BAB Il
KERANGKA TEORITIK  SYARIAH MARKETING

A. Definisi Syariah Marketing

Definisi pemasaran menurut Kotler dan Armstronglatasuatu
proses sosial dan manajerial yang membuat indiviiin kelompok
memperoleh apa yang mereka butuhkan serta ingilekgat penciptaan dan
pertukaran timbal balik produk dan nilai dengamgrkin?*

Sedang definisi pemasaran dari American Marketiisgo&iation
(AMA) : “Marketing is a process of planning and executing ¢bnception,
pricing, promotion, and distribution of ideas, g@pdind services to create
exchanges that satisfy individual and organizatlogaals’. Artinya bahwa
pemasaran merupakan suatu proses perencanaan d@@lamiean konsep,
harga, promosi dan distribusi sejumlah ide, barasgrta jasa untuk
menciptakan pertukaran yang mampu memuaskan tujondividu dan
organisasi’

Sedangkan katayari'ah berasal dari akar katayara’a yang

bermakna memperkenalkan, mengedepankan atau misetapyari'ah

' Philip Kotler dan Gary ArmstrongDasar-dasar Pemasaran (Principles of

Marketing) Jilid 1, Jakarta: PT Prenhallindo, 1997, h. 6

%2 Charles W. Lamb, Jr dkleemasaran (MarketingBuku 1, Jakarta: Salemba Empat,
2001, h. 6
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secara bahasa berarti jalan menuju sumber aim dadmuju sumber air ini
dapat pula dikatakan sebagai jalan ke arah sunds@kgkehidupan?

Menurut Syaikh Al-Qaradhawi sebagaimana dikutipadalbuku
Syariah Marketing karangan Muhammad Syakir Sula dan Hermawan
Kertajaya, mengatakan bahwa cakupan dari pengesyamiah menurut
pandangan Islam sangatlah luas dan kompreheaissfygmu). Di dalamnya
mengandung makna mengatur seluruh aspek kehidupalaj dari aspek
ibadah (hubungan manusia dengan Tuhannya), ashekd@ (seperti nikah,
talak, nafkah, wasiat, warisan), aspek bisnis @gadgan, industri,
perbankan, asuransi, utang-piutang, pemasaran,h)hitespek ekonomi
(permodalan, zakahait al-mal, fa'i, ghanima)y aspek hukum dan peradilan,
aspek undang-undang hingga hubungan antar-negaraasaran sendiri
adalah salah satu bentuk muamalah yang dibenaedamdslam, sepanjang
dalam segala proses transaksinya terpelihara dihah yang terlarang oleh
ketentuan syariaH.

Maka definisi syariah marketing atau pemasaran menurut
perspektif ekonomi syariahdalah segala aktivitas yang dijalankan dalam
kegiatan bisnis dalam bentuk kegiatan penciptadai (Value Creating
Activitie§ yang memungkinkan siapa pun yang melakukannysurnéuh

serta mendayagunakan kemanfaatannya yang dilaratasi kejujuran,

¥ Totok Jumantoro dan Samsul Munir Amkamus limu Ushul FikihJakarta: Sinar
Grafika Offset, Cet. Pertama, 2005, h. 307

** Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sapacit, h. 25-26
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keadilan, keterbukaan, dan keikhlasan sesuai depigees yang berprinsip
padaakad bermuamalah islar
Sedangkan dalam buku asuransi syariah karanganirSgala
pemasaran syariah didefinisikan sebagai sebuaplidiisnis strategis yang
mengarahkan proses penciptaan, penawaran, danapanyaluesdari suatu
inisiator kepadatakeholdersiya, yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai
dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah dalanmigldDefinisi tersebut
didasarkan pada salah satu ketentuan dalam be$aisiiyang tertuang dalam
ketentuan dalam bisnis islami yang tertuang dalaadah figih yang
mengatakan, Al-muslimuna ‘ala syuruthihim illa syarthan harranmalalan
aw ahalla haramah yang artinya kaum muslimin terikat dengan syarat-
syarat mereka, kecuali syarat yang mengharamkang ylaalal atau
menghalalkan yang harahSeperti hadits berikut.
G s ALl 06 dlg ale i e a0 06l & Al i (o) G D ase o sk (e
Sk s B) | e, 355 ol B i (0l Lo a1 ¥5la 358 ) el
B(Aaiia 5 sl 8135 Woa Jal 5 ¥oa 2a s )
Artinya:
Dari Amr bin ‘Auf al-Muzani r.a, Sesungguhnya Ra#lah saw.

bersabda : "Perdamaian diperbolehkan di antara kaumuslimin
kecuali perdamaian yang mengharamkan yang halal atanghalalkan

* Abdullah Amrin,op. cit, h. 2
** Muhammad Syakir Sulap. cit, h. 425
*’ Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sapa cit, h. 27

* Muhammad bin Ismalil Al KahlanBubulus SalapSemarang: Toha Putra, t.t, h. 59
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yang haram. Dan kaum muslimin (menurut Abu Dawukabukata
muslimin tapi mukminin) terikat dengan syarat-syarereka, kecuali
syarat yang mengharamkan yang halal atau menghatejlang haram.
Diriwayatkan oleh  Al-Tirmidzi dan orang-orang  yang
membenarkannya.
Selain itu, kaidah figih lain mengatakéh,
VA0 e (I8 8% 48 Ayl sl s (i
Artinya:

"Pada dasarnya, semua bentuk muamalah boleh dilakWtecuali ada dalil
yang mengharamkannyd?”’

Ini artinya bahwa dalansyariah marketingseluruh proses-baik
proses penciptaan, proses penawaran, maupun freddshan nilaivalue
tidak boleh ada hal-hal yang bertentangan dengad din prinsip-prinsip
muamalah yang islami. Sepanjang hal tersebut dapmmin, dan
penyimpangan prinsip-prinsip muamalah islami tidekjadi dalam suatu
transaksi atau dalam proses suatu bisnis, makaulberdansaksi apa pun

dalam pemasaran dapat dibolehKan.

Dasar Hukum Syariah Marketing

Pemasaran dalam figih Islam disebwikalah dalam bahasa
indonesia berarti perwakilanwWakalah atau wikalah dapat pula berarti
penyerahan, pendelegasian, atau pemberian mawtdtalah dapat juga

didefinisikan sebagai penyerahan dari seseorangaKppertama/pemberi

** Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Soka, cit
*° Fatwa Dewan Syariah Nasional No: 10/DSN-MUI/IV/R00entang Wakalah

*' Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Soka, cit
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perwakilan) apa yang boleh dilakukan sendiri, dapaikilkannya kepada
yang lain (pihak kedua) untuk melakukannya, semasgihak pertama)
masih hidug? Penyerahan kuasa ini bisa disamakan dengan kegiata
perusahaan yang menyerahkan kegiatan pemasarantyia para pemasar
atau menyerahkan kegiatan pemasarannya kepada r kpetovakilan
pemasarannya. Secasyar’i dalil-dalil tentang pemasaran dan seluruh ruang
lingkup yang ada di dalamnya dapat ditemukan datatil-dalil syar’i
tentang wakalah.

