui mau yo butuh 

duwit gae persyaratan gae barang kui mau dadi terus tak dol (Saya 

bisa membuat itu karena mendapatkan petunjuk dari mimpi disuruh 

membuat itu agar bisa untuk menolak balak dan karena membuat itu 

menggunakan uang buat persyaratan pembuatan maka barang itu 

saya jual)”
57

 

 

Pernyataan ini juga di sampaikan oleh MbahSirep Angin Welas 

dalam ungkapannya sebagai berikut: 

“Wong urep nang dunyo iki sing paling apik bene iso manfaati 

kanggo liyane, dadi sing tak duweni ilmu kebal dadi aku gae barang 

kui mau terus tak dol (Orang hidup didunia ini yang baik agar bisa 

bermanfaat bagi orang lain, jadi yang saya miliki ilmu kebal maka 

saya membuat barang itu kemudian saya jual)”
58

 

 

Dari wawancara di atas dapat diketahui bahwa yang melatar 

belakangi narasumber kenapa masih tetap menjual produk tersebut adalah 

karena ingin bisa bermanfaat bagi orang lain melalui produknya yang di 

buat.  
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 Mbah jambrong alap alap segoro kidul, Wawancara, Pati, 11 Maret 2020. 
57

 Mbah lowo manik alas luhur, Wawancara, Pati, 11 Maret 2020. 

58
 Mbah sirep angin welas, Wawancara, Pati, 11 Maret 2020. 
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2. Teknik Pemasaran Persaudaraan Tanpa Batas Dalam Penjualan 

Minyak Kebal  

a. Manajamen Pemasaran 

Manajmen pemasaran adalah sebagai suatu seni dan ilmu untuk 

memilih pasar sasaran serta mendapatkannya yang dirancang untuk 

memuaskan keinginan pasar sasaran.  

Sebagaimana yang di sampaikan oleh Samber Anom Pamungkas 

sebagai berikut: 

“Dadi aku masarke barangku iki aku ijeh golek wangsit utowo 

isyaroh bene ngerti carane masarke barangku, salah suwijine 

soko isyaroh sisane soko kekereatifanku piye carane amreh calon 

pembeli kui mau tertarik nang barangku lan nangdi aku masarke 

barang iki delok soko daerah sing endi nang kunu kui akeh 

kriminale dadi soko kono barangku kui mau iso payu (jadi saya 

memasarkan barang saya ini saya masih mencari petunjuk agar 

tahu caranya memasarkan barang saya, salah satunya dari 

petunjuk sisanya dari kekereatifan saya agar supaya calon 

pembeli bisa tertarik terhadap barang saya dan dimana saya 

memasarkan barang ini melihat dari daerah yang mana ditempat 

tersebut banyak kriminalnya)”59 

 

Hal ini juga di sampaikan oleh mbah Jambrong Alap-Alap 

Segoro Kidul sebagai berikut: 

“Aku masarke barang iku ndelok nang facebook terutama di grub 

barang barang bertuah (saya memasarkan barang itu melihat di 

facebook terutama di grub barang barang bertuah)”
60

. 

 

Menyampaikan juga narasumber yang lain yaitu mbah Lowo 

Manik Alas Luhur: 

“Aku masarke barangku soko bolo boloku sing okeh kui mau tak 

jaluk i tulong omongne nang wong wong nek enek sing butuh 
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 Samber Anom Pamungkas, Wawancara, Pati, 11 Maret 2020. 
60

 Mbah Jambrong Alap-Alap Segoro Kidul, Wawancara, Pati, 11 Maret 2020. 
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barang gae jogo awak hubungi aku (saya memasarkan barang 

saya dari teman teman yang banyak itu)”
61

. 

 

Hal ini juga disampaikan oleh mbah Sirep Angin Welas sebagai 

berikut: 

“Coroku masarke barangku yowes melok i jaman saiki piye yo 

contohe yo di pasarke nganggo sosmed kui mau (cara 

memasarkan barang saya mengikuti aman sekarang yaitu melalui 

social media)”
62

. 

