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BAB II 

STRATEGI PEMASARAN DALAM ISLAM 

 

A. Strategi Pemasaran 

1. Strategi 

Setiap perusahaan membutuhkan strategi untuk terus berkembang. 

Perumusan strategi harus dilakukan dengan tepat diawal akan mendirikan 

sebuah perusahaan. Suatu perusahaan dapat mengembangkan strategi 

untuk mengatasi ancaman eksternal dan merebut peluang yang ada. Proses 

perumusan strategi dan evaluasi yang dilakukan dalam strategi disebut 

perencanaan strategis. Strategi merupakan alat untuk mencapai tujuan. 

Pengertian strategi menurut beberapa ahli antara lain; Menurut A.Halim, 

Strategi merupakan suatu cara dimana sebuah lembaga atau organisasi 

akan mencapai tujuannya sesuai peluang dan ancaman lingkungan 

eksternal  yang dihadapi serta kemampuan internal dan sumber daya. 

Menurut Syafrizal strategi ialah cara untuk mencapai sebuah tujuan 

berdasarkan analisa terhadap faktor eksternal dan internal. Menurut 

Chandler, strategi merupakan alat untuk mencapai tujuan perusahaan 

dalam kaitannya dengan tujuan jangka panjang, program tindak lanjut, 

serta proiritas alokasi sumber daya.37 Menurut Learned, Christenses, 

Andrews, dan Guth merumuskan bahwa strategi adalah alat untuk 

menciptakan keunggulan bersaing. Dengan demikian salah satu fokus 

strategi adalah memutuskan apakah bisnis tersebut harus ada atau tidak 

ada.38 Menurut Porter, strategi merupakan alat yang sangat penting untuk 

mencapai keunggulan bersaing.39 

Dapat disimpulkan bahwa strategi merupakan hal yang sangat 

penting dilakukan oleh perusahaan untuk mencapai keunggulan baik dalam 

                                                           
37Freddy Rangkuti, Analisis SWOT : Teknik Membedah Kasus Bisnis, Kompas 

Gramedia : Jakarta, 2014, h. 3 
38Erwin Suryatama, Lebih Memahami Analisis SWOT Dalam Bisnis, Kata Pena : 

Surabaya 2014, h. 68 
39MichaelPorter, Strategi Bersaing Teknik Menganalisis Industri dan Pesaing, 

Erlangga : Jakarta, 1997, h. 12 
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mengatasi persaingan atau dalam mendapatkan konsumen sehingga 

kesuksesan suatu perusahaan dapat tercapai. Karena suatu perusahaan 

dikatakan berhasil apabila tujuan utamanya tercapai. 

2. Pemasaran 

Pemasaran dan produksi merupakan fungsi pokok bagi perusahaan. 

Semua perusahaan berusaha memproduksi dan memasarkan produk atau 

jasa untuk memenuhi kebutuhan konsumen. Selain strategi, pemasaran 

juga merupakan hal yang tidak dapat dipisahkan dalam sebuah perusahaan. 

Pemasaran dapat dipahami dari beberapa pendapat antara lain Kotler dan 

Keller menyatakan bahwa pemasaran merupakan fungsi organisasi dari 

satu set proses untuk menciptakan, mengkomunikasikan, dan 

menyampaikan nilai kepada pelanggan dan untuk membangun hubungan 

pelanggan yang memberikan keuntungan bagi organisasi dan pihak-pihak 

yang berkepentingan terhadap organisasi.40 Menurut Hair Jr, pemasaran 

merupakan proses perencanaan dan pelaksanaan konsep pemberian harga, 

promosi, dan pendistribusian produk, pelayanan, dan ide yang ditujukan 

untuk menciptakan kepuasan di antara perusahaan dan para pelanggannya. 

Menurut Shimp, pemasaran merupakan sekumpulan aktivitas dimana 

bisnis dan organisasi lainnya menciptakan pertukaran nilai diantara bisnis 

dan perusahaan itu sendiri dan para pelanggannya.41 

Pada saat ini kegiatan pemasaran mempunyai peranan yang sangat 

penting dalam dunia usaha. Kadang-kadang istilah pemasaran ini diartikan 

sama dengan beberapa istilah, seperti : penjualan, perdagangan, dan 

distribusi. Salah pengertian ini timbul karena pihak-pihak yang 

bersangkutan mempunyai kegiatan dan kepentingan yang berbeda-beda. 

Misalnya seorang salesman atau manajer penjualan membicarakan 

pemasaran, sebenarnya masalah yang dibicarakan adalah penjualan.  

Pada kenyataannya, pemasaran merupakan konsep yang 

menyeluruh, seperti yang dikemukakan oleh William J. Stanton bahwa 

                                                           
40Philip Kotler,Manajemen Pemasaran, Prenhallindo : Jakarta, 2002, h. 9 
41

Buchari Alma dan Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah, Alfabeta : 
Bandung, 2014, h.341 
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Pemasaran adalah sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan 

untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan 

mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan 

kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial. 