Wakalah dibolehkan oleh Islam karena sangat dibutuhkarm ole
manusia. Dalam kenyataan hidup sehari-hari tidakuse orang mampu
melaksanakan sendiri semua urusannya sehinggdutigerseseorang yang
bisa mewakilinya dalam menyelesaikan urusarthy@ara imam mazhab
sepakat bahwa perwakilan dalam akad (kontrak, m&ja transaksi) yang
dapat digantikan orang lain untuk melakukannya adalibolehkan selama
dipenuhi rukun-rukunnya. Tiap-tiap hal yang bolelaldikan penggantian,
yang dapat dikerjakan orang lain, seperti jual;bgéirsewaan, pembayaran
utang, menyuruh menuntut hak dan menikahkan maka reamberi

wikalah*

*> Abdullah Amrin,op. cit.,h. 2
* Ahmad Wardi MuslichFigh Muamalat Cet. 1, Jakarta: Amzah, 2010, h. 419

* Syaikh al-‘Allamah Muhammad bin ‘Abdurrahman advisyqi,Rahmah al-Ummah
fi Ikhtilaf al-A'immah Diterjemahkan Abdullah Zaki Alkaf,Figh Empat Mahzdh Bandung:
Hasyimi, Cet. Ketigabelas, 2010, h. 268
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Landasan hukum kegiatan pemasawak@lal) agar sesuai dengan
syariah, maka harus berdasarkan pada Al-Quran,isHBdbi, ijma dan
kaidah figh muamalahDengan penjelasan sebagai berfkut:

1. Al-Qur'an
a. Surah Al-Kahfi (18) ayat 19

CRHENLOOsR ¢ R-D> ¢ AEag wdXo-260
g JENNOCr0e<=E BKU71wO®70 8OO0 W
ALl A2 & BYHE <n@B kLo L | 2R ya\
OGO NE W BHX-ONwa . B CHEFTIONI'W
g E>J060 L ZN7& £ X 7dm |m |08} crOEI 60
&rrRNONCE OHREHSROL] A2NHa- =490 BH-UMNMea L
B -MADPAD A<D a 0o CHEF ORI W@
HOZRECOORL JL7E0 AZOSUN= £>EROROOMN
J00>CO0OrHwr N OOXYOROM W K ORERD
e B o NDeC FOX @ e # o0& e-@0L
€O QY HE HAD MO N 2OZN, ot @ Ol
O 680D+ €d 22 gu FHAORHEI OO 0@

ERXHYP FOOROOM AE>T N

Artinya:

Dan demikianlah Kami bangunkan mereka agar mereka
saling bertanya di antara mereka sendiri. Berkakalagalah
seorang di antara mereka: “Sudah berapa lamakah kérerada
(disini?)". Mereka menjawab: "Kita berada (disingehari atau
setengah hari". Berkata (yang lain lagi): "Tuhannka lebih
mengetahui berapa lamanya kamu berada (di sini).kda
suruhlah salah seorang di antara kamu pergi ke ko#mgan
membawa uang perakmu ini, dan hendaklah dia lihahakah
makanan yang lebih baik, maka hendaklah dia membawa
makanan itu untukmu, dan hendaklah dia berlaku feteanbut
dan janganlah sekali-kali menceritakan halmu kepada
seseorangpufi.

b. Surah Yusuf (12) ayat 55

* Abdullah Amrin,op. cit, h. 3
% Ahmad Wardi Muslichloc. cit

*” Departemen Agama RAlqu’an dan TerjemahnyaSurabaya: UD. Mekar Surabaya,
2000, h. 445-446



25

SIL71 =g 1N BB Y HAD PG | 2SR ya\

O NO#NO a KV IAOFT o I PxEWNS - 9O
ENRNY BHORNEEN N0, BARO

Artinya:

Berkata Yusuf: "Jadikanlah aku bendaharawan neggMesir);

Sesungguhnya aku adalah orang yang pandai menjagai

berpengetahuan®,

Dari ayat yang pertama QS. Al-Kahfi (18) ayat 1%ata
dipahami bahwa untuk membuktikan mereleshhabul kahji telah
tidur bertahun-tahun, mereka mengutus satu oraaba¢mi wakil)
untuk pergi ke kota dan membeli makanan dengan yang mereka
miliki. Sedangkan dalam ayat yang kedua QS. Yuk2f &yat 55, Nabi
Yusuf meminta untuk diberi kuasa guna menjadi bbada negara.

Dengan demikian, dalam kedua ayat tersebut terdeguaitik pemberian

kuasa atawakalah®

2. Hadis Nabi
Di samping Alquran, dasar hukuwekalahterdapat juga dalam
hadis Nabi saw. Di antara hadis tersebut adaladgselberikut.
a. Hadis Urwah Al-Bariqgp?

B 4 A Gl stae | Al ally e 2 JToa (30 Gl i dlansd) L g8 e
ulsja\a_u‘_ga\sjdhdl.casui)l_umIAJJEMMA;\&L&UML»MM&HE

SL 3513 05 Co Al Al 813 o 4l 2ol Gl S i)

* Ibid, h. 357
* Ahmad Wardi Muslichpp. cit, h. 420
*% |bid

> Muhammad bin Ali bin Muhammad SyaukaNay! Al-Authar Juz 5, Beirut: Dar al-
Kotob al-Islamiyah, t.t, h. 288
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Artinya:

Dari Urwah bin Abi Al-Ja’ad Al-Barigi “bahwa Nabiaw.
memberinya uang satu dinar untuk membeli seekobkeyuntuk
Nabi. Urwah lalu membeli dua ekor kambing untuk iN#gngan
uang satu dinar tersebut. la menjual salah satudgagan harga
satu dinar, lalu ia datang menghadap Nabi dangammivewva
uang satu dinar dan satu ekor kambing. Nabi laltndmmkannya
supaya diberi keberkahan dalam jual belinya. Andtik ia
membeli debu (tanah) sekali pun, ia pasti akan bemg”. (HR.
Ahmad, Al-Bukhari, dan Abu Dawud)

b. Hadis Abu Rafi’:

O Al A8 () el 175 Al iy alle 200 L (00 Al cergdl i 06
53 “3:)»531 J&:‘)ﬂ ‘:ﬁaﬁ
Artinya:
Berkata Abu Rafi: “Nabi saw. berutang seekor unfserawan,
kemudian datanglah unta hasil zakat, Nabi kemudr@merintahkan
saya untuk membayar unta tersebut kepada laki¢f@kiniliknya).(HR.
Jama’ah kecuali Al-Bukharf)

