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TRANSLITERASI 

 

Transliterasi Arab-Latin berdasarkan surat keputusan bersama menteri agama RI, 

dan menteri Pendidikan dan Kebudayaan RI nomor 158/1987 dan 0543 b/U/1987, 

tanggal 22 Januari 1988. 

Transliterasi Arab-Latin IAIN Manado adalah sebagai berikut: 

1. Konsonan Tunggal 

Arab Indonesia Arab Indonesia 

 ṭ ط A ا

 ẓ ظ B ة

 „ ع T د

 G غ ṡ س

 F ف J ج

 Q ق ḥ ح

 K ن Kh ر

 L ي D د

 Ż َ M ر

 R ْ N س

 Z ٚ W ص

 S ٖ H ط

 ‟ ء Sy ػ

 ṣ ٞ Y ص

   ḍ ض

2. Konsonan Rangkap 

Konsonan rangkap, termasuk tanda syaddah, harus ditulis secara lengkap, 

seperti; 

ح ؘٞ  ditulis Ahmadiyyah : ادّذ

ح ؘٟ  ditulis Syamsiyyah : شّغ

3. Ta>’ Marbu>t{ah di Akhir Kata 

a. Bila dimatikan ditulis “h”, kecuali untuk kata-kata Arab yang sudah 

terserap menjadi bahasa Indonesia: 
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 ditulis Jumhu riyyah : جّٙٛس٠خ

 ditulis Mamlakah : ٍِّىخ

b. Bila dihidupkan karena berangkat dari kata lain, maka ditulis “t”: 

 ditulis Ni’matullah : ٔعّخالله 

 ditulis Zakat al-Fit}r : صوبحاٌفطش

4. Vokal Pendek 

Tanda fathah ditulis “a”, kasrah ditulis “i”, dan dhamah ditulis “u”. 

5. Vokal Panjang 

a. “a” panjang ditulis “a>”, “i” panjang ditulis “i>”, dan “u” panjang 

ditulis “u>”, masing-masing dengan tanda macron ( > ) di atasnya. 

b. Tanda fath{ah + huruf ya>’ tanpa dua titik yang dimatikan ditulis “ai”, 

dan fath{ah + wawu> mati ditulis “au”. 

6. Vokal-vokal Pendek Berurutan 

Vokal-vokal pendek yang berurutan dalam satu kata dipisahkan dengan 

apostrof („): 

 a’antum : أأٔزُ 

سْؤَ  : mu’annas 

7. Kata Sandang Alif + Lam 

a. Bila diikuti huruf qamariyyah ditulis al-: 

ْسآقاي   : ditulis al-Qur‟an 

b. Bila diikuti huruf syamsiyyah, maka al- diganti dengan huruf syamsiyyah 

yang mengikutinya: 

حْاٌظ  : ditulis as-Sunnah 

8. Huruf Besar 

Penulisan huruf besar disesuaikan dengan EYD. 

9. Kata dalam Rangkaian Frasa Kalimat 

a. Ditulis kata per kata atau; 

b. Ditulis menurut bunyi atau pengucapannya dalam rangkaian tersebut: 

al-Islam Syaikh :                     ٌغبٌُإا رٞػ 

asy-Syari>’ah Ta>j :                     حعٌٞششا ربج 

al-Isla>mi> At-Tas}awwur :         اإٌغبٌّٟ اٌزصٛس 
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10. Lain-lain 

Kata-kata yang sudah dibakukan dalam Kamus Besar Bahasa 

Indonesia (KBBI) seperti kata ijmak, nas, akal, hak, nalar, paham, dsb., ditulis 

sebagaimana dalam kamus tersebut. 
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MOTTO 

Q.S. An-Najm: 39-41 

 ۙٝ ب عَعٰ َِ ِْ الََِّّ  ْٔغَب ٌِلِْْ ْْ ١ٌَّْظَ  اَ َٖٚ٩  ٜۖ فَ ٠شُٰ ْٛ ٗٗ عَ َّْ عَع١َْ اَ َٚٗٓ  ۙٝ فٰ ْٚ ٌْجَضَاۤءَ الََّْ َُّ ٠جُْضٰىُٗ ا ُ   ٔٗث

“Dan bahwasannya seorang manusia tiada memperoleh selain apa yang telah 

diusahakannya. Dan bahwasannya usaha itu kelak akan diperlihatkan 

(kepadanya). Kemudian akan diberi balasan kepadanya dengan balasan paling 

sempurna”. 
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ABSTRAK 

Nama  : Faradila Noer Aini Bulotio 

NIM  : 1941019 

Fakultas : Ekonomi dan Bisnis Islam 

Prodi  : Ekonomi Syariah 

Judul : Tinjaun Ekonomi Syariah Terhadap Strategi Pemasaran dalam 

Meningkatkan Minat Beli Konsumen. 

 

Penelitian ini bertujuan mengetahui strategi pemasaran untuk meningkatkan minat 

beli konsumen dalam tinjauan ekonomi syariah, menggunakan metode penelitan 

kualitatif. Kualitatif dengan menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif. Data 

utama dalam penelitian ini data primer berupa hasil wawancara kepada 10 

(sepuluh) informan, dan juga menggunakan data sekunder berupa buku, jurnal dan 

penelitian-penelitian sebelumnya. Teknik analisis data menggunakan reduksi data, 

penyajian data (display), Kesimpulan Serta Verifikasi (conclusion 

drawing/verification). Hasil penelitian strategi pemasaran di rumah makan mbak 

wulan masih ada yang tidak sesuai dengan ekonomi syariah yang dimana strategi 

pemasaran dalam ekonomi syariah, yaitu produk, harga, tempat, promosi, orang 

dan proses. Pertama, produk RM. Mbak Wulan sudah sesuai dengan prinsip 

syariah karena menu-menu yang dihasilkan tidak mengandung bahan makanan 

yang dilarang dijual dan dikonsumsi oleh Qur‟an dan hadits. Kedua, harga menu 

makanan di RM. Mbak Wulan tidak memberatkan para konsumen dan 

mendapatkan keuntungan yang lebih. Sesuai dengan ajaran Rasulullah SAW 

dalam berdagang apabila menjual barang jangan sampai mendzalimi pembeli. 

Ketiga tempat penjualan RM.Mbak Wulan sudah sesuai dengan prinsip ekonomi 

syariah dalam berdagang, sebab di rumah makan tersebut sudah menerapkan 

kebersihan yang tinggi dan terhindar dari najis yang diharamakan. Keempat, 

promosi yang dilakukan sudah sesuai dengan perdagangan secara syariah yang 

dimana tidak ada kebohongan pada saat melakukan promosi. Kelima dan keenam 

orang yang terlibat dalam RM. Mbak Wulan merupakan orang muslim karena 

rumah makan tersebut merupakan rumah makan muslim dan juga pelayanan 

karyawan sangat ramah kepada para konsumen, Sedangkan untuk proses di RM. 

Mbak Wulan antara lain pada pagi hari mereka memproduksi menu makanan dan 

menjual pada waktu siang sampai malam. Ketujuh bukti fisik di RM Mbak Wulan 

sudah, yaitu berlabelkan halal dan transaksi yang dilakukan telah dituliskan. 

 

 

Kata kunci: Ekonomi Syariah, Minat Beli, Konsumen. 
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 BAB I  

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang  

Jual beli syariah merupakan interaksi atau muamalah yang dilakukan oleh 

manusia dalam kehidupan sehari-hari berlandaskan Al-Qur‟an dan hadist. Adapun 

prinsip-prinsip atau transaksi yang dilarang dalam jual beli syariah yaitu 

MAGHRIB (maysir, gharar, haram, riba, dan batil). Maysir merupakan suatu 

dasar yang menggantungkan pada ketidakpastian dan untung-untungan,
1
 menurut 

Imam Syafi‟i, gharar merupakan akibat yang tersembunyi atau akibat yang paling 

mungkin terjadi dan takuti serta tidak kehendaki,
2
 haram merupakan suatu jual 

beli yang tidak berdasarkan, hukum Islam, riba merupakan akad guna satu ganti 

tanpa diketahui perbandingannya dalam nilai syariat saat berakad
3
 dan batil 

merupakan suatu bentuk transaksi yang menyalahi aturan jual beli yang 

disyariatkan oleh Islam.
4
 

Dunia bisnis menuntut peranan pemasaran yang dapat menunjang kemajuan 

usaha bisnis. Maju atau mundurnya suatu bisnis akan sangat ditentukan oleh 

keberhasilan kegiatan pemasaran bisnis tersebut, karena kegiatan pemasaran 

kegiatan bisnis yang berhubungan langsung dengan masyarakat luas (pelanggan). 

Pentinganya peranan pemasaran yang dimaksud bukan berarti menyampingkan 

peranan bagian lain dalam bisnis, karena seluruh kegiatan merupakan suatu 

kesatuan yang utuh dalam bisnis. Kegiatan pemasaran selalu ada dalam setiap 

usaha, baik usaha yang berorientasi profit maupun usaha-usaha sosial. Hanya saja 

sebagian pelaku pemasaran tidak atau belum mengerti ilmu pemasaran, akan 

tetapi sebenarnya mereka telah melakukan usaha-usaha pemasaran. 

                                                           
1 
Muhammad Arif, „Riba, Gharar Dan Maisir Dalam Ekonomi Islam‟ (Pascasarjana UIN Alauiddin 

Makassar, 2019). h. 10 
2
 Arif. h. 7 

3 
Sjahdeini and Sultan Remy, Perbankan Syariah Produk-Produk Dan Aspek -Aspek Hukumnya 

(Jakarta: Kencana Prenamedia, 2014). h. 171 
4
 Irsyad Rafi, „Larangan Allah Dalam Berekonomi Yang Batil‟ (Program Pascasarjana UIN 

Alauddin Makassar, 2020). h. 7 
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Strategi pemasaran adalah upaya untuk menjual produk, baik itu produk 

atau layanan, menggunakan rencana dan strategi khusus untuk meningkatkan 

jumlah penjualan. Strategi pemasaran juga dapat diartikan sebagai serangkaian 

upaya yang dilakukan oleh suatu perusahaan untuk mencapai suatu tujuan tertentu 

karena potensi penjualan suatu penawaran terbatas pada jumlah orang yang 

mengetahuinya. Strategi pemasaran memainkan peran penting dalam sebuah 

perusahaan atau bisnis karena membantu menentukan nilai ekonomi bisnis apakah 

itu harga barang atau jasa.
5
  

Pemasaran juga memiliki faktor yang mempengaruhi yaitu produk, harga, 

promosi dan tempat agar bisa tercapai tujuan pemasaran yaitu keempat unsur 

tersebut harus saling mendukung agar supaya konsumen merasa puas dengan apa 

yang diterimanya serta mengundang ketertarikan dan minat konsumen atas produk 

yang ditawarkan.  

Strategi pemasaran merupakan bentuk dari sebuah ikhtiar, sebab apa yang 

didapatkan akan berbanding lurus dengan apa yang telah diusahakan. Manusia 

hanya mendapat pahala dari apa yang telah diamalkan, bukan apa yang telah 

diamalkan orang lain tanpa partisipasi atau usaha mereka. Sebagaimana firman 

Allah dalam Al-Qur‟an An-najm Ayat 39-40 

 ۙٝ ب عَعٰ َِ ِْ الََِّّ  ْٔغَب ٌِلِْْ ْْ ١ٌَّْظَ  اَ َٖٚ٩  ٜۖ فَ ٠شُٰ ْٛ ٗٗ عَ َّْ عَع١َْ اَ َٚٗٓ 

Terjemahnya: “Dan bahwasannya seorang manusia tiada memperoleh 

selain apa yang telah diusahakannya, dan bahwasannya usaha itu kelak akan 

diperlihatkan (kepadanya)” (Q.S. An-Najm : 39-40).
6
 

Ayat di atas menjelaskan bahwa: di samping seseorang tidak akan memikul 

dosa dan mudharat yang dilakukan orang lain, ia pun tidak akan meraih manfaat 

dari amalan baiknya, karena di sana juga ada keterangan bahwa seseorang 

manusia tiada memiliki selain apa yang telah diusahakannya. Dan bahwa 

usahanya yang baik atau yang buruk tidak akan dilenyapkan Allah, tetapi kelak 

akan dilihat dan diperlihatkan kepadanya, sehingga ia akan berbangga dengan 

                                                           
5
 Marissa Grace Haque Fawzi and others, STRATEGI PEMASARAN Konsep, Teori Dan 

Implementasi, Pascal Books, 2022 <http://repository.ibs.ac.id/id/eprint/4973>. h.9 
6
 2019, Qur`an Kemenag. 
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amal baiknya dan ingin menjauh dari amal buruknya. Kemudian akan diberi 

balasannya yakni amal itu dengan balasan yang sempurna. Kalau baik akan 

dilipatgandakan Allah, dan kalau buruk tidak dimaafkan Allah maka dibalas 

sempurna kesetimpalannya, di samping itu termaktub juga di sana bahwa kepada 

Tuhanmulah saja, tidak kepada selain-Nya kesudahan dan segala awal sesuatu.
7
 

Strategi pemasaran memainkan peran yang sangat penting bagi pengusaha 

yang bekerja dalam sistem persaingan pasar. Strategi pemasaran yang tepat 

menentukan kesuksesan anda dalam mengejar keuntungan yang berkelanjutan. 

Strategi pemasaran yang baik memberikan gambaran yang jelas dan terarah 

tentang apa yang perlu dilakukan untuk memanfaatkan setiap peluang bagi rumah 

makan atau konsumen tertentu.
8
 

Tingkat persaingan dalam bisnis yang dituntut oleh setiap pemasar jadikan 

upaya pemasaran lebih efektif dan efisien. Kegiatan pemasaran tersebut 

memerlukan konsep pemasaran pada dasarnya mengikuti kepentingan pemasar 

dan kebutuhan serta keinginan pelanggan/konsumen. Pemasaran syariah berada 

pada posisi yang sangat strategis dalam hal ini, karena pemasaran Islami 

merupakan salah satu strategi pemasaran yang didasarkan pada Sunah Al-Quran 

dan Rasulullah SAW.  

Pemasaran Islami merupakan bidang bisnis strategis yang mengarahkan 

seluruh proses penciptaan, penyampaian, dan transformasi nilai dari pemrakarsa 

kepada pemangku kepentingannya sesuai dengan perjanjian dan prinsip Islam dan 

muamalah dalam Islam. Kegiatan pemasaran tidak lepas dari unsur persaingan. 

Tidak ada satu perusahaan pun yang bebas menikmati penjualan dan 

keuntungannya. Karena ada juga kompetitor yang ingin menikmatinya. Oleh 

karena itu, topik persaingan mendapatkan perhatian dalam pemasaran.  

Tujuan utama dari bisnis adalah untuk menghasilkan laba (profit), yang juga 

merupakan ukuran keberhasilan atau kegagalan suatu perusahaan dalam mencapai 

tujuannya. Selain itu efektivitas dan efisiensi dalam menjalankan aktivitas 

perusahaan juga memegang peranan penting. Efisiensi yang dimaksud adalah 

                                                           
7 M. Quraish Shihab, Tafsir Al-Mishbah. h. 433 
8
 Jasman and Rini Agustin, „Strategi Pemasaran Dalam Perspektif Ekonomi Islam (Studi Kasus 

Pedagang Di Pasar Tradisional)‟, KHOZANA, Vol. 1, No (2018). h. 67. 
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strategi pemasaran yang dijalankan dengan menggunakan perhitungan dan 

pertimbangan yang tepat agar dapat memilih strategi pemasaran yang tepat dan 

mencapai tujuan yang telah ditetapkan. Demikian pula pemasaran pada khususnya 

dalam dunia bisnis yang kompetitif, memerlukan strategi, strategi yang sangat 

penting dan disebut strategi pemasaran.
9
 

Rumah makan adalah usaha yang menyediakan makanan dan minuman 

dengan menggunakan peralatan dan persediaan untuk proses penyiapan atau 

pembuatan, penyimpanan dan penyajian di lokasi tetap yang tidak berpindah-

pindah dengan tujuan mencari keuntungan.
10

 Tujuan pemasaran dari bisnis rumah 

makan adalah mendatangkan banyak pelanggan. Tentu saja, semakin banyak 

pelanggan yang datang, keuntungan akan semakin meningkat.
11

 

Minat beli konsumen selalu terselubung dalam tiap diri individu yang mana 

tak seorang pun bisa tahu apa yang diinginkan dan diharapkan konsumen. 

Konsumen yang telah memiliki sikap positif terhadap suatu produk atau merek, 

akan menimbulkan minat pembelian terhadap produk atau merek tersebut.
12

 

Faktor-faktor yang mempengaruhi minat membeli berhubungan dengan perasaan 

dan emosi, bila seseorang merasa senang dan puas dalam membeli barang atau 

jasa maka hal itu akan memperkuat minat membeli, dan ketidakpuasan biasanya 

menghilangkan minat.
13

 Minat beli juga terjadi ketika seseorang membutuhkan 

produk tertentu setelah melakukan evaluasi atau mempersepsikan produk tersebut 

apakah layak atau tidak untuk dibeli.
14

 

Adapun observasi awal mengenai pendapat termuat pada bagan di bawah 

ini: 

                                                           
9
 Nurul Mubarok, „Strategi Pemasaran Islami Dalam Meningkatkan Penjualan Pada Butik Calista‟, 

I-ECONOMICS: A Research Journal on Islamic Economics, 3.1 (2017), 73–92 

<http://www.pekerjadata.com/2013/11/.html>. h. 75 
10

 Zulkifli Harahap, Dino Leonandri, and Enos Julvirta, Bisnis Resto Minim Risiko (Malang: 

Inteligensia Media, 2021). h. 9 
11 

Wulan Ayodya, Usaha Rumah Makan Laris Manis (Jakarta: Elex Media Komputindo, 2007). h. 

96 
12

 Nanda Bella Fidanty Shahnaz and Wahyono, „Faktor Yang Mempengaruhi Minat Beli 

Konsumen Di Toko Online‟, Management Analysis Journal, 2016. h. 391 
13

 Arief Adi Satria, „Pengaruh Harga, Promosi, Dan Kualitas Produk Terhadap Minat Beli 

Konsumen Pada Perusahaan A-36‟, Jurnal Manajemen Dan Start-Up Bisnis, 2 no.1 (2017). h. 47 
14

 Deru R Indika and Cindy Jovita, „Media Sosial Instagram Sebagai Sarana Promosi Untuk 

Meningkatkan Minat Beli Konsumen‟, Jurnal Bisnis Terapan, Vol 01, No (2017). h. 27 
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Gambar 1.1 

Diagram Pendapatan Per Triwulan RM Mbak Wulan  

 

 

Sumber: Data olahan 2023 

Keterangan:  

Q1 =p Triwulan I (Bulan Januari-Maret) 

Q2 = Triwulan 2 (Bulan April-Juni) 

Q3 = Triwulan 3 (Bulan Juli-September) 

FY = Final Year (Bulan Oktober-Desember) 

Berdasarkan observasi awal di rumah makan Mbak Wulan sesuai 

wawancara dengan pemilik rumah makan mengatakan bahwa: 

 Pendapatan sering terjadi kenaikan dan juga penurunan dan alasan terjadi 

penurunan yang diakibatkan masalah waktu yang dimaksudkan pada akhir bulan. 

Banyak persaingan yang terjadi karena dilokasi tersebut juga banyak rumah 

makan yang lain dan ada juga rumah makan non Muslim yang saling berdekatan 

dan jualannya pun bervariasi namun ada beberapa menu yang hampir sama. 