Dari definisi tersebut dapat diketahui bahwa sebenarnya proses 

pemasaran itu terjadi atau dimulai jauh sejak sebelum barang-barang 

diproduksi. Keputusan-keputusan dalam pemasaran harus dibuat untuk 

menentukan produk dan pasarnya, harganya, dan promosinya. Kegiatan 

pemasaran tidak bermula pada saat penjualan dilakukan. Perusahaan harus 

dapat memberikan kepuasan kepada konsumen jika mengharapkan 

usahanya dapat berjalan terus, atau konsumen mempunyai pandangan yang 

baik terhadap perusahaan. Jadi, jaminan yang baik atas barang dan jasa 

dapat dilakukan sesudah penjualan.42 

Pemasaran juga merupakan suatu proses kegiatan yang dipengaruhi 

oleh berbagai faktor sosisal, budaya, politik, ekonomi, dan manajerial. 

Akibat dari pengaruh berbagai faktor tersebut adalah masing-masing 

individu maupun kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan dengan 

menciptakan, menawarkan, dan menukarkan produk yang memiliki nilai 

komoditas. Berdasarkan beberapa pendapat tersebut dapat disimpulkan 

bahawa pemasaran merupakan keseluruhan proses dari perencanaan 

konsep, harga, promosi, dan pendistribusian untuk menciptakan suatu 

produk atau jasa tertentu untuk meraih kepuasan pelanggan dan mencapai 

tujuan suatu organisasi.  

3. Strategi Pemasaran 

Dalam dunia usaha diwarnai dengan adanya perubahan dari waktu 

ke waktu dan adanya keterkaitan antara satu dengan lainnya. Setiap 

perusahaan mempunyai tujuan untuk dapat berdiri dan terus berkembang, 

tujuan perusahaan tersebut dapat dicapai melalui usaha mempertahankan 

dan meningkatkan laba atau keuntungan suatu perusahaan. Oleh karena itu 

                                                           
42Basu Swasta dan Ibnu Sukotjo,Pengantar Bisnis Modern, Liberty : Yogyakarta, 

2002, h.178-179. 
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dibutuhkan suatu strategi yang tepat untuk menghadapi perubahan dan 

pencapaian tujuan tersebut agar perusahaan memenangkan persaingan di 

pasar.  

Strategi menyeluruh dari suatu usaha memperoleh keberhasilan 

suatu usaha yaitu menggunakan strategi pemasaran. Strategi pemasaran 

merupakan rencana yang menyeluruh, terpadu dan menyatu di bidang 

pemasaran, yang memberikan panduan tentang kegiatan yang akan 

dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan.43 

Dengan kata lain, strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan 

sasaran suatu perusahaan untuk menghadapi lingkungan dan persaingan 

pasar yang selalu berubah. Strategi pemasaran merupakan strategi untuk 

melayani pasar atau segmen pasar yang dijadikan target oleh seorang 

pengusaha. Oleh karena itu strategi pemasaran merupakan kombinasi dari 

bauran pemasaran yang akan diterapkan oleh pengusaha untuk melayani 

pasarnya. Bauran pemasaran ini harus diatur sedemikian rupa sehingga 

dapat berfungsi sebagai senjata yang tepat untuk melawan persaingan 

pasar.44 

Terdapat unsur-unsur utama pemasaran yang dapat diklasifikasikan 

menjadi tiga unsur utama yaitu:  

I. Unsur Strategi Pemasaran 

a. Segmentasi Pasar 

Segmentasi pasar merupakan tindakan mengidentifikasikan 

dan membentuk kelompok pembeli atau konsumen secara terpisah. 

Masing-masing segmen konsumen ini memiliki karakteristik, 

kebutuhan produk, dan bauran pemasaran tersendiri.  

b. Targeting 

Targeting adalah suatu tindakan memilih satu atau lebih 

segmen pasar yang akan dimasuki. 

                                                           
43Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, Raja Grafindo Persada : Jakarta, 2013, 

h. 168 
44Indriyo Gitosudarmo, Manajemen Pemasaran, BPFE : Yogyakarta, 2014, h. 

164 
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c. Positioning 

Positioning adalah penetapan posisi pasar. Tujuan positioning 

ini adalah untuk membangun dan mengkomunikasikan keunggulan 

bersaing produk yang ada di pasar ke dalam benak konsumen. 

II. Unsur Taktik Pemasaran 

a. Diferensiasi, berkaitan dengan cara membangun strategi 

pemasaran dalam berbagai aspek perusahaan. Kegiatan 

membangun strategi pemasaran inilah yang membedakan 

diferensiasi yang dilakukan suatu perusahaan dengan yang 

dilakukan oleh perusahaan lain.  

b. Bauran pemasaran, berkaitan dengan kegiatan-kegiatan mengenai 

produk, harga, promosi dan tempat.  

III. Unsur Nilai Pemasaran 

a. Merek atau brand, yaitu nilai yang berkaitan dengan nama atau 

nilai yang dimiliki dan melekat pada suatu perusahaan. Sebaiknya 

perusahaan senantiasa berusaha meningkatkan brand equity-nya. 