Dalam hadis tersebut dijelaskan bahwa Nabi saw. leem
kuasa kepada dua orang sahabat untuk melakukasaksin Dalam
hadis pertama Nabi saw. memberi kuasa kepada UAlvBArigi untuk
membeli seekor kambing. Sedangkan dalam hadis Kddbamemberi
kuasa kepada Abu Rafi’ untuk membayar utang seekta kepada
seseorang. Dengan demikiamakalah atau pemberian kuasa pernah
dilaksanakan oleh Nabi saw. dan ini menunjukkanwaatvakalah

hukumnya dibolehkan. Disamping Alquran dan sunsamua ummat

Islam sepakat tentang dibolehkannyakalah. Bahkan menurut Al-

>> Ahmad Wardi Muslichpp. cit, h. 421
>* Muhammad bin Ali bin Muhammad Syaukaop. cit.,h. 286

** Ahmad Wardi Muslichloc. cit.
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Qadhi Husain dan lainnyayakalah hukumnyamandub berdasarkan
firman Allah dalam Surah Al-Maidah (5) ayat>2:
(7] 2L AN B L€ 0 B> <0 o)
@0 B EOGONNO*J e @0 WO FWNMW@a
SR a3 (7] X AN B UE€ELO00 AP
BX-0>00xa €0 P HOOOLORD M ea i ¢0
<O OKXA A F o OO a A Forde
&GP CO QDM W@a S
Artinya:
Dan tolong-menolonglah kamu dalam (mengerjakan)ajledn dan
takwa, dan jangan tolong-menolong dalam berbuat adogan

pelanggaran. Dan bertakwalah kamu kepada Allah,usgguhnya
Allah amat berat siksa-Ny&.

3. Ijma
Dari sudut pandang ijma’, para ulama pun bersepd&agan
ijma’ atas dibolehkannyavakalah (perwakilan). Para ulama bahkan ada
yang cenderung mensunnahkannya dengan alasan hadiwgersebut
termasuk jeniga’awun atau tolong-menolong atas dasar kebaikan dan

takwa®’

4. Landasan Figih (Kaidah Figh Muamalah)
Segala kegiatamuamalahboleh dilakukan selama tidak ada
suatu dalil yang mengharamkannya. Sebagaimana dkdadah ushul
menyebutkan’

AR oS e AN & 5 s ASlaldlaaals ased) s LY

> |bid
*® Departemen Agama Rbp. cit, h. 157
> Muhammad Syakir Sulap. cit, h. 430

*® Abdullah Amrin op. cit, h. 5
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Artinya: “Asal atau pokok dalam masalah transaksi dan muamal
adalah sah, sehingga ada dalil yang membatalkan dgang
mengharamkannya”.

Kaidah pokok ini didasarkan kepada sabda Nabi Samg

menyatakari}

el &3 50 AR & T 6 jele o a5l e LIS N g hee s A G % TGS

B e G ol B el ey Al (e 4l B 8308 o e (e dall & JalEis

6028158 jaly Al a1 06 151K

Artinya:

Telah menceritakan kepada kami Abu Bakr bin Abub&jadan
‘Amru An Nagid seluruhnya dari Al Aswad bin ‘Amikbu Bakr
berkata;Telah menceritakan kepada kami Aswad bmifATelah
menceritakan kepada kami Hammad bin Salamah dasyan bin
‘Urwah dari Bapaknya dari ‘Aisyah dan dari Tsabit dari Aaa:
Bahwa Nabi saw. pernah melewati suatu kaum yangargged
mengawinkan pohon kurma lalu beliau bersabda: %elia mereka
tidak melakukannya, kurma itu akan (tetap) baikpiTsetelah itu,
ternyata kurma tersebut tumbuh dalam keadaan rudaigga suatu
saat Nabi saw. melewati mereka lagi dan melihat ital beliau
bertanya: ‘Ada apa dengan pohon kurma kalian? Manglenjawab;
Bukankah anda telah mengatakan hal ini dan hal Betau lalu
bersabda: Kalian lebih mengetahui urusan dunia kalian

C. Karakteristik Syariah Marketing
Ada 4 karakteristik syariah marketing yang dapanjadi panduan

bagi para pemasar sebagai berfkut:

*° Hendi Suhendi, Figh Muamalah, Jakarta: PT RajdfafPersada, 2002, h. 18

® Abu al Husain Muslim bin Hajjaj al Qusyairi al aburi,Shahih MuslimKairo: Isa
al baabi alkhalabi, t.t, h. 340

®" Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sopa cit, h. 28
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1. Teitis (Rabbaniyyah

2. Etis (Akhlagiyyal)

3. Realistis Al-wagi'iyyah)
4. Humanistis Al-insniyyabl).

Berikut ini penjelasan mengenai karakteriSifariah Marketing

1. Teistis (Rabbaniyyaf

Salah satu ciri khasyariah marketinggang tidak dimiliki dalam
pemasaran konvensional yang dikenal selama iniahdsifatnya yang
religius (diniyyah). Kondisi ini tercipta dari kesadaran akan nild&in
religius, yang dipandang penting dan mewarnai a&svpemasaran agar
tidak terperosok ke dalam perbuatan yang dapat gik@m orang lain.
Jiwa seorang syariamarketer meyakini bahwa hukum-hukum syariat
yang teitis atau bersifat ketuhanan ini adalah hukum yang gadidil,
paling sempurna, paling selaras dengan segala kbédwmtoaikan, paling
dapat mencegah segala bentuk kerusakan, paling mangwujudkan
kebenaran, memusnahkan kebatilan, dan menyebaatlu&sknaslahatah.

Seorangsyariah marketermeyakini bahwa Allah Swt. selalu
dekat dan mengawasinya ketika seorang syamadrketer sedang
melaksanakan segala macam bentuk bisnis. Seorangtsgnarketerpun

yakin bahwa Allah Swt. akan meminta pertanggungiamadarinya atas

®2 | bid
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pelaksanaan syariat itu pada hari ketika semuagadd&umpulkan untuk
diperlihatkan amal-amalnya (di hari kiam%t).

Seorang syariah marketer akan segera mematuhi Rblkigom
syariah, dalam segala aktivitasnya sebagai sequantpsar. Mulai dari
melakukan strategi pemasaran, memilah-milah pas®Egn{entasi
kemudian memilih pasar mana yang harus menjadisfokal {argeting,
hingga menetapkan identitas perusahaan yang hanastsasa tertanam
dalam benak pelanggannyapoéitioning. Juga ketika perusahaan
menyusun taktik pemasar&n.Yaitu ketika melakukan diferensiasi,
marketing mixiya (dalam mendesain produk, menetapkan harga,
penempatan, dan dalam melakukan promosi) sertamdatelakukan
proses penjualarsé€lling).