Kemudian yang menjadi perbedaannya yaitu di rumah makan Mbak Wulan sudah 

memiliki label halal. Dengan adanya persaingan ini konsumen juga bahkan 

bingung untuk memilih tempat makan. Maka dari itu pentingnya strategi 

pemasaran agar supaya menarik minat beli konsumen untuk membeli di rumah 

makan Mbak Wulan. 
15

 

Berdasarkan latar belakang yang dijabarkan sebelumnya mengenai strategi 

pemasaran, minat konsumen dan pemasaran secara syariah serta hasil observasi 

                                                           
15

 Hasil Wawancara, Aang, Pemilik Rumah Makan Mbak Wulan Maumbi Kabupaten Minahasa 
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awal pada RM. Mbak Wulan, yang dimana hasil observasi awal menunjukkan ada 

beberapa permasalahan yang harus diteliti, maka penulis tertarik untuk 

mengangkat judul penelitian “Tinjauan Ekonomi Syariah Terhadap Strategi 

Pemasaran dalam Meningkatkan Minat Beli Konsumen (Studi Kasus Rumah 

Makan Mbak Wulan Maumbi Kabupaten Minahasa Utara). 

 

B. Identifikasi Masalah 

Dari latar belakang yang telah diuraikan dapat diidentifikasikan masalah-

masalah yang berkaitan dengan penelitian yaitu: 

1. Lokasi rumah makan saling berdekatan. 

2. Menu yang disajikan hampir sama dengan rumah makan yang lain. 

3. Terjadinya penurunan karena masalah waktu seperti akhir bulan. 

4. Berdekatan dengan rumah makan non muslim. 

 

C. Batasan Masalah 

Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah di atas, terdapat 

permasalahan yang cukup luas, sehingga perlu adanya pembatasan masalah yang 

akan diteliti. Maka penelitian ini akan dibatasi pada strategi pemasaran direct 

selling untuk meningkatkan minat beli konsumen. 

 

D. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka rumusan masalah dalam penelitian 

ini ialah, Bagaimana tinjauan ekonomi syariah terhadap strategi pemasaran dalam 

meningkatkan minat beli konsumen di Rumah Makan Mbak Wulan? 

 

E. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan yang ingin dicapai 

dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi pemasaran untuk 

meningkatkan minat beli konsumen dalam tinjauan ekonomi syariah. 
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F. Kegunaan Penelitian 

Kegunaan yang diperoleh bagi beberapa pihak dari penelitian ini adalah 

sebagai berikut: 

1. Kegunaan Teoritis 

a. Untuk penelitian yang dilakukan guna memberikan informasi baru dari 

penelitian tersebut, disamping itu juga dapat meimplementasikan wawasan 

yang didapatkan diperguruan tinggi dan juga dapat meningkatkan 

kemampuan serta penelitian dapat digunakan untuk memenuhi syarat 

mendapatkan gelar sarjana Strata Satu (S1) dalam Ekonomi Syariah. 

b. Untuk civitas akademik, penelitian ini dapat disimpan di perpustakaan 

kampus agar bisa dijadikan referensi atau literatur bagi seluruh civitas 

akademik dan juga lebih mengetahui strategi pemasaran. 

2. Kegunaan Praktis 

a. Bagi Peneliti 

Hasil penelitian ini bisa menambah pengetahuan, pemahaman tentang 

strategi pemasaran untuk meningkatkan minat beli konsumen dalam 

tinjauan ekonomi syariah. 

b. Bagi Institusi 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi peneliti 

selanjutnya, serta mempermudah peneliti selanjutnya untuk menambahkan 

referensi atau informasi dalam melakukan penelitian. 

c. Bagi RM. Mbak Wulan 

Guna menambah dan menimplementasi strategi pemasaran syariah 

kepada para konsumen. Dengan menerapakan pemasaran syariah juga akan 

meningkatkan minat beli konsumen. Serta menjadi tambahan pendoman 

dalam melakukan perdagangan. 

d. Bagi Masyarakat 

Memberi gambaran dan membantu mengenai strategi pemasaran 

dalam tinjauan ekonomi syariah. 
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G.  Definisi Konseptual 

Dalam penelitian ini, variabel yang akan diteliti dapat diklasifikasikan 

menjadi tiga, yaitu: 

1. Strategi pemasaran pada penelitian ini merupakan strategi untuk memasarkan 

produk atau jasa kepada konsumen untuk memenangkan persaingan dan agar 

supaya menarik minat konsumen terhadap apa yang telah dipasarkan oleh 

produsen.  

2. Minat konsumen pada penelitian ini merupakan suatu perilaku konsumen yang 

berkeinginan untuk mengkonsumsi atau memilih suatu produk yang telah 

ditawarkan. 

3. Ekonomi syariah merupakan ilmu dan penerapan hukum dan peraturan syariah 

untuk melindungi dari ketidakadilan dalam pengadaan dan penggunaan sumber 

daya alam agar bisa memenuhi kebutuhan manusia dan memungkinkan mereka 

untuk memenuhi tanggung jawab mereka kepada Allah SWT dan masyarakat 

secara keseluruhan.
16

 Ekonomi syariah pada penelitian ini merupakan aturan 

atau dasar dalam melakukan segala bentuk kegiatan transaksi (muamalah) 

dalam kehidupan sehari-hari oleh umat manusia yang berlandaskan Qur`an dan 

Hadist. 

 

H. Penelitian Terdahulu 

1. Muhammad Irham Ilaihi (2019), “Strategi Pemasaran Dalam Perspektif 

Ekonomi Islam Terhadap Peningkatan Penjualan Pada Toko Chocolicious 

Indonesia”. Hasil dalam penelitian bahwa pada melakukan aktivitas usaha, 

ditinjau menurut perspektif ekonomi Islam, Toko Chocolicious Indonesia 

selain menerapkan teori dan konsep strategi pemasaran konvensional, pula 

menerapkan strategi pemasaran Islami yang terdiri atas 3 hal pokok, pertama 

penerapan karakteristik pemasaran Islami. Kedua, penerapan etika usaha 

Islami. Ketiga, mencontoh praktik pemasaran dan sifat Nabi Muhammad SAW, 

seperti yang pertama merupakan Siddiq (jujur, benar) bahwa kunci buat segala 

                                                           
16

 Nofrianto and others, Pengatar Ekonomi Syariah, Departemen Ekonomi Dan Keuangan Syariah 

- Bank Indonesia, 2021. h. 16 
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aturan dalam kehidupan ini adalah kejujuran. Kedua, yaitu amanah (dapat 

dipercaya) agar supaya orang memberikan kepercayaan kepada kita maka dari 

itu kejujuran adalah hal yang terpenting. Ketiga, adalah fathanah (Cerdas) 

bahwa pada kehidupan ini hendaknya senantiasa kita pakai kecerdasan untuk 

senantiasa terus berinovasi, membuat kreatifitas yang baru buat memberi 

manfaat yang lebih besar lagi. Keempat, adalah Tabligh (komunikatif) bahwa 

menciptakan komunikasi yang baik merupakan modal penting yang perlu 

dimiliki oleh manusia sebagai makhluk sosial, begitu juga di dalam dunia 

bisnis, maka komunikasi yang aktif, respon yang positif sangat baik diterapkan 

oleh tim marketing Chocolicious, baik dalam toko/outlet dan online.
17

 

Persamaan penelitian ini dengan penelitian yang akan diteliti sama-sama 

membahas tentang strategi pemasaran dalam perspektif ekonomi Islam. Dan 

yang menjadi perbedaan penelitian ini meneliti strategi pemasaran untuk 

meningkatkan penjualan sedangkan pada penelitian yang akan diteliti sekarang 

meneliti tentang strategi pemasaran untuk meningkatkan minat konsumen. 

2. Martikawati (2019), “Strategi Pemasaran Dalam Menarik Minat Beli 

Konsumen Ditinjau dari Ekonomi Islam (Studi Kasus pada Toko Sepeda Sinar 

Surya)”. Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa empat strategi yang 

dilakukan oleh Toko Sepeda Sinar Surya yaitu strategi pemasaran dengan 

menggunakan strategi produk, strategi harga, strategi lokasi atau distribusi dan 

strategi periklanan, dalam penerapannya rasional dan sesuai dengan prinsip 

ekonomi syariah, menunjukkan bahwa tidak ada pelanggaran telah dibuat. Dari 

keempat strategi tersebut, kelebihan dan perbedaan yang membedakan Toko 

Sepeda Sinar Surya dengan toko sepeda lainnya di pasar Metro adalah strategi 

produk yaitu pelayanan yang hanya dimiliki oleh Toko Sepeda Sinar Surya 

laku karena memberikan dua keuntungan sekaligus service dan penjualan suku 

cadang yang dibutuhkan dalam service ketika perlu menggantisuku cadang 

dalam service.
18

 

                                                           
17

 Muhammad Irham Ilahi, „Strategi Pemasaran Dalam Perspektif Ekonomi Islam Terhadap 

Peningkatan Penjualan Pada Toko‟, Skripsi, 2019. 
18

 MARTIKAWATI, „Strategi Pemasaran Dalam Menarik Minat Beli Konsumen Ditinjau Dari 

Ekonomi Islam‟, 2019. 



10 
 

Persamaan penelitian ini dengan penelitian yang akan diteliti sama-sama 

membahas strategi bauran pemasaran dan yang menjadi perbedaan yaitu pada 

penelitian ini meneliti pada toko Sepeda sedangkan pada penelitian yang akan 

diteliti ini melakukan penelitian di rumah makan. 

3. Maylan Yunika (2019), “Strategi Pemasaran Raja Lele Perspektif Ekonomi 

Islam Kota Palangka Raya”. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa: Pertama, 

strategi pemasaran Raja Lele berbasis 7 dimensi bisnis komersial telah berhasil 

diterapkan yang dibuktikan dengan pemasaran produk yang sukses dan 

peningkatan jumlah konsumen sedang dilaksanakan. Kedua, batasan 

pemasaran dalam empat bagian: produk, promosi, orang, dan proses, dan tiga 

bagian lainnya tidak menghadapi hambatan besar. Analisis ketiga strategi 

pemasaran dari perspektif ekonomi Islam didasarkan pada prinsip-prinsip 

pemasaran Islam. Yaitu mengutamakan kepuasan pelanggan dan 

memperhatikan kepuasan pelanggan mengoperasikan bisnis secara 

bertanggung jawab dan jujur serta mengutamakan keuntungan berdasarkan 

aturan dan nilai-nilai Islam adalah halal dan haram.
19

 

Persamaan peneliti ini dengan dengan penelitian yang akan diteliti sama-

sama membahas strategi pemasaran dalam ekonomi Islam, dan terdapat 

perbedaan yaitu terletak pada jenis, produk, dan lokasi penelitian. 

4. Istri Handayani (2021), “Tinjauan Strategi Pemasaran Syariah Pada Penjualan 

Produk Inez di Mini Market Khatulistiwa Bengkulu”. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa;  

a. Strategi pemasaran produk yang digunakan Inez yaitu strategi yang 

memasuki pasar dan strategi pengembangan pasar yang memberikan 

informasi kepada mayarakat melalui kampanye atau promosi sperti website 

dan media sosial (Instagram, Facebook, Iklan, spanduk dan brosur). 

b. Pembatasan pemasaran produk oleh Inez Minimarket Khatulistiwa Benkulu 

adalah: 

 

                                                           
19 

Maylan Yunika, „Strategi Pemasaran Raja Lele Perspektif Ekonomi Islam Kota Palangka Raya‟, 

2019. 
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1) Persaingan semakin meningkat. 

2) Produk Inez masih kurang sempurna.  

3) Belum semua konsumen menggunakan media sosial. 

c. Strategi pemasaran syariah dalam penjualan produk Inez di Mini Market 

Khatulistiwa, yaitu proses penciptaan, penyampaian dan transformasi nilai, 

sesuai dengan prinsip Muamalah Islam seperti BE (Beauty Exposure) harus 

pakai jilbab.
20

 

Persamaan penelitian ini dengan penelitian yang akan diteliti yaitu dalam 

kajian teori terdapat karakteristik pemasaran syariah, dan terdapat juga 

perbedaan antara penelitian ini dengan penelitian yang akan diteliti yaitu 

produk penelitian. 

5. Jumita Romala Sari (2021), “Strategi Pemasaran Syariah Dalam Menghadapi 

Persaingan Bisnis Pada CV. Rabbani Asysa Bengkulu”. Hasil penelitian 

menyimpulkan bahwa strategi pemasaran syariah dirancang untuk mengelola 

persaingan bisnis pada CV. Rabbani Asysa Bengkulu menggunakan strategi 

pemasaran syariah yaitu:  

a. Strategi produk yaitu konsumen membuat logo tertentu, memiliki kualitas 

tinggi dan memberikan fasilitas kartu member.  

b. Strategi penetapan harga tergantung pada kualitas produk yang akan dijual.  

c. Lokasi dan strategi distribusi memiliki letak yang strategis karena tidak jauh 

dari kota yang menjadi sistem distribusi langsung dan tidak langsung yang 

harus dilakukan.  

d. Strategi periklanan melalui Insagram, facebook, brosur dan spanduk. 

Adapun strategi pemasaran syariah mereka melakukan apa yang Nabi 

Muhammad SAW lakukan sebelumnya, yaitu dengan mengutamakan sifat-

sifat seperti Shidiq (jujur), Amanah (dapat dipercaya), fathanah (Cerdas), 

Tabligh (Kemampuan komunikatif) dan istiqamah (konsisten).
21

 

                                                           
20 

Isri Handayani, „Tinjauan Strategi Pemasaran Syariah Pada Penjualan Produk Inez Di Mini 

Market Khatulistiwa Bengkulu‟, 2021. 
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 Jumita Romala Sari, Strategi Pemasaran Syariah Dalam Menghadapi Persaingan Bisnis Pada 

Cv. Rabbani Asysa Bengkulu, 2021. 
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Persamaan penelitian ini dengan penelitian yang akan diteliti yaitu dalam 

penelitian ini sama-sama membahas tentang pemasaran Islam. Dan yang 

menjadi perbedaan dalam peneitian ini dengan penelitian yang akan diteliti 

yaitu kalau penelitian ini meneliti tentang strategi pemasaran dalam 

menghadapi persaingan bisnis, sedangkan pada penelitian yang akan diteliti 

meneliti tentang strategi pemasaran untuk meningkat minat konsumen. 
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BAB II 

KAJIAN TEORI 

 

A. Strategi Pemasaran 

1. Pengertian Strategi Pemasaran 

Menurut Marrus dalam Umar, strategi didefinisikan sebagai proses 

penetapan rencana oleh para pemimpin puncak yang berfokus pada tujuan 

jangka panjang suatu organisasi dan cara atau inisiatif untuk mencapai tujuan 

tersebut disertai dengan persiapan. Strategi secara konkrit didefinisikan sebagai 

tindakan incremental (semakin meningkat), terus menerus, dan diambil 

berdasarkan apa yang diharapkan pelanggan di masa depan.
22

 

Pemasaran didefinisikan sebagai proses manajerial dan juga sosial di 

mana individu dan kelompok memperoleh apa yang dibutuhkan dan inginkan 

melalui penciptaan dan pertukaran timbal balik produk dan juga nilai dengan 

orang lain. Kotler dan Keller berpendapat bahwa esensi pemasaran adalah 

memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Tujuan perusahaan adalah 

memberikan nilai kepada pelanggannya agar dapat menghasilkan keuntungan. 

Karena penciptaan nilai dapat mencakup fase pemilihan nilai, pengiriman nilai, 

dan transfer nilai.
23

 

Menurut Chandra, strategi pemasaran adalah rencana yang menguraikan 

harapan perusahaan tentang dampak berbagai kegiatan atau pogram pemasaran 

terhadap permintaan produk atau lini produk di pasar sasaran tertentu. Program 

pemasaran mecakup hal-hal seperti mengubah harga, memodifikasi kampanye 

iklan, merancang penawaran khusus, dan menentukan opsi saluran distribusi, 

dan sebagainya.
24

 

 

 

                                                           
22

 Dimas Hendika Wibowo, „Strategi Dan Program Pemasaran‟, Jurnal Administrasi Bisnis (JAB), 

29.1 (2015), 59–66. h. 60 
23 Muhammad Yusuf Saleh and Miah Said, Konsep Dan Strategi Pemasaran, Analisis Standar 

Pelayanan Minimal Pada Instalasi Rawat Jalan Di RSUD Kota Semarang, 2019, III. h.1 
24 
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2. Fungsi Strategi Pemasaran 

Dalam pemasaran, strategi pemasaran memiliki fungsi paling mendasar 

dalam membangun perusahaan lebih gemilang di masa yang akan datang. 

karena kita ketahui pemasaran adalah ujung tombak kesuksesan seorang 

wirausahawan. Sebuah strategi pemasaran umumnya memiliki empat fungsi: 

a. Fungsi Perumusan Tujuan Perusahaan 

Strategi pemasaran yang tegas/solid dan jelas dapat mencerminkan 

tujuan masa depan perusahaan. Saat merumuskan strategi pemasaran, hal ini 

tentunya selalu dipadukan dengan visi awal atau tujuan awal perusahaan. 

Banyak perusahaan memiliki reputasi buruk karena tidak memiliki strategi 

pemasaran yang solid dan jelas, yang menyebabkan kegagalan pemasaran.
 25

 

b. Fungsi Peningkatan Motivasi Kerja 

Seperti yang dijelaskan dalam tujuan pemasaran terkait pedoman 

kerja yang tegas dan juga lugas yang akan memberikan kinerja penjualan 

yang baik dan juga memuaskan. Memahami tujuan pekerjaan dan job desk 

akan memotivasi semua tim penjualan untuk terus berusaha melampaui 

tujuan mereka. Keberhasilan team merupakan prestasi yang patut 

dibanggakan dan memotivasi kami untuk terus berusaha di periode 

pemasaran berikutnya.
 26

 

c. Fungsi Peningkatan Kualitas Koordinasi Team Pemasaran 

Strategi pemasaran yang terstruktur dan sistematis dalam organisasi 

menciptakan sistem koordinasi yang baik dan meminimalkan 

kesalahpahaman di departemen pemasaran. Kejelasan setiap tugas di bidang 

pemasaran dan desentralisasi bagian kerja menjadikan sistem koordinasi 

yang terbentuk lebih efektif dan efisien.
 27 
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 Mayla Surveyandini, Strategi Pemasaran Ampuh (Makassar: Nas Media Pustaka, 2022). h.10 
26
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d. Fungsi Kontrol Pemasaran 

Pengawasan dalam pemasaran akan lebih dipermudah dengan adanya 

strategi pemasaran yang juga berfungsi sebagai kontrol aktivitas 

pemasaran.
28

 

3. Jenis Strategi Pemasaran 

Secara umum, ada empat jenis strategi pemasaran yang cocok untuk 

memasarkan produk. Di bawah ini adalah tujuan jenis strategi pemasaran : 

a. Direct Selling 

Strategi pemasaran yang pertama adalah dirret selling atau penjualan 

langsung. Jenis strategi ini biasa digunakan oleh banyak perusahaan. Tetapi 

biasnya penjualnya tidak dilakukan di toko retail. Penjual biasanya menjual 

produk dengan cara bertemu dengan calon pelanggan secara satu persau 

untuk memberikan informasi dan meyakinkan konsumen untuk 

menggunakan produk tersebut. Kelebihan dari strategi ini adalah tidak 

membutuhkan modal yang besar. Hal ini membuatnya cocok untuk 

perusahaan tanpa modal besar. Kelemahannya, bagaimanapun adalah bahwa 

pemasar menjadi lebih cepat atau lebih lelah ketika mereka melanjutkan. 