Jika brand equity ini dapat dikelola dengan baik, perusahaan yang 

bersangkutan setidaknya akan mendapat dua hal. Pertama, para 

konsumen akan menerima nilai produknya. Kedua, perusahaan itu 

sendiri memperoleh nilai melalui loyalitas pelanggan terhadap 

merek, yaitu peningkatan margin keuntungan, keunggulan 

bersaing, dan efisiensi serta efektivitas kerja khususnya pada 

program pemasarannya. 

b. Pelayanan atau service, yaitu nilai yang berkaitan dengan 

pemberian jasa pelayanan kepada konsumen. Kualitas pelayanan 

kepada konsumen ini perlu terus-menerus ditingkatkan. 

c. Proses, yaitu nilai yang berkaitan dengan prinsip perusahaan 

untuk membuat setiap karyawan terlibat dan memiliki rasa 
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tanggung jawab dalam proses memuaskan konsumen, baik secara 

langsung maupun secara tidak langsung.45 

Dalam strategi pemasaran ada istilah bauran pemasaran atau 

marketing mix. Bauran pemasaran adalah kombinasi dari empat variabel 

atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran perusahaan, 

yaitu : product (produk), price (harga), place(tempat atau saluran 

distribusi), promotion (promosi) atau dikenal juga dengan 4P. Bauran 

pemasaran tersebut merupakan suatu perangkat yang akan menentukan 

tingkat keberhasilan pemasaran bagi perusahaan, dan semua ini 

ditunjukkan untuk memberikan kepuasan kepada pelanggan atau 

konsumen.46 Penjelasan mengenai bauran pemasaran antara lain : 

1. Produk (Product) 

Produk merupakan suatu sifat kompleks baik yang dapat 

diraba maupun tidak dapat diraba, termasuk bungkus, warna, harga, 

kemampuan perusahaan dan pengecer, pelayanan perusahaan dan 

pengecer, yang diterima oleh pembeli untuk memuaskan keinginan 

atau kebutuhannya.47 Untuk itu, suatu perusahaan harus menyajikan 

produk yang sesuai dengan keinginan konsumennya. Dengan begitu 

konsumen merasa puas dengan perusahaan dan perusahaan akan 

mendapat nilai positif dari konsumen. 

2. Harga (Price) 

Harga adalah sejumlah uang yang dibutuhkan untuk 

mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang beserta pelayanannya. 

Harga yang ditetapkan harus dapat menutup semua ongkos, atau 

bahkan lebih dari itu, yaitu untuk mendapatkan laba.48 Perusahaan 

harus menentukan harga tidak terlalu tinggi dan tidak terlalu rendah. 

Karena apabila harga yang disajikan terlalu tinggi konsumen akan 

                                                           
45Freddy Rangkuti, Analisis SWOT:TeknikMembedah Kasus Bisnis,Kompas 

Gramedia : Jakarta, 2014, h. 101-103 
46

Basu Swasta dan Ibnu Sukotjo,Pengantar Bisnis Modern, Liberty : 
Yogyakarta, 2002, h.193 

47
Swasta dan Sukotjo, Pengantar ..., h.194 

48
Swasta dan Sukotjo, Pengantar ..., h. 211 
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merasa keberatan dan itu dapat mengurangi penjualan. Sebaliknya, 

apabila harga terlalu rendah, sedangkan seluruh biaya belum tercover 

dalam harga tersebut itu juga dapat berakibat kerugian bagi 

perusahaan. Penentuan harga harus tepat dilakukan dengan 

mempertimbangkan produk dan pelayanan yang diberikan, sehingga 

konsumen merasa puas dengan apa yang didapatkan sesuai dengan 

berapa harga yang harus dikeluarkan. 

3. Tempat (Place) 

Keputusan penentuan lokasi dan saluran yang digunakan untuk 

memberikan jasa kepada pelanggan melibatkan pemikiran tentang 

bagaimana cara mengirimkan atau menyampaikan jasa kepada 

pelanggan dan dimana hal tersebut akan dilakukan. Saluran distribusi 

dapat dilihat sebagai kumpulan organisasi yang saling bergantungan 

satu sama lainnya yang terlibat dalam proses penyediaan sebuah 

produk/pelayanan untuk digunakan atau dikonsumsi. Untuk itu 

penentuan tempat sangatlah penting dilakukan oleh perusahaan. 

Tempat yang strategis dan mudah dijangkau memungkinkan 

perusahaan dapat cepat berkembang.  

4. Promosi (Promotion) 

Promosi menjadi hal penting dalam pemasaran, promosi 

adalah satu upaya untuk menawarkan barang dagangan kepada calon 

pembeli. Pada dasarnya kita harus mempromosikan barang dengan 

cara yang paling tepat, sehingga menarik minat calon pembeli. Faktor 

tempat dan cara menawarkan barang harus disajikan dengan cara yang 

menarik. Ada beberapa larangan dalam promosi, antara lain:  

a. Penawaran dan Pengakuan Fiktif 

Bentuk penawaran ini seorang penjual memberikan 

keterangan kepada calon pembeli seolah-olah barang 

dagangannya sudah ditawar oleh banyak calon pembeli, tidak 

lupa disertakan pula harga penawaran dari calon pembeli tersebut. 
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b. Iklan yang Tidak Sesuai dengan Kenyataan 

Berbagai iklan yang sering kita dengar di radio, atau yang 

dipajang di media cetak, atau yang dipajang di pinggir-pinggir 

jalan dan berbagai bentuk iklan lainnya sering memberikan 

keterangan palsu. 