Dan semua kegiatan bisnis hendaklah selaras dengealitas
dan nilai utama yang digariskan oleh Al-Qur'an. @i#’an menegaskan
bahwa setiap kegiatan dan transaksi hendaknyaukinj untuk tujuan
hidup yang lebih muli&. Begitu juga dalam perusahaan, kejujuran harus

menjadi landasan manajemen untuk mencapai keberketadnanyé.

2. Etis (Akhlagiyyah)

® Ibid, h. 29
* Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sogacit, h. 29-30
® Muhammad Syakir Sulap. cit, h. 485

 Abdullah Amrin, Asuransi Syariah, Jakarta: PT Bidedia Komputindo, h. 215



31

Keistimewaan yang lain dasyariah marketingselain karena
teitis  (rabbaniyyal), juga karena syariah marketing sangat
mengedepankan masalah akhlak (moral, etika) dalaharuh aspek
kegiatannya. Sifat etis ini sebenarnya merupakamén dari sifat teitis
(rabbaniyyah di atas. Dengan demikiasyariah marketingadalah konsep
pemasaran yang sangat mengedepankan nilai-nilaalrdan etika, tidak
peduli apa pun agamanya. Karena nilai-nilai moeai dtika adalah nilai
yang bersifat universal, yang diajarkan oleh seagamd’

Allah Swt. memberikan petunjuk melalui para Rasy&N
meliputi segala sesuatu yang dibutuhkan manusiik, dkidah, akhlak
(moral, etika), maupun syariah. Dua komponen petaakidah dan
akhlak (moral, etika) bersifat konstan. Keduanydaki mengalami
perubahan apapun dengan berbedanya waktu dan te®@dangkan
syariah senantiasa berubah sesuai dengan kebutamataraf peradaban
manusia, yang berbeda-beda sesuai dengan rasursiagimasing’

Berperilaku baik dan sopan santun dalam pergautialak
fondasi dasar dan inti dari kebaikan tingkah lgkifiat ini sangat dihargai
dengan nilai yang tinggi, dan mencakup semua s@usia. Sifat ini
adalah sifat Allah dan kaum muslimin diperintahkariuk memiliki sifat

itu.®®

* Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sogacit, h. 32-33
* Ibid, h. 33

® Muhammad Syakir Sulap. cit, h. 486
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3. Realitas @AlI-Wagi'iyyah)

Syariah marketindpukanlah konsep yang eksklusif, fanatis, anti-
modernitas, dan kaki®yariah marketingadalah konsep pemasaran yang
fleksibel, sebagaimana keluasan dan keluwesanasy#siamiyyah yang
melandasinyd

Syariah marketeradalah para pemasar profesional dangan
penampilan yang bersih, rapi dan bersahaja, apapogel atau gaya
berpakaian yang dikenakanny&yariah marketer bekerja dengan
profesional dan mengedepankan nilai-nilai religikgsalehan, aspek
moral dan kejujuran dalam segala aktivitas pemasse Syariah
marketer tidak kaku, tidak eksklusif, tetapi sangat flelgildan luwes
dalam bersikap dan berga@yariah marketelsangat memahami bahwa
dalam situasi pergaulan di lingkungan yang sangdérbgen, dengan
beragam suku, agama dan ras, ada ajaran yangkdib@leh Allah Swt:

Dalam sisi inilah,syariah marketingoerada.Syariah marketer
bergaul, bersilaturrahmi, melakukan transaksi bisdi tengah-tengah
realitas kemunafikan, kecurangan, kebodohan ataipyen yang sudah

biasa terjadi dalam dunia bisnis. Akan tetagiariah marketingoerusaha

7 Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Soa cit, h. 35

" |bid
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tegar, istigamah dan menjadi cahaya penerang di tengah-tengah

kegelaparf

. Humanistis (Al-Insaniyyah)

Keistimewaarsyariah marketing/ang lain adalah sifatnya yang
humanistis universal. Pengertian humanisaisir(saniyyah adalah bahwa
syariah diciptakan untuk manusia agar derajatnyangkat, sifat
kemanusiaannya terjaga dan terpelihara, serta-ssifdt kehewanannya
dapat terkekang dengan panduan syariah. Dengan likigmiilai
humanistis Syariah marketermenjadi manusia yang terkontrol, dan
seimbang (tawazun), bukan manusia yang serakaly ganghalalkan
segala cara untuk meraih keuntungan yang sebesardya. Bukan
menjadi manusia yang bisa bahagia di atas penderidgang lain atau
manusia yang hatinya kering dengan kepedulianisésia

Syariat Islam adalah syaridiumanistis (insaniyyah)Syariat
Islam diciptakan untuk manusia sesuai dengan kiasasia tanpa
menghiraukan ras, warna kulit, kebangsaan dansstatal inilah yang
membuat syariah memiliki sifat universal sehingg&njadi syariat
humanistis universal. Syariat Islam bukanlah syafi@ngsa Arab,
walaupun Muhammad yang membawanya adalah orang. Agériat

Islam adalah milik Tuhan bagi seluruh manusia. ilaenurunkan kitab

> Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sogacit, h. 37-38

7% |bid, h. 38
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yang berisi syariat sebagai kitab universal, y&kQuran sebagaimana

firman-Nya!*

L 2 1m[:X 2o BN LA Lo X O Os 93¢
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Artinya:

“Maha Suci Allah yang telah menurunkan Al-Furga# Qur'an) kepada
hamba-Nya, agar dia menjadi pemberi peringatan kepaseluruh
alam”.”

Dalil tentang sifat humanistis dan universal syaséam adalah
prinsip ukhuwwah insaniyyatijpersaudaraan antarmanusia). Islam tidak
memedulikan semua faktor yang membeda-bedakan marhak asal
daerah, warna kulit maupun status sosial. Islamgaetkan seruannya
kepada seluruh manusia, bukan kepada sekelompolky deatentu, atas
dasar ikatan persaudaraan antarsesama mdhusia.

D. Syariah Marketing Tacticuntuk Memenangkan Market Share (Pangsa
Pasar)

Setelah menyusun strategi, perusahaan harus menytagtik
untuk memenangkamarket-share.lnilah yang disebut sebaga&@yariah
Marketing TacticPertama-tama, setelah mempurp@sitioningyang jelas di
benak masyarakat, perusahaan harus membedakasadiperusahaan lain

yang sejenis. Untuk itu, diperlukan diferensiasisggicore tacticdalam segi

content (apa yang ditawarkan)ontext (bagaimana menawarkannya) dan

" Ibid, h. 38-39
7> Departemen Agama Rbp. cit, h. 559

’® Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Soa cit, h. 39
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infrastruktur (yang mencakup karyawan, fasilitagknblogi). Setelah
menentukan diferensiasi yang akan ditawarkan, langelanjutnya adalah
menerapkan diferensiasi ini secara kreatif patarketing-mix (product,
price, place dan promotior). Karena itu, marketing-mixdisebut sebagai
creation tactic. Walaupun begituselling yang memegang peranan penting
sebagaicapture tactic juga harus diperhatikan karena merupakan elemen
penting yang berhubungan dengan kegiatan trans@ksiangsung mampu
menghasilkan pendapatédn.