Selain itu, beberapa orang dan konsumen merasa tidak nyaman dengan cara 

seperti ini karena telah menganggu dan seperti dipaksa untuk membeli.
29

 

b. Point of Purchase 

Strategi pemasaran yang menempatkan produk yang didesain unik 

dan menarik di lokasi yang strategis. Strategi ini dapat dilakukan misalnya 

dengan menempatkan materi pemasaran atau iklan di dekat produk yang 

diiklankan atau cenderung laris. Menurut survei pemasar, sekitar 64% orang 

yang masuk ke toko retail belum memutuskan produk mana yang akan di 

beli. Dan tempatkan produk di lokasi yang strategis. Menempatkan materi 

pemasaran yang unik dan didesain menarik di dekat pintu masuk dan keluar 
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itu akan menarik perhatian konsumen dan membuat mereka memilih untuk 

menggunakan produk tersebut.
 30

 

c. Earned Media 

Selain itu, strategi pemasaran ketiga diklasifikasikan sebagai strategi 

pemasaran tidak langsung. Karena strategi pemasaran media yang diperoleh 

ini adalah tentang media yang efektif untuk memasan materi pemasaran 

seperti iklan. Media sasaran seperti televisi, media cetak, surat kabar, 

majalah, dan spanduk. Oleh karena itu, penting bagi bagian pemasaran 

untuk membuat desain iklan yang unik dan menarik yang muncul di media 

tersebut. Intinya, perlu membangun merek dan menciptakan citra diri yang 

baik melalui media sosial. Salah satu trend media sosial saat ini, seperti 

pemasaran di instragram, menawarkan berbagai manfaat bagi bisnis dan 

merek yang menjalankannya.
31

 

d. Influencer marketing 

Influencer Marketing adalah strategi pemasaran yang 

mempromosikan produk dan layanan melalui influencer. Influencer sendiri 

adalah orang yang dipandang mampu mempengaruhi orang lain untuk 

melakukan tindakan. Dalam konteks ini, influencer biasanya adalah artis, 

selebgram, model, public figure, dan lain-lain yang memiliki banyak 

pengikut.
32

 

4. Bauran Pemasaran 

Trik dari marketing yakni sesuatu cara akan membantu perusahaan 

memakai faktor produksi yang tersedia agar bisa sampai di suatu arah bisnis 

mereka. Strategi pemasaran terjadi mulai dua komponen: (1) pemilihan dan 

juga peguraian umpan pasar, serta (2) mewujudkan atau membuat serta 

mempertahankan gabungan dari pemasaran yang tepat ini, yaitu kombinasi 

produk, tariff/bayaran, sirkulasi, serta periklanan.
33
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a. Product (Produk) 

Produk adalah barang yang diproduksi untuk memenuhi kebutuhan 

sekelompok orang tertentu. Produk ini tidak berwujud atau berwujud karena 

dapat berupa jasa atau barang. Kita perlu memastikan bahwa kita memiliki 

jenis produk yang tepat untuk pasar kita. Oleh karena itu, selama fase 

pengembangan produk, pemasar harus mempelajari siklus hidup produk 

yang mereka ciptakan secara menyeluruh.
 34

  

Suatu produk memiliki siklus hidup tertentu yang meliputi tahap 

pertumbuhan, tahap kematangan, dan tahap penurunan penjualan. Penting 

bagi pemasar untuk menemukan kembali produk mereka untuk mendorong 

permintaan setelah penurunan penjualan. Pemasar juga perlu membuat 

langkah strategis untuk mengembangkan produk yang tepat dan memperluas 

penawaran mereka saat ini dengan mendiversifikasi dan memperdalam lini 

produk mereka. Secara keseluruhan, pemasar harus bertanya pada diri 

sendiri, “Apa yang harus saya lakukan untuk memberikan produk yang lebih 

baik kepada sekelompok orang ini dari pada pesaing saya”.
35

 

b. Price (Harga) 

Harga suatu produk pada dasarnya adalah jumlah yang pelanggan 

bayar untuk menikmatinya. Harga adalah faktor yang sangat penting dalam 

menentukan bauran pemasaran. Ini juga merupakan bagian yang sangat 

penting dari rencana pemasaran karena menentukan keuntungan dan 

kelangsungan hidup bisnis anda. Penyesuaian harga produk dapat 

berdampak signifikan terhadap penjualan dan permintaan produk. Namun, 

pada prinsipnya ini adalah area sensitif. Jika sebuah perusahaan baru saja 

memasuki pasar dan produknya belum dikenal luas, pasar sasaran akan 

bersedia membayar harga yang lebih tinggi. Konsumen mungkin bersedia 

membayar lebih di masa mendatang, tetapi akan sulit membuat mereka 

melakukannya sejak awal.
36
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Harga selalu membantu membentuk persepsi suatu produk di mata 

konsumen. Saat membandingkan dengan pesaing, ingatlah selalu bahwa 

harga yang lebih rendah biasanya merupakan produk yang inferior di mata 

konsumen. Akibatnya, jika harga terlalu tinggi di mata pelanggan biayanya 

melebihi manfaatnya. Saat menentukan harga produk, pemasar harus 

mempertimbangkan nilai yang dirasakan yang diberikan oleh produk 

tersebut. Ada tiga strategi penetapan harga utama adalah:
 37

 

1) Harga penetrasi pasar. 

2) Pasar menggelapkan harga. 

3) Harga netral. 

c. Place (Tempat) 

1) Penempatan atau distribusi merupakan bagian yang sangat penting. 

Bisnis harus menempatkan dan menjual produk mereka di lokasi yang 

mudah diakses oleh calon pembeli. Pemahaman yang mendalam tentang 

target pasar perusahaan dan pemahaman orang dalam membantu kami 

menentukan posisi dan saluran distribusi yang paling efisien yang secara 

langsung melayani pasar.
 38

 

2) Distribusi intensif. 

3) Distribusi eksklusif. 

4) Distribusi selektif.  

d. Promotion (Promosi) 

Promosi adalah elemen pemasaran yang sangat penting karena dapat 

meningkatkan brand recognition dan juga penjualan. Promosi terdiri dari 

berbagai elemen, seperti:
 39

 

1) Periklanan. 

2) Promosi penjualan. 

3) Hubungan masyarakat. 

4) Publisitas 

5) Event sponsorship 
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6) Penjualan langsung 

Iklan biasanya mencakup komunikasi berbayar seperti iklan, media 

cetak, dan iklan internet. Zaman sekarang tampaknya bergeser dari dunia 

offline ke dunia online. Periklanan adalah bentuk promosi penjualan yang 

paling umum. Perusahaan biasanya tidak menerapkan semua betuk 

periklanan di atas, tetapi tidak ada perusahaan yang mengabaikannya.
40

 

Pembicaraan dari mulut ke mulut ini juga merupakan bentuk promosi 

produk. Dari mulut ke mulut merupakan komunikasi informal tentang 

manfaat suatu produk antara pelanggan yang puas dan individu biasa. Staf 

penjualan memainkan peran yang begitu penting dalam hubungan 

masyarakat dari mulut ke mulut. Penting untuk tidak menganggap ini secara 

harfiah. Dari mulut kemulut juga dapat menyebar secara online. 

Penggunaannya yang efektif dan memungkinkan adalah salah satu 

keuntungan paling berharga yang digunakan untuk meningkatkan 

keuntungan secara online.
41

 

e. People (Orang) 

Orang-orang yang disebut sebagai bagian dari bauran pemasaran 

adalah orang-orang yang berhubungan langsung dengan perusahaan. 

Penelitian menyeluruh penting untuk mengetahui apakah ada cukup banyak 

orang di pasar sasaran yang tertarik dengan produk dan layanan tertentu. 

Karyawan perusahaan penting dalam pemasaran karena mereka 

menyediakan layanan ini. Untuk memberikan layanan terbaik kepada 

pelanggan atau konsumen, penting untuk mempekerjakan dan melatih orang 

tepat, apakah mereka menjalankan meja pendukung, layanan pelanggan, 

cipywriter, pemrogram dan lain-lain.
42

 

Ketika sebuah bisnis menemukan orang-orang yang memang benar-

benar percaya pada produk atau layanan perusahaan tertentu, karyawan 

cenderung memberikan terbaik. Selain itu, mereka lebih terbuka untuk 

menerima umpan balik yang jujur tentang bisnis dan memasukkan ide dan 
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semangat mereka sendiri yang dapat meningkatkan dan mengembangkan 

perusahaan. Ini adalah rahasia, keunggulan kompetitif “internal” yang 

dimiliki perusahaan di pasar.
43

 

f. Process (Proses) 

Sistem dan proses organisasi memengaruhi produksi layanan. Dengan 

demikian, perusahaan harus memastikan bahwa perusahaan memiliki proses 

yang disesuaikan dengan baik untuk meminimalkan biaya. Itu bisa berupa 

seluruh sistem pmbayaran, sistem penjualan, sistem distribusi dan prosedur 

sistem lainnya serta langkah-langkah yang memastikan operasi perusahaan 

yang efisien. Nantinya bisa dilakukan perbaikan yang “memperketat” bisnis 

untuk meminimalkan biaya dan memaksimalkan keuntungan.
44

 

g. Physical Evidence (Bukti Fisik) 

Bauran pemasaran bukti fisik di sektor jasa, harus ada bukti fisik 

penyedia layanan. Selain itu, tampilan fisik juga terkait dengan bagaimana 

bisnis dan produk dipersepsikan di pasar. Itu adalah bukti fisik keberadaan 

dan pendirian bisnis. Konsep ini adalah branding. Misalnya, ketika kita 

memikirkan “makanan cepat saji” kita memikirkan McDonald‟. Ketika 

memikirkan olahraga nama Nike dan Adidas muncul di dalam pikiran. Kita 

langsung tahu persis apa pangsa pasar mereka karena mereka biasanya 

adalah pemimpin pasar dan telah menemukan bukti fisik dan psikologis di 

dalam pemasaran mereka. Perusahaan-perusahaan ini telah memanipulasi 

persepsi konsumen mereka dengan sangat baik sehingga merek mereka 

didahulukan ketika diminta untuk “menyebut” pasar atau industri mereka 

secara luas.
45

 

 

B. Strategi Pemasaran dalam Perspektif Islam 

1. Pemasaran dalam perspektif ekonomi Islam 

Ekonomi Islam adalah cabang ilmu yang mempelajari bagaimana 

memahami dan memecahkan masalah ekonomi berdasarkan ajaran Islam. 
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Ekonomi Islam mengkaji perilaku individu yang berpedoman pada ajaran 

Islam, dimulai dengan penentuan tujuan hidup, pandangan, dan analisis 

masalah ekonomi. Dan alternative pemecahannya. Dengan kata lain, ekonomi 

Islam berbeda dari ekonomi tradisional tidak hanya dalam cara memecahkan 

masalah, tetapi juga dalam cara memandang dan menganalisis masalah 

ekonomi. Ekonomi Islam mencakup perilaku ekonomi mereka yang sadar dan 

berusaha untuk mencapai mashlahah atau falah disebut homoislamicus.
46

 

Kajian pemasaran juga merupakan bagian dari pembahasan ekonomi 

Islam. Herman Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula mendefinisikan 

pemasaran dalam pengertian ekonomi syariah atau bisa disebut dengan 

pemasaran syariah (Syariah Marketing). Area bisnis strategis yang memandu 

proses penciptaan, penyampaian, dan transformasi nilai dari satu inisiator 

kepada stakeholders-nya, kepentingan diselaraskan dengan akad dan prinsip-

prinsip mu‟amalah (bisnis) dalam Islam selama proses berlangsung.
 47

 

Banyak yang berpendapat bahwa pasar syariah yaitu pasar emosional dan 

pasar tradisional adalah pasar rasional. Memahami kepentingan mereka yang 

melakukan bisnis di pasar Islam karena alasan keagamaan yang lebih 

emosional (dalam hal ini Islam) karena mereka menginginkan keuntungan 

finansial yang wajar. Di sisi lain, orang ingin mendapat keuntungan di pasar 

tradisional dan non-Islam. Manfaat ekonomi yang maksimal terlepas dari 

apakah bisnis yang digelutinya menyimpang atau bertentangan dengan ajaran 

agama (Islam). 
48

 

Konsep pemasaran syariah menekankan perlunya manajemen yang 

profesional. Dengan kata lain, produk dan jasa yang dihasilkan dengan 

melakukan aktivitas tersebut harus memiliki positioning tersendiri. Pesaing 

bukanlah halangan untuk ditakuti atau dibuat frustasi. Pesaing dapat dijadikan 

sebagai sumber motivasi untuk dapat berkembang. Kinerja pemasaran. Pesaing 
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dalam hal ini sebagai pemasar dapat mendorong perusahaan untuk lebih kreatif 

dalam memasarkan produknya baik berupa barang maupun jasa.
 49

 

Inilah yang dapat membuat perbedaan dalam pemasaran bisnis 

perusahaan konvensional dan perusahaan bisnis dengan yang telah menerapkan 

prinsip-prinsip syariah, tidak hanya memuaskan konsumen dan pemangku 

kepentingan, ini tidak hanya mengarah pada kepuasan duniawi, tetapi juga 

pada kepuasan ukhrawi, karena itu adalah kesenangan yang dimaksudkan oleh 

Allah SWT. Dari sini, tujuan pemasaran perusahaan menggunakan prinsip 

syariah adalah untuk menerapkan prinsip-prinsip etika atau entitas berdasarkan 

nilai-nilai Islam untuk menciptakan kepuasan duniawi dan ukhrawi bagi para 

stakeholders perusahaan.
50

 

Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula menyatakan bahwa 

ada 4 (empat) karakteristik pemasaran syariah: 

a. Ketuhanan (rabbaniyyah)  

Salah satu ciri pemasaran syariah adalah sifat yang religus. Jiwa 

pemasar syariah meyakini bahwa hukum syariah yang suci adalah hukum 

yang paling adil, dan karenanya mengikuti hukum syariah dalam segala 

landasan dalam setiap tahapan kegiatan yang dilakukan. Pemasar syariah 

merasa bahwa Allah selalu mengawasi mereka, bahkan ketika mereka tidak 

dapat melihat-Nya.
51

 Sebab syariah marketer akan selalu merasa bahwa 

setiap perbuatan yang dilakukan akan dihisab, sebagaimana Firman Allah 

dalam Q.S Al – Zalzalah ayat 7-8: 

 ٖۚٗ حٍ خ١َْشًا ٠َّشَ ثمْبَيَ رسََّ ِِ  ًْ َّ ْٓ ٠َّعْ َّ ٖٗ  ٧فَ ا ٠َّشَ حٍ شَشًّ ثمَْبيَ رسََّ ِِ  ًْ َّ ْٓ ٠َّعْ َِ َٚ٨  

Terjemahnya: “Barangsiapa yang mengerjakan kebaikan seberat 

dzarrahpun, niscaya dia akan melihat (balasan)nya. Dan barangsiapa yang 

mengerjakan kejahatan sebesar dzarrahpun, niscaya dia akan melihat 

(balasan)nya pula.” (Q.S Al-Zalzalah : 7-8).
52
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Menurut Ar-Rozi Asbab An-Nuzul ayat ini adalah, dijelaskan bahwa 

ada dua laki-laki yang salah satunya akan menyedehkahkan uang pada 

pengemis, sedangkan yang satunya melarangnya, yang melarangnya tadi 

menyatakan, untuk apa kau memberi uang ini kepada dia, yang satunya 

menjawab untuk meringankan dosa kita dan menghanyutkan siksa azab 

kita.
53

 

b. Etis (akhlaqiyyah) 

Ciri khas pemasaran syariah lainnya adalah mereka mengutamakan 

masalah moral dalam segala aspek aktivitasnya. Pemasaran syariah 

merupakan konsep pemasaran yang mengedepankan nilai-nilai moral etika 

universal tanpa memandang agama.
54

 

c. Realistis (al-waqi’iyyah) 

Pemasaran syariah adalah konsep pemasaran fleksibel dari pada 

konsep eksklusif, fanatic, anti-modern, dan kaku. Pemasar syariah tidak 

berarti pemasar harus terlihat seperti orang Arab atau melarang ikatan. 

Namun, pemasar syariah harus tampil bersih, rapi dan bersahaja. Terlepas 

dari model atau gaya pakaian yang mereka kenakan.
55

 

d. Humanistis (insaniyyah) 

Keistimewaan lainnya adalah kemanusiaan universalnya. Pemahaman 

humanistis adalah bahwa syariah diciptakan untuk manusia, sehingga 

meningkatkan status mereka, melestarikan kemanusiaan mereka, dan bahwa 

karakteristik hewan dapat dibatasi oleh pedoman syariah. Pemasaran syariah 

bersifat universal karena syariah Islam adalah syariah humanistik yang 

diciptakan untuk orang-orang sesuai dengan kemampuannya, tanpa 

memandang ras, warna kulit, kebangsaan, atau status.
56

 

Pemasar juga memegang teguh prinsip-prinsip etika (moral) syariah 

dalam menjalankan fungsi pemasarannya, yaitu Taqwa, Shiddiq, Al-Adl, 
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Khidmah, Amanah, menepati janji, tidak melakukan kecurangan, tidak 

berprasangka buruk, tidak suka fitnah, dan tidak melakukan sogok.
57

 

Menurut Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula Berikut 

adalah beberapa sifat yang membuat Nabi Muhammad sukses dalam 

berbisnis: 

1) Shiddiq (jujur atau benar) 

Dalam bisnis, Nabi Muhammad SAW dikenal sebagai seorang 

pemasar yang jujur dan benar dalam mengkomunikasikan produknya, 

dan kalau ada kelemahan atau kekurangan di produknya tanpa ditanya 

Nabi langsung akan memberitahu kepada pembeli.
58

 

2) Amanah (dapat dipercaya) 

Pengusaha harus amanah, sebagaimana yang dicontohkan Nabi 

Muhammad SAW tentang menjaga amanah. Ketika menjadi saudagar, 

Nabi Muhammad SAW selalu mengembalikan harta atasannya, baik 

berupa hasil penjualan maupun barang sisa.
59

 

3) Fathanah (cerdas dan bijaksana) 

Dalam hal ini, pengusaha fathanah adalah pemimpin yang 

memahami dengan baik, menghargai dan mampu menilai sendiri 

kewajiban dan tanggung jawab bisnisnya. Sifat ini memungkinkan para 

pelaku bisnis untuk mengembangkan kreativitas dan kemampuan 

menerapkan berbagai inovasi yang bermanfaat bagi perusahaan. Untuk 

menjadi pengusaha sukses harus menggunakan sifat ini.
60

 

4) Tabligh (argumentatif dan komunikatif) 

Sebagai pemasar, harus dapat mengomunikasikan manfaat produk 

dengan cara yang menarik dan tepat sasaran tanpa meninggalkan 

kejujuran dan kebenaran.
61
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2. Islam sebagai jiwa dalam pemasaran 

Berdasarkan keadilan ekonomi, setiap individu memperoleh hak sesuai 

dengan kontribusinya kepada masyarakat. Oleh karena itu, setiap individu 

harus bebas dari eksploitasi orang lain, karena Islam secara tegas melarang 

umat Islam untuk menindas atau menyakiti orang lain. Penerapan nilai-nilai 

spiritual dalam bisnis mengoreksi meluruskan praktik-praktik menyimpang 

seperti penipuan, propaganda, kebohongan, iklan palsu, dan ketidakadilan 

lainnya. Sebagaimana firman Allah SWT sebagai berikut:
62

 

 ۚ َٓ فْغِذ٠ِْ ُِ ا فِٝ الَّْسَْضِ  ْٛ لََّ رعَْثَ َٚ  ُْ ُ٘ لََّ رجَْخَغُٛا إٌَّبطَ اش١َْبَۤءَ َٚٔ٨ٖ  

Terjemahnya: “Dan janganlah kamu merugikan manusia pada hak-

haknya dan janganlah kamu merajalela dimuka bumi dengan membuat 

kerusakan.” (QS. Asy-syu‟ara‟ (26): 183).
63

 

Setelah Nabi Syu‟aib as. Menasihati kaumnya, mereka seakan-akan 

bertanya: “Apakah yang harus kami lakukan?” Beliau menjawab: timbanglah 

untuk diri kamu dan untuk orang lain dengan timbangan tepat yang lurus. Dan 

janganlah kamu merugikan manusia pada barang-barangnya yakni hak-haknya 

dengan mengurangi kadar atau nilainya dan janganlah kamu membuat 

kejahatan di bumi dengan menjadi perusak-perusak dalam bentuk apapun 

sesudah perbaikannya yang dilakukan Allah atau juga oleh manusia.
64

 

Islam memperbolehkan atau menghalalkan umatnya untuk berdagang. 