c. Eksploitasi Wanita 

Sebagai umat muslim, kita harus menghindari dua hal di 

dalam mempromosikan barang dagangan: 1) Tidak melanggar 

kode akhlak karimah, 2) Tidak membuat pembeli menjadi 

menyesal.49 

Untuk mencapai keberhasilan dalam pemasaran, keempat unsur 

dari bauran pemasaran tersebut tidak boleh dipisahkan. Strategi bauran 

pemasaran harus saling berkaitan sehingga hasil akhir dari itu adalah 

kepuasan pelanggan. Perusahaan yang dapat memuaskan pelanggannya 

akan mendapat kepercayaan dan loyalitas dari pelanggan tersebut, 

sehingga memungkinkan pelanggan akan kembali lagi merasakan 

pelayanan dari perusahaan.  

 

B. Strategi Pemasaran Syariah 

1. Pemasaran Syariah 

Pemasaran syariah merupakan sebuah disiplin bisnis strategis yang 

mengarahkan proses penciptaan, penawaran, dan perubahan values dari 

satu inisiator kepada stakeholders-nya, yang dalam keseluruhan prosesnya 

sesuai dengan akad serta prinsip-prinsip syariah dan muamalah dalam 

Islam.50 Secara umum, Kertajaya menyatakan bahwa pemasaran syariah 

adalah strategi bisnis, yang harus memayungi seluruh aktivitas dalam 

sebuah perusahaan, meliputi seluruh proses, menciptakan, menawarkan, 

pertukaran nilai, dari seorang produsen, atau satu perusahaan, atau 

                                                           
49Syahrin Harahap, Membentuk Entrepreneur Muslim, Baryatussalamah Art : 

Solo, t.th, h. 153-155 
50

Alma dan Priansa, Manajemen..., h. 340 



28 
 

perorangan, yang sesuai dengan ajaran Islam.51 Pemasaran syariah 

dijalankan berdasarkan konsep keislaman yang telah diajarkan Nabi 

Muhammad SAW. Nilai inti dari pemasaran syariah adalah integritas dan 

transparansi, sehingga marketer tidak boleh bohong dan orang membeli 

karena butuh dan sesuai dengan keinginan dan kebutuhan, bukan karena 

diskonnya atau iming-iming hadiah belaka.52 Seperti pada QS. Yunus ayat 

59 berikut : 

                                

               

Katakanlah: "Terangkanlah kepadaku tentang rezki yang 
diturunkan Allah kepadamu, lalu kamu jadikan sebagiannya 
Haram dan (sebagiannya) halal". Katakanlah: "Apakah Allah 
telah memberikan izin kepadamu (tentang ini) atau kamu mengada-
adakan saja terhadap Allah ?"53 

 

Dalam ayat tersebut dijelaskan bahwa muamalah dalam Islam 

harus menghindari hal yang haram baik dari proses atau hasilnya. Serta 

harus mengedepankan kehalalan baik dalam proses ataupun hasilnya. 

Karena seorang pemasar syariah berkeyakinan bahwa semua hal yang 

dilakukan akan dipertanggung jawabkan di hadapan Allah SWT. Seperti 

pada QS. Al-Zalzalah ayat 7-8 berikut : 

                                 

 “Barang siapa 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.”54 

 

                                                           
51

Ibid, h. 343 
52

Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, Alfabeta : 
Bandung, 2012, h. 20 

53
Moh Rifai, Al qur’an dan Terjemahnya,CV Wicaksana : Semarang, 1991, 

h.195 
54

Ibid, h.539 
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Islam mengajarkan dalam bermuamalah harus didasari dengan rasa 

suka sama suka, sehingga tidak ada pihak yang dirugikan satu sama lain. 

Keduanya sama-sama mendapatkan manfaat. Seperti dalam QS. An-Nisa’ 

ayat 29 berikut :    

                          

                           

 
“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan 
harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan 
perniagaan yang Berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. 
dan janganlah kamu membunuh dirimu; Sesungguhnya Allah 
adalah Maha Penyayang kepadamu.”55 
 

Konsep pemasaran syariah sendiri sebenarnya tidak berbeda jauh 

dengan konsep pemasaran yang kita kenal. Konsep pemasaran yang kita 

kenal sekarang, pemasaran adalah sebuah ilmu dan seni yang mengarah 

pada proses penciptaan, penyampaian, dan pengkomunikasi-an values 

kepada para konsumen serta menjaga hubungan baik dengan para stake 

holdersnya.56 Akan tetapi pemasaran secara umum, sekarang hanya 

mengacu kepada laba sehingga terkadang tidak memperhatikan tentang 

kepuasan pelanggan seperti halnya dengan cara membuat kemasan sebaik-

baiknya padahal produknya tidak bagus, sehingga dapat mengecewakan 

pelanggannya. Berbeda dengan pemasaran syariah yang mengajarkan 

pemasar untuk jujur pada konsumen atau orang lain. 