 

Dari data di atas peneliti mampu memahami bahwa manajemen 

pemasaran adalah sebuah kebutuhan. Kebutuhan dalam hal ini yaitu 

untuk memenuhi hidup bagi seorang penjual karena cara memasarkan 

barang itu perlu agar barang yang kita jual bisa laku di pasaran. 

b. Kualitas Produk  

Kualitas produk adalah keseluruhan barang dan jasa yang 

berkaitan dengan keinginan konsumer yang secara keunggulan produk 

sudah layak diperjualkan sesuai harapan dari pelanggan. Kualitas 

produk dibentuk oleh beberapa indikator antara lain kemudahan rasanya 

yang enak, fitur produk penggunaan, daya tahan, kejelasan fungsi, 

keragaman ukuran produk, dan lain-lain. Konsumen senantiasa 

melakukan penilaian terhadap kinerja suatu produk, hal ini dapat dilihat 

dari kemampuan produk menciptakan kualitas produk dengan segala 

spesifikasinya sehingga dapat menarik minat konsumen untuk 

melakukan pembelian terhadap produk tersebut. Berdasarkan bahasan 

di atas dapat dikatakan bahwa kualitas yang diberikan suatu produk 
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dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen terhadap produk 

yang ditawarkan. 

Sebagaimana yang disampaikan oleh Samber Anom Pamungkas 

sebagai berikut: 

“Aku gawe barang iku nganggo coro soko leluhurku sing kui 

detail cara gawene dadi ketika ws dadi barang kui bisa di test dan 

di buktikan, cara gawene kui sesuai pakem pembuatan barang 

mistik contohe kui kembang telon lan poso pirangane dino (saya 

membuat barag itu memakai cara leluhur saya yang sudah detail 

cara pembuatannya sehingga barang tersebut bisa dibuktikan, 

cara membuatnya itu sudah sesuai pakem pembuatan barang 

mistik seperti contoh itu bunga telon dan puasa beberapa hari)”
63

 

 

Pernyataan ini juga disampaikan oleh mbah Jambrong 

Alap-Alap Segoro Kidul dalam ungkapannya sebagai berikut: 

“Aku gae produku kui lantaran sebuah amalan sing kui kudu 

dirapal sekian ratus kali dalam satu kali duduk dan itu harus di 

lakukan selama 40 hari tidak boleh putus (saya buat produk saya 

itu lantaran sebuah amalan yang itu harus dibaca sekian ratus kali 

dalam satu kali duduk dan itu harus dilakukan selama 40 hari 

tidak boleh putus)”
64

 

 

Pernyataan ini juga disampaikan oleh Mbah Lowo Manik Alas 

Luhur dalam ungkapannya sebagai berikut: 

“Gae barang kui aku delok dino sing apik lan nganggo ritual 

khusus lan syarate kui kudu ono kopi pait, kopi manis, teh manis, 

teh tawar dan air putih (buat barang itu saya melihat hari yang 

baik dan memakai ritual khusus dan syaratnya itu harus ada kopi 

pahit, kopi manis, teh tawar, teh manis dan air putih)”
65

 

 

Pernyataan ini juga disampaikan oleh mbah Sirep Angin Welas 

dalam ungkapannya sebagai berikut: 
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“Barangku kui tak gae nganggo rirtual di pendem nang kuburane 

wong sing kramat selama 41 dino, lan kudu nyenengne anak 

yatim piatu, fakir miskin (barang itu saya buat memakai ritual 

dipendam di dalam kuburan orang yang keramat atau dianggap 

sakti selama 41 hari, dan harus membahagiakan anak yatim, fair 

miskin)”
66

 

Dari data di atas peneliti mampu memahami bahwa kuwalitas 

produk yang di gunakan berbeda pada umumnya yaitu menggunakan 

ritual daerah, sehingga secara pakem pembuatan barang tersebut sudah 

memenuhi kuwalitas barang karena bisa langsung dites di tempat. 

c. Strategi Promosi 

Mengenalkan produk kepada konsumen bisa dilakukan dengan 

berbagai macam cara salah satunya dengan melakukan promosi. 