Positioning adalah inti dari strategi, dan differensiasi adailath
dari taktik. Dasar dari semua aktivitas pemasamamgyada di perusahaan
akan berbasis pada diferensiasi yang ingin ditaavariSetelah citra yang
ingin dibentuk dalanpositioningtelah terdefinisi, langkah selanjutnya adalah
menyelaraskan taktik pemasaran dalam suatu difiesfisDifferentiation
ada di kelompok taktik bersanmaarketing mixdan selling karena ketiga
elemen inilah yang membuat strategi yang bagusrdsaraar jadi kenyataan.

Benar-benar jadi omset dan profit yang bisa dintkia

1. Differensiasi

7 Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sya cit, h. 145-146
’® Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sapa cit, h. 175

”® Muhammmad Syakir Sulap. cit, h. 450
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Differensiasi adalah sebuah pembeda atau bagaiceaaya
agar menjadi berbeda dengan produk atau perusahiadgh Sedangkan
keunggulan diferensiasi adalah salah satu aspek dalam suatu
organisasi yang mempengaruhi target konsumen mepgdanggan setia
perusahaan dibandingkan dengan pesaing laffinya.

Salah satu cara yang dapat ditempuh untuk mendapadbuah
differensiasi adalah dengan mengintegrasikan koftenten}, konteks
(contexj dan infrastrukturiffrastucturg yang perusahaan miliki sehingga
dapat menjadi nilai lebih yang dapat perusahaanarkem kepada
pelanggan. Esensi dari differensiasi adalah adaih ldikenal sehingga
menjadi identitas dir¥:

Suatu perusahaan dapat membedakan produk yang
ditawarkannya dalam tiga dimensontent(apa yang ditawarkangpntext
(bagaimana menawarkannya) dan infrastruktur (kens@amp untuk
menawarkan)Contentmerupakan bagian terwujud, juga merupakan apa
yang aktual ditawarkan oleh perusahaan kepada kwarsuya.Context
merupakan bagian yang tidak terwujud, yang berhgdordengan upaya
perusahaan untuk membantu konsumennya menerimaloysl secara

berbeda (dibandingkan dengan produk yang ditawardeh pesaing).

® Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudibyp, cit, h. 34

8 Charles W. Lamb, Jr dkleemasaran (MarketingBuku 1, Jakarta: Salemba Empat,
2001, h. 53

® Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudiblas. cit
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Dimensi terakhir adalah infrastruktur, terdiri deknologi dan orang yang
mendukung diferensiasbntentdancontexf?

Sebuah perusahaan dapat melakukan diferensiasi pada
produknya saja atau cara penawarannya. Tetapi, paimgy efektif adalah
dengan mengintregasikan keduanya sehingga difesenging ditawarkan
menjadi kuat, apalagi didukung oleh infrastruktuang kompeten.
Gabungan antara ketiganya haruslah menjadi kekuzdgn perusahaan
untuk selanjutnya menjalankan aktifitasriya.

Dalam perusahaan syariah, sudah pasti diferensiasig
terbentuk adalah dationtentprinsip-prinsip syariah. Dengan menawarkan
produk syariah, perusahaan harus mewsfomize infrastruktur yang
diperlukan. Contohnya, untuk mendukung transparaiasi kejujuran,
perusahaan syariah dapat mengimplementasikan patahgnak yang
mendukung operasional perusahaannya dan menjalamrweard serta
punishmendengan benar terhadap sumber daya manusianya.i, Trehp
ini tidaklah cukup. Perusahaan harus mengindeatikan kembali
perbedaaan yang bisa ldireragedari contentyang ditawarkan sehingga
bisa memberikarvalue-addedbagi konsumen. Untuk itu, perlu dikaji

bentuk-bentuk penawaran produk-produk syariah dergaa-cara yang

8 Muhammmad Syakir Suligc. cit.

¥ Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sapa cit, h. 176
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berbeda atau bahkamcontional,yang tentunya tanpa melupakan prinsip-
prinsipsyariah marketingersebut?

Rasulullah saw. juga telah melakukan differensiasida
zamannya, Rasulullah saw., yang ketika itu beluamgkat sebagai nabi,
telah menciptakan diferensiasi atas dirinya. Akigat beliau dikenal
bukan sebagai satu diantara banyak pengusahd, detsggai satu-satunya
pengusaha muda yang memiliki pendapatan yang lizsabMembawa
keuntungan yang berlipat ganda telah menjadi repytang melekat pada
diri Rasulullah saw. Beliau menyadari bahwa oraragig Arab pada masa
itu, khususnya bangsa Quraisy, adalah orang-orardas. Mereka tidak
mudah menerima sesuatu hal yang berbeda dengaraagdelah mereka

percayai atau apa yang telah mereka &nut.

Bauran pemasaran Marketing Mix)

Untuk membuat diferensiasi tersebut efektif, pemasa harus
mengembangkan suatu bauran pemasaran yang’t&miran pemasaran
adalah kiat pemasaran yang digunakan perusahaak meincapai sasaran

pemasarannya dalam pasar sas&ran.

Jakarta:

® Ibid, h. 176-177
® Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudibgep, cit.,h. 44
¥ Muhammmad Syakir Sulap. cit, h. 450

® Philip Kotler dan A.B. Susantd/anajemen Pemasaran di Indonesiisi Pertama,
Salemba Empat, 1999, h. 124
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Tingkatan yang menggabungkan elemen penting pearasar
benda atau jasa, seperti keunggulan produk, pedkla persediaaan
barang, distribusi, dan anggaran pemasaran, dakaha memasarkan
sebuah produk atau jasa merupakan gambaran jelagema bauran
pemasaran. Pada tingkatan tersebut terdapat @arinoéngenaproduct,
price, placedanpromotionatau yang lebih sering dikenal sebatte 4P
in marketing Penggunaan konseparketing mixsudah dianggap sebagai
sebuah keharusan. Karena itu, tidak jarang oranmandang marketing
hanya sebatasnarketing mix. Dengan menganggap bahwa marketing
hanya sebatasiarketing mixatau bauran pemasaran, berarti orang telah
melakukan sebuah kesalahan besar. Lebih jauhuagik sebagian orang,
marketing hanya dianggap sebgtasmotion®

