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BAB IV 

ANALISIS STRATEGI BISNIS RIDAKA PEKALONGAN 

DALAM PERSPEKTIF EKONOMI ISLAM 

 

A. Analisis Strategi Konsentrasi 

Inti dari strategi konsentrasi yaitu suatu strategi perusahaan 

dengan mengerahkan segala dana, daya dan upayanya membuat 

suatu produk tertentu yang diperkirakan menguntungkan, 

bergerak pada lingkungan suatu pasar tertentu dan mengandalkan 

pemanfaatan satu jenis teknologi tertentu pula. Strategi 

konsentrasi di Ridaka terlihat dari produk unggulannya yaitu 

tenun handuk. Tenun handuk merupakan produk pertama yang 

dibuat oleh Bapak Abdul Kadir di tahun 1940. Hingga saat ini 

produk tenun handuk masih tetap diproduksi dan masih diminati 

oleh banyak konsumen. Meskipun tenun handuk terdiri dari 

beraneka macam seperti handuk polos, handuk ber-letter, handuk 

batik, handuk beludru, maupun handuk kimono. Akan tetapi 

masih memiliki keterkaitan teknologi yang digunakan yaitu 

sama-sama menggunakan ATBM, dan masih berada dalam pasar 

yang sama. Yaitu pihak institusi rumah sakit, hotel, maupun 

sebagai kado/hantaran pernikahan. 

Menurut hasil pengamatan penulis, Ridaka memang masih 

menggunakan strategi konsentrasi dan sesuai dengan teori yang 

ada. Terlihat bahwa Ridaka hingga saat ini masih memproduksi 

tenun handuk, meskipun tenun handuknya telah mengalami 
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pengembangan produk, akan tetapi dalam proses pembuatannya 

masih menggunakan teknologi yang sama yaitu ATBM dan 

masih dalam pasar yang sama. Menurut Sondang P Siagian, 

strategi konsentrasi seringkali dipilih dengan alasan: resikonya 

tidak terlalu besar, tambahan dana, tenaga maupun modal dapat 

dipikul perusahaan, kemampuan dalam membuat produk tersebut 

telah terbukti dimiliki perusahaan, serta memiliki reputasi yang 

baik dikalangan pemakai produk.1  

Begitu pula yang terjadi di Ridaka. Dalam berbisnis, 

Ridaka mempunyai kemampuan (keahlian) dalam menenun 

handuk sejak tahun 1940. Mempunyai kecakapan atau keahlian 

dalam bidang pekerjaan sering disebut dengan kafa’ah, yang 

merupakan salah satu ciri dari profesionalisme sifat dianjurkan 

oleh Rasulullah.2 Produk tenun handuk juga telah memiliki 

reputasi yang baik dikalangan pelanggan sehingga tidak terlalu 

sulit untuk merebut pangsa pasar. Dengan menggunakan strategi 

konsentrasi, dapat meminimalkan resiko. Akan tetapi secara teori, 

jika hanya menggunakan pendekatan konsentrasi, maka 

cenderung berakibat tingkat perolehan keuntungan dan 

pertumbuhan menjadi rendah.3 Oleh karena itu Ridaka juga 

menggunakan strategi lain untuk lebih meningkatkan 

pertumbuhan bisnisnya. 

 

                                                           
1 Siagian, Manajemen..., h.144 
2 Mardani, Hukum..., h.89 
3 Siagian, Manajemen..., h.144 



 
 

95 

 

B. Analisis Strategi Pengembangan Pasar 

Sebagai pebisnis yang menginginkan agar usahanya tetap 

berkembang, tentunya pemilik Ridaka ini tidak pernah berhenti 

untuk memperluas pasaran produknya. Untuk memperkenalkan 

produk di pasar yang baru, Ridaka telah memanfaatkan media 

sosial sebagai sarana promosi. Selain itu dari pihak Ridaka juga 

sering mengikuti pameran baik yang ada di dalam negeri maupun 

di luar negeri. Sehingga penjualan produk Ridaka tidak hanya 

berada pada lingkup dalam negeri, akan tetapi sudah memasuki 

beberapa negara seperti Italia, Jepang, Perancis, Dubai, Qatar, 

Australia, dan Singapura.  

Dari pemaparan di atas, maka penulis dapat menilai bahwa 

strategi pengembangan pasar yang dilakukan oleh Ridaka telah 

sesuai dengan teori yang ada yaitu dengan memasarkan atau 

memperkenalkan produk-produk yang menjadi andalan sekarang 

di pasar yang baru dimasukinya. Strategi bisnis ini sebagaimana 

yang pernah dilakukan Rasulullah, beliau tidak hanya membidik 

pasar lokal seperti pasar Ukaz dan Majinna, tetapi juga 

melakukan perluasan pasar ke luar daerah seperti Basra (Syam) 

dan pasar Mushaqqar (Hijar Bahrain).4 

 

C. Analisis Strategi Pengembangan Produk 

Strategi pengembangan produk merupakan suatu strategi 

agar perusahaan dapat meningkatkan penjualan dengan cara 

                                                           
4 Saifullah, Kajian..., h.37 
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meningkatkan atau modifikasi produk atau jasa yang ada 

sekarang. Secara teori strategi pengembangan produk biasanya 

mencakup tiga jenis kegiatan:5 

1. Mengembangkan dan meluncurkan produk baru 

Produk baru merupakan barang dan jasa yang pada 

dasarnya berbeda dari yang telah dipasarkan sebelumnya. 

Awal perusahaan Ridaka berdiri, disana hanya memproduksi 

handuk. Setelah selang beberapa tahun tepatnya setelah 

Bapak Abdul Kadir kembali ke Indonesia, beliau menerapkan 

ilmu yang diperolehnya selama belajar tekstil dan percetakan 

di berbagai sentra industri dunia. Kemudian Ridaka membuat 

produk baru dengan memanfaatkan limbah alam seperti 

potongan bambu, serat daun nanas, serat pisang, serat daun 

lidah mertua, pelepah pisang, mendong, akar wangi, enceng 

gondok dan juga kertas bekas. 