Bahkan Rasulullah SAW sebelum menjadi rasul, ia dikenal sebagai seorang 

pengusaha dan sangat disegani disaat itu. Syekh Abdul Aziz  bin Fathi As-

Sayyid Nada dalam Ensiklopedia Adab Islam Menurut Alquran dan Assunah 

menyatakan, “Sepanjang sejarah, umat Islam telah menjadi simbol kepercayaan 

dan telah berjalan di atas adab islamiah dalam ranah perdagangan”.
65

 

Rasulullah SAW. Mengajarkan umatnya untuk berdagang dengan 

mengedepankan etika bisnis islami yang tinggi. Dilarang bagi umat Islam 
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untuk melakukan tindakan batil dalam kegiatan ekonomi dan bisnis. 

Sebaliknya umat Islam harus rida melakukan kegiatan ekonomi, sebagaimana 

firman Allah SWT. Dalam ayat berikut ini.
66

 

 ْٓ َْ رجَِبسَحً عَ ْٛ ْْ رىَُ َ ٰٓ ا ًِ اِلََّّ ٌْجَبطِ ُْ ثِب ُْ ث١َْٕىَُ اٌىَُ َٛ ِْ ا اَ ْٰٓٛ ا لََّ رأَوٍُُْ ْٛ ُٕ َِ َٓ اٰ ب اٌَّز٠ِْ َٙ لََّ ٠ٰٰٓب٠َُّ َٚ  ۗ ُْ ىُ ْٕ ِِّ رشََاضٍ 

ب ًّ ُْ سَد١ِْ َْ ثىُِ َ وَب َّْ اللّٰه ُْ ۗ اِ ْٔفغَُىُ ا اَ ْٰٓٛ  ٩ٕ رمَْزٍُُ

Terjemahnya: “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling 

memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan 

perniagaan yang berlaku dengan suka sama-suka di Aantara kamu. Dan 

janganlah kamu membunuh dirimu; sesungguhnya Allah adalah Maha 

Penyayang kepadamu.” (QS. An-Nisa (4): 29).
67

 

Menurut Muhammad Nasib Ar-Rifai yang diikuti oleh Abdul Malik 

menafsirkan bahwa Surah An-Nisa ayat 29 sebagai dasar transaksi jual beli 

dalam masyarakat perlu untuk dikaji lebih luas agar masyarakat bisa 

mengetahui hal yang sangat pokok didalamnya, untuk memajukan perdagangan 

dan menciptakan hubungan harmonis. Mayoritas ulama menafsirkan surah An-

Nisa ayat 29 dengan kebolehan melakukan perdagangan atas dua syarat, 

pertama perdagangan itu harus dilakukan atas dasar saling rela antara dua belah 

pihak. Kedua, tidak boleh bermanfaat untuk satu pihak dengan merugikan 

pihak lain: tidak boleh saling merugikan, baik untuk diri sendiri maupun orang 

lain. Perdagangan harus dilindungi oleh kerelaan diantara kedua belah pihak. 

Tidak melakukan praktik-praktik yang diharamkan dalam memperoleh harta 

kekayaan, melainkan melalui perdagangan yang diisyaratkan dan berdasarkan 

kerelaan antara penjual dan pembeli.
68

 

Berdasarkan ayat diatas, Islam sangat menganjurkan manusia untuk 

menjadi pedagang yang baik. Bahkan Rasulullah SAW adalah seorang 

pedagang yang sukses sebelum menjadi rasul. Hal ini mengajarkan bahwa 

kejujuran Rasulullah SAW dalam berbisnis membuatnya sukses dalam 

berbisnis bukan merugi. Oleh karena itu, umat Islam (khususnya 
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pengusaha/pedagang) harus mencontoh Rasulullah SAW dalam aktivitas 

perdagangannya. 

Dalam Islam, pemasaran sebagai disiplin bisnis strategis yang 

mengarahkan proses penciptaan, penyampaian/penawaran, dan perubahan nilai 

dari satu inisiator ke pemangku kepentingan. Menurut prinsip syariah, kegiatan 

pemasaran harus dilandasi semangat beribadah kepada Allah SWT. Dan 

berusaha untuk meningkatkan kebaikan/kesejahteraan bersama, bukan untuk 

kepentingan golongan apalagi kepentingan pribadi. Al-Qur‟an sebagai 

pedoman umat manusia mengatur segala aktivitas kehidupan termasuk yang 

berhubungan dengan masyarakat dan muamalah, serta etika perdagangan dan 

pemasaran. Dalam kegiatan pemasaran, berikut hal yang harus diperhatikan.
69

 

a. Perusahaan harus bisa menjamin produknya. Jaminan yang dimaksud 

mencakup asek berwujud dan tidak berwujud. Aspek berwujud mencakup 

kualitas bahan, kualitas pengolahan, kualitas presentasi/penyajian. 

Sedangkan aspek tidak berwujud mencakup halal dan keislaman. Dalam hal 

makanan, perusahaan harus dapat menjamin bahwa makanan yang mereka 

hasilkan halal dan berkualitas baik. Makanan halal dan baik yang menjadi 

darah daging manusia akan membuat manusia taat kepada Allah Swt. 

Konsumsi yang dapat menghantarkan seseorang kepada ketakwaan harus 

memenuhi tiga syarat yaitu bahan yang halal, pengelolaan yang bersih 

(thaharah), dan penyajian keislaman. 

b. Perusahaan harus dapat menjamin keunggulan/manfaat produknya. Suatu 

produk dianggap bermanfaat jika memiliki efek positif dan bermanfaat bagi 

konsumen. 

c. Pelaku bisnis harus bisa menjelaskan tujuan atau konsumen dari produk 

perusahaan. Perusahaan perlu mengetahui target konsumen mereka dan 

mampu menjelaskan dan meyakinkan mereka tentang produk dari 

perusahaan. 
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3. Strategi Pemasaran Islam 

Strategi pemasaran itu sendiri adalah tentang memilih dan menganalisis 

pangsa pasar, kelompok orang yang dibidik perusahaan, sehingga dapat 

menciptakan bauran pemasaran yang tepat dan memuaskan pangsa pasar target 

anda. Menurut Bukhari Alma dan Donni Juni Priansa, pemasaran di Islam 

adalah bidang bisnis yang strategis, mengarahkan proses penciptaan, 

penyampaian, dan transformasi nilai, dari pemrakarsa kepada pemangku 

kepentingan, dan seluruh proses mengikuti etika bisnis dan prinsip-prinsip Al-

Qur‟an dan hadits.
 70

 

Dalam dunia bisnis, strategi pemasaran adalah suatu bentuk rencana atau 

konsep yang ditujukan pada pemasaran untuk mencapai kombinasi hasil yang 

terbaik. Namun, ketika menjalankan bisnis sebagai orang muslim, kita harus 

melindungi/berpegang pada kepentingan, yaitu kepentigan vertical (Tuhan) dan 

kepentingan horizontal (sesama manusia/persaudaraan).
71

 

Mengingat hal itu, strategi pemasaran dalam perspektif ekonomi Islam 

adalah konsep atau rencana yang membantu mensukseskan dengan berpegang 

atau berpedoman pada nilai-nilai yang mencakup unsur kemaslahatan. Hal ini 

didukung oleh hadits yang menyatakan bahwa seorang yang masuk ke pasaran 

untuk berbisnis dan menyerahkan apa yang telah seseorang ini usahakan 

kepada Allah Saw maka ia akan diberi kebaikan yang berlipat. Sebagaimana 

hadits yang diriwayatkan Ibnu Majah, sebagai berikut :
72

 

دْذَُٖ  َٚ  ُ ًُ اٌغُّٛقَ لََّ إٌََِٗ إِلََّّ اللَّّٰ َٓ ٠ذَْخُ ْٓ لَبيَ د١ِ َِ  َُ عٍََّ َٚ  ِٗ ُ ع١ٍََْ ِ صٍََّٝ اللَّّٰ لََّ شَش٠ِهَ  لَبيَ سَعُٛيُ اللَّّٰ

 َٚ ١ذُ  ِّ ُ٠ َٚ ذُ ٠ذ١ُِْٟ  ّْ ٌْذَ ٌَُٗ ا َٚ ٍْهُ  ُّ ٌْ ءٍ ٌَُٗ ٌَُٗ ا ْٟ ًِّ شَ َٛ عٍََٝ وُ ُ٘ َٚ  ُ ٌْخ١َْشُ وٍُُّٗ ِٖ ا ٛدُ ث١ِذَِ ُّ ٌّٟ لََّ ٠َ َٛ دَ ُ٘

ٌْجََّٕخِ  ثََٕٝ ٌَُٗ ث١َْزبً فِٟ ا َٚ ٌْفِ ع١َئِّخٍَ  ٌْفَ أَ ُْٕٗ أَ ذَب عَ َِ َٚ ٌْفِ دَغََٕخٍ  ٌْفَ أَ ُ ٌَُٗ أَ  لذ٠َِشٌ وَزتََ اللَّّٰ
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Terjemahnya: Rasulullah Saw bersabda “Barang siapa berkata ketika 

memasuki pasar: “Tidak ada Tuhan yang berhak untuk disembah selain Allah 

semata, tidak ada serikat bagi-Nya. Bagi-Nya kerajaan dan segala pujian, 

yang menghidupkan dan mematikan, dan Dia maha hidup tidak akan mati. Di 

tangan-Nya segala kebaikan, Dia-lah yang berkuasa atas segala sesuatu. 

Maka Allah akan menuliskan baginya satu juta kebaikan, dihapuskan darinya 

satu juta keburukan, dan Allah akan membangunkan baginya rumah di 

surga.”
73

 

Selain itu, pedagang juga harus memiliki kebijakan yang dapat 

melindungi mereka agar tidak terjemus ke dalam jenis perdagangan yang 

merugikan diri sendiri dan orang lain. Ada Sembilan etika/moral yang dikutip 

Tamamuddin, yang menjadi prinsip utama seorang pedagang 1) memiliki 

akhlak spiritual (taqwa), 2) berperilaku baik dan penuh perhatian (shidiq), 3) 

adil dalam berbisnis (al-adl), 4) mengabdi dan rendah hati (khidmah), 5) 

menepati janji dan tidak menipu, 6) jujur dan terpercaya (amanah), 7) tidak 

berprasangka buruk (su’uzh-zhan), 8) tidak suka merendahkan dan memfitnah 

orang (ghibah), 9) tidak memberi suap (riswah).
74

 

Strategi pemasaran Islam adalah: 

a. Penjualan 

Sumber pendapatan yang juga membutuhkan fungsi penjualan untuk 

menutupi biaya modal dengan harapan keuntungan. Tapi dalam penjualan 

Islam menunjukkan tanda-tanda yang mencakup larangan sumpah palsu.
75

 

b. Pembelian 

Fungsi pembelian dimaksudkan memilih barang yang dibeli untuk 

dijual penggunaan bisnis dengan harga, layanan dari penjual kualitas produk 

terjamin. Syarat yang harus dipenuhi untuk suatu benda (produk) yang 

dibeli. Dengan kata lain, barang yang dibeli harus bersih secara material.
76

 

Bisnis harus bersaing secara etis, terlepas dari intensitas persaingan. 

Etika pemasaran mengacu pada prinsip atau nilai moral umum yang mengatur 

perilaku individu atau kelompok. Norma hukum belum tentu etis begitu pula 

                                                           
73 

Diana and Ilfi Nur, Hadis Ekonomi (Malang: UIN Maliki Press, 2012). h. 4-6 
74

 Marzuki and Ramdaniah. h. 59 
75

 Amir Syarifuddin, Garis-Garis Besar Fiqh (Jakarta: Prenada Media, 2003). 

76 Amir Syarifuddin, Garis-Garis Besar Fiqh (Jakarta: Prenada Media, 2003). 



30 
 

sebaliknya, karena hukum adalah nilai dan standar yang dapat ditegakkan oleh 

pengadilan.
77

 

 

C. Minat Konsumen 

1. Minat 

Minat adalah kecenderungan seseorang untuk melakukan sesuatu 

perbuatan. Misalnya, minat untuk mempelajari atau melakukan sesuatu.
78

 

2. Konsumen  

Konsumen adalah setiap orang pemakai barang dan/atau barang yang 

tersedia di masyarakat, baik bagi kepentingan diri sendiri, keluarga, orang lain, 

juga makhluk hidup lainnya dan tidak untuk diperdagangkan.
79

 

3. Minat Konsumen 

Menurut Adhi Prasetio, dan Ashoer dkk, minat konsumen merupakan 

konsumen potensial di mana konsumen yang belum melakukan tindakan 

pembelian pada masa sekarang dan kemungkinan akan melakukan tindakan 

pembelian pada masa yang akan datang atau bisa disebut sebagai  calon 

pembeli.
80

 

 

D. Ekonomi Syariah  

1. Pengertian ekonomi syariah 

Menurut Dr. Muhammad Abdullah al-`Arabi yang dikutip oleh Dr. 

Mardani, ekonomi syariah merupakan sekumpulan dasar-dasar umum ekonomi 

yang kita simpulkan dari al-Qur`an dan as-Sunnah dan merupakan bangunan 

perekonomian yang kita dirikan di atas landasan dasar-dasar tersebut sesuia 

dengan tiap lingkungan dan masa.
81

 Sedangkan menurut Prof. Dr. Zainuddin 

Ali yang dikutip oleh Dr. Mardani, ekonomi syariah merupakan kumpulan 
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norma hukum yang bersumber dari al-Qur`an dan al-Hadist yang mengatur 

perekonomian umat manusia.
82

 

2. Sumber hukum ekonomi syariah 

a. Al-Qur‟an 

Adapun ayat dalam al-Qur`an yang mengatur tentang muamalah, yaitu: 

1) Surah al-Baqarah ayat 275 dan 282 

ۗ رٰ  ظِّ َّ ٌْ َٓ ا ِِ  ُٓ ْٞ ٠َزخََجَّطُُٗ اٌش١َّْطٰ َُ اٌَّزِ ْٛ ب ٠مَُ َّ َْ اِلََّّ وَ ْٛ ُِ ْٛ ثٰٛا لََّ ٠مَُ َْ اٌشِّ ْٛ َٓ ٠َأوٍُُْ ٌِهَ اٌََّز٠ِْ

 َِ  ٖٗ ْٓ جَبۤءَ َّ ثٰٛاۗ فَ ََ اٌشِّ دَشَّ َٚ ٌْج١َْعَ  ُ ا ًَّ اللّٰه ادََ َٚ ثٰٛاۘ  ًُ اٌشِّ ثْ ِِ ٌْج١َْعُ  ب ا َّ ا أَِّ ْٰٓٛ ُْ لَبٌُ ُٙ ْٓ ثِبََّٔ ِِّ ََخٌ  عِ ْٛ

 َٙ ُْ ف١ِْ ُ٘ ىِٕهَ اصَْذٰتُ إٌَّبسِ ۚ 
ٌٰۤ ْٓ عَبدَ فَبُٚ َِ َٚ  ۗ ِ ٰٓ اٌَِٝ اللّٰه ٖٗ شُ ِْ اَ َٚ ب عٍَفََۗ  َِ  ٗٗ ٝ فٍََ ٰٙ زَ ْٔ ٖٗ فَب ثِّ ب سَّ

 َْ ْٚ ٍِذُ   ٧ٕ٘خٰ

Terjemahnya: “Orang-orang yang memakan (bertransaksi dengan) 

riba tidak dapat berdiri, kecuali seperti orang yang berdiri sempoyongan 

karena kesurupan setan. Demikian itu terjadi karena mereka berkata 

bahwa jual beli itu sama dengan riba. Padahal, Allah telah 

menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba. Siapa pun yang telah 

sampai kepadanya peringatan dari Tuhannya (menyangkut riba), lalu dia 

berhenti sehingga apa yang telah diperolehnya dahulu menjadi miliknya 

dan urusannya (terserah) kepada Allah. Siapa yang mengulangi 

(transaksi riba), mereka itulah penghuni neraka. Mereka kekal di 

dalamnya.”
83

 

Setelah Allah Swt. tentang orang-orang yang berbuat kebajikan, 

mengeluarkan infaq, membayar zakat, serta mengutamakan kebaikan dan 

sedekah kepada orang-orang yang membutuhkan dan kepada kaum 

kerabat, yang dilakukan disetiap keadaan dan waktu, kemudian dalam 

ayat ini Allah Swt. memulai dengan menceritakan tentang orang-orang 

yang memakan riba dari harta kekayaan orang lain dengan cara yang 

tidak dibenarkan, serta berbagai macam syubhat. Lalu Allah Swt. 

mengibaratkan kepada mereka pada saat bankit dan keluar dari kubur 

hari kebangkitan. Mereka tidak dapat berdiri dari kuburan mereka pada 

hari kiamat kelak kecuali seperti berdirinya orang gila pada saat 
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mengamuk dan kerasukan setan. Yaitu mereka berdiri dengan posisi yang 

tidak sewajarnya.
84

 

 َٓ ب اٌَّز٠ِْ َٙ ٌْعذَْيِۖ ٠ٰٰٓب٠َُّ ُْ وَبرتٌٌِۢ ثِب ١ٌْىَْزتُْ ث١َّْٕىَُ َٚ  ُٖۗ ْٛ ٝ فَبوْزجُُ ًّّ غَ ُِّ  ًٍ ٰٓٝ اجََ ٌٰ ٍٓ اِ ُْ ثذ٠َِْ ُ ْٕز ا ارِاَ رذَا٠ََ ْٰٓٛ ُٕ َِ  اٰ

١ٌْزََّكِ  َٚ ٌْذَكُّ  ِٗ ا ْٞ ع١ٍََْ ًِ اٌَّزِ ٍِ ّْ ُ١ ٌْ َٚ ١ٍْىَْزتُْۚ  ُ فَ ُٗ اللّٰه َّ ب عٍََّ َّ ْْ ٠َّىْزتَُ وَ لََّ ٠َأةَْ وَبرتٌِ اَ َٚ  َ ٗٗ اللّٰه  سَثَّ

 ُّ٠ ْْ ْٚ لََّ ٠غَْزط١َِْعُ اَ ْٚ ضَع١ِْفبً اَ ب اَ ًٙ ٌْذَكُّ عَف١ِْ ِٗ ا ْٞ ع١ٍََْ َْ اٌَّزِ ْْ وَب ُْٕٗ ش١َْـًٔبۗ فَبِ ِِ لََّ ٠جَْخَظْ  َٚ ًَّ ِّ