Product dan price adalah komponen dari tawaranfférg,
sedangkarplace dan promotion adalah komponen dari aksesc¢ess
Karena itu, marketing-mix yang dimaksud adalah bagaimana
mengintregasikan tawaran dari perusahaemmpany’s offefls dengan
akses yang tersediacdmpany’s acce}s Proses pengintregasian ini
menjadi kunci suksesnya usaha pemasaran dari p@arsauUntuk itu,
disebut juga sebagaireation tactic karenamarketing-mixini haruslah
berdasarkan penciptaan diferensiasi dari gisntent, contextdan

infrastructure®

# Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudibygp,cit, h. 46-47

% Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sapa cit, h. 177
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Bagi perusahaan syariah, untuk komponen tawawdfer)
produk dan harga haruslah didasari dengan nilaijlkejn dan keadilan,
sesuai dengan prinsip-prinsip syariah. Kualitasdpkoyang diberikan
harus sesuai dengan yang ditawarkan. Jadi, saitgatnd) bila perusahaan
menyembunyikan kecacatan dari produk-produk yancekaetawarkan.
Sedangkan dalam menentukan harga, perusahaanamanshgutamakan
nilai keadilan. Komponen aksesctesy sangat berpengaruh terhadap
bagaimana usaha dari perusahaan dalam menjual kpdatu harganya.
Promosi bagi perusahaan yang berlandaskan syariahuslah
menggambarkan secara riil apa yang ditawarkanptaduk-produk atau
servis-servis perusahaan tersebut. Dalam menenplkaasatau saluran
distribusi, perusahaan harus mengutamakan tempgateyang sesuai
dengantarget marketsehingga dapat efektif dan efisien. Sehingga, pada
intinya, dalam menentukamarketing-mixproses integrasi terhadaffer
danaccessharus didasari oleh prinsip-prinsip keadilan dajojkean’

Dalam melakukan bauran pemasaran Rasulullah katika
menjual, beliau pun telah menggunakan konsep-kordsgang yang
apabila dikembangkan dengan lebih dalam akan menkadsep
Marketing Mixyang dikenal sekararig.

a. Produk (Produc)

bid, h. 178-179

% Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudibgep, cit, h. 56
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Produk merupakan segala sesuatu yang dapat dit@amark
untuk memuaskan kebutuhan dan keingifiamalam hal produk
(produc), Islam mengajarkan untuk memperhatikan kualitas d
keberadaan suatu produk. Muamalah Islam melaraalghbeli suatu
produk yang belum jelasglfarar) bagi pembeli. Pasalnya, di sini
berpotensi terjadinya penipuan dan ketidakadilahaap salah satu
pihak. Karena itu, Rasulullah mengharamkan jual yeeg tidak jelas
produknya (jual beli gharat).

Masih dalam kaitan produk, muamalah Islami jugagaan
konsen dengan kualitas produk. Barang yang dijaalis terang dan
jelas kualitasnya, sehingga pembeli dapat dengadamumemberi
penilaian. Tidak boleh menipu kualitas dengan jatemperlihatkan
yang baik bagian luarnya, dan menyembunyikan yaled jpada bagian
dalam?

Konsep produk pertama yang digunakan oleh Nabi
Muhammad dalam hd&roduct Muhammad selalu menjelaskan dengan
baik kepada semua pembelinya akan kelebihan dam&aan produk
yang beliau jualKejujuran, sekali lagi memegang peranan utama dalam
perniagaan Muhammad. Kejujuran adalah cara yanmgoahurah

walau dirasakan sangat sulit dan telah menjadingagang sangat

* Murti Sumarni, Manajemen Pemasaran Bankogyakarta: Liberty Yogyakarta,

2002, cet. Pertama, h. 7
* Muhammmad Syakir Sulap. cit, h. 453

% |bid
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langka. Dengan selalu jujur pada konsumen mendam&i buruknya
atau kekurangan dan kelebihan suatu produk akanboegnkonsumen
percaya pada perusahaan. Mereka tidak akan mdtadaodgi dengan
ucapan perusahadh.

. Harga (Price)

Harga dapat juga diartikan sebagai ekspresi datiagenilai,

di mana nilai tersebut menyangkut kegunaan dant&agiroduk, citra
yang terbentuk melalui iklan dan promosi, ketersadiproduk melalui
jaringan disrtibusi dan layanan yang menyertaiidalam menentukan
harga yang harus diperhatikan adalah penentuaraipgem sebagai
batas atas dan biayeo&) sebagai batas bawah. Harga yang ditetapkan
tidak boleh lebih tinggi dari harga yang ditawarl@eh pesaing atau
lebih rendah dari biaya yang dikeluarkan.

Selanjutnya dalam menetukan hargaricg), pendekatan
klasik yang sering digunakan adalah melalui pen@ekpenawaran dan
permintaan gupply and demand Akan tetapi, tidak jarang produsen
dalam menentukan harga terlampau berlebih-lebiHahini terjadi jika
barang tersebut dimonopoli suatu perusahaan, sghipgrusahaan
dapat mengendalikan harga semaunya. Akan tetagg pagian yang

lain konsumen juga tidak jarang menghargakan shatang jauh di

% Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudibgep, cit, h. 57

7 |bid, h. 49
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bawah harga yang sebenarnya. Kedua-duanya terakala anuamalah
yang Islamp?

Konsephargayang digunakan oleh Muhammad sawdak
diperbolehkannya pembatasan harga komoditi di mdsaammad
merupakan cerminan pemikiran yang mewakili konsefcing.
Muhammad bersabda,

V5 Deala g O Al e 0 i 0 3505 e 09) 8506 A Gl (325
100 le. (it (ka1 Gladi¥s 4l 4 Lo JA00 fs V5 ) 2808
Artinya:
Dan dari Abi Hurairah berkata: Rasulullah saw medag orang kota
menjual untuk orang desa, dan melarang meninggikanawaran
barang (yang sedang ditawar orang lain dengan mdksenipu), dan
melarang seseorang membeli apa yang dibeli (sediitayvar) oleh
saudaranya (H.R. Bukhari-Muslim)

Dalam hadits di atas konsep persaingan yang sefiamd
menentukan harga sudah ditekankan oleh Muhamire@war of price
(perang harga) tidak diperkenankan karena bisaadebpmerang bagi
para penjual. Secara tidak langsung Muhammad mehypgrusahaan
untuk tidak bersaing dprice, tetapi bersaing dalam hal lain seperti
quality (kuantitas)delivery(layanan) dawalue addednilai tambah)®*

Sebaiknya dalam melakukan jual bgdrice harus sesuai

dengan nilai suatu barang. Hal ini pada akhirnyanakenguntungkan

% Muhammmad Syakir Sulap. cit, h. 452

% Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudibgep, cit, h. 61

1% Muhammad bin Ismail Al Kahlan§ubulus SalanSemarang: Toha Putra, t.t, h. 22
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Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudibgep, cit, h. 61
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pihak pengusaha karena kepercayaan konsumen akzat daaih
dengan sendirinyd&?
. Distribusi/Lokasi (Place

Elemen yang terakhir damarketing-mixadalah tempat atau
distribusi place). Proses distribusi merupakan salah satu fungsgy ya
penting di dalammarketingdan memberikan pengaruh yang sangat
besar didalam pembentukkan hatfaHal ini dari segi cara barang
sampai ke konsumen. Sebenarnya pengeplace dalam marketing
sendiri sangatlah luas.