Dari hasil penelitian yang penulis lakukan, bahwa 

pengembangan dan peluncuran produk baru yang ada di 

Ridaka hanya diterapkan pada waktu Pak Abdul Kadir masih 

hidup. Ridaka generasi kedua dapat dikatakan hanya sebagai 

penerus dan belum mampu untuk menciptakan produk baru 

dengan menggunakan bahan baku yang baru. Bahkan produk 

tenun potongan bambu saat ini sudah tidak diproduksi 

kembali. 

 

                                                           
5 Siagian, Manajemen..., h.147 
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2. Mengembangkan variasi mutu produk lama 

Tenun hasil dari eksperimen yang dilakukan oleh Pak 

Kadir dikembangkan kembali dalam berbagai betuk interior 

(seperti tirai, karpet hias, taplak meja, place mat, box hias, 

bed cover, taplak meja makan, meja tamu, kap lampu, dinner 

set dan sebagainya) maupun dalam bentuk fashion (seperti 

rompi, kemeja, tas, sepatu, sandal, sarung, maupun 

selendang/kerudung).6 Produk tersebut terus mengalami 

perbaikan mutu, untuk menjaga kualitas produk yang dijual 

oleh Ridaka, yang pada akhirnya dapat memberikan kepuasan 

kepada pelanggan atas penggunaan produk yang 

bersangkutan 

3. Mengembangkan model dan bentuk-bentuk tambahan 

terhadap produk lama. 

Produk yang selama ini sudah dihasilkan mengalami 

modifikasi terlihat dari beberapa perubahan motif maupun 

warna yang dulunya masih menggunakan motif dan warna 

kalem, sekarang Ridaka lebih berani untuk menggunakan 

motif yang beragam dan mengkombinasikan beberapa warna 

yang cerah. 

 

Berdasarkan pemaparan diatas, menurut penulis Ridaka 

telah melakukan pengembangan produk, meskipun saat ini 

pengembangan produknya hanya sebatas perbaikan mutu serta 

                                                           
6 Dokumen Ridaka tahun 2016 
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perubahan motif maupun warna. Ridaka tidak pernah bosan untuk 

selalu menuntut ilmu (melakukan studi banding) dan tetap 

menjalin hubungan silaturrahmi sekalipun dengan kompetitornya. 

Dengan memiliki sifat rendah hati, menghargai orang lain, tidak 

menjelek-jelekan orang lain, dan tidak berburuk sangka terhadap 

orang lain (pesaing) seperti yang telah diajarkan oleh Nabi 

Muhammad,7 Ridaka dapat memperoleh ide baru untuk 

mengembangkan produknya. 

 

D. Analisis Strategi Inovasi 

Seorang produsen dalam melakukan produksi harus 

melakukan perubahan untuk menyesuaikan dengan tuntutan dan 

kebutuhan masyarakat atau konsumen.8 Firman Allah dalam al-

Qur’an surat ar-Ra’d ayat 11: 

 ُ نْ أمَْرِّ اللَّهِّۗ  إِّنه اللَّهَ لََ يُ غَيِِّّ هِّ يََْفَظوُنهَُ مِّ نْ خَلْفِّ نْ بَ يِّْْ يدََيْهِّ وَمِّ بَاتٌ مِّ لَهُ مُعَقِّ
مْ ۗ وَإِّذَا أرَاَدَ ا هِّ نَْ فُسِّ وُا مَا بِِّ ٰ يُ غَيِِّّ للَّهُ بِّقَوْمٍ سُوءًا فَلََ مَرَده لَهُۚ  وَمَا مَا بِّقَوْمٍ حَتَّه

نْ وَالٍ  نْ دُونِّهِّ مِّ  لََمُْ مِّ
 

Bagi manusia ada malaikat-malaikat yang selalu mengikutinya 

bergiliran, di muka dan di belakangnya, mereka menjaganya atas 

perintah Allah. Sesungguhnya Allah tidak merobah keadaan 

sesuatu kaum sehingga mereka merobah keadaan yang ada 

pada diri mereka sendiri. Dan apabila Allah menghendaki 

keburukan terhadap sesuatu kaum, maka tak ada yang dapat 

                                                           
7 Abdullah, Wirausaha..., h.131 
8 Nawawi, Strategi..., h.164 
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menolaknya; dan sekali-kali tak ada pelindung bagi mereka selain 

Dia. (QS ar-Ra’d [13]:11)9 

 

Perubahan yang dimaksud dalam firman Allah tersebut 

bersifat general, termasuk inovasi. Dengan adanya perubahan 

(inovasi) fisik atau bentuk dan kualitas produk, diharapkan 

mampu mendorong kompetitif bisnis yang sehat dan baik.10 

Inovasi merupakan kiat untuk menciptakan siklus hidup 

baru bagi produk yang diluncurkan sehingga produk sejenis yang 

terdapat dipasaran menjadi ketinggalan zaman. Menurut 

informasi yang penulis peroleh dari staff bidang Industri 

Disperindagkop dan UKM Kota Pekalongan maupun beberapa 

UKM tenun Kota Pekalongan yang telah penulis temui, mereka 

mengatakan bahwa Ridaka merupakan inovator bagi UKM lain 

yang ada di Pekalongan. Pak Abdul Kadir selalu menciptakan 

inovasi pada produk-produknya dengan menggunakan bahan 

baku yang beraneka ragam. 

Menurut pengamatan penulis, Ridaka telah melakukan 

inovasi meskipun inovasi yang ada di Ridaka saat ini bukan dari 

segi perubahan bahan baku yang digunakan. Akan tetapi hanya 

sebatas inovasi pengembangan produk, dengan 

mengembangkannya dalam bentuk interior maupun fashion, 

peningkatan kualitas mutu serta perubahan motif maupun warna.  