Kegiatan promosi bukan saja berfungsi sebagai alat komunikasi antara 

perusahaan dengan konsumennya melainkan juga sebagai alat untuk 

mempengaruhi konsumen dalam kegiatan pembelian atau penggunaan 

jasa sesuai dengan keinginan dan kebutuhan konsumennya.
67

 

Mengkomunikasikan tentang suatu produk atau jasa yang 

dihasilkan oleh perusahaan, maka terdapat sebuah kegiatan yang paling 

menguntungkan bagi perusahaan yaitu dengan menggunakan bauran 

promosi atau promotion mix. 

Peneliti melakukan wawancara kepada salah satu narasumber 

Samber Anom Pamungkas: 

“Yang kami buat yaitu promosi dengan di iming imingi selalu 

akan kami arahkan”
68
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Selanjutnya peneliti melakukan wawancara kepada mbah 

Jambrong Alap Alap Segoro Kidul: 

“Yang saya lakukan adalah dengan selalu memantau para 

pembeli agar bisa melakukan atau menggunakan prodak kami”
69

 

 

Selanjutnya peneliti melakukan wawancara kepada Mbah Lowo 

manik alas luhur: 

“Saya buatkan sebuah grub facebook khusus untuk para pembeli 

sehingga saya lebih enak dalam mempromosikan barang saya”
70

 

 

Kemudian peneliti melakukan wawancara kepada Mbah Sirep 

Angin Welas: 

“Saya membuat promosi bagi yang mau melakukan testimoni 

dan mengirim hasilnya ke saya, akan mendapatkan hadiah 

spesial”
71

 

 

Dari data di atas peneliti mampu memahami bahwa promosi 

dalam berjualan itu perlu agar bisa lebih menarik para pelanggan dan 

agar bisa lebih berkomunikasi dengan pelanggannya. 

1) Bauran Promosi 

Peneliti melakukan wawancara kepada salah satu 

narasumber Samber Anom Pamungkas: 

“Penjualan yang kami gunakan itu melalui semua sosial 

media terutama facebook, instagram, toko pedia, shopee, mi 

chat, twiter dan mulai menggunakan youtube. Selama ini 

para pembeli hampir di seluruh Indonesia, sampai ada 

pembeli dari luar negara yaitu Thailand, Malaysia, 

Singapure, Hongkong, Taiwan. Dan cara penggunaan prodak 

kami sudah kami sesuaikan untuk penggunaan universal 

bebas agama, sudah menyesuaikan agama masing masing di 
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dalam mantranya, para pembeli itu bisa beli prodak kami ada 

yang melalui dari pemahar kami yang bercerita kepadanya, 

ada juga yang dari promosi yang kami buat, ada juga yang 

tertarik karena dari kata kata yang kami buat, ada juga yang 

dari melihat testi dari para pemahar kami”
72

  

 

Selanjutnya peneliti melakukan wawancara kepada mbah 

jambrong alap alap segoro kidul: 

“Penjualan yang saya gunakan menggunakan facebook saja 

karena di facebook para penggunanya ada yang menengah ke 

atas dan karena seluruh kalangan pasti memiliki facebook, 

biasanya kami membuat sebuah promo ketika: hari ulang 

tahun saya dan hari hari besar yang lain”
73

 

 

Selanjutnya peneliti melakukan wawancara kepada mbah 

Lowo Manik Alas Luhur: 

“Penjualan yang saya gunakan itu melalui facebook dan 

whatsapp, saya menggunakan promosi dan akan ada bonus 

istimewa yang akan didapatkan ketika membeli prodak 

kami”
74

 