Dalam hal teknis pemasaran syariah, salah satunya terdapat strategi 

pemasaran syariah untuk memenangkan mind share dan nilai pemasaran 

syariah untuk memenangkan heard share. Strategi pemasaran syariah 

antara lain dengan melakukan segmentasi, targeting, dan positioning pasar 

dengan melihat pertumbuhan pasar, keunggulan kompetitif, dan situasi 

persaingan sehingga dapat melihat potensi pasar yang baik agar dapat 

                                                           
55

Moh Rifai, Al qur’an dan Terjemahnya, CV Wicaksana: Semarang, 1991, h. 76 
56

Arif, Dasar-Dasar..., h. 21 
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memenangkan mind share.57 Pemasaran syariah menganggap pesaing 

bukan sebagai musuh, justru menjunjung tinggi nilai-nilai moral dan selalu 

memelihara hubungan baik dan kemitraan dengan pesaing. Pesaing 

dianggap sebagai mitra sejajar yang mampu memacu kreativitas dan 

inovasi perusahaan.  

2. Karakteristik Pemasaran Syariah 

Kertajaya, menyatakan bahwa karakteristik pemasaran syariah 

terdiri dari beberapa unsur yaitu ketuhanan, etis, realistis, dan humanis.58 

a. Ketuhanan (Rabbaniyah) 

Theistis atau ketuhanan atau rabbaniyyah adalah satu 

keyakinan yang bulat, bahwa semua gerak-gerik manusia selalu 

berada di bawah pengawasan Allah SWT. Oleh sebab itu, semua insan 

harus berperilaku sebaik mungkin, tidak berperilaku licik, suka 

menipu, mencuri milik orang lain, suka memakan harta orang lain 

dengan jalan yang batil dan sebagainya. Seperti pada firman Allah QS. 

Al-Baqarah ayat 188 : 

                          

                

 “Dan janganlah sebahagian kamu memakan harta 
sebahagian yang lain di antara kamu dengan jalan yang bathil 
dan (janganlah) kamu membawa (urusan) harta itu kepada 
hakim, supaya kamu dapat memakan sebahagian daripada 
harta benda orang lain itu dengan (jalan berbuat) dosa, 
Padahal kamu mengetahui.”59 

 
Sebagai pelaku bisnis Islam kita harus selalu taat kepada Allah 

dengan melaksanakan perintah-perintah-Nya dan menjauhi larangan-

larangan-Nya. Karena berpegang teguh pada nilai Rabbaniyyah  yang 

selalu melekat atau mendarah daging dalam pribadi setiap Muslim, 

                                                           
57

Ibid  
58

Alma dan Priansa, Manajemen..., h. 350-351 
59

Moh Rifai, Al qur’an dan Terjemahnya,CV Wicaksana : Semarang, 1991, 
h. 27 
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sehingga dapat mencegah dari perbuatan-perbuatan tercela dalam 

dunia bisnis. 

b. Etis (Akhlaqiah) 

Etis atau Akhlaqiah artinya semua perilaku berjalan diatas norma 

etika yang berlaku umum. Etika adalah kata hati, dan kata hati ini 

adalah kata yang sebenarnya, “the will of God” yang artinya kehendak 

Tuhan, tidak bisa dibohongi. Seorang penipu yang mengoplos barang, 

menimbun barang, mengambil harta orang lain dengan jalan yang 

bathil pasti hati kecilnya berkata lain, tapi karena rayuan setan maka ia 

tergoda berbuat curang, ini artinya ia melanggar etika, ia tidak 

menuruti apa kata hati yang sebenarnya. Oleh sebab itu, hal ini mejadi 

panduan para marketer syariah agar selalu memelihara setiap tutur 

kata, perilaku dalam hubungan bisnis dengan siapa saja, konsumen, 

penyalur, toko, pemasok ataupun saingannya. Dalam QS. An-Nur ayat 

37 : 

                               

               

 “Laki-laki yang tidak dilalaikan oleh perniagaan dan tidak 
(pula) oleh jual beli dari mengingati Allah, dan (dari) 
mendirikan sembahyang, dan (dari) membayarkan zakat. 
Mereka takut kepada suatu hari yang (di hari itu) hati dan 
penglihatan menjadi goncang.”60 

 
Dalam firman Allah tersebut dijelaskan bahwa semua 

perniagaan yang dilakukan oleh umat muslim tidak lepas dari campur 

tangan Allah. Untuk itu sebagai pemasar muslim, hendaknya tetap 

memperhatikan etika-etika yang telah ditetapkan dalam Islam. Karena 

sesungguhnya apapun yang dilakukan tidak akan terjadi kecuali 

dengan seizin Allah SWT. 
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c. Realistis (Al-Waqiiyyah) 

Realistis atau al-waqiiyyah yang artinya sesuai dengan 

kenyataan, tidak mengada-ada apalagi yang menjurus kepada 

kebohongan. Semua transaksi yang dilakukan harus berlandaskan 

pada kenyataan, tidak membeda-bedakan orang, suku, warna kulit. 