  

                                                           
9 Departemen Agama, Al Qur’an..., h.530 
10 Nawawi, Strategi..., h.164 
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E. Analisis Strategi Integrasi Vertikal 

Strategi integrasi vertikal yang telah diterapkan di Ridaka 

adalah strategi integrasi vertikal ke atas. Yaitu strategi yang 

dirancang guna mengendalikan pengawasan terhadap terhadap 

pemasok bahan yang diperlukan untuk pengolahan lebih lanjut. 

Ridaka menerapkan strategi integrasi vertikal ke atas dengan 

tujuan untuk mempermudah memperoleh bahan baku limbah 

alam. Dalam memperoleh bahan baku limbah alam seperti 

pelepah pisang, daun nanas, enceng gondok, mendong, dan akar 

wangi, Ridaka bekerja sama dengan petani di daerah Pekalongan, 

Demak, Indramayu, Jepara, Comal, dan sebagainya. Ridaka juga 

memberikan pelatihan pengambilan dan penyambungan serat, 

maupun pelatihan menganyam enceng gondok kepada para warga 

Strategi ini selain memberi kemudahan Ridaka dalam 

memperoleh bahan baku, juga akan memberikan peluang kepada 

warga untuk memperoleh tambahan penghasilan. Dari sinilah 

terlihat bahwa dalam bisnis yang dijalankan oleh Ridaka juga 

memberikan manfaat, maslahah, dan kebaikan bagi orang lain, 

sebagaimana telah diperintahkan Allah yang terdapat dalam 

penggalan surat al-Qaşaş ayat 77, yang berbunyi: 

نْ  وَ  نْ يَا ۖ وَأَحْسِّ نَ الدُّ يبَكَ مِّ رةََ ۖ وَلََ تَ نْسَ نَصِّ ارَ الْْخِّ ابْ تَغِّ فِّيمَا آتََكَ اللَّهُ الده
ُ إِّليَْكَ ۖ   كَمَا أَحْسَنَ اللَّه

 

Dan carilah pada apa yang telah dianugerahkan Allah kepadamu 

(kebahagiaan) negeri akhirat, dan janganlah kamu melupakan 

bahagianmu dari (kenikmatan) duniawi dan berbuat baiklah 
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(kepada orang lain) sebagaimana Allah telah berbuat baik, 

kepadamu,.... (QS al-Qaşaş [28]:77).11 

 

Namun setelah penulis melakukan pengamatan, dalam 

realitanya strategi tersebut belum memberikan hasil yang 

maksimal bagi Ridaka. Hal tersebut disebabkan karena: 

1. Bahan baku tersebut merupakan bahan baku alam, sehingga 

akan bergantung pada kondisi musim 

2. Pengambilan dan penyambungan serat, maupun menganyam 

enceng gondok, bukanlah hal yang mudah. Kesabaran dan 

ketrampilan sangat dibutuhkan. Sehingga banyak warga yang 

beralih untuk mengerjakan pekerjaan lainnya, dan hanya 

sebagian kecil warga yang masih melakukannya. 

 

F. Analisis Strategi Diversifikasi 

Berkompetisi dalam bisnis merupakan suatu yang 

dianjurkan. Dalam al-Qur’an surat al-Baqarah ayat 148 yang 

berbunyi: 

يعًاۚ  إِّنه اللَّهَ عَلَىٰ كُلِِّ  راَتِّ ۚ أيَْنَ مَا تَكُونوُا يََْتِّ بِّكُمُ اللَّهُ جَِّ فاَسْتَبِّقُوا الْْيَ ْ
  ......شَيْءٍ قَدِّيرٌ 

 

”..... maka berlomba-lombalah (dalam membuat) kebaikan. 

Di mana saja kamu berada pasti Allah akan mengumpulkan kamu 

sekalian (pada hari kiamat). Sesungguhnya Allah Maha Kuasa 

atas segala sesuatu”. (QS al-Baqarah [2]:148).12 

 

                                                           
11 Departemen Agama, Al Qur’an..., h.875 
12 Departemen Agama, Al Qur’an..., h.50 



102 
 

Ayat ini memberikan dasar berkompetisi yang sehat dan 

baik, secara umum di mana saja tempatnya baik di organisasi 

sosial atau organisasi bisnis dan lainnya, dalam profesi apapun 

termasuk dalam kompetisi bisnis.13 Dalam buku Thorik G dan 

Utus Hardiono, disebutkan bahwa Nabi Muhammad tidak 

memperbolehkan untuk bersaing dalam harga (perang harga), 

akan tetapi bersaing dalam hal lain diantaranya dengan bersaing 

dalam kualitas.14 

Untuk meningkatkan daya saing, Menteri Koperasi dan 

UMKM memiliki strategi salah satunya dengan peningkatan nilai 

tambah produk melalui diversifikasi produk.15 Dikenal ada dua 

macam strategi diversifikasi yaitu diversifikasi konsentrik dan 

diversifikasi konglomerat. Strategi diversifikasi konsentrik 

merupakan strategi perusahaan dengan cara menambah produk 

dan jasa baru tetapi masih saling berhubungan. Seperti halnya 

produk tenun dan kerajinan yang ada di Ridaka. Meskipun kedua 

jenis produk ini termasuk jenis komoditi usaha yang berbeda, 

namun keduanya memiliki keterkaitan yaitu penggunaan Alat 

Tenun Bukan Mesin (ATBM) dalam proses pembuatan, bahan 

baku yang digunakan dan jaringan pemasaran yang sama. Produk 

tenun yang biasanya hanya dibuat dalam bentuk tekstil, di Ridaka 

                                                           
13 Nawawi, Strategi..., h.165 
14 Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudibyo, Marketing..., h.63 
15 Menteri Koperasi dan Usaha Kecil Menengah Republik Indonesia, 

Peraturan Menteri Koperasi dan Usaha Kecil Menengah Republik Indonesia 

No.07/Per/M.KUKM/VII/2015 tentang Rencana Strategis Kementerian 

Koperasi dan  Usaha Kecil Menengah Tahun 2015-2019,h.17 
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tenun tersebut juga dibuat kerajinan tangan seperti dompet dari 

tenun kertas, hiasan dinding dari tenun serat, topi dari tenun 

kertas, dan sebagainya. 