 َٔ ْٛ ُْ ٠ىَُ ٌَّ ْْ ُْۚ فَبِ ٌِىُ جَب ْٓ سِّ ِِ  ِٓ ١ْذ٠َْ ِٙ ا شَ ْٚ ذُ ِٙ اعْزشَْ َٚ ٌْعذَْيِۗ  ٗٗ ثِب ُّ١ٌِ َٚ  ًْ ٍِ ّْ ُ١ ٍْ َٛ فَ ُ٘ ًٌ ِٓ فشََجُ ب سَج١ٍَُْ

لََّ  َٚ  ٜۗ ب الَّْخُْشٰ َّ ُٙ شَ ادِْذٰى ب فَززُوَِّ َّ ُٙ ًَّ ادِْذٰى ْْ رضَِ اءِ اَ ذَۤ َٙ َٓ اٌشُّ ِِ  َْ ْٛ ْٓ رشَْضَ َّّ ِِ  ِٓ شَارَٰ ِْ ا َّٚ

ٰٓٝ اَ  ٌٰ ْٚ وَج١ِْشًا اِ ُٖ صَغ١ِْشًا اَ ْٛ ْْ رىَْزجُُ َ ا ا ْٰٓٛ ُّ لََّ رغَْـَٔ َٚ ا ۗ  ْٛ ب دعُُ َِ اءُ ارِاَ  ذَۤ َٙ ُْ ٠َأةَْ اٌشُّ ىُ ٌِ ۗ رٰ ٖٗ ٍِ جَ

َْ رجَِبسَحً دَبضِشَحً رُ  ْٛ ْْ رىَُ ٰٓ اَ ا الََِّّ ْٰٓٛ ٰٓٝ الَََّّ رشَْربَثُ ٰٔ ادَْ َٚ بدحَِ  َٙ ٌٍِشَّ  َُ َٛ الَْ َٚ  ِ ْٕذَ اللّٰه ب الَْغَظُ عِ َٙ َٔ ْٚ ذ٠ِْشُ

 َٚ  ۖ ُْ ا ارِاَ رجََب٠عَْزُ ْٰٓٚ ذُ ِٙ اشَْ َٚ بۗ  َ٘ ْٛ ُْ جَُٕبحٌ الَََّّ رىَْزجُُ ُْ ف١ٍََْظَ ع١ٍََْىُ ١ْذٌ ث١َْٕىَُ ِٙ لََّ شَ َّٚ لََّ ٠ضَُبۤسَّ وَبرتٌِ 

 ُ اللّٰه َٚ  ۗ ُ ُُ اللّٰه ىُ ُّ ٠عٍَُِّ َٚ  ۗ َ ارَّمُٛا اللّٰه َٚ  ۗ ُْ قٌٌۢ ثىُِ ْٛ ٗٗ فغُُ ا فَبَِّٔ ْٛ ْْ رفَْعٍَُ اِ َٚ ٌُ ەۗ  ١ْ ٍِ ءٍ عَ ْٟ ًِّ شَ  ٨ٕٕ ثىُِ

Terjemahnya: “Wahai orang-orang yang beriman, apabila kamu 

berutang piutang untuk waktu yang ditentukan, hendaklah kamu 

mencatatnya. Hendaklah seorang pencatat di antara kamu 

menuliskannya dengan benar. Janganlah pencatat menolak untuk 

menuliskannya sebagaimana Allah telah mengajar-kan kepadanya. 

Hendaklah dia mencatat(-nya) dan orang yang berutang itu 

mendiktekan(-nya). Hendaklah dia bertakwa kepada Allah, Tuhannya, 

dan janganlah dia menguranginya sedikit pun. Jika yang berutang itu 

orang yang kurang akalnya, lemah (keadaannya), atau tidak mampu 

mendiktekan sendiri, hendaklah walinya mendiktekannya dengan benar. 

Mintalah kesaksian dua orang saksi laki-laki di antara kamu. Jika tidak 

ada (saksi) dua orang laki-laki, (boleh) seorang laki-laki dan dua orang 

perempuan di antara orang-orang yang kamu sukai dari para saksi 

(yang ada) sehingga jika salah seorang (saksi perempuan) lupa, yang 

lain mengingatkannya. Janganlah saksi-saksi itu menolak apabila 

dipanggil. Janganlah kamu bosan mencatatnya sampai batas waktunya, 

baik (utang itu) kecil maupun besar. Yang demikian itu lebih adil di sisi 

Allah, lebih dapat menguatkan kesaksian, dan lebih mendekatkan kamu 

pada ketidakraguan, kecuali jika hal itu merupakan perniagaan tunai 

yang kamu jalankan di antara kamu. Maka, tidak ada dosa bagi kamu 

jika kamu tidak mencatatnya. Ambillah saksi apabila kamu berjual beli 

dan janganlah pencatat mempersulit (atau dipersulit), begitu juga saksi. 

Jika kamu melakukan (yang demikian), sesungguhnya hal itu suatu 

kefasikan padamu. Bertakwalah kepada Allah, Allah memberikan 

pengajaran kepadamu dan Allah Maha Mengetahui segala sesuatu.”
85
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Ini merupakan nasihat dan bimbingan dari Allah Swt. bagi hamba-

hamba-Nya yang beriman, jika mereka melakukan muamalah secara 

tidak tunai, hendaklah mereka menulisnya supaya lebih dapat menjaga 

jumlah dan batas waktu muamalah tersebut, serta lebih menguatkan bagi 

saksi.
86

 

2) Surah al-Ma‟idah ayat 1 

ٝ ع١ٍََْ  ٍٰ ب ٠زُْ َِ َِ الََِّّ  ْٔعَب خُ الََّْ َّ ١ْ ِٙ ُْ ثَ دِۗ ادٍَُِّذْ ٌىَُ ْٛ ٌْعمُُ ا ثِب ْٛ فُ ْٚ ا اَ ْٰٓٛ ُٕ َِ َٓ اٰ ب اٌَّز٠ِْ َٙ ذٍِِّٝ ٠ٰٰٓب٠َُّ ُِ ُْ غ١َْشَ  ىُ

ب ٠ش٠ُِْذُ  َِ  ُُ َ ٠ذَْىُ َّْ اللّٰه ٌَۗ اِ ُْ دُشُ ُ ْٔز اَ َٚ ١ْذِ    ٔاٌصَّ

Terjemahnya: “Wahai orang-orang yang beriman, penuhilah janji-

janji! Dihalalkan bagimu hewan ternak, kecuali yang akan disebutkan 

kepadamu (keharamannya) dengan tidak menghalalkan berburu ketika 

kamu sedang berihram (haji atau umrah). Sesungguhnya Allah 

menetapkan hukum sesuai dengan yang Dia kehendaki.”
87

 

Ibnu `Abbas, Mujahid, dan beberapa ulama lainnya mengatakan: 

“Yang dimaksud dengan aqad adalah perjanjian.” Dan Ibnu Jarir juga 

menceritakan adanya ijma` tentang halite. Ia mangatakan: “Perjanjian-

perjanjian adalah, apa meraka sepakati, berupa sumpah atau yang 

lainnya. `Ali bin Abi Thalhah mengatakan dari Ibnu `Abbas, (ia berkata): 

“Yang dimaksud dengan perjanjian tersebut adalah segala yang 

dihalalkan dan diharamkan oleh Allah, yang difardhukan, dan apa yang 

ditetapkan Allah di dalam al-Qur`an secara keseluruh, maka janganlah 

kalian menghianati dan melanggarnya.
88

 

b. Hadist 

1) Hadis yang diriwayatkan oleh Imam Bukhari, yang artinya: 

“Sesungguhnya (menumpahkan) darah kalian, (mengambil) harta kalian, 

(mengganggu) kehormatan kalian haram sebagaimana haramnya kalian 

saat ini, di bulan ini, di negara ini, …”
89

 

2) Hadis yang diriwayatkan oleh Imam Abu Daud, yang artinya: “Aku ikut 

berperang bersama Rasulullah, ada tiga hal yang aku dengar dari 
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Rasulullah: Orang-orang muslim bersyarikat (sama-sama memiliki) 

tempat menggembala, air dan api.”
90

 

3) Hadis yang diriwayatkan oleh Imam Muslim, yang artinya: 

“Barangsiapa yang menipu kami, maka tidak termasuk golongan 

kami.”
91

 

3. Transaksi yang dilarang dalam ekonomi syariah  

Adapun transaksi yang haram yaitu transaksi yang dilakukan dengan cara-

cara yang batil dan terlarang seperti:
92

 

a. Transaksi riba, yaitu pemastian penambahan pendapatan secara tidak sah, 

baik dalam transaksi pertukaran yang tidak sama kualitasnya, kuantitas, dan 

waktu penyerahan (riba fadhl) maupun penambahan (ziyadah) dalam 

transaksi pinjaman yang mempersyaratkan pengembalian pinjaman yang 

diterima melebihi pokok pinjaman karena semata-mata pertambahan waktu 

(riba nasi’ah). 

b. Transaksi perjudian (maysir), yaitu suatu bentuk transaksi yang 

menempatkan salah satu pihak menanggung beban pihak lain di mana 

pemenang mendapatkan keuntungan atas kekalahan/kerugian pihak lain. 

c. Adanya penipuan (tadlis), yaitu penipuan atas suatu transaksi. Dalam akad 

pertukaran penipuan bisa dilakukan oleh pihak penjual seperti 

menyembunyikan cacat barang, mengelabui pembeli dengan harga yang 

lebih tinggi jau di atas harga norma, merekayasa penawaran agar harga 

melambung (najasy), menimbun barang agar langka dan harga menaik 

(ikhtiar dan iktinaz) dan sebagainya. Rekayasa oleh pihak pembeli dengan 

membayar dengan alat bayar yang tidak sah (uang palsu). 

d. Adanya unsur tidak jelas (gharar) dalam transaksi baik menyangkut 

ketidakjelasan objek transaksi (kualitas dan kauntitas), harganya, maupun 

mengenai ijab dan kabulnya. Ketidakjelasan ini dilarang karena akan 
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menyebabkan terjadinya perselisihan para pihak yang bertransaksi di 

kemudian hari. 

e. Adanya pemaksaan (ikrah), yaitu salah satu pihak tidak bertransaksi atas 

dasar keinginannya sendiri melainkan karena adanya pemaksaan. Saling rela 

(taradhin) merupakan unsur penting dalam transaksi menurut hukum Islam. 

Tidak sah suatu transaksi tanpa adanya kerelaan dari masing-masing 

pihak.
93
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Tempat dan Waktu Penelitian 

Tempat penelitian ini dilakukan di Rumah Makan Mbak Wulan Maumbi 

Watutumouw, Kalawat Jl Manado – Bitung, Kabupaten Minahasa Utara. 

Penelitian ini dimulai dari Mei 2023 – Juni 2023. 

 

B. Rancangan Penelitian 

Pendekatan penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah deskriptif 

kualitatif. Penelitian deskriptif kualitatif adalah penelitian terhadap masalah-

masalah berupa fakta-fakta saat ini dari suatu populasi yang meliputi kegiatan 

penilaian sikap atau pendapatan terhadap individu, dari suatu populasi yang 

meliputi kegiatan penilaian sikap atau pendapat terhadap individu, organisasi, 

keadaan, maupun prosedur.
94

  

Dalam penelitian ini dilakukan pengamatan atas fenomena dan memotret 

situasi sosial yang akan diteliti secara menyeluruh, luas, dan mendalam terhadap 

strategi pemasaran yang dilakukan di RM. Mbak Wulan berdasarkan ekonomi 

syariah. Pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan secara sungguh-

sungguh sampai optimal kemudian dilakukan analisis sehingga mendapatkan 

pemahaman yang mendalam terhadap tinjauan ekonomi syariah terhadap strategi 

pemasaran dalam meningkatkan minat beli konsumen. 

 

C. Sumber Data 

Pada penelitian ini menggunakan dua jenis data yaitu data primer dan data 

sekunder. 

1. Data Primer 

Data primer adalah data yang di dapat secara langsung dari informan 

yaitu rumah makan mbak wulan maumbi kabupaten Minahasa Utara yaitu 
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jumlah konsumen rumah makan mbak wulan dengan jumlah informan 10 yaitu 

1 pemilik rumah makan, 1 karyawan, dan 8 konsumen dalam hal ini peneliti 

memperoleh data atau informasi secara langsung dengan menggunakan 

wawancara yang telah ditetapkan. Dalam penelitian data primer dikumpulkan 

oleh peneliti untuk menjawab pertanyaan-pertanyaan dalam penelitian.  

2. Data Sekunder  

Data sekunder adalah data yang di dapat dari penelitian sebelumnya. 

Dalam penelitian yang menjadi data sekunder yaitu: buku, jurnal serta 

penelitian-penelitian sebelumnya. 

 

D. Teknik Pengumpulan Data  

Teknik pengumpulan data adalah metode pengumpulan data yang 

diperlukan untuk menjawab rumusan masalah penelitian. Teknik pengumpulan 

data dalam penelitian ini yaitu observasi, wawancara, studi kepustakaan yang 

beberupa jurnal dan buku serta melakukan dokumentasi. 

1. Observasi  

Observasi adalah bagian dalam pengumpulan data. Observasi berarti 

mengumpulkan data langsung dari lapangan. Data yang di observasi dapat 

berupa gambaran tentang sikap, kelakuan, perilaku, tindakan, keselurahan 

interaksi antar manusia. Proses observasi dimulai dengan mengidentifikasi 

tempat yang hendak diteliti. Setelah tempat penelitian diidentifikasi, 

dilanjutkan dengan membuat pemetaan, sehingga diperoleh gambaran umum 

tentang sasaran penelitian. Kemudian peneliti mengidentifikasi siapa yang akan 

diobservasi, kapan, berapa lama dan bagaimana.
95

 

2. Wawancara 

Wawancara adalah mengumpulkan informasi atau data, dan melakukan 

komunikasi melalui tanya jawab dengan narasumber secara langsung. Dan 

yang menjadi narasumber dalam penelitian ini yaitu pemilik rumah makan, 
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karyawan, dan konsumen di Rumah Makan Mbak Wulan Maumbi Kabupaten 

Minahasa Utara. 

Jenis wawancara yang digunakan peneliti adalah mengggunakan 

wawancara yang terstruktur. Wawancara semi terstruktur adalah kompromi 

antara wawancara terstruktur dan tidak terstruktur. pewawancara sudah 

menyiapkan topik dan daftar pertanyaan pemandu wawancara sebelum aktifitas 

wawancara dilaksanakan.
96

 

3. Dokumentasi 

Dokumentasi digunakan untuk melengkapi data yang diperoleh dari hasil 

wawancara dan observasi yang bersumber dari dokumen dan rekaman. Dalam 

penelitian kualitatif terdapat sumber data, seperti dokumen, dan foto-foto. 

Dokumen yang diperlukan dalam penelitian kualitatif adalah dokumen yang 

relevan dengan fokus penelitian dan dibutuhkan untuk melengkapi data.
97

 

 

E. Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis 

Deskriptif. Deskriptif berfokus pada menjawab pertanyaan penelitian terkait 

dengan siapa, apa, dimana dan bagaimana dari suatu peristiwa atau pengalaman, 

kemudian menelaahnya secara mendalam untuk menemukan pola yang muncul 

dari peristiwa tersebut. Lebih jelasnya deskriptif adalah metode penelitian yang 

bergerak dengan aliran induktif dengan menggunakan pendekatan kualitatif 

sederhana. Aliran induktif ini berarti bahwa penelitian deskriptif dimulai dengan 

proses atau peristiwa penjelas yang kemudian dapat diubah menjadi generalisasi 

yang merupakan sebuah kesimpulan dari proses atau peristiwa tersebut.
98

 

Miles dan Huberman mengusulkan analisis aktivitas data kualitatif dibuat 

secara interaktif dan berlangsung terus menerus hingga selesai, sehingga data 

menjadi jenuh. Tingkat kejenuhan informasi menunjukkan bahwa informasi baru 

atau informasi tidak lagi diperoleh. Tindakan yang dilakukan sebagai bagian dari 
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analisis data adalah reduksi data (reduksi), penyajian data (display) dan penarikan 

kesimpulan serta verifikasi (conclusion drawing/verification).
99

 

1. Reduksi Data 

Reduksi data berarti data yang diterima dari lapangan cukup besar, 

sehingga harus dicatat secara teliti dan detail. Seperti yang sudah dikatakan, 

semakin lama seorang peneliti berada di lapangan semakin besar kompleks dan 

jumlah datanya. Reduksi data berarti membuat rangkuman, memilih poin-poin 

penting, memusatkan perhatian pada isu-isu penting, mencari tema dan pola. 

2. Penyajian Data (display) 

Setelah mereduksi data, langkah selanjutnya adalah mendisplaykan data. 

Dalam penelitian kualitatif, data dapat dilakukan dalam bentuk uraian singkat, 

bagan, hubungan antar kategori, flowchart dan sejenisnya. Dalam hal ini, Miles 

dan Huberman (1984) menyatakan “the most frequent from of display data for 

qualitative research data in the past has been narrative text”. Dalam penelitian 

kualitatif teks naratif yang paling sering digunakan untuk menyajikan data. 

Dengan mendisplaykan data, lebih mudah untuk memahami apa yang 

terjadi, untuk merencanakan pekerjaan selanjutnya. Selain itu, telah 

dikemukakan bahwa ketika data disajikan dapat berupa grafik, matrik, network 

(jejaring kerja) dan chart. Untuk memeriksa apakah peneliti memahami konten 

yang ditampilakn. 

3. Kesimpulan Serta Verifikasi (conclusion drawing/verification) 

Menurut Miles dan Huberman, langkah ketiga dalam analisis data 

kualitatif adalah penarikan, kesimpulan dan verifikasi. Kesimpulan awal yang 

dikemukakan masih bersifat awal dan akan berubah kecuali ditemukan bukti 

kuat yang mendukung tahap pengumpulan data selanjutnya. Namun jika 

kesimpulan yang disajikan pada tahap awal didukung oleh bukti-bukti yang 

valid dan konsisten, maka ketika peneliti kembali ke lapangan untuk 

mengmpulkan data, maka kesimpulan yang dikemukakan merupakan 

kesimpulan yang masuk akal. 
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 Oleh karena itu, kesimpulan penelitian kualitatif dapat menjawab 

masalah yang dirumuskan sejak awal, tetapi mungkin tidak Karena seperti 

yang dikatakan bahwa masalah dan rumusan masalah dalam penelitian 

kualitatif masih bersifat sementara dan akan berkembang setelah penelitian 

berada di lapangan.
100

 

Teknik analisis data dalam penelitian ini dengan melakukan observasi, 

wawancara, dan dokumentasi kepada pemilik rumah makan, karyawan dan 

konsumen yang melakukan transaksi. Ketiga data tersebut dirangkum 

kemudian dipilih hal-hal yang pokok sesuai dengan apa yang menjadi 

permasalahan dalam penelitian ini. Setelah merangkum data yang di dapatkan 

dari narasumber yang ada di RM. Mbak Wulan, selanjutnya dilakukan 

penyajian data dalam bentuk narasi, yakni data yang didapatkan di lapangan 

diuraikan dalam bentuk paragraf. Setelah data di narasikan maka langkah 

terakhir yang dilakukan adalah menarik suatu kesimpulan yang merupakan 

akhir dari penelitian ini. 

 

F. Sistematika Penulisan 

Agar dapat memahami penelitian ini, penulis memaparkan sistematikan 

penulisan sebagai berikut : 

BAB I Pendahuluan, merupakan bab yang dari: Latar Belakang Masalah , 

Rumusan Masalah, Tujuan Penelitian, Kegunaan Penelitian, dan Penelitian 

Terdahulu. 