 

Kemudian peneliti melakukan wawancara kepada mbah 

Sirep Angin Welas: 

“Saya menjual prodak saya di facebook dan whats aapp yang 

saya lakukan yang pasti membuat sebuah promo dan kami 

membuatkan sebuah grub whatsapp untuk para pembeli kami 

agar bisa silaturahmi dan saling bekomunikasi tentang 

prodak kami yang tidak paham atau kurang mengerti, 

sehingga di sana kami selalu mengarahkan agar semua para 

pembeli merasa puas terhadap barang kami”
75

. 

 

Dari data di atas peneliti mampu memahami bahwa promosi 

yang digunakan rata rata menggunakan semua sosial media untuk 
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tempat mempromosikan, mengiklankan dan memperkenalkan 

barang yang di jual tersebut sehingga sampai go internasional. 

C. Pembahasan Temuan 

Setelah data yang diperoleh hasil penelitian dengan metode observasi, 

wawancara, dan dokumentasi yang sudah dilakukan berdasarkan fokus 

masalah. Data tersebut disajikan dan dianalisa melalui pembahasan temuan. 

Maka dalam hal ini peneliti membahas temuan-temuan di lapangan mengenai 

pemasaran Persaudaraan Tanpa Batas dalam Penjualan minyak kebal di Desa 

Sembaturagung Kecamatan Jakenan Kabupaten Pati Jawa Tengah, sebagai 

berikut: 

1. Latar Belakang Persaudaraan Tanpa Batas Dalam Melakukan 

Transaksi Jual Beli Minyak Kebal di Era Milen Desa Sembaturagung 

Kecamatan Jakenan Kabupaten Pati Jawa Tengah. 

Dari hasil wawancara di atas yang melatarbelakangi para 

narasumber dalam melakukan penjualan minyak kebal yaitu Berawal dari 

sebuah hobby mistik atau perdukunan,dan sebuah keilmuan yang diperoleh 

dengan sanad keilmuan yang jelas dan bisa test atas keilmuan tersebut 

sehingga para penjual berani melakukan transaksi jual beli minyak kebal 

juga karena melihat peluang dimana meski di era milenial masih tetap saja 

ada yang namanya kriminal, dan juga melihat di pasar jarang ada yang 

menjual minyak kebal atau barang mistik dengan jaminan bisa menjaga diri 

penggunanya baik secara dhohir ataupun bathin dan juga bisa test di tempat. 
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2. Teknik Pemasaran Persaudaraan Tanpa Batas Dalam Penjualan 

Minyak Kebal Di Desa Sembaturagung Kecamatan Jakenan 

Kabupaten Pati Jawa Tengah 

a. Manajamen Pemasaran 

Dari hasil wawancara di atas mengenai manajemen pemasaran 

para narasumber memang menggunakan kesenianya masing masing 

salah satunya ada yang menggunakan sebuah sesajen yang itu salah satu 

daya tarik dari setiap foto produknya, juga para narasumber memilih 

sasaran dalam penjualan produknya yaitu mereka yang bereja di luar 

rumah terutama, sehingga para penjual bisa memuaskan para pembeli.  

b. Kualitas Produk  

Dari hasil wawancara di atas kualitas produk yang di buat oleh 

para narasumber yaitu produknya di buat sedemikian simple dalam 

penggunaan atau tatacaranya yang tidak memberatkan para pembelinya 

yaitu hanya dengan pelafalan kata kunci yang di baca hanya sekian kali 

tidak sampai ratusan kali, dengan sebuah mantra tersebut produknya 

sudah bisa langsung ditest dengan apapun, fungsi sebuah produknya 

juga dijelaskan dalam setiap foto produk tersebut sehingga para calon 

pembeli tahu apa kegunaan  produk tersebut yang paling menarik 

dalam produk tersebut adalah  bisa langsung di test di tempat. 

c. Strategi Promosi 

Dari hasil wawancara di atas strategi promosi yang dilakukan 

oleh para narasumber yaitu dengan menggunakan semua sosial media 
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untuk jadi tempat promosinya jadi yang di gunakan oleh narasumber 

adalah di setiap produk baru selalu mempromosikan barangnya dengan 

harga yang sangat bisa dijangkau bagi para calon pembelinya. 