Adapun dengan produk kerajinan Ridaka yang terbuat dari 

anyaman enceng gondok seperti bangku, sofa, kursi, meja, tas, 

sandal, baki, bantal kursi, maupun kerajinan dari pelepah pisang, 

beberapa kerajinan tersebut terlihat memiliki cara pembuatan 

yang berbeda (tidak melalui tenun ATBM), akan tetapi memiliki 

kesamaan dalam pasar dan bahan baku yang digunakan. 

Sebagaimana dalam teori yang menyatakan bahwa dalam 

diversifikasi konsentrik, bidang usaha baru yang dipilih memiliki 

kesesuaian dengan bisnis sekarang karena produk, pasar, 

teknologi, maupun saluran distribusi.16 

Pada awalnya, alasan Pak Abdul Kadir melakukan 

diversifikasi produk karena beliau memang senang 

bereksperimen menciptakan sesuatu yang baru dengan 

memanfaatkan limbah alam yang ada disekitarnya untuk ditenun 

dan dibuat kerajinan. Akan tetapi menurut penulis dengan adanya 

diversifikasi konsentrik dapat meminimalisir resiko apabila 

produk yang selama ini dihasilkan dan dipasarkan dinilai sudah 

mencapai puncak kemanfaatannya sehingga mungkin tidak akan 

diminati para pelanggan jika terus dipertahankan dipasaran.17 

                                                           
16 Siagian, Manajemen..., h.152 
17 Ibid. 
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Dengan adanya penambahan produk baru diharapkan Ridaka 

masih mempunyai cadangan penjualan.  

 

G. Analisis Strategi Fungsional di Ridaka 

1. Strategi Operasi 

Menurut Krawjesky dan Ritzman strategi operasi 

merupakan sebuah dimensi yang harus dimiliki oleh sistem 

produksi suatu perusahaan untuk mendukung permintaan 

pasar agar perusahaan tersebut mampu bersaing. Secara teori 

yang terdapat dalam jurnal penelitian Sendi Aji Saputra, 

strategi operasi meliputi:18 

a. Strategi biaya rendah 

Strategi biaya rendah bertujuan untuk menawarkan 

serangkaian produk atau jasa pada harga yang serendah 

mungkin dibanding  produk pesaing dengan atribut 

serupa. Strategi ini dapat dilakukan dengan cara 

menurunkan biaya per unit maupun dengan menurunkan 

biaya persediaan. Namun dalam praktiknya Ridaka 

belum melakukan hal tersebut. Dikarenakan produk 

tersebut merupakan produk tenun ATBM yang proses 

produksinya memerlukan waktu yang tidak singkat. 

Selain itu, Ridaka juga masih memiliki kendala dalam 

memperoleh bahan baku terutama bahan baku serat alam, 

                                                           
18 Saputra, Pengaruh..., h.3 
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sehingga tidak memungkinkan untuk memberikan harga 

rendah.  

b. Strategi kualitas 

Strategi kualitas meliputi menurunkan tingkat 

kerusakan, dan memperbaiki kualitas produk. Menurut 

wawancara dan pengamatan yang penulis lakukan, untuk 

mengurangi tingkat kerusakan dan memperbaiki kualitas 

produk, telah dilakukan Ridaka dengan cara: 

1) Pemberian oli pada ATBM untuk mengurangi tingkat 

kerusakan, karena 20 ATBM yang ada di Ridaka 

bukan hanya sekedar kepemilikan, tetapi akan 

digunakan sebagai sarana untuk memperoleh rizki. 

Sehingga perlu adanya perawatan agar proses 

produksi tidak terhambat yang diakibatkan oleh 

rusaknya ATBM. Sebagaimana telah dianjurkan oleh 

Rasulullah untuk memberdayakan peralatan dan 

memeliharanya sebagai sarana untuk memperoleh 

rizki.19 

2) Memberikan pengarahan kepada karyawan sebelum 

mereka mengerjakan proses produksi. Sehingga 

diharapkan hasilnya akan sesuai dengan keinginan 

pemesan. 

                                                           
19 Suyanto, Muhammad..., h.219 
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3) Menunjuk 2 orang sebagai mandor untuk 

bertanggung jawab mengawasi dan mengontrol 

penggunaan bahan baku.  

4) Melakukan proses sortir untuk merapikan hasil 

produksi dan meminimalisir adanya cacat pada 

produk. 

5) Menggunakan benang sutra yang diimpor dari China 

dan India, tujuannya untuk mendapatkan kualitas 

yang lebih lembut. 

6) Melakukan studi banding untuk memperbaiki 

kualitas produk Ridaka 

c. Strategi fleksibilitas 

Strategi fleksibilitas meliputi menurunkan 

tenggang waktu perolehan bahan mentah dan 

penerimaan, serta meningkatkan model dan variasi 

produk. Secara realita nampaknya Ridaka masih 

mangalami kendala dalam perolehan bahan baku, 

terutama bahan baku serat alam. Pasokan bahan baku 

serat alam saat ini mulai mengalami penurunan.20 

Adapun untuk peningkatan model dan variasi produk, 

dari pihak Ridaka masih melakukannya. Model dan 

variasi produk biasanya disesuaikan dengan permintaan 

pemesan. 