Place diartikan sebagai distribusi. Distribusi adalah
bagaimana produk perusahaan dapat sampai padaupenggrakhir
(end-usey yang dalam hal ini adalah pelanggan perusahaagade
biaya yang seminimal mungkin tanpa mengurangi kegugelanggan
dan apa pengaruhnya pada keseimbangan keuangaafpeanPlace
juga dapat diartikan sebagai pemilihan tempat dtkasi usaha.
Perencanaan pemilihan lokasi yang baik, tidak hamgmlasar pada
istilah strategis, dalam artian memandang pada pekatnya pada
pusat kota atau mudah tidaknya akomodasi menujypdaenersebut.
Memanfaatkan kelebihan yang perusahaan miliki &dafdi dari
distribusi. Hal yang perlu diperhatikan dari setimeproses distribusi

adalah setiap jaringarhannel,agen dan distributor termasuk dalam

192 Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudiblas;. cit.

103

Muhammmad Syakir Sulap. cit, h. 454
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kelompok ’pelanggan’. Mereka pun harus mendapatiganan yang
memuaskan dari pihak perusahaan. lkatan yangitegangan baik
akan semakin mengefektifkan proses distribisi.

Hal yang ingin ditekankan oleh Muhammad saat italad
bahwa sebuah proses distribusi haruslah sesuaadgreyaturan yang
telah disepakati bersama dan tidak ada pihak yamgiklan baik dari
pihak produsen, distributor, agen, penjual secacera@ dan
konsumert®

. Promosi (Promotion)

Salah satu yang perlu mendapat sorotan dari swhdamg
syariah dalanmarketing mix,khusunya promosipomotior). Karena
banyaknya promosi yang dilakukan saat ini melakibbgai media
promosi justru mengandung kebohongan dan penipDan. sudut
pandang syariah, faktor ini yang sangat dominanyddanyang
bertentangan dengan prinsip-prinsip syariah dalamaktpknya di
market. Baik karena kebohongan atau terlampau tibflebihan
maupun dalam memberikan penyajian-penyajian iklangybiasanya
sering dekat-dekat ke pornografi. Islam secara jelalarang kedua hal

ini dalam unsur promosi’

19% 1bid, h. 51
195 pid, h. 63

106

Muhammmad Syakir Sulap. cit, h. 451
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Konsep promosi yang digunakan oleh Nabi Muhammad sa
dalam menjualpun tidak pernah melebih-lebihkan pkodlengan
maksud untuk memikat pembeli. Muhammad dengan tegeayatakan
bahwa seorang penjual harus menjauhkan diri daripabh-sumpah
yang berlebihan dalam menjual suatu barang. Muhampue tidak
pernah melakukan sumpah untuk melariskan dagangamtalau pun
ada yang bersumpah, Muhammad menyarankan orangtitik tidak
melakukan sumpah tersebut secara berlebMahammad bersabd¥,
506 W G il B 08 les ol e G de Gl RS R G s S
U Al Al ) 0 a4 9 e ) 5L S 08 e I (o)
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Artinya:

Yahya bin Bukair telah menceritakan kepada kama (di
berkata), al- Laits telah menceritakan kepada kadari Yunus
dari Ibn Syihab dia berkata, Ibn al- Musayyab beégkbahwa Abu
Hurairah r.a. berkata; Aku mendengar Rasulullah dasvsabda:
"Sumpah itu melariskan dagangan jual beli namun
menghilangkan barakah.

Sumpah yang berlebihan dalgmomotiontelah sejak dahulu

sangat dianjurkan untuk dijauhi. Karena sumpah yaertebihan, yang
dilakukan hanya untuk mendapatkan penjualan yalif,l¢idak akan

menumbuhkan kepercayaatruét) pelanggan. Mungkin pada saat

marketermelakukan sumpah yang berlebihan perusahaan methkdap

%7 Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudibgp, cit, h. 57-58

% Abu Abdillah Muhammad bin Ismail al- Bukharghahih al-Bukhoti Bandung:
Sirkah Al-Ma’arif, Juz 2, t.t, h. 8-9
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penjualan diatas rata-rata. Namun, saat konsumeryadari bahwa
sumpah yangmarketer ucapkan hanya sebuah kebohongan maka
konsumen tersebut tidak akan membeli lagi dari gsraan. Bukan itu
saja, konsumen akan dengan sangat senang hati medathe kepada
siapa pun untuk tidak membeli barang yang akanspéaan jual’’

Dangan hanya menjual keunggulan produk tanpa
memberitahukan faktor-faktor yang mendukung ataugfeR samping
yang mungkin muncul, berarti sama dengan melakyemnbodohan
pada konsumen. Dan etika dalam berpromosi pun tidpkt dari

perhatian Nabi Muhammadf.

3. Selling
Elemen dari taktik yang terakhir adalah melakulseiling
Sellingyang dimaksud di sini bukanlah berarti aktivitasnjoal produk
kepada konsumen semata. Pengertian penjualan datansederhana
adalah penyerahan suatu barang atau jasa darigbédgpada pembeli
dengan harga yang disepakati atas dasar sukaesan§kan penjualan
dalam arti luas adalah bagaimana memaksimalkanateggipenjualan
sehingga dapat menciptakan situasi yamgwin solutionbagi si penjual
dan pembeli. Dalam melakukaselling, perusahaan tidak hanya

menyampaikan fitur-fitur dari produk dan jasa yadigawarkan saja,

1% Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudibgp, cit., h. 58

19 1hid, h. 60
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melainkan juga keuntungan dan bahkan solusi dasdyk atau jasa
tersebut. Begitu juga dengan perusahaan berbasiglsy Perusahaan ini
harus bisa memberikan solusi bagi konsumennya gghikonsumen akan
semakin loyal terhadap produk atau jasa perusahag®alah satu caranya
adalah dengan menciptakan hubungan jangka panjaeggad
konsumert

Konsep penjualan harus mengacu pada komgegl selling
service yaitu kemampuan melayani pelanggan dengan baak dan
purnajual, seller semacam ini membuka kesempatan menjual di masa
depan (dan sumber referensi). Dalam praktik bikuesumen hanya akan
membeli produk dari perusahaseller yang menyediakan waktu dan
tenaga untuk melayani mereka dengan bBaik.