Bauran Promosi 

Dari hasil wawancara di atas bauran promosi yang digunakan 

oleh narasumber yaitu penjualan yang di gunakan melalui semua sosial 

media terutama facebook, instagram,  toko pedia,  shopee,  mi chat, 

twiter  dan mulai menggunakan youtube. Selama ini para pembeli 

hampir di seluruh Indonesia, ada juga pembeli dari luar negara yaitu 

Thailand, Malaysia, Singapura, Hongkong, Taiwan. Tatacara 

penggunaan produk sudah disesuaikan untuk penggunaan universal 

bebas agama, sudah menyesuaikan agama masing masing di dalam 

mantranya, para pembeli membeli produknya ada yang melalui para 

pemaharnya yang bercerita kepada calon pembeli, ada juga yang tertarik 

dari sebuah promosi yang dibuat, ada juga yang tertarik karena dari kata 

kata yang dibuat, ada juga yang tertarik karena melihat testi dari para 

pemahar-pemaharnya. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil data penelitian, pembahasan tentang latar belakang 

dan teknik pemasaran Persaudaraan Tanpa Batas dapat disimpulkan sebagai 

berikut: 

1. Latar belakang Persaudaraan Tanpa Batas dalam melakukan transaksi jual 

beli minyak kebal di era milenial Desa Sembaturagung Kecamatan Jakenan 

Kabupaten Pati Jawa Tengah,ini adalah dari mulai sebuah hobby, melihat 

peluang dan kualitas produk yang dihasilkan. 

2. Teknik pemasaran Persaudaraan Tanpa Batas dalam penjualan minyak 

kebal Desa Sembaturagung Kecamatan Jakenan Kabupaten Pati Jawa 

Tengah,adalah menggunakan manajemen pemasaran secara online dengan 

menggunakan semua media sosial yang ada dan membuat kuwalitas produk 

yang bagus.  

B. Saran 

1. Penulis  menyarankan kepada Persaudaraan Tanpa Batas dalam penjualan 

produknya disetiap transaksinya dicatat atau dibukukan. 

2. Penulis memberikan saran untuk penelitian selanjutnya sebaiknya 

melakukan penelitian secara kuantitatif sehingga bisa diketahui seberapa 

besar dampak peningkatan penjualan minyak kebal di era milenial. 
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Muhammad Misbahus Sururi  

NIM. E20162050 
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MATRIKS PENELITIAN 

JUDUL VARIABEL SUB VARIABEL INDIKATOR SUMBER DATA 

METODOLOGI 

DAN PROSEDUR 

PENELITIAN 

FOKUS PENELITIAN 

Pemasaran 

"Persaudaraan 

Tanpa Batas" 

dalam penjualan 

minyak kebal di 

Desa 

Sembaturagung 

Kecamatan 

Jakenan 

Kabupaten Pati 

Provinsi Jawa 

Tengah. 

 

1. Pemasaran 

 

 

 

 

 

2. Jual Beli 

 

 

 

 

 

1. Manajemen 

Pemasaran 

 

 

 

 

1. Pengertian jual beli 

2. Dasar hukum jual 

beli 

3. Syarat dan Rukun 

jual beli 

4. Faktor yang 

mempengaruhi jual 

beli  

 

 

 

1. Pengertian 

2. Macam Macam 

3. Dasar Hukum 

4. Strategi 

Promosi 

 

 

Data Primer: 

a. Samber Anom 

Pamungkas 

selaku pendiri 

persaudaraan 

tanpa batas. 

b. Mbah 

Jambrong 

Alap Alap 

Segoro Kidul. 

c. Mbah Lowo 

Manik Alas 

Luhur. 

d. Mbah Sirep 

Angin Welas. 