                                                           
20 Hasil wawancara dengan pemilik Ridaka Bapak Nazie Abdul Kadir, 

pada tanggal 6 November 2016 
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Dari hal tersebut penulis menyimpulkan bahwa 

strategi fleksibilitas belum sepenuhnya diterapkan di 

Ridaka. Ridaka sendiri belum mampu menurunkan 

tenggang waktu perolehan bahan baku, terutama serat 

alam. Karena proses pengambilan dan penyambungan 

serat alam bukan hal yang mudah. Sehingga banyak 

warga yang memilih beralih untuk mengerjakan 

pekerjaan lainnya. 

d. Strategi pengiriman,  

Dengan cara meningkatkan keandalan pengiriman 

dan meningkatkan kecepatan pengiriman, serta 

memperbaiki layanan sebelum penjualan dan pendukung 

yang bersifat teknis. Untuk meningkatkan kecepatan dan 

ketepatan pengiriman barang ke konsumen, Ridaka 

memberikan layanan pengiriman barang bagi konsumen 

yang berada dalam wilayah dalam kota. Adapun untuk 

konsumen yang berada di luar kota atau diluar negeri, 

Ridaka menyerahkan tugas ini kepada perusahaan jasa 

pengiriman yang profesional. Serta memperbolehkan 

pembeli untuk memilih jasa pengiriman barang yang 

sudah dipercayainya. 

Adapun bentuk layanan sebelum penjualan, terlihat 

dari adanya layanan pemesanan barang melalui telepon 

maupun via email, sehingga calon pembeli tidak perlu 

untuk datang ke lokasi Ridaka. Pemesan hanya cukup 
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memberikan spesifikasi barang sesuai dengan yang 

diinginkan.  

Dari beberapa poin diatas, penulis berpendapat bahwa 

Ridaka belum secara optimal dalam menerapkan strategi 

operasional. Terlihat dari adanya bagian dari strategi 

operasional yang belum diterapkan dalam Ridaka yaitu 

strategi biaya rendah dan penurunan tenggang waktu 

perolehan bahan baku. Oleh karena Ridaka masih 

memerlukan adanya pembenahan lebih lanjut. 

Akan tetapi jika penulis amati, keseimbangan dalam 

konsep produksi telah terlihat dalam praktik bisnis Ridaka. 

Kegiatan produksi yang dilakukannya bertujuan tidak hanya 

untuk memenuhi kebutuhan material yaitu dengan 

mendapatkan keuntungan yang sebesar-besarnya, akan tetapi 

juga ingin mendapatkan keberkahan dalam usahanya dan 

memberikan manfaat baik bagi lingkungan maupun bagi 

masyarakat sekitar. Oleh karena itu, Ridaka cenderung 

memanfaatkan teknologi sederhana dan bahan limbah alam 

maupun kertas bekas untuk diolah menjadi kerajinan yang 

bernilai jual mahal, daripada hanya membiarkan limbah 

(sampah) tersebut berserakan atau hanya sekedar dibakar. 

Dari hal tersebut diharapkan akan tercapai visinya untuk 

mengurangi kemiskinan dan meningkatkan kesejahteraan 

masyarakat. Hal ini sebagaimana firman Allah dalam dalam 

QS. al-Qaşaş ayat 77, sebagai berikut: 
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ارَ  نْ يَاۖ  وَابْ تَغِّ فِّيمَا آتََكَ اللَّهُ الده نَ الدُّ يبَكَ مِّ رةََۖ  وَلََ تَ نْسَ نَصِّ الْْخِّ
ۖ  إِّنه  نْ كَمَا أَحْسَنَ اللَّهُ إِّليَْكَۖ  وَلََ تَ بْغِّ الْفَسَادَ فِِّ الَْْرْضِّ وَأَحْسِّ

دِّينَ  بُّ الْمُفْسِّ َ لََ يَِّ  اللَّه
 

Dan carilah pada apa yang telah dianugerahkan Allah 

kepadamu (kebahagiaan) negeri akhirat, dan janganlah 

kamu melupakan bahagianmu dari (kenikmatan) duniawi 

dan berbuat baiklah (kepada orang lain) sebagaimana 

Allah telah berbuat baik, kepadamu, dan janganlah kamu 

berbuat kerusakan di (muka) bumi. Sesungguhnya Allah 

tidak menyukai orang-orang yang berbuat kerusakan. (QS 

al-Qaşaş [28]:77).21 

 

2. Strategi Sumber Daya Manusia 

Kegiatan manajemen sumber daya manusia berkisar 

pada pengadaan, penggunaan, dan pemeliharaan sumber daya 

manusia. Dalam pengadaan karyawan, Ridaka lebih memilih 

untuk merekrut karyawannya sendiri berdasarkan kebutuhan. 

Yang terpenting calon karyawan harus mempunyai 

keterampilan dasar menenun terlebih dahulu. 

Berdasarkan pengamatan penulis, Ridaka telah 

melakukan pembagian penempatan kerja karyawan dengan 

sesuai. Perempuan ditempatkan pada jenis pekerjaan yang 

ringan seperti kelos, palet, kebersihan, dan sortir. Sedangkan 

laki-laki di bagian pekerjaan berat seperti menenun, keteng, 

pewarnaan, maupun mandor. Sebagian besar karyawan yang 

bekerja di Ridaka adalah laki-laki, karena laki-laki lebih 

                                                           
21 Departemen Agama, Al Qur’an..., h.875 
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mempunyai tenaga yang kuat jika dibandingkan perempuan. 

Sebagaimana dalam al-Qur’an surat al-Qaşaş ayat 26 : 

رَ مَنِّ اسْتَأْجَرْتَ الْقَوِّيُّ  رْهُۖ  إِّنه خَي ْ قاَلَتْ إِّحْدَاهُُاَ يََ أبََتِّ اسْتَأْجِّ
يُْ   الَْْمِّ

 

Salah seorang dari kedua wanita itu berkata: "Ya bapakku 

ambillah ia sebagai orang yang bekerja (pada kita), karena 

sesungguhnya orang yang paling baik yang kamu ambil 

untuk bekerja (pada kita) ialah orang yang kuat lagi dapat 

dipercaya." (QS al-Qaşaş [28]: 26)22 

 

Hasil produksi yang berkualitas berawal dari sumber 

daya yang berkualitas. Islam juga menuntut setiap muslim 

agar bersikap profesional dalam bidang pekerjaan apapun. 

Profesionalisme minimal dicirikan oleh tiga hal:23 

a. Kafa’ah (cakap atau ahli dalam bidang pekerjaan yang 

dilakukan). 