Semua tindakan dilakukan dengan penuh kejujuran. Bahkan ajaran 

Rasulullah SAW tentang sifat realistis ini ialah jika anda menjual 

barang ada cacatnya, maka katakanlah kepada calon pembeli bahwa 

barang ini ada sedikit cacat. Dalam berniaga tidak boleh adanya 

sumpah palsu yang mengatakan bahwa barang yang dijual sangat 

bagus padahal pada kenyataannya ada sedikit cacat. Bahan makanan 

yang basah jangan disimpan di bawah, tapi naikkan ke atas agar dapat 

dilihat oleh pembeli. Ajaran Rasulullah sangatlah mulia dan realistis, 

jangan sekali-kali mengelabui orang, atau menipunya sedikitpun.  

d. Humanistis (Al-Insaniyah) 

Humanistis atau al-insaniyah yang artinya 

berperikemanusiaan, hormat menghormati sesama. Pemasaran 

berusaha membuat kehidupan menjadi lebih baik. Jangan sampai 

kegiatan pemasaran malah merusak tatanan hidup di masyarakat, 

menjadikan kehidupan bermasyarakat terganggu, seperti hidupnya 

gerombolan hewan, tidak ada aturan dan yang kuat yang berkuasa.  

Humanistis dapat diatrikan memanusiakan manusia yaitu 

memperlakukan manusia seperti layaknya manusia. Tidak semena-

mena dan seenaknya sendiri terutama dalam bidang pelayanan harus 

dilakukan dengan penuh rasa hormat.  

Dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran syariah 

merupakan cara suatu perusahaan untuk mencapai tujuan awal dengan 

memayungi seluruh aktivitas dalam sebuah perusahaan, meliputi 

seluruh proses, menciptakan, menawarkan, pertukaran nilai, dari 

seorang produsen, atau satu perusahaan, atau perorangan, yang sesuai 

dengan ajaran Islam.  
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3. Nilai-Nilai Pemasaran Syariah 

Perkembangan ekonomi syariah mampu mengembalikan nilai-nilai 

Islam di tengah-tengan kehidupan perekonomian masyarakat. Dalam dunia 

bisnis telah muncul kesadaran tentang pentingnya etika, kejujuran dan 

prinsip-prinsip Islam lainnya. Rasulullah SAW sendiri telah mengajarkan 

kepada manusia tentang cara-cara berbisnis yang berpegan teguh pada 

kebenaran, kejujuran, sikap amanah, serta tetap memperoleh keuntungan. 

Nilai-nilai tersebut menjadikan landasan hukum dalam menjalankan bisnis. 

Sebagai pebisnis Islam hendaknya harus memperhatikan sifat-sifat 

pebisnis yang dicontohkan oleh Rasulullah  seperti yang diungkapkan oleh 

Syafii Antonio,61 antara lain: 

a. Benar (Siddiq) 

Nilai dasarnya ialah integritas, nilai-nilai dalam bisnisnya 

berupa jujur, ikhlas, terjamin, dan keseimbangan emosional.Siddiq 

artinya memiliki kejujuran dan selalu melandasi ucapan, keyakinan, 

serta perbuatan berdasarkan ajaran Islam. Tidak ada satu ucapan pun 

yang tidak sesuai dengan perbuatan yang dilakukan. Allah SWT 

senantiasa memerintahkan kepada setiap orang yang beriman untuk 

berlaku jujur dan menciptakan lingkungan yang penuh dengan 

kejujuran. Seperti dalam QS. Al-Maidah ayat 119 berikut : 

                    

                     

         

Allah berfirman: "Ini adalah suatu hari yang bermanfaat bagi 
orang-orang yang benar kebenaran mereka. Bagi mereka surga 
yang dibawahnya mengalir sungai-sungai; mereka kekal di 
dalamnya selama-lamanya; Allah ridha terhadapNya. Itulah 
keberuntungan yang paling besar".62 
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Maksud dari ayat tersebut yaitu bahwa Allah akan meridhai 

perbuatan-perbuatan yang benar atau siddiq sehingga akan dibalas 

dengan kebaikan yang sangat besar di akhirat kelak. Sebagai umat 

muslim hendaknya berlaku jujur karena kejujuran dapat mendekatkan 

diri pada kebaikan dan kebaikan itu merupakan jalan menuju ke 

Surga.63 Semua hal yang dilakukan akan terasa lebih nyaman jika 

didasari dengan kejujuran.    

Dalam sebuah bisnis, seorang pelakunya tidak boleh melakukan 

kebohongan atau terlalu melebih-lebihkan produk yang dijual dengan 

tujuan agar konsumen tertarik dan berminat untuk membeli, sedangkan 

pada kenyataannya produk yang disediakan tidak sesuai dengan 

promosi awalnya. Kebohongan tersebut dapat merugikan konsumen dan 

lama kelamaan akan menjadi bumerang yang dapat merugikan 

perusahaan itu sendiri. Untuk menghindari hal buruk tersebut, suatu 

perusahaan khususnya yang menyediakan pelayanan kepada pelanggan 

harus mengedepankan nilai kejujuran sesuai dengan ajaran Nabi. Satu 

contoh pada suatu restoran sedang melakukan promosi awal untuk 

menarik minat membeli pelanggan yaitu dengan memberikan bonus 

makanan pembuka setiap pembelian menu utama. Promosi tersebut 

dipublikasikan langsung melalui spanduk besar di seberang jalan, 

sehingga orang yang lewat dapat melihatnya dengan jelas. Ketika ada 

pelanggan yang datang ke restoran tersebut, karyawan restoran 

melayani dengan penuh keramahan dan keikhlasan serta memberi tahu 

bahwa restoran sedang ada promosi sesuai dengan informasi yang telah 

dipublikasikan. Pelayanan tersebut dilakukan semaksimal mungkin oleh 

restoran tersebut karena menganggap bahwa seorang pelanggan adalah 

raja. Dengan kejujuran dan keikhlasan dalam promosi serta pelayanan, 

pelanggan akan merasa sangat nyaman dan pasti akan mengunjungi 

kembali restoran tersebut.  
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b. Amanah 