BAB II Kajian Teori, menjelaskan tentang Strategi, Pemasaran, Strategi 

Pemasaran, Bauran Pemasaran, Strategi dalam Perspektif Ekonomi Islam, Islam 

Sebagai Jiwa dalam Pemasaran, Strategi Pemasaran Islam, Minat Konsumen dan 

Ekonomi Syariah. 

BAB III Metode Penelitian. Berisi tentang Tempat dan Waktu Penelitian, 

Rancangan Penelitian, Sumber Data, Teknik Pengumpulan Data, Teknik Analisis 

Data, dan Sistematika Penulisan. 

                                                           
100

 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif Dan R&D (Bandung: Alfabeta, 2017). h. 

247-253 



41 
 

BAB IV Hasil dan Pembahasan, disini merupakan inti dari penelitian yang 

dilakukan yaitu berisi tentang Tinjauan Ekonomi Syariah Terhadap Strategi 

Pemasaran dalam Meningkatkan Minat Beli Konsumen di Rumah Makan Mbak 

Wulan Maumbi Kabupaten Minahasa Utara. 

BAB V Kesimpulan dan saran, disini dapat ditarik intisari dari penelitian 

yang telah dilakukan serta saran atau masukan dari peneliti terkait dengan 

penelitian yang dilakukan. 
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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

A. Gambaran Lokasi Penelitian 

Rumah makan Mbak Wulan sudah berdiri selama 6 tahun sejak tahun 2017 

sampai dengan sekarang. Letak RM. Mbak Wulan, yaitu Watutumou III, 

Kecamatan Kalawat, Kabupaten Minahasa Utara, Sulawesi Utara. RM. Mbak 

Wulan merupakan rumah makan muslim dari beberapa rumah makan lainnya 

disekitar tempat berjualanya. Rumah makan lainnya yang berdampingan dengan 

RM. Mbak Wulan mempunyai kekhasannya sendiri. Baik dari segi bangunan, 

pelayanan, makan dan harga. Terutama pada RM. Mbak Wulan sendiri menjual 

lalapan, soto, pecel dan lainnya. Walaupun banyak menu yang dijual di RM. 

Mbak Wulan sama dengan rumah makan lainnya, namun rasa dari makanan pasti 

juga akan berbeda. Yang menyebabkan rumah makan tersebut mempunyai 

penghasilan yang sangat banyak. 

Bahan-bahan makanan RM. Mbak Wulan di dapatkan dari pasar bersehati. 

Pemilik warung membeli semua bahan masakan di pasar tersebut untuk dimasak 

dan jual. Karena kalau membeli di daerah sekitar tempat RM. Mbak Wulan itu 

penjualnya bahan-bahan makanan itu orang non muslim. Hal ini bisa berdampak 

pada kehalalan bahan makanan. Sedangkan di pasar bersehati walaupun penjual 

muslim di sana tidak terlalu banyak dibandingkan non muslim, tapi setidaknya 

ada yang menjual bahan makanan itu secara agama Islam. Seperti ayam potong itu 

harus disembelih dengan menyebut nama Allah. 

RM. Mbak Wulan lebih fokus pada penjualan makan berat, karena 

penjualannya dilakukan pada siang hari sampai dengan malam. Tepat waktu 

penjualan RM. Mbak Wulan itulah yang membuat rumah makan tersebut bisa 

mendapatkan pembeli yang banyak. Adapun menu-menu di rumah makan mbak 

wulan, antara lain: 
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Gambar 4.1 

Menu RM. Mbak Wulan 

 

 

 

B. Hasil Penelitian 

1. Pertanyaan Wawancara 

a. Pemilik Rumah Makan dan Karyawan 

1) Bagaimana lokasi tempat penjualan di rumah makan anda apakah strategi 

atau tidak? (Berikan alasannya) 

2) Bagaimana cara anda mempromosikan produk-produk yang anda jual? 

3) Bagaimana tingkat SDM yang ada di rumah makan itu apakah sudah 

sesuai standar atau belum? 

4) Bagaimana proses penjualan yang terjadi di rumah makan tersebut? 

5) Apa saja bukti fisik yang dapat dilihat dari rumah makan anda? 

6) Darimana bapak/ibu mendapatkan bahan makanan tersebut? 

b. Konsumen 

1) Apakah anda sering makan di rumah makan Mbak Wulan ini? 
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2) Bagaimana tanggapan anda tentang rumah makan Mbak Wulan? 

3) Apakah anda mengetahui konsep makanan halal menurut syariah?  

4) Apakah menurut anda di rumah makan Mbak Wulan sudah menerapkan 

penjualan secara syariah? 

2. Jawaban Narasumber 

Berdsarkan hasil wawancara dari narasumber yang telah ditentukan pada 

sumber data, yaitu: 

a. Pemilik Rumah Makan dan Karyawan 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan pada Ibu Sukinem selaku 

pemilik rumah makan bahwa lokasi rumah makannya sudah strategi dan 

pendapatan dari hasil berjual bisa cukup untuk membayar tempat sewa, 

membayar listrik, membayar gaji karyawan dan membeli bahan-bahan 

makanan bahkan keuntungan lebih sampai bisa menyengolahkan anak-anak. 

Pada tahun 2020 saat wabah Corona Virus Desease (Covid-19) yang 

mempengaruhi sektor ekonomi, akan tetapi pendapatannya  tetap stabil 

walaupun tidak seperti kondisi yang sekarang sudah normal kembali. 

Rumah makan mbak wulan ini mempromosikan produk-produk yang dijual 

lewat aplikasi grab dan gojek. Dengan mempromosikan lewat aplikasi 

pendapatannya bahkan bisa membeli rumah. Pendapat dari ibu pemilik 

rumah makan mbak wulan ini tingkat konsumen sudah sesuai standar karena 

harganya terjangkau dan makanan juga enak. Proses penjualan yang 

dilakukan pada pagi hari untuk memasak makanan yang akan dijual dan 

aktivitas memasak selesai sekitar pukul 12:00 WITA. Bukti fisik di rumah 

makan mbak wulan itu terdapat struk pembelian. Pasar bersehati tempat 

membeli bahan-bahan makanan yang akan dijual dan daging di giling di 

tempat muslim. Ayam dibeli bukan di pasar melainkan di gudang dan di 

potong dengan membaca doa.
101

 

Berdasarkan hasil wawancara pada Ibu Samrin Dili selaku karyawan 

bahwa lokasi rumah makan mbak wulan strategi karena letak rumah makan 

memang berada di depan jalan manado-bitung bahkan di muka hotel sutan 
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raja dan juga di dekat denzipur. Produk-produk yang dijual di rumah makan 

mbak wulan di promosikan lewat gojek dan juga grab. Tingkat pembelian 

sudah sesuai standar karena lokasi yang strategi. Proses penjualan di rumah 

makan mbak wulan masak dari pagi dan sementara masakpun rumah makan 

sudah dibuka kalau ada yang pesan ayam itu kurang digoreng dan siang itu 

sudah kelar semua. Bukti fisik yang dilihat di rumah makan mbak wulan itu 

terdapat struk. Bahan makanan beli di pasar bersehati kecuali ayam pesan di 

gudang.
102

 

Hasil wawancara yang peneliti peroleh terlihat bahwa selama ini 

strategi pemasaran yang ditinjau ekonomi syariah yang dilakukan di RM. 

Mbak Wulan hal ini ditunjukkan dengan hasil dari strategi tersebut yang di 

ungkapkan dari beberapa informan, yaitu pemilik warung dan karyawan.  

b. Konsumen  

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan saudari Tiara Enga 

bahwa ia sering makan di rumah makan mbak wulan dan menurut tiara 

rumah makan mbak wulan tempatnya strategi karena di depan rumah makan 

ada hotel sutan raja dan menu makanan sangat bervariasi dan juga halal 

karena pemilik rumah makan mbak wulan ini muslim. Makanan halal 

menurut syariah dilihat juga dari aspek kebersihan, dan dilihat dari bahan 

makanan seperti ayam yang disembelih sesuai syariah. Menurut tiara rumah 

mbak wulan ini sudah menerapkan penjualan syariah karena kebersihannya, 

pemilik dan karyawan juga memakai jilbab.
103

 

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan peneliti pada Mbak Ana 

bahwa lumayan sering makan di rumah makan mbak wulan ini kalau lewat 

atau lapar sama teman-teman saja. Tanggapan mbak ana tentang rumah 

makan ini yaitu strategi karena di pinggir jalan jadi tidak perlu cari yang di 

dalam gang dan banyak macam menu makanan bahkan harganya terjangkau 

dan mbak ana ini sudah coba rumah makan di pinggir jalan disini selain 

rumah makan mbak wulan tetapi mbak ana ini hanya cocok di rumah makan 
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mbak wulan ini karena makanan yang enak, harga terjangkau dan porsinya 

pas, karena kata mbak ana kami mengutamakan soal rasa.  Pendapat mbak 

ana konsep makanan halal menurut syariah yaitu memotong ayam harus 

membaca doa, dan mencuci dengan air yang mengalir harus mencuci 

dengan bersih. Rumah makan mbak wulan ini sudah menerapkan penjualan 

syariah menurut  mbak ana karena pemilik dan karyawan menutup aurat 

serta pelayanannya bersih, orangnya ramah dan ada logo halal di rumah 

makan mbak wulan.
104

 

Berdasarkan hasil wawancara pada saudara Fajar bahwa ia tidak 

terlalu sering makan di rumah makan mbak wulan. Menurut fajar tempat ini 

strategi untuk menarik minat konsumen karena salah satunya lokasi yang 

strategis dan juga rumah makan mbak wulan ini muslim. Fajar berpendapat 

bahwa di rumah makan mbak wulan ini bersih dan makanan yang enak.  

Konsep makanan halal menurut syariah dari pendapat fajar yaitu harus 

bersih dan terhindar dari makanan-makanan yang tidak halal, dan jujur, 

pelayanan yang ramah dari penjual. Rumah makan mbak wulan ini menurut 

fajar 90% sudah menerapkan penjualan syariah karena bersih, dan tidak 

menjual makanan-makanan yang tidak halal dan penjual memakai hijab dan 

yang pasti ada label halal. 
105

 

Berdasarkan hasil wawancara pada Ibu Heni Nento bahwa ia sering 

makan di RM. Mbak Wulan dengan keluarga. Tanggapan ibu heni menu 

makanan bermacam-macam dan rasanya enak. Konsep makanan halal 

menurut syariah pertama kebersihan, kedua makanan yang tidak tercampur 

dengan makanan babi dan anjing, ketiga membeli bahan makanan memakai 

uang yang halal bukan uang dari hasil curian atau riba. RM. Mbak Wulan 

sudah menerapkan secara syariah karena ada label halal, dan makanan 

bersih tempat juga bersih.
106
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Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan pada suadara Fathur 

bahwa sering makan di RM. Mbak Wulan. RM. Mbak wulan ini 

makanannya cocok atau disesuaikan dengan keadaan para konsumen. 

Konsep makanan halal menurut syariah yang pertama uang yang digunakan 

untuk belanja atau bahan yang dibeli harus jelas-jelas halal bukan dari hasil 

yang haram, yang kedua makanan itu atau bahan tersebut adalah bahan yang 

memang halal dan tidak bertentangan dengan syariat atau diperbolehkan di 

dalam syariat agama Islam. Untuk penjualan secara syariah insyaallah 

sesuai syariah karena makanan yang disajikan makanan yang halal yang 

terjaga dan kebersihannya juga terjaga dan harga masih terjangkau pada 

kalangan umumnya, akan tetapi RM. Mbak Wulan berdampingan dengan 

rumah makan Minahasa kalau rumah makan Minahasa bakar salah satu 

makanan biasa asap itu masuk ke RM. Mbak Wulan maka ini yang kurang 

dari RM.Mbak Wulan dan mengganggu pengunjung yang datang.
107

 

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan peneliti pada saudara 

Faruq bahwa ia kadang makan di RM. Mbak Wulan. Dan RM. Mbak Wulan 

sangat baik dari letak strategi dan keadaan ekonomi. Dari keadaan strategi 

RM. Mbak Wulan merupakan rumah makan Islam yang berada 

dilingkungan mayoritas non muslim, sehingga orang muslim lebih mudah 

untuk mendapatkan atau membeli makanan yang halal. Sedangkan keadaan 

ekonomi yaitu harga yang ditawarkan pada menu-menu di RM. Mbak 

Wulan agak murah dan terjangkau harganya. Serta untuk makanan halal 

secara syariah, saya mengetahui. Konsep makanan syariah yaitu segala 

sesuatu yang diperbolehkan dalam Qur`an dan Hadist. Untuk makanan yang 

halal itu seperti kalau hewan itu harus disembelih dengan menyebut nama 

Allah. Kalau tidak disembelih dengan menyebut nama Allah hewan itu di 

sebut bangkai dan haram dimakan. Seperti firman dalam QS. Al-Maidah 

ayat 3 yang kalau tidak salah artinya “Diharamkan bagimu (memakan) 

bangkai, darah, daging babi dan (daging) hewan yang sembelih bukan atas 

(nama) Allah,…”. Dari sinilah kita dapat mengetahui bahwa kalau ingin 
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mengkonsumsi makanan harus diperhatikan secara jelas, terutama pada 

hewan. Sebab hewan itu harus disembelih dan jangan cuman dari hasil 

dipukuli ataupun dicekik, itu bisa jadi haram hukumnya jika dikonsumsi. 

Seperti contoh dalam melakukan pemburuan hewan dengan menggunakan 

senjata, maka sebelum menembak atau melepas pelatuk sebaiknya harus 

menyebut nama Allah, sebab jika hewan itu langsung mati bisa dikonsumsi. 

Sedangkan jika tidak menyebut nama Allah sebelum menembak maka 

hewan itu haram dimakan karena sudah menjadi bangkai. Selanjutnya 

apakah di RM. Mbak Wulan sudah menerapkan penjual secara syariah? 

Menurut saudara Faruq di RM. Mbak Wulan sudah menerapakan syariah 

untuk secara aturan yang ada saat ini. Karena di RM. Mbak Wulan sudah 

memperoleh logo halal. Itu untuk secara umum. Namun, jika dilihat dari 

syariah paling dalam lagi maka penjualan di RM. Mbak Wulan belum 

sepenuhnya syariah. Karena kenyataan dirumah makan tersebut 

menerepakan beberapa sifat yang dilakukan Rasulullah dalam berdagang. 

Seperti jujur, cerdas, mudah dipercaya dan sebagainya. Adapun penjualan di 

RM. Mbak Wulan itu syariah terletak pada kebersihan dan etika pemilik 

warung dan karyawan kepada para konsumen. 
108

 

Berdasarkan hasil wawancara dari saudari Tiara Poneke, bahwa ia 

tidak sering makan di RM. Mbak Wulan. Menurut Tiara RM. Tanggapan 

dari saudari Tiara Poneke di RM. Mbak Wulan tempatnya bersih, 

makanannya bersih, makanannya enak dan yang kurang dari RM. Mbak 

Wulan disamping yaitu rumah makan yang menjual makanan tidak halal 

dan konsumen merasa terganggu dengan asap dari rumah makan yang 

jualannya tidak halal. Konsep makanan halal menurut syariah yaitu 

bahannya harus bersih dan sehat, dan proses pengolahannya itu juga bersih. 

Menurut Tiara RM. Mbak Wulan sudah menerapkan secara syariah karena 

kebersihannya dan ada label halal juga.
109
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Berdasarkan hasil wawancara Bapak Jefry, bahwa bapak jefry sering 

makan di RM. Mbak Wulan dan tanggapan Bapak Jefry tentang rumah 

makan ini yaitu menjual banyak menu makanan maka dari itu banyak orang 

yang makan di RM. Mbak Wulan. Menurut Bapak Jefry konsep makanan 

halal menurut syariah yaitu kebersihannya dalam arti cara memotong ayam 

harus di membacakan doa terlebih dahulu sebelum di potong, dan membeli 

bahan harus dari uang yang halal serta cara pengelolaannya harus bersih 

karena kebersihan sebagian dari iman. RM. Mbak wulan sudah menerapkan 

penjualan secara syariah menurut Bapak Jefry karena kebersihannya dan 

terdapat label halal juga di RM. Mbak Wulan.
110

 

Hasil wawancara yang peneliti peroleh terlihat bahwa selama ini 

minat konsumen di rumah makan tersebut meningkat setiap tahunnya 

seiring berjalannya zaman. Dengan mempromosikan menu-menu makanan 

secara online untuk mendapatkan informasi mengenai rumah makan 

tersebut hal ini diungkapkan dari beberapa informan, yaitu Ibu Sukinem, Ibu 

Samrin Dili, Tiara Enga, Mbak Ana, Fajar, Ibu Heni Nento, Fathur, Faruq, 

Tiara Poneke dan Bapak Jefry. 

3. Deskripsi Hasil Wawancara 

Berdasarkan hasil wawancara yang telah dilakukan oleh peneliti bahwa 

rumah makan mbak wulan bukan hanya satu-satunya rumah makan yang 

berjualan di sekitar watutumouw kec. kalawat, tetapi ada 9 (sembilan) rumah 

makan lainnya. Diantaranya 6 (enam) rumah makan non muslim dan 4 (empat) 

rumah makan muslim termasuk rumah makan mbak wulan. Di rumah makan 

mbak wulan beragam menu yang ditawarkan kepada para konsumen berupa 

bakso, lalapan, pecel dan sebagainya.  

Bahan-bahan yang digunakan untuk membuat makanan di rumah makan 

mbak wulan di dapatkan dari pasar bersehati. Karena di daerah kalawat lebih 

banyak penjual bahan makanan non muslim. Sedangkan di pasar bersehati 

lumayan banyak penjual muslim. Dengan begitu bahan makanan yang 

digunakan oleh rumah makan mbak wulan bisa dipastikan kehalalannya.  
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Pendapatan rumah makan mbak wulan 3 (Tiga) tahun kebelakang terjadi 

kenaikan dan penurunan. Pada tahun 2020, saat sektor ekonomi dipengaruhi 

oleh Covid-19 tidak mempengaruhi pendapatan rumah makan mbak wulan, 

melainkan terjadi peningkatan. Peningkatan tersebut bukan hanya satu kali 

lipat, tetapi mencapa dua kali lipat atau lebih. Pada tahun 2021 sampai dengan 

2022 pendapatan rumah makan mbak wulan kembali stabil seperti tahun-tahun 

sebelumnya saat rumah makan dibuka. Adapun dari pendapatan tersebut 

perbulannya kurang lebih Rp. 8.000.000 per bulan. Dari pendapatan tersebut, 

pendapatan dibagi menjadi modal usaha dan untuk membayar gaji karyawan, 

membayar listrik, dan sewa serta keuntungannya dikembalikan kepada pemilik 

warung tersebut.  

Produk-produk di rumah makan mbak wulan mempunyai manajemen 

pemasaran sendiri, yaitu go-food. Promosi itu dilakukan untuk meningkatkan 

minat para konsumen agar membeli di rumah makan mbak wulan. Dengan 

mempromosikan makanan di go-food para konsumen tidak perlu lagi untuk 

pergi ke lokasi rumah makan tersebut melainkan hanya menggunakan aplikasi 

untuk memesan makanan. Setelah menggunakan go-food tersebut pendapatan 

dari rumah makan semakin meningkat dibandingkan sebelum menggunakan 

jasa go-food. 

Sumber Daya Manusia di Rumah Makan Mbak Wulan sudah baik. 

Pelayanan yang dilakukan oleh karyawan sangat baik kepada para pembeli, 

serta kebersihan rumah makan tersebut bisa terjamin. Para pembeli bila 

melakukan pembayaran tidak hanya memberi uang saja, namun akan diberikan 

struk sebagai bukti.  