Kafa’ah dapat diperoleh melalui pendidikan, 

pelatihan, dan pengalaman. Menuntut ilmu merupakan 

suatu kewajiban. Orang yang berilmu pengetahuan, tidak 

hanya mendapatkan kemuliaan di dunia tetapi juga akan 

ditinggikan derajatnya oleh Allah.24 Meskipun usahanya 

sudah tergolong besar, namun pemilik Ridaka sering 

melakukan studi banding baik yang diadakan oleh 

pemerintah maupun atas inisiatif dari manajemen Ridaka 

                                                           
22 Ibid, h.862 
23 Mardani, Hukum..., h.89 
24 Suyanto, Muhammad...,  h.226 
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sendiri. Karyawannya juga diberikan pelatihan untuk 

kemajuan karirnya.   

b. Himmatul ‘amal (memiliki semangat atau etos kerja yang 

tinggi). 

Himmatul ‘amal dapat dilakukan dengan 

memberikan penghargaan (reward) maupun menjadikan 

motivasi ibadah sebagai pendorong utama dalam bekerja. 

Dalam praktiknya, pemberian penghargaan diwujudkan 

dengan pemberian kompensasi secara adil sesuai dengan 

bagian kerja masing-masing karyawan. Selain 

kompensasi, Ridaka juga memberikan fasilitas-fasilitas 

seperti THR, tunjangan berobat, pembagian beras setiap 

bulannya, maupun pembagian bubur kacang hijau setiap 

minggunya. 

Ridaka juga mempunyai cara sendiri untuk 

menjaga hubungan baik dengan karyawannya, yaitu 

dengan mewajibkan kepada karyawan untuk melakukan 

sholat dhuhur dan ashar secara berjamaah serta 

menyempatkan untuk bersilaturrahmi ke rumah karyawan 

pada hari raya Idul Fitri.25 

Menurut pandangan penulis, dari hal kecil ini akan 

tercipta himmatul ‘amal baik dalam diri karyawan 

maupun atasan. Sehingga menyebabkan intensi turnover 

                                                           
25 Hasil wawancara dengan pemilik Ridaka Bapak Ibrahim A. Kadir 

pada tanggal 9 Desember 2016 
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karyawan lebih rendah. Hal inilah yang membuat Ridaka 

mampu mempertahankan keberlanjutan bisnisnya. 

Pertama, karena kegiatan bisnis yang dijalankannya tidak 

mengganggu aktivitas ibadah. Kedua, mendapatkan 

keutaman dari silaturrahmi yaitu sebagaimana yang telah 

disebutkan dalam hadis, “barangsiapa menginginkan 

rizkinya dimudahkan dan umurnya dipanjangkan, 

hendaklah menyambung silaturrahim”.  

c. Amanah  

Amanah merupakan sikap bertanggung jawab dan 

terpercaya dalam menjalankan setiap tugasnya. Menurut 

penulis, sikap bertanggung jawab (amanah) Ridaka juga 

diwujudkan ketika Ridaka menerima pesanan dari 

pemesan. Ridaka memberikan pelayanan dengan baik 

serta berusaha maksimal dan berhati-hati dalam 

menyelesaikan pesanan tersebut. Sehingga hingga 

sekarang Ridaka masih mendapatkan kepercayaan dari 

para konsumennya. 

Selain 25 karyawan, Ridaka juga mempunyai 

kelompok mitra binaan. Mitra binaan yaitu sekelompok orang 

yang dilatih (dibina) oleh pihak Ridaka, dan diajak untuk 

bekerja sama. Menurut pandangan penulis, bentuk kerja sama 

ini dalam ekonomi Islam disebut dengan syirkah. Syirkah 

secara istilah adalah kerja sama antara kedua belah pihak atau 

lebih untuk suatu usaha tertentu. Dimana masing-masing 
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pihak memberikan kontribusi dana (amal/expertise) dengan 

kesepakatan bahwa keuntungan dan risiko akan ditanggung 

bersama sesuai dengan kesepakatan.26 Dalam praktiknya, 

Ridaka berkontribusi memberikan peralatan maupun bahan 

baku yang akan dibutuhkan. Sedangkan mitra binaan 

berkontribusi dalam bentuk tenaga maupun peralatan lainnya. 

Kemudian pemberian keuntungan berdasarkan kesepakatan 

antara pihak Ridaka dengan mitra binaan.  

3. Strategi Keuangan 

Strategi keuangan umumnya berkisar pada tiga hal, 

yaitu bagaimana perusahaan memperoleh modal, alokasi 

kapital, dan manajemen modal kerja termasuk dalam hal 

pembagian keuntungan. Untuk membantu mengatasi masalah 

permodalan, Pemerintah telah merancang strategi yang telah 

dituliskan dalam Peraturan Menteri Koperasi dan Usaha 

Kecil Menengah Republik Indonesia 

No.07/Per/M.KUKM/VII/2015, yaitu salah satunya dengan 

meningkatan akses pembiayaan dan perluasan skema 

pembiayaan, melalui pengembangan lembaga 

pembiayaan/bank koperasi dan UMKM, serta optimalisasi 

sumber pembiayaan non bank.27 Akan tetapi dalam hal 

                                                           
26 Muhammad,  Syafi’i Antonio, Bank Syariah Wacana Ulama dan 

Cendekiawan, Jakarta: Tazkia Institute, 1999, h.105. 
27 Menteri Koperasi dan Usaha Kecil Menengah Republik Indonesia, 

Peraturan Menteri Koperasi dan Usaha Kecil Menengah Republik Indonesia 

No.07/Per/M.KUKM/VII/2015 tentang Rencana Strategis Kementerian 

Koperasi dan  Usaha Kecil Menengah Tahun 2015-2019,h.17 
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permodalan Ridaka lebih memilih untuk menggunakan modal 

sendiri daripada melakukan pembiayaan di bank maupun non 

bank. Hal ini dikarenakan Ridaka khawatir terjatuh dalam 

riba. Meskipun Ridaka masih menggunakan bank 

konvensional, tetapi hanya digunakan untuk penyimpanan 

uang dan transaksi (transfer) kepada pembeli. Pemilik Ridaka 

berusaha untuk tidak memakai hasil dari bunga bank tersebut. 