Nilai dasarnya terpercaya, dan nilai-nilai dalam berbisnisnya 

ialah adanya kepercayaan, bertanggung jawab, transparan, dan tepat 

waktu.64 Amanah memiliki makna tanggung jawab dalam 

melaksanakan setiap tugas dan kewajiban.65 Sifat amanah harus 

dimiliki oleh seorang pebisnis muslim, apalagi bisnis yang berhubungan 

dengan pelayanan langsung kepada masyarakat. Seorang pebisnis 

muslim yang amanah akan melaksanakan tugas dengan penuh tanggung 

jawab yang tinggi, karena dalam benak pebisnis muslim tersebut setiap 

perbuatan yang dilakukan selalu diawasi oleh Allah. Seperti dalam Q.S. 

An-Nisa’ ayat 58 berikut : 

                          

                              

 “Sesungguhnya Allah menyuruh kamu menyampaikan amanat 
kepada yang berhak menerimanya, dan (menyuruh kamu) 
apabila menetapkan hukum di antara manusia supaya kamu 
menetapkan dengan adil. Sesungguhnya Allah memberi 
pengajaran yang sebaik-baiknya kepadamu. Sesungguhnya 
Allah adalah Maha mendengar lagi Maha melihat.”66 
 

Dengan menerapkan sifat amanah dalam berbisnis menjadikan 

perusahaan dapat dipercaya oleh pelanggannya. Pelanggan akan merasa 

nyaman dengan perusahaan karena apa yang diinginkannya dipenuhi 

dengan penuh tanggung jawab. Seperti dalam sebuah perusahaan yang 

bergerak pada jasa pengiriman barang. Perusahaan tersebut setiap hari 

mendapat kepercayaan oleh pelanggannya untuk mengirimkan barang 

sampai ketujuan pengirimannya. Karena mengedepankan sifat amanah 

perusahaan tersebut menganjurkan kepada karyawannya untuk selalu 

bekerja sesuai dengan tanggung jawab yang telah diberikan. Barang 
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yang dikirimkan dapat sampai ke penerimanya dalam waktu yang telah 

ditentukan oleh pengirimnya yang sudah membuat kesepakatan dengan 

pihak perusahaan yaitu dalam waktu satu hari. Setelah barang sampai 

ke penerimanya, pihak perusahaan akan memberi kabar kepada 

pengirim bahwa barang yang dikirim sudah sampai. Hal ini dilakukan 

agar kedua belah pihak merasa nyaman dengan pelayanan serta 

tanggung jawab yang diberikan oleh perusahaan. Dengan sifat amanah 

ini, dapat mempertahankan pelanggan untuk datang kembali ke 

perusahaan di waktu yang akan datang.    

c. Tabligh 

Nilai dasarnya ialah komunikasi, dan nilai bisnisnya ialah supel, 

penjual yang cerdas, deskripsi tugas, delegasi wewenang, kerja tim, 

koordinasi, mempunyai kendali dan supervisi.67 Tabligh juga dapat 

diartikan mengajak sekaligus memberikan contoh kepada pihak lain 

untuk melaksanakan ketentuan-ketentuan ajaran Islam dalam setiap 

gerak aktivitas ekonomi yang dilakukan sehari-hari. Tabligh yang 

disampaikan dengan hikmah, sabar, argumentatif dan persuasif akan 

menumbuhkan hubungan kemanusiaan yang semakin solid dan kuat.68 

Tabligh senantiasa memberikan contoh yang baik kepada sesama 

manusia sehingga orang yang melihatnya akan meniru perbuatan 

baiknya tersebut.  

Seorang pemasar syariah harus memposisikan dirinya tidak 

hanya sebagai representasi dari perusahaan namun turut pula sebagai 

juru dakwah dalam pengembangan ekonomi syariah.69 Masih banyak 

masyarakat yang belum mengerti tentang ekonomi syariah, dan itulah 

yang menjadi tugas pemasar syariah untuk memberi contoh yang baik 

kepada sesama pelaku bisnis dan kepada konsumen. Suatu industri 

rumahan berusaha melakukan persaingan secara sehat dengan 

mengandalkan mutu produk dan layanan. Produk yang dijual yaitu 
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lontong, ketupat, dan lepet. Penjual ini memakai bahan baku berupa 

beras dengan kualitas yang bagus, sehingga hasil produknya baik dan 

disukai oleh pembelinya. Selain produk yang baik, penjual juga 

melakuan pelayanan sampai ke pembelinya langsung dengan 

mengantarkan produk yang dibeli. Dengan melakukan hal tersebut 

penjual lontong secara tidak lansung memberikan contoh yang baik 

kepada penjual yang lainnya bahwa dalam menyajikan produk harus 

dari bahan baku yang baik juga. 