Dalam melakukan aktifitas penjualan, janganlah ikergecara
jangka pendek, tetapi harus jangka panjang. Tidalehb misalnya,
menawarkan produk dengan harga rendah untuk menrki@asumen,
tetapi kualitasnya diturunkan secara diam-diam.dgomen mungkin akan
tertarik pada awalnya. Namun, begitu mengatahahteikelabui, mereka
pasti akan pergi meninggalkan perusahaan yang gutan Paradigma
lama bahwa konsumen hanyalah pembeli, haruslatba.uPerusahaan
atau penjual harus menganggap konsumen sebagan tdemman sikap

tolong-menolong dan kejujuran sebagai landasan arigan Dengan

! Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sopa cit, h. 179

112

Ali Hasan,Marketing Bank SyariglBogor: Ghalia Indonesia, 2010, h. 76
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menjalin persaudaraan dengan konsumen, hubunggkajgranjang akan
tercipta secara harmonis. Sehingga, pada akhiroysuknen akan menjadi
pendukung dan pembela perusahaan di kala produk peausahaan
mengalami masalah atau krisis.

Yang dimaksudkan dengaselling adalah taktik menciptakan
hubungan jangka panjang dengan pelanggan melakiuksproduk
perusahaan. Ini merupakan untuiktégrating company, customer and
relationshig. Setelah mengembangkatrategy dan menciptakarmactic,
perusahaan harus mampu menghasilietarn finansial melaluiselling.
Karena ituselling merupakancapture tacti¢ bagi perusahaati’

Differensiasi dan bauran pemasaran perlu didukueiy konsep
penjualan yang tepat. Suatu perusahaan mungkin adanyeleksi satu
dari beberapa pendekatan penjualan yang cocok deanagget pasarnya,
apakah berorientasi pada kualitas, orientasi ralau orientasi harga.
Untuk segmen yang berorientasi pada kualitas, suetiusahaan mungkin
menggunakan solusi pendekatan penjualan. Peranaagae penjual
(salesforcg perusahaan adalah mengindentifikasi masalah déragapi
oleh konsumen secara proaktif dan sekaligus mek#esolusinya. Bagi
segmen yang berorientasi pada nilai, perusahaaat dapnggunakan
pendekatan manfaat penjualan, dengan menawarkankpagdumen suatu

produk yang berkualitas tinggi dengan harga yangaaeg. Bagi segmen

'3 Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sopa.cit.,h. 180

1 Muhammmad Syakir Sulap. cit, h. 454-455
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yang berorientasi pada harga, suatu perusahaankmungenawarkan
suatu versi produk dalam ukuran kecil dengan hasgandah mungkin.
Penjualan adalah suatu akad penyerahan suatu batangjasa dari
penjual kepada pembeli dengan harga yang disepatieastidasar sukarela.
Islam mensyaratkan agar jual beli itu haruslah dangukarela
(antarodin, tanpa paksaan atau tipuan, seperti dalam surdligaa’ ayat
29 berikut!*®
oo BIURGPE IO 20 LA Lo de o DAV OOOEH OO
¢ OZ0%r 0w 27E+wOOONE O BMUODEHOE8¢
A28 O PeRO TR 20N W o M=
32 gu JAZAECQOHE Hv 40+ TTO6RK OO6OOOYE
O RO A28 O0->HALO BXMUODHET D

EX AP o TOON OO ALAENC ) AX@D A Lo I
Artinya:
“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu sglimemakan harta
sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengkam jperniagaan yang
berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. Raggnlah kamu
membunuh dirimu; sesungguhnya Allah adalah Maha yRgang
kepadamu.™®

Dalam buku Marketing Muhammad, selling didefinisikan

sebagai sebuah teknik dalam membujuk atau meyakirk@nsumen
bahwa dalam produk yang dijual terdapat solusi &msuntungan yang
lebih bagi mereka. Inti dari komunikasi dalam peafgm adalah untuk
fokus pada nilayang terkandung pada produk atau jasa tersebutjuislen

adalah salah satu proses tersulit yang harus wiijatdeh sebuah

perusahaan. Jika perusahaan memiliki ide, konsepmbduk yang bagus,

5 pid, h. 455
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Departemen Agama Rbp. cit, h. 122
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tetapi perusahaan tidak dapat menjualnya atau fhsa®&annya maka
akan percuma sajaugeless Dalam berusaha, kemampuan membuat
produk akan lebih mudah direalisasikan, apalagzanan yang sarat
dengan informasi seperti sekaraHg.

Sebenarnya penjualan perusahaan juga tidak menapikayk
sebaik apa kinerja perusahaan dibandingkan perasalaanya. Untuk
tujuan ini, perusahaan perlu melihat pangsa paaardigka pangsa pasar
perusahaan meningkat, berarti perusahaan mengurEggdingnya, jika
pangsa pasar perusahaan menurun, berarti perusakelah dari
pesaingnya®®

Dan dari uraian di atas dapat di tekankan bahwerdifisiasi,
bauran pemasaramnérketing mix)dan selling adalah tiga taktik utama
dalam mendukung strategi yang digunakan untuk ni¢gngsa pasar.

Pengertianmarket shardpangsa pasar) itu sendiri dalam kamus
ekonomi adalah proporsi total output atau penjupasar harke) yang
dimiliki oleh suatu perusahaaffir(n). Data pangsa pasar ini digunakan
untuk mengukur tingkat pemusatan penjwsdliér concentration dalam

suatu pasar’ Dan pengertiamarket shargpangsa pasar) dalam kamus
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Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudibgep, cit, h. 63

'3 philip kotler dan A.B. Susantdanajemen Pemasaran di Indonesia Bukuakarta:

Salemba Empat, 2001, h. 970
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Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudibgep, cit, h. 34

2 Damos 0.V.Y Sihombing(Edamus Lengkap Ekonondiakarta: Erlangga, 1994, h.
400
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perbankan adalah bagian pasar yang dikuasai okgin perusahaan dari
seluruh potensi jual, biasanya dinyatakan dalaregpet

Sedangkan dalam bukMarketing Muhammad Pangsa pasar
ataumarket sharalidefinisikan sebagai persentase dari keselurpaaar
untuk sebuah kategori produk atserviceyang telah dipilih dan dikuasai
oleh satu atau lebih produk, atservicetertentu yang dikeluarkan sebuah
perusahaan dalam kategori yang sama. Dan untukuasaigpangsa pasar
tertentu, setiap perusahaan mempunyai strategi jargeda-beda. Salah
satunya untuk menjalankan strategi yang telahidjpgerusahaan dapat

menjalankan taktik marketing.

! Sjgit Winarno dan Sujana Ismayéamus PerbankanBandung: Pustaka Grafika,
2006, cet.ke-1, h. 156

22 Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudibgp, cit, h. 33-34
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