Menurut ijma’ para fuqoha tanpa kecuali, bunga 

tergolong riba karena riba memiliki persamaan makna dan 

kepentingan dengan bunga. Dan Allah telah mengharamkan 

riba sebagaimana terdapat dalam al-Quran surat al-Baqarah 

ayat 275. 

ٱلهذِّينَ يََْكُلُونَ ٱلرِّبَ وٰا۟ لََ يَ قُومُونَ إِّلَه كَمَا يَ قُومُ ٱلهذِّى يَ تَخَبهطهُُ 
ثْلُ ٱلرِّبَ وٰا۟ۗ  وَأَحَله  اَ ٱلْبَ يْعُ مِّ نَ ههُمْ قاَلُوٓا۟ إِّنَّه لِّكَ بِِّ ۚ  ذَٰ نَ ٱلْمَسِِّ يْطَٰنُ مِّ ٱلشه

ن رهبِِّهِّۦ فٱَنتَ هَىٰ فَ لَهُۥ مَا ٱللَّهُ ٱلْبَ يْعَ وَحَرهمَ ٱلرِّب َ  وٰا۟ ۚ فَمَن جَاءَٓهُۥ مَوْعِّظةٌَ مِِّ
ۖ  هُمْ فِّيهَا  بُ ٱلنهارِّ سَلَفَ وَأمَْرهُُۥٓ إِّلََ ٱللَّهِّ ۖ وَمَنْ عَادَ فأَُو۟لَٰئِّٓكَ أَصْحَٰ

لِّدُونَ   خَٰ
 

Orang-orang yang memakan (mengambil) riba itu tidak 

dapat berdiri betul melainkan seperti berdirinya orang yang 

dirasuk Syaitan dengan terhuyung-hayang kerana sentuhan 

(Syaitan) itu. Yang demikian ialah disebabkan mereka 

mengatakan: "Bahawa sesungguhnya berniaga itu sama 

sahaja seperti riba". Padahal Allah telah menghalalkan 

berjual-beli (berniaga) dan mengharamkan riba. Oleh itu 

sesiapa yang telah sampai kepadanya peringatan (larangan) 

dari Tuhannya lalu ia berhenti (dari mengambil riba), maka 
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apa yang telah diambilnya dahulu (sebelum pengharaman 

itu) adalah menjadi haknya, dan perkaranya terserahlah 

kepada Allah. Dan sesiapa yang mengulangi lagi (perbuatan 

mengambil riba itu) maka itulah ahli neraka, mereka kekal di 

dalamnya. (QS al-Baqarah [2]: 275)28 

  

Modal tersebut dialokasikan untuk membeli bahan 

baku, peralatan maupun perlengkapan yang dibutuhkan. 

Besarnya laba yang diperoleh untuk setiap bulannya tidak 

menentu. Laba bersih tersebut akan dialokasikan kembali 

untuk perputaran modal dan digunakan untuk mengeluarkan 

kewajibannya sebagai seorang muslim yaitu berupa zakat. 

Dari pemaparan hal diatas penulis dapat 

menyimpulkan bahwa keberkahan bisnis Ridaka juga dapat 

dilihat dari cara Ridaka mengelola keuangannya. Ridaka 

berusaha agar transaksi keuangannya tidak mengandung 

unsur ribawi. Selain itu, laba yang diperoleh juga diberikan 

kepada mereka yang membutuhkan, dalam bentuk zakat, 

infaq maupun shadaqah. Harta yang dikeluarkan untuk 

berzakat, infaq, dan shadaqah tidak semata akan hilang. 

Melainkan akan ada keberkahan dan jaminan pelipatgandaan 

oleh Allah baik diberikan secara langsung di dunia maupun di 

akhirat kelak sebagaiman terdapat dalam surat Saba’ ayat 39. 

4. Strategi Pemasaran 

Sebagian besar keberhasilan dari sebuah usaha/bisnis 

tergantung dari bagaimana usaha tersebut memasarkan 

                                                           
28 Departemen Agama, Al Qur’an..., h.98 
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produknya. Begitu juga dengan Ridaka, yang telah 

menjalankan strategi pemasaran dengan menerapkan 

beberapa strategi dalam setiap komponen pemasarannya, 

yaitu strategi produk, harga, distribusi dan promosi. 

a. Strategi Produk 

Strategi produk merupakan bentuk upaya Ridaka 

dalam menetapkan produk yang tepat bagi pasar sasaran, 

sehinnga dapat memuaskan para konsumennya dan 

sekaligus dapat meningkatkan keuntungan perusahaan. 

Strategi produk yang telah diterapkan Ridaka adalah 

dengan menampilkan produk unik dan berkualitas sesuai 

dengan yang ditawarkan, memiliki ukuran maupun harga 

yang jelas tertera dalam setiap produknya, dan produk 

yang diperjualbelikan merupakan hak milik Ridaka. 

Produknya dikemas dalam box yang terbuat dari pelepah 

pisang dengan diberi pita untuk mempercantik 

kemasannya. Untuk menambah daya tarik pelanggan, 

Ridaka memberikan pelayanan sebaik mungkin. Ridaka 

juga menerima pesanan sesuai dengan permintaan dan 

spesifikasi yang diinginkan oleh konsumen baik dalam 

bentuk, desain, warna ataupun coraknya. 