d. Fathonah  

Nilai dasarnya ialah memiliki pengetahuan luas, nilai bisnisnya 

ialah memiliki visi, pemimpin yang cerdas, sadar produk dan jasa, serta 

belajar berkelanjutan.70 Fathonah berarti mengerti, memahami, dan 

menghayati secara mendalam segala hal yang terjadi dalam tugas dan 

kewajiban.71 Dengan sifat fathonah ini seorang pebisnis Islam harus 

benar-benar mengetahui apa yang telah direncanakan dan dilakukan 

kedepannya. Harus bisa menghadapi segala tantangan yang ada dalam 

dunia bisnis. Sifat cerdas ini akan menumbuhkan kreativitas dan 

kemampuan untuk melakukan berbagai macam inovasi yang 

bermanfaat. Kreativitas dan inovasi dapat diwujudkan dengan cara terus 

belajar dan meningkatkan keilmuan melalui pelatihan dan pendidikan.  

Sifat fathonah juga mengantarkan Nabi Muhammad SAW 

mendapatkan keberhasilan dalam perniagaan yang dilakukannya. 

Keterampilan dan keahlian yang dimiliki oleh Rasulullah SAW dalam 

berdagang menjadikannya seorang manajer pemasaran yang handal dari 

industri perdagangan Siti Khadijah. Satu contoh sifat fathonah pada 

lembaga perbankan syariah, pemasarnya harus benar-benar mengetahui 

produk apa saja yang ditawarkan oleh perbankan tersebut termasuk 

akad-akad yang ditawarkan. Dengan mengetahui klasifikasi produk 
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yang ditawarkan dengan detil, nasabah akan merasa mantap memilih 

Bank Syariah tersebut sehingga dapat meningkatkan jumlah nasabah.  

e. Berani (Syaja’ah) 

Nilai bisnisnya, mau dan mampu mengambil keputusan, 

menganalisis data, keputusan yang tepat, dan cepat tanggap.72 Dalam 

pemasaran syariah, seorang pemasar harus merasakan bahwasanya 

dalam setiap aktivitas pemasarannya ia selalu diawasi oleh Allah SWT, 

sehingga ia akan sangat berhati-hati dalam memasarkan produk yang 

dijualnya. Seorang pemasar syariah harus berani mengambil keputusan 

dalam pemilihan produk yang akan dijual dengan segala risiko yang 

ada. Dengan sifat berani tersebut, pemasar syariah akan selalu berusaha 

mempertahankan bisnisnya dengan cara-cara yang diridhoi oleh Allah 

SWT. Sifat berani ini didasari juga dengan sifat cerdas, tanggung 

jawab, dan kejujuran sehingga dapat menjadi tauladan bagi para pelaku 

bisnis yang lain.  

Suatu contoh penerapan sifat berani dalam kehidupan berbisnis, 

seorang manajer dalam sebuah perusahaan rental mobil mengambil 

keputusan untuk menjual mobil lama yang ada sebelumnya untuk 

membeli kembali mobil yang baru dengan tujuan memberikan 

kenyamanan kepada pelanggannya. Keputusan ini dibuat karena 

sebelumnya perusahaan mendapat komplain dari pelanggan karena 

mobil yang dikendarai tidak nyaman lagi. Dengan pertimbangan yang 

sangat matang, perusahaan tersebut mengambil keputusan untuk 

membeli mobil baru dengan risiko biaya angsuran mobil dan 

kehilangan pelanggan yang lama karena sebelumnya mengendarai 

mobil yang tidak nyaman. Untuk mengantisipasi risiko tersebut manajer 

perusahaan melakukan promosi kembali dengan memperkenalkan 

rental mobilnya beserta kualitas mobil yang bagus. Sehingga dengan 

banyaknya pelanggan yang merental mobilnya, perusahaan 

                                                           
72Alma dan Priansa, Manajemen..., h. 257 



39 
 

mendapatkan hasil berupa uang yang dapat digunakan untuk membayar 

biaya angsuran mobil baru tersebut. 

Gambar 1 : Konsep Bisnis Muhammad 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sifat-sifat dasar tersebut sangat mempengaruhi perilaku 

Muhammad dalam berbisnis, sehingga dapat membawa sukses dalam 

berbisnis.73 Sebagai umat Nabi Muhammad sepatutnya mencontoh 

sifat-sifat tersebut untuk melakukan suatu bisnis. Ke lima konsep 

pemasaran tersebut tidak dapat dipisahkan satu sama lainnya untuk 

meraih suatu keberhasilan dalam berbisnis. Dengan menjaga dan 

mempertahankan, nilai-nilai pemasaran syariah tersebut secara 

otomatis perusahaan akan disukai oleh pelanggan. Setelah adanya 

pelanggan tetap, pelanggan ini akan membantu mempromosikan dan 

menarik orang-orang atau mungkin teman, keluarganya untuk ikut 

mengkonsumsi atau ikut menjadi pelanggan. hal tersebut dikenal 

dengan istilah relationship marketing. 
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