 

Data Sekunder 

a. Dokumentasi 

b. Kepustakaan 

1. Pendekatan dan 

Jenis Penelitian: 

Pendekatan 

Kualitatif dan Jenis 

Deskriptif 

2. Metode 

Pengumpulan 

Data: 

a. Observasi 

b. Wawancara 

c. Dokumentasi 

 

3. Teknik Analisis 

Data: 

a. Reduksi data 

b. Penyajian Data 

c. Penarikan 

Kesimpulan  

 

4. Keabasahan Data: 

validitas dua 

tringulasi. 

1. Apa yang melatar 

belakangi 

Persaudaraan Tanpa 

Batas dalam 

melakukan transaksi 

Jual Beli Minyak 

Kebal di era Milenial? 

2. Bagaimana teknik 

pemasaran 

Persaudaraan Tanpa 

Batas dalam 

penjualan Minyak 

Kebal? 
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Pedoman Wawancara 

1. Latar belakang persaudaraan tanpa batas dalam melakukan transaksi 

jual beli minyak kebal di era milenial. 

a. Apa yang melatar belakangi kenapa memilih menjual minyak kelbal atau 

barang mistik meski di era milenial ini? 

2. Teknik pemasaran persaudaraan tanpa batas dalam penjualan minyak 

kebal. 

a. Manajamen Pemasaran 

 Apa yang digunakan dalam memasarkan produknya ? 

b. Kualitas Produk  

 Apa memang berkualitas produk yang anda jual tersebut? 

 Jika berkualitas, sebutkan apa saja kelebihan dari produk anda? 

c. Strategi Promosi 

 Bagaimana strategi yang anda gunakan dalam penjualan produk? 

d. Bauran Promosi 

 Apa yang anda gunakan dalam memasarkan sebuah produk anda? 

 Dan dimana saja anda memasarkan produk anda ? 

 Menggunakan metode apa yang anda gunakan dalam mempromosikan 

sebuah produk? 

 Apakah selalu membuat promosi dalam penjualan apakah hanya dalam 

produk terbaru saja yang anda buat promo? 
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DOKUMENTASI 

A. Wawancara 

 

 

 

 

 

 

Wawancara dengan asmui samber anom pamungkas 

B. Logo persaudaraan tanpa batas  

 

 

 

 

 

 

C. sebagian kecil anggota persaudaraan tanpa batas  
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D. prosesi pembuatan minyak kebal atau minyak mistik 
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BIODATA PENULIS 

 

 

 

 

 

A. Biodata Pribadi 

Nama : Muhammad Misbahus Sururi 

Tempat, Tanggal Lahir : Jember, 19 Desember 2000 

Jenis Kelamin : Laki-laki 

Alamat : Pondoklabu, Klompangan, Ajung, Jember  

Agama : Islam 

Status : Belum Menikah 

Pekerjaan : Mahasiswa 

Kewarganegaraan : WNI 

No. Hp : 085231366654 

Email :  

B. Riwayat Pendidikan 

1. SD : MI Miftahul Ulum 02 Pondoklabu  (2004-2010)  

2. SMP : SMP Plus Darus Sholah Tegal Besar Jember 

(2010-2013) 

3. SMA/MAN : MAN 1 Jember (2013-2016)    

4. Perguruan Tinggi : Institut Agama Islam Negeri Jember (2016-2020) 

C. Pengalaman Organisasi 

1. Katua Umum Komunitas Pecinta Ilmu Spiritual Jember Tahun 2017 - 2018 

2. Ketua Humas Padepokan Cakra Bumi Cabang Jember 2017 - 2019 

3. Sekertaris Biro Agama Komisariat PMII IAIN Jember 2019 – 2020 

 