  Konsumen yang membeli makanan di RM. Mbak Wulan pun beragam 

dari orang muslim dan non muslim. Adapun dari hasil wawancara pada 

konsumen muslim bahwa letak RM. Mbak Wulan sudah strategis, karena 

disekitarnya terdapat hotel dan perkantoran. Di rumah makan tersebut juga 

menyajikan menu yang berbeda sesuai dengan minat konsumen. Dengan menu 

yang berbeda pula itu, yang menjadi ciri khas RM. Mbak Wulan dengan rumah 

makan yang disekitarnya.  
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Menurut para konsumen, RM. Mbak Wulan sudah menerapkan 

perdagangan secara syariah dilihat dari kebersihan dan pelayanan. Kebersihan 

di rumah makan tersebut sudah baik dan pelayanannya juga memuaskan. Itu 

yang mengakibatkan banyak sekali konsumen yang makan di RM. Mbak 

Wulan dan juga meningkatkan pendapatan dari rumah makan tersebut. 

4. Tinjauan Ekonomi Syariah Terhadap Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan 

Minat Beli Konsumen 

Menurut Chandra, strategi pemasaran adalah rencana yang menguraikan 

harapan perusahaan tentang dampak berbagai kegiatan atau pogram pemasaran 

terhadap permintaan produk atau lini produk di pasar sasaran tertentu. Program 

pemasaran mecakup hal-hal seperti mengubah harga, memodifikasi kampanye 

iklan, merancang penawaran khusus, dan menentukan opsi saluran distribusi, 

dan sebagainya.
111

 Minat konsumen di RM. Mbak Wulan terus meningkat 

seiring dengan cara mempromosikan menu-menu yang akan dijual. Dengan 

melakukan promosi secara online melalui jasa go-food meningkatkan 

pendapatan dari pemilik warung tersebut. 

Berdasarkan data wawancara yang didapatkan di lapangan bahwa strategi 

pemasaran di rumah makan mbak wulan sudah sesuai dengan ekonomi syariah 

yang dimana strategi pemasaran dalam ekonomi syariah, yaitu produk, harga, 

tempat, promosi, orang, dan proses. Pertama, produk RM. Mbak Wulan sudah 

sesuai dengan prinsip syariah karena menu-menu yang dihasilkan tidak 

mengandung bahan makanan yang dilarang dijual dan dikonsumsi oleh Qur‟an 

dan hadits. Kedua, harga menu makanan di RM. Mbak Wulan tidak 

memberatkan para konsumen dan mendapatkan keuntungan yang lebih. Sesuai 

dengan ajaran Rasulullah SAW dalam berdagang apabila menjual barang 

jangan sampai mendzalimi pembeli. Ketiga tempat penjualan RM.Mbak Wulan 

sudah sesuai dengan prinsip ekonomi syariah dalam berdagang, sebab di rumah 

makan tersebut sudah menerapkan kebersihan yang tinggi dan terhindar dari 

najis yang diharamkan. Keempat, promosi yang dilakukan sudah sesuai dengan 

perdagangan secara syariah yang dimana tidak ada kebohongan pada saat 

                                                           
111

 Dimas Hendika Wibowo. h. 61 



52 
 

melakukan promosi. Penerapan nilai-nilai spiritual dalam bisnis mengoreksi 

meluruskan praktik-praktik menyimpang seperti penipuan, propaganda, 

kebohongan, iklan palsu, dan ketidakadilan lainnya. Sebagaimana firman Allah 

SWT sebagai berikut:
112

 

لََّ رجَْخَغُٛا إٌَّبطَ اش١َْبَۤ  َٚ ۚ َٓ فْغِذ٠ِْ ُِ ا فِٝ الَّْسَْضِ  ْٛ لََّ رعَْثَ َٚ  ُْ ُ٘   ٨ٖٔءَ

Terjemahnya: “Dan janganlah kamu merugikan manusia pada hak-

haknya dan janganlah kamu merajalela dimuka bumi dengan membuat 

kerusakan.” (QS. Asy-syu‟ara‟ (26): 183).
113

 

Setelah Nabi Syu‟aib as. Menasihati kaumnya, mereka seakan-akan 

bertanya: “Apakah yang harus kami lakukan?” Beliau menjawab: timbanglah 

untuk diri kamu dan untuk orang lain dengan timbangan tepat yang lurus. Dan 

janganlah kamu merugikan manusia pada barang-barangnya yakni hak-haknya 

dengan mengurangi kadar atau nilainya dan janganlah kamu membuat 

kejahatan di bumi dengan menjadi perusak-perusak dalam bentuk apapun 

sesudah perbaikannya yang dilakukan Allah atau juga oleh manusia.
114

 

Kelima dan keenam orang yang terlibat dalam RM. Mbak Wulan 

merupakan orang muslim karena rumah makan tersebut merupakan rumah 

makan muslim dan juga pelayanan karyawan sangat ramah kepada para 

konsumen. Sedangkan untuk proses di RM. Mbak Wulan antara lain pada pagi 

hari mereka memproduksi menu makanan dan menjual pada waktu siang 

sampai malam sesuai dengan ajaran Qur‟an surah An-Naba ayat 10-11. 

عَبشًبۚ   َِ بسَ  َٙ َٕب إٌَّ ٍْ جَعَ َّٚ ٌِجَبعًبۙ   ًَ َٕب ا١ٌَّْ ٍْ جَعَ َّٚ 

Terjemahnya: “Kami menjadikan malam sebagai pakaian. Kami 

menjadikan siang untuk mencari penghidupan.” 

Adapun tafsir dari ayat sebelumnya, yakni gelap dan hitamnya malam itu 

membuat orang-orang tenang. Seseorang penyair mengungkapkan: “Ketika 

siang berselimutkan malam atau ketika ia membuka diri bagi malam, maka 

malam itu pun paling condong”. Sedangkan maksud pada ayat 11 yaitu Kami 
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jadikan siang itu cerah, terang dan bersinar, agar umat manusia dapat pulang 

pergi untuk mencari penghidupan dan berusaha serta berdagang dan lain 

sebagainya.  

 

C. Pembahasan 

Penelitian ini menemukan bahwa strategi pemasaran dapat  meningkatkan 

minat beli konsumen ditinjau dari ekonomi syariah berfokus pada rumah makan 

mbak wulan Watutumouw Kec. Kalawat Kab. Minahasa Utara. Rumah makan 

tersebut sudah menerapkan strategi pemasaran secara syariah. Konsumen juga 

berpendapat bahwa rumah makan tersebut telah menerapkan pemasaran secara 

syariah hal ini didukung oleh fakta bahwa di rumah makan tersebut proses 

produksi semuanya dilakukan oleh orang muslim untuk menghindari terjadinya 

perdagangan yang dilarang oleh Allah SWT. Hasil penelitian ini berkaitan dengan 

teori yang dimuat dalam kerangka teori mengenai sifat sukses dalam berbisnis, 

yang dimana dalam berbisnis pelaku usaha harus mempunyai sifat shiddiq, 

amanah, fathanah, tabligh. Pertama, jujur atau benar dalam melakukan bisnis 

sesuai ajaran Rasulullah SAW hal ini sudah dilakukan oleh objek penelitian 

tersebut. Kedua, dapat dipercaya sudah dilaksanakan dalam proses perdagangan di 

rumah makan tersebut. Ketiga, cerdas dan bijaksana dapat diartikan sebagai sifat 

menghargai yang mampu bertanggung jawab dalam berbisnis itupun sudah 

dilakukan pada objek penelitian. Keempat argumentatif dan komunikatif, RM 

Mbak Wulan sudah melakukan pemasaran sesuai dengan metode komunikatif 

yang tercermin dalam metode promosi hal ini dilakukan dalam rangka  untuk 

meningkatkan minat beli para konsumen. 

Berdasarkan latar belakang yang dimuat oleh penulis mengenai lokasi 

rumah makan saling berdekatan, menu yang disajikan hampir sama dengan rumah 

makan yang lain, terjadinya penurunan karena masalah waktu seperti akhir bulan 

dan berdekatan dengan rumah makan non muslim. Peneliti menemukan hasil 

bahwa RM. Mbak Wulan berdampingan dengan beberapa rumah makan lainnya 

namun setiap rumah makan mempunyai menu yang berbeda-beda. Selanjutnya 

untuk penghasilan RM. Mbak Wulan pada akhir bulan memang terjadi penurunan 
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pada minggu-minggu terakhir saja, akan tetapi pendapatannya tetap rata-rata 

sebesar Rp. 8.000.000 per bulannya.  

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui tinjauan ekonomi syariah 

terhadap strategi pemasaran dalam meningkatkan minat beli konsumen dan 

mendapatkan hasil penelitian bahwa strategi pemasaran untuk meningkatkan 

minat beli konsumen di RM. Mbak Wulan sudah sesuai dengan kegiatan ekonomi 

syariah. Studi mengenai tinjauan ekonomi syariah bertujuan untuk mengetahui 

strategi pemasaran di RM. Mbak Wulan, yakni menguji strategi pemasaran dan 

pengetahuan mengenai kehalalan apakah mempengaruhi minat para konsumen 

untuk makan di rumah makan tersebut. Hal ini juga dapat mengedukasi para 

konsumen agar tidak sembarangan mengkonsumsi makanan, adapun larangan 

seperti yang termuat dalam firman Allah Swt. dalam surah al-Maidah ayat 3, 

yaitu:  

ْٕض٠ِْشِ  ٌْخِ ُُ ا ٌذَْ َٚ  َُ اٌذَّ َٚ ١ْزخَُ  َّ ٌْ ُُ ا ذْ ع١ٍََْىُ َِ ٠َخُ  دُشِّ زشََدِّ ُّ ٌْ ا َٚ رحَُ  ْٛ لُ ْٛ َّ ٌْ ا َٚ ْٕخَِٕمَخُ  ُّ ٌْ ا َٚ  ٖٗ ِ ثِ ٌِغ١َْشِ اللّٰه  ًَّ ِ٘ ُ بٰٓ ا َِ َٚ

ا ثبِلَّْصَْ  ْٛ ُّ ْْ رغَْزمَْغِ اَ َٚ ب رثُِخَ عٍََٝ إٌُّصُتِ  َِ َٚ  ُْۗ ُ ١ْز ب روََّ َِ ًَ اٌغَّجعُُ اِلََّّ  بٰٓ اوََ َِ َٚ إٌَّط١ِْذَخُ  ُْ فغِْكٌۗ َٚ ىُ ٌِ َِۗ رٰ لََّ

 َ٠ ََ ْٛ َ١ ٌْ ّْ اَ َّ ارَْ َٚ  ُْ ُْ د٠ِْٕىَُ ٍْذُ ٌىَُ َّ ََ اوَْ ْٛ َ١ ٌْ ِْۗ اَ ْٛ اخْشَ َٚ  ُْ ُ٘ ْٛ ُْ فلََْ رخَْشَ ْٓ د٠ِْٕىُِ ِِ ا  ْٚ َٓ وَفشَُ ُْ ىِٕظَ اٌَّز٠ِْ ذُ ع١ٍََْىُ

ٍُۙ فَبِ  ثْ ِ زجََبٔفٍِ لَِّّ ُِ صَخٍ غ١َْشَ  َّ خْ َِ  ْٟ ِٓ اضْطُشَّ فِ َّ ََ د٠ِْٕبًۗ فَ عْلَْ ُُ الَِّْ سَض١ِْذُ ٌىَُ َٚ  ْٟ زِ َّ سٌ ٔعِْ ْٛ َ غَفُ َّْ اللّٰه

 ٌُ د١ِْ  سَّ

Terjemahnya: “Diharamkan bagimu (memakan) bangkai, darah, daging 

babi, dan (daging hewan) yang disembelih bukan atas (nama) Allah, yang 

tercekik, yang dipukul, yang jatuh, yang ditanduk, dan yang diterkam binatang 

buas, kecuali yang (sempat) kamu sembelih). (Diharamkan pula) apa yang 

disembelih untuk berhala. (Demikian pula) mengundi nasib dengan azlām (anak 

panah), (karena) itu suatu perbuatan fasik. Pada hari ini orang-orang kafir telah 

putus asa untuk (mengalahkan) agamamu. Oleh sebab itu, janganlah kamu takut 

kepada mereka, tetapi takutlah kepada-Ku. Pada hari ini telah Aku sempurnakan 

agamamu untukmu, telah Aku cukupkan nikmat-Ku bagimu, dan telah Aku ridai 

Islam sebagai agamamu. Maka, siapa yang terpaksa karena lapar, bukan karena 

ingin berbuat dosa, sesungguhnya Allah Maha Pengampun lagi Maha 

Penyayang.”
115

 

Allah Swt. mengabarkan kepada hamba-hamba-Nya suatu berita yang 

mengandung larangan dari memakan semua yang diharamkan yang terdiri dari 

bangkai binatang, yaitu binatang yang mati bukan karena disembelih dan bukan 
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karena diburu. Yang demikian itu karena di dalamnya mengandung bahaya, yaitu 

adanya darah beku, yang sangat berbahaya bagi agama maupun bagi tubuh 

manusia. Oleh karena itu, Allaw Swt. mengharamkannya. Janganlah engkau 

melakukan perbuatan orang-orang jahiliyah, di mana jika salah seorang dari 

mereka merasa lapar, maka ia akan menggambil tulang yang tajam atau yang 

semisalnya, kemudian dipergunakan untuk mengeluarkan darah untanya atau 

binatang apa saja, lalu ia mengumpulkan darahnya dan selanjutnya meminumnya. 

Oleh karena itu Allah mengharamkan dara bagi umat ini.
116

 

Tujuan dari strategi pemasaran adalah fungsi perumusan tujuan perusahaan, 

fungsi peningkatan motivasi kerja, fungsi peningkatan kualitas koordinasi team 

pemasaran, fungsi control pemasaran seperti yang dimuat dalam kajian teori 

bahwa dengan adanya tinjauan ekonomi syariah terhadap strategi pemasaran 

untuk meningkatkan minat beli konsumen itu sesuai dengan tujuan bauran 

pemasaran. Tinjauan ekonomi syariah terhadap strategi pemasaran secara syariah 

dapat meningkatkan minat konsumen untuk melakukan pembelian di rumah 

makan tersebut, sebab rumah makan tersebut sudah menerapkan prinsip-prinsip 

syariah.  

Kegiatan ekonomi syariah dalam segala aspek yang dilakukan dalam 

kehidupan yaitu semua kegiatan transaksi (muamalah) berlandaskan Al-Qur‟an 

dan Hadits. Seperti yang termuat dalam Al-Qur‟an surah Al-Baqarah ayat 275 

yang berbunyi: 

 

 َُ ْٛ ب ٠مَُ َّ َْ الََِّّ وَ ْٛ ُِ ْٛ ثٰٛا لََّ ٠مَُ َْ اٌشِّ ْٛ َٓ ٠َأوٍُُْ ا اٌََّز٠ِْ ْٰٓٛ ُْ لَبٌُ ُٙ ٌِهَ ثبََِّٔ ۗ رٰ ظِّ َّ ٌْ َٓ ا ِِ  ُٓ ْٞ ٠زَخََجَّطُُٗ اٌش١َّْطٰ اٌَّزِ

ثِّ  ْٓ سَّ ِِّ ََخٌ  عِ ْٛ َِ  ٖٗ ْٓ جَبۤءَ َّ ثٰٛاۗ فَ ََ اٌشِّ دَشَّ َٚ ج١َْعَ  ٌْ ُ ا ًَّ اللّٰه ادََ َٚ ثٰٛاۘ  ًُ اٌشِّ ثْ ِِ ج١َْعُ  ٌْ ب ا َّ ب أَِّ َِ  ٗٗ ٝ فٍََ ٰٙ زَ ْٔ ٖٗ فَب

ٰٓ اٌَِٝ ا ٖٗ شُ ِْ اَ َٚ َْ عٍَفََۗ  ْٚ ٍِذُ ب خٰ َٙ ُْ ف١ِْ ُ٘ ىِٕهَ اصَْذٰتُ إٌَّبسِ ۚ 
ٌٰۤ ْٓ عَبدَ فَبُٚ َِ َٚ  ۗ ِ  للّٰه

Terjemahnya: Orang-orang yang memakan (bertransaksi dengan) riba tidak 

dapat berdiri, kecuali seperti orang yang berdiri sempoyongan karena kesurupan 

setan. Demikian itu terjadi karena mereka berkata bahwa jual beli itu sama 

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

riba. Siapa pun yang telah sampai kepadanya peringatan dari Tuhannya 

(menyangkut riba), lalu dia berhenti sehingga apa yang telah diperolehnya 
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dahulu menjadi miliknya dan urusannya (terserah) kepada Allah. Siapa yang 

mengulangi (transaksi riba), mereka itulah penghuni neraka. Mereka kekal di 

dalamnya.
117

 

Setelah Allah Swt memerintahkan tentang orang-orang yang berbuat 

kebajikan, mengeluarkan infaq, membayar zakat, serta mengutamakan kebaikan 

dan sedekah kepada orang-orang yang membutuhkan dan kepada kaum kerabat, 

yang dilakukan disetiap keadaan dan waktu, kemudian dalam ayat ini Allah Swt. 

memulai dengan menceritakan tentang orang-orang yang memakan riba dari harta 

kekayaan orang lain dengan cara yang tidak dibenarkan, serta berbagai macam 

syubhat. Lalu Allah Swt. mengibaratkan kepada mereka pada saat bangkit dan 

keluar dari kubur hari kebangkitan. Mereka tidak dapat berdiri dari kuburan 

mereka pada hari kiamat kelak kecuali seperti berdirinya orang gila pada saat 

mengamuk dan kerasukan setan. Yaitu mereka berdiri dengan posisi yang tidak 

sewajarnya.
118

 

Berdasarkan ayat sebelumnya bahwa dalam melakukan transaksi jual beli 

tidak boleh terdapat riba. Bukan hanya riba yang dilarang dalam kegiatan 

muamalah tetapi juga ada kegiatan bermuamalah yang didalamnya terkandung 

gharar (ketidakpastian), maisir (perjudian), haram dan bathil. Seperti yang 

didapatkan di lapangan bahwa kegiatan strategi pemasaran di RM. Mbak Wulan 

sudah sesuai dengan prinsip-prinsip syariah yang di dalamnya terkandung 

transaksi yang dilarang oleh Allah SWT. dengan melakukan strategi pemasaran 

secara syariah minat beli konsumen di rumah makan tersebut meningkat dan 

berdampak pada peningkatan pendapatan. 

Trik marketing merupakan cara yang digunakan perusahaan untuk 

memanfaatkan produksi yang tersedia agar bisa sampai di arah dan tujuan bisnis 

mereka. Strategi pemasaran terjadi mulai dua komponen: (1) pemilihan dan juga 

peguraian umpan pasar, serta (2) mewujudkan atau membuat serta 

mempertahankan gabungan dari pemasaran yang tepat ini, yaitu kombinasi 

produk, tariff/bayaran, sirkulasi, serta periklanan.
119
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a. Product (Produk) 

Produk adalah barang yang diproduksi untuk memenuhi kebutuhan 

sekelompok orang tertentu. Produk ini tidak berwujud atau berwujud karena 

dapat berupa jasa atau barang. Kita perlu memastikan bahwa kita memiliki 

jenis produk yang tepat untuk pasar kita. Oleh karena itu, selama fase 

pengembangan produk, pemasar harus mempelajari siklus hidup produk yang 

mereka ciptakan secara menyeluruh.  

b. Price (Harga) 

Harga suatu produk pada dasarnya adalah jumlah yang pelanggan bayar 

untuk menikmatinya. Harga adalah faktor yang sangat penting dalam 

menentukan bauran pemasaran. Ini juga merupakan bagian yang sangat penting 

dari rencana pemasaran karena menentukan keuntungan dan kelangsungan 

hidup bisnis anda. Penyesuaian harga produk dapat berdampak signifikan 

terhadap penjualan dan permintaan produk. Namun, pada prinsipnya ini adalah 

area sensitif. Jika sebuah perusahaan baru saja memasuki pasar dan produknya 

belum dikenal luas, pasar sasaran akan bersedia membayar harga yang lebih 

tinggi. Konsumen mungkin bersedia membayar lebih di masa mendatang, 

tetapi akan sulit membuat mereka melakukannya sejak awal.
120

 

c. Place (Tempat) 

Penempatan atau distribusi merupakan bagian yang sangat penting. 

Bisnis harus menempatkan dan menjual produk mereka di lokasi yang mudah 

diakses oleh calon pembeli. Pemahaman yang mendalam tentang target pasar 

perusahaan dan pemahaman orang dalam membantu kami menentukan posisi 

dan saluran distribusi yang paling efisien yang secara langsung melayani pasar. 

d. Promotion (Promosi) 

Promosi adalah elemen pemasaran yang sangat penting karena dapat 

meningkatkan brand recognition dan juga penjualan. Promosi terdiri dari 

berbagai elemen, seperti periklanan, promosi penjualan, hubungan masyarakat, 

publisitas, event sponsorship dan penjualan langsung
121
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e. People (Orang) 

Orang-orang yang disebut sebagai bagian dari bauran pemasaran adalah 

orang-orang yang berhubungan langsung dengan perusahaan. Penelitian 

menyeluruh penting untuk mengetahui apakah ada cukup banyak orang di 

pasar sasaran yang tertarik dengan produk dan layanan tertentu. Karyawan 

perusahaan penting dalam pemasaran karena mereka menyediakan layanan ini. 

Untuk memberikan layanan terbaik kepada pelanggan atau konsumen, penting 

untuk mempekerjakan dan melatih orang tepat, apakah mereka menjalankan 

meja pendukung, layanan pelanggan, cipywriter, pemrogram dan lain-lain.
122

 

f. Process (Proses) 

Sistem dan proses organisasi memengaruhi produksi layanan. Dengan 

demikian, perusahaan harus memastikan bahwa perusahaan memiliki proses 

yang disesuaikan dengan baik untuk meminimalkan biaya. Itu bisa berupa 

seluruh sistem pmbayaran, sistem penjualan, sistem distribusi dan prosedur 

sistem lainnya serta langkah-langkah yang memastikan operasi perusahaan 

yang efisien. Nantinya bisa dilakukan perbaikan yang “memperketat” bisnis 

untuk meminimalkan biaya dan memaksimalkan keuntungan.
123

 

g. Physical Evidence (Bukti Fisik) 

Bauran pemasaran bukti fisik di sektor jasa, harus ada bukti fisik 

penyedia layanan. Selain itu, tampilan fisik juga terkait dengan bagaimana 

bisnis dan produk dipersepsikan di pasar. Itu adalah bukti fisik keberadaan dan 

pendirian bisnis. Konsep ini adalah branding. Misalnya, ketika kita 

memikirkan “makanan cepat saji” kita memikirkan McDonald‟. Ketika 

memikirkan olahraga nama Nike dan Adidas muncul di dalam pikiran. Kita 

langsung tahu persis apa pangsa pasar mereka karena mereka biasanya adalah 

pemimpin pasar dan telah menemukan bukti fisik dan psikologis didalam 

pemasaran mereka.
124

. 

Produk, harga, tempat, promosi, orang dan proses yang terdapat pada 

strategi pemasaran guna menjadi pendorong untuk meningkatkan pendapatan dan 
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minat beli konsumen di RM. Mbak Wulan. Strategi pemasaran tersebut yang 

ditinjau dari ekonomi syariah sangat mempengaruhi kegiatan transaksi di rumah 

makan tersebut. Tinjauan ekonomi syariah terhadap minat beli konsumen dapat 

dilihat dari sudut pandang para konsumen, mengenai tanggapan mereka pada 

rumah makan tersebut. kebanyakan para konsumen sangat suka makan di RM. 

Mbak Wulan karena di rumah makan tersebut bersih dari najis dan juga bahan 

makanannya di dapatkan dari penjual bahan muslim dari peningkatan konsumen 

tersebut pasti akan mempengaruhi pendapatan RM. Mbak Wulan setiap bulannya 

jika terjadi peningkatan ataupun penurunan.  

Menurut Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula menyatakan 

bahwa ada 4 (empat) karakteristik pemasaran syariah: 

a. Ketuhanan (rabbaniyyah)  

Salah satu ciri pemasaran syariah adalah sifat yang religus. Jiwa pemasar 

syariah meyakini bahwa hukum syariah yang suci adalah hukum yang paling 

adil, dan karenanya mengikuti hukum syariah dalam segala landasan dalam 

setiap tahapan kegiatan yang dilakukan. Pemasar syariah merasa bahwa Allah 

selalu mengawasi mereka, bahkan ketika mereka tidak dapat melihat-Nya.
 125

 

b. Etis (akhlaqiyyah) 

Ciri khas pemasaran syariah lainnya adalah mereka mengutamakan 

masalah moral dalam segala aspek aktivitasnya. Pemasaran syariah merupakan 

konsep pemasaran yang mengedepankan nilai-nilai moral etika universal tanpa 

memandang agama.
 126

 

c. Realistis (al-waqi’iyyah) 

Pemasaran syariah adalah konsep pemasaran fleksibel dari pada konsep 

eksklusif, fanatic, anti-modern, dan kaku. Pemasar syariah tidak berarti 

pemasar harus terlihat seperti orang Arab atau melarang ikatan. Namun, 

pemasar syariah harus tampil bersih, rapi dan bersahaja. Terlepas dari model 

atau gaya pakaian yang mereka kenakan.
 127
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d. Humanistis (insaniyyah) 

Keistimewaan lainnya adalah kemanusiaan universalnya. Pemahaman 

humanistis adalah bahwa syariah diciptakan untuk manusia, sehingga 

meningkatkan status mereka, melestarikan kemanusiaan mereka, dan bahwa 

karakteristik hewan dapat dibatasi oleh pedoman syariah. Pemasaran syariah 

bersifat universal karena syariah Islam adalah syariah humanistik yang 

diciptakan untuk orang-orang sesuai dengan kemampuannya, tanpa 

memandang ras, warna kulit, kebangsaan, atau status.
 128

 

Kajian teori yang dimuat sebelumnya bahwa dalam melakukan pemasaran 

syariah harus mempunyai prinsip Ketuhanan, Etis, Realistis dan Humanistis guna 

melindungi penjual dari perdagangan yang dilarang oleh Allah Swt. Berdasarkan 

prinsip Ketuhanan bahwa di RM. Mbak Wulan semuanya pemilik dan penjual itu 

beragama muslim. Prinsip etis yang dilakukan RM. Mbak Wulan sudah sangat 

baik, karena moral dan etika pelayanan pada para konsumen itu sangat tinggi. 

Prinsip realistis pada strategi pemasaran syariah sudah dilakukan di RM. Mbak 

Wulan dengan majunya zaman promosi menu-menu dilakukan secara online. 

Sedangkan prinsip humanistis pada RM. Mbak Wulan itu sangat tinggi, sebab 

pemilik warung dan karyawan sangat menghargai para konsumen yang datang 

makan di rumah makan tersebut. 

Kegiatan ekonomi syariah itu mempunyai sifat-sifat tersendiri. Lebih fokus 

pada pedagang sudah dicontohkan oleh Rasulullah saw. Hal itu juga sudah 

dilakukan di dagangannya Mbak Wulan. Di RM. Mbak Wulan sudah menerapkan 

sebagian dari sifat perdagangan Rasulullah saw. Seperti jujur, komparatif, cerdas 

dan dapat dipercaya. Berikut adalah beberapa sifat yang membuat Nabi 

Muhammad sukses dalam berbisnis: 

a. Shiddiq (jujur atau benar) 

Dalam bisnis, Nabi Muhammad SAW dikenal sebagai seorang pemasar 

yang jujur dan benar dalam mengkomunikasikan produknya, dan kalau ada 
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kelemahan atau kekurangan di produknya tanpa ditanya Nabi langsung akan 

memberitahu kepada pembeli.
 129

 

b. Amanah (dapat dipercaya) 

Pengusaha harus amanah, sebagaimana yang dicontohkan Nabi 

Muhammad SAW tentang menjaga amanah. Ketika menjadi saudagar, Nabi 

Muhammad SAW selalu mengembalikan harta atasannya, baik berupa hasil 

penjualan maupun barang sisa.
130

 

c. Fathanah (cerdas dan bijaksana) 

Dalam hal ini, pengusaha fathanah adalah pemimpin yang memahami 

dengan baik, menghargai dan mampu menilai sendiri kewajiban dan tanggung 

jawab bisnisnya. Sifat ini memungkinkan para pelaku bisnis untuk 

mengembangkan kreativitas dan kemampuan menerapkan berbagai inovasi 

yang bermanfaat bagi perusahaan. Untuk menjadi pengusaha sukses harus 

menggunakan sifat ini.
 131 

d. Tabligh (argumentatif dan komunikatif) 

Sebagai pemasar, harus dapat mengomunikasikan manfaat produk 

dengan cara yang menarik dan tepat sasaran tanpa meninggalkan kejujuran dan 

kebenaran.
132

 

Penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Muhammad Irham Ilaihi (2019), 

dengan judul strategi pemasaran dalam perspektif ekonomi islam terhadap 

peningkatan penjualan pada toko chocolicious Indonesia, yang dimana penelitian 

Muhammad Irham Ilaihi mendapatkan hasil yaitu toko Chocolicious Indonesia 

selain menerapkan teori dan konsep strategi pemasaran konvensional, pula 

menerapkan strategi pemasaran Islami yang terdiri atas 3 hal pokok, pertama 

penerapan karakteristik pemasaran Islami. Kedua, penerapan etika usaha Islami. 

Ketiga, mencontoh praktik pemasaran dan sifat Nabi Muhammad SAW. 

Penelitian yang dilakukan oleh Martikawati (2019) dengan judul strategi 

pemasaran dalam menarik minat beli konsumen ditinjau dari ekonomi Islam 
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(Studi Kasus pada Toko Sepeda Sinar Surya), Hasil dari penelitian ini 

menunjukkan bahwa empat strategi yang dilakukan oleh Toko Sepeda Sinar Surya 

yaitu strategi pemasaran dengan menggunakan strategi produk, strategi harga, 

strategi lokasi atau distribusi dan strategi periklanan, dalam penerapannya rasional 

dan sesuai dengan prinsip ekonomi syariah, menunjukkan bahwa tidak ada 

pelanggaran telah dibuat. Maylan Yunika (2019) dengan judul strategi pemasaran 

raja lele perspektif ekonomi Islam Kota Palangka Raya, Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa: Pertama, strategi pemasaran Raja Lele berbasis 7 dimensi 

bisnis komersial telah berhasil diterapkan yang dibuktikan dengan pemasaran 

produk yang sukses dan peningkatan jumlah konsumen sedang dilaksanakan. 

Kedua, batasan pemasaran dalam empat bagian: produk, promosi, orang, dan 

proses, dan tiga bagian lainnya tidak menghadapi hambatan besar. Analisis ketiga 

strategi pemasaran dari perspektif ekonomi Islam didasarkan pada prinsip-prinsip 

pemasaran Islam. .Penelitian yang dilakukan Istri Handayani (2021), tinjauan 

strategi pemasaran syariah pada penjualan produk inez di Mini Market 

Khatulistiwa Bengkulu, Strategi pemasaran syariah dalam penjualan produk Inez 

di Mini Market Khatulistiwa, yaitu proses penciptaan, penyampaian dan 

transformasi nilai, sesuai dengan prinsip Muamalah Islam seperti BE (Beauty 

Exposure) harus pakai jilbab .Penelitian yang dilakukan oleh Jumita Romala Sari 

(2021), dangan judul strategi pemasaran syariah dalam menghadapi persaingan 

bisnis pada CV. Rabbani Asysa Bengkulu, hasil penelitiannya untuk 

rneningkatkan strategi pemasaran guna meningkatkan minat para konsumen dan 

melakukan perbandingan dengan perusahaan yang lain. Sedangkan pada 

penelitian ini pada tinjauan ekonomi syariah terhadap strategi pemasaran untuk 

meningkatkan minat beli konsumen sudah mengalami peningkatan dan 

berlandaskan pada prinsip-prinsip atau transaksi yang sesuai Al-Qur‟an dan 

Hadits. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan penyusunan skripsi ini dapat disimpulkan, 

bahwa: 

Berdasarkan data wawancara yang didapatkan di lapangan bahwa strategi 

pemasaran di rumah makan mbak wulan sudah sesuai dengan ekonomi syariah 

yang dimana strategi pemasaran dalam ekonomi syariah, yaitu produk, harga, 

tempat, promosi, orang dan proses. Pertama, produk RM. Mbak Wulan sudah 

sesuai dengan prinsip syariah karena menu-menu yang dihasilkan tidak 

mengandung bahan makanan yang dilarang dijual dan dikonsumsi oleh Qur‟an 

dan hadits. Kedua, harga menu makanan di RM. Mbak Wulan tidak memberatkan 

para konsumen dan mendapatkan keuntungan yang lebih. Sesuai dengan ajaran 

Rasulullah SAW dalam berdagang apabila menjual barang jangan sampai 

mendzalimi pembeli. Ketiga tempat penjualan RM.Mbak Wulan sudah sesuai 

dengan prinsip ekonomi syariah dalam berdagang, sebab di rumah makan tersebut 

sudah menerapkan kebersihan yang tinggi dan terhindar dari najis yang 

diharamakan. Keempat, promosi yang dilakukan sudah sesuai dengan 

perdagangan secara syariah yang dimana tidak ada kebohongan pada saat 

melakukan promosi. Kelima dan keenam orang yang terlibat dalam RM. Mbak 

Wulan merupakan orang muslim karena rumah makan tersebut merupakan rumah 

makan muslim dan juga pelayanan karyawan sangat ramah kepada para 

konsumen, Sedangkan untuk proses di RM. Mbak Wulan antara lain pada pagi 

hari mereka memproduksi menu makanan dan menjual pada waktu siang sampai 

malam.  

Dari hasil penelitian berkaitan dengan teori yang dimuat dalam kerangka 

teori mengenai sifat sukses dalam berbisnis, yang dimana dalam berbisnis tersebut 

harus mempunyai sifat shiddiq, amanah, fathanah, tabligh. Pertama, jujur atau 

benar dalam melakukan bisnis sesuai ajaran Rasulullah SAW itu sudah dilakukan 

di objek penelitian tersebut. Kedua, dapat dipercaya sudah dilaksanakan dalam 
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proses perdagangan di rumah makan tersebut. Ketiga, cerdas dan bijaksana yang 

dimana harus mempunyai sifat menghargai yang mampu bertanggung jawab 

dalam berbisnis itupun sudah dilakukan pada objek penelitian. Keempat 

argumentatif dan komunikatif, RM Mbak Wulan sudah melakukan pemasaran 

untuk meningkatkan minat beli para konsumen. Tujuan penelitian ini merupakan 

untuk mengetahui tinjauan ekonomi syariah terhadap strategi pemasaran dalam 

meningkatkan minat beli konsumen dan mendapatkan hasil bahwa strategi 

pemasaran dalam meningkatkan minat beli konsumen di RM. Mbak Wulan sudah 

sesuai dengan kegiatan ekonomi syariah. Dengan melakukan tinjauan ekonomi 

syariah dapat mengetahui strategi pemasaran di RM. Mbak Wulan guna apakah 

mempengaruhi minat para konsumen untuk makan di rumah makan tersebut. 

Tujuan dari strategi pemasaran adalah fungsi perumusan tujuan perusahaan, 

fungsi peningkatan motivasi kerja, fungsi peningkatan kualitas koordinasi team 

pemasaran, fungsi kontrol pemasaran seperti yang dimuat dalam kajian teori 

bahwa dengan adanya tinjauan ekonomi syariah terhadap strategi pemasaran 

untuk meningkatkan minat konsumen itu sesuai dengan tujuan bauran pemasaran. 

Tinjauan ekonomi syariah terhadap strategi pemasaran secara syariah dapat 

meningkatkan minat beli konsumen untuk melakukan pembelian di rumah makan 

tersebut, sebab di rumah makan tersebut sudah menerapkan prinsip-prinsip 

syariah.  

 

B. Saran  

Setelah melakukan penelitian, pembahasan dan membuat kesimpulan dari 

hasil penelitian, maka penulis memberikan saran yang berkaitan dengan penelitian 

yang dilakukan guna dijadikan masukan serta perkembangan bagi pihak-pihak 

yang berkepentingan, yakni:  

1. Bagi konsumen, agar mengetahui bagaimana pelayanan dari RM. Mbak Wulan 

apakah sudah sesuai dengan prinsip-prinsip syariah. 

2. Bagi pembaca, semoga dapat digunakan referensi untuk materi mengenai 

tinjauan ekonomi syariah terhadap strategi pemasaran untuk meningkatkan 



65 
 

minat beli konsumen dan menambah wawasan pembaca memahami strategi 

pemasaran yang ditinjau dari ekonomi syariah. 

3. Bagi mahasiswa peneliti selanjutnya, penelitian ini dapat menjadi alat 

pembanding atau referensi dalam penelitian selanjutnya dan bagi penelitian 

lain dapat mengembangkan penelitian ini pada penelitian selanjutnya. 
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Lampiran 1 

PEDOMAN WAWANCARA 

 

Pertanyaan untuk pemilik rumah makan 

1. Apa saja produk-produk yang anda jual ? 

2. Berapa kisaran harga disetiap produknya ? 

3. Bagaimana lokasi tempat penjualan di rumah makan anda apakah strategi atau 

tidak ? (Berikan alasannya) 

4. Bagaimana cara anda mempromosikan produk-produk yang anda jual ? 

5. Bagaimana tingkat SDM yang ada di rumah makan itu apakah sudah sesuai 

standar atau belum? 

6. Bagaimana proses penjualan yang terjadi di rumah makan tersebut? 

7. Apa saja bukti fisik yang dapat dilihat dari rumah makan anda? 

8. Darimana bapak/ibu mendapatkan bahan makanan tersebut? 

 

Pertanyaan untuk konsumen 

1. Apakah anda sering makan di rumah makan Mbak Wulan ini? 

2. Bagaimana tanggapan anda tentang rumah makan Mbak Wulan? 

3. Apakah anda mengetahui konsep makanan halal menurut syariah?  

4. Apakah menurut anda di rumah makan Mbak Wulan sudah menerapkan 

penjualan secara syariah? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
  

Lampiran 2 

(surat izin penelitian) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
  

Lampiran 3 

(surat balasan penelitian) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
  

Lampiran 4 

 

 

Dokumentasi hasil wawancara pemilik RM. Mbak Wulan (Ibu Sukinem) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Dokumentasi hasil wawancara Karyawan RM. Mbak Wulan (Ibu Samrin Dili) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
  

Konsumen (Tiara Enga)           Konsumen (Mbak Ana) 

 

 

 

 

 

 

 

 Konsumen (Fajar)        Konsumen (Tiara Poneke) 

 

 

 

 

 

 

 

Konsumen (Faruq)      Konsumen (Bapak Jefry) 

 

 

 

 

 

 

 

Konsumen (Ibu Heni Nento)      Konsumen (Fathur) 

 

 

 

 

 

 



 
  

Rumah Makan Mbak Wulan 
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