Menurut analisa penulis, Ridaka telah menerapkan 

strategi produk sebagaimana yang telah dianjurkan dalam 

Islam. Seperti yang tertulis dalam jurnal Muhammad 

Saifullah, bahwa barang (produk) yang menjadi obyek 
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transaksi harus suci, harus jelas posisi dan ukurannya, 

barang (produk) merupakan hak milik.29 Transaksi jual 

beli dengan sistem pesanan yang dilakukan Ridaka, 

dalam ekonomi Islam disebut dengan istisna’. Pengertian 

istisna’ menurut Fatwa DSN MUI, yaitu akad jual beli 

dalam bentuk pemesanan pembuatan barang tertentu 

dengan kriteria dan persyaratan tertentu yang disepakati 

antara pemesan (pembeli, mushni’) dan penjual 

(pembuat, shani’).30 Dalam praktiknya di Ridaka, 

pemesan (mushni’) memberikan spesifikasi barang yang 

akan dipesan, baik dari jenis produk, bentuk, desain, 

warna ataupun coraknya. Pembayaran dapat dilakukan 

secara kontan di awal perjanjian, maupun dengan 

melakukan pemberian DP (uang muka) 50% dari harga 

jual dan pelunasan dilakukan ketika pesanan tersebut 

sudah jadi (siap untuk dikirim). Pemesan yang sudah 

mendapat kepercayaan dari Ridaka, dapat melakukan 

pembayaran secara angsur. 

b. Strategi Harga 

Sebagian besar konsumen selalu 

mempertimbangkan harga setiap akan membeli produk. 

Untuk menarik minat beli konsumen terhadap produk, 

maka Ridaka menetapkan strategi harga pada produk-

                                                           
29 Saifullah, Kajian..., h.42-44 
30 Mohammad Nadzir, Fiqh Muamalah Klasik, Semarang: CV Karya 

Abadi Jaya, 2015, h.130 
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produknya. Penetapan harga produk Ridaka tidak 

dilakukan secara sembarangan. Melainkan dengan 

melihat tingkat kesulitan pembuatan dan harga bahan 

baku. Ridaka juga melakukan strategi harga berupa 

pemberian diskon ketika melakukan pembelian dalam 

skala besar, dan juga memberikan harga yang berbeda 

terhadap pembeli yang bertindak sebagai reseller maupun 

konsumen akhir. 

Analisa penulis, strategi harga yang diterapkan 

oleh Ridaka sesuai dengan teori yang ada. Penetapan 

harganya dengan melihat faktor langsung maupun faktor 

tidak langsung. Dan hal tersebut tidak masalah selama 

pembeli merasa rela sama rela. Persaingan harganya 

dilakukan secara wajar sesuai kualitas barang yang 

diperjual belikan dengan tidak menjatuhkan pesaing.31 

c. Strategi Distribusi 

Pendistribusian produk Ridaka dilakukan melalui 

dua cara sesuai yang ada dalam teori, yaitu distribusi 

secara langsung dari Ridaka ke konsumen akhir, maupun 

distribusi  secara tidak langsung dengan melalui reseller. 

Sebelum produknya diserahkan kepada konsumen 

ataupun reseller, Rasulullah memerintahkan untuk 

melakukan kesepakatan terlebih dahulu  antara penjual 

dan pembeli dengan tujuan agar tidak ada salah satu 

                                                           
31 Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudibyo, Marketing..., h.63 
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pihak yang dirugikan.32 Dalam praktiknya, Ridaka 

menghubungi pihak pembeli untuk menanyakan 

mengenai pelunasan pembayaran, memperjelas kembali 

jenis dan jumlah barang yang dibeli/dipesan, serta alamat 

lokasi barang tersebut akan dikirimkan. Sehingga 

meminimalisir terjadinya kesalahan yang akan merugikan 

salah satu atau kedua belah pihak. 

d. Strategi Promosi 

Strategi promosi Ridaka dilakukan melalui empat 

cara diantaranya: 

1) Membuka showroom (ruang pamer) 

Menurut penulis, showroom merupakan sarana 

promosi yang evektif. Di dalam showroom tersebut 

banyak jenis produk yang dipamerkan. Bagian 

belakang showroom terdapat pabrik (ruang produksi 

tenun ATBM) milik Ridaka. Di showroom tersebut 

calon pembeli dapat melihat maupun menanyakan 

mengenai produk-produknya, dan akan dilayani 

secara langsung oleh Bapak Nazie A. Kadir selaku PJ 

Pelayanan Pelanggan, maupun karyawan yang 

lainnya. 

Beliau selalu berpenampilan rapi dan bersikap 

ramah kepada setiap pengunjung. Memberkan 

kebebasan kepada calon pembeli untuk melihat dan 

                                                           
32 Ibid, h.64 
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memilih produk yang diinginkan, dan memberikan 

penjelasan apabila ada hal yang ditanyakan oleh 

pengunjung. Ridaka juga selalu menanyakan 

testimoni maupun keluhan pelanggan. 

Sikap ini sebagaimana yang telah dicontohkan 

oleh Rasulullah yaitu lebih menekankan pada 

hubungan dengan pelanggan, meliputi berpenampilan 

menawan, membangun relasi, memahami pelanggan, 

menjalin hubungan yang bersifat pribadi, tanggap 

terhadap permasalahan,33 dan bersikap ramah dalam 

melayani pelanggan.34 

2) Brosur 

Brosur merupakan sarana yang berfungsi untuk 

memberikan informasi produk yang ditawarkan 

kepada calon konsumen. Menurut analisa penulis, 

brosur yang Ridaka sediakan sudah dapat 

memberikan informasi yang jelas. Dicetak berwarna 

dengan gambar yang menyerupai produk aslinya. Di 

dalamnya tidak hanya berisi gambar produk, akan 

tetapi terdapat sejarah perkembangan Ridaka, 

sehingga menambah daya tarik tersendiri bagi 

pembaca. Isi dari brosur tersebut tidak ada unsur 

penipuan dan melebih-lebihkan promosi untuk 

                                                           
33 Suyanto, Muhammad..., h.273 
34 Nawawi, Strategi..., h.175 
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memikat pembeli. Karena hal tersebut merupakan 

cara promosi yang dilarang oleh Nabi Muhammad.35 

Akan tetapi menurut penulis, lebih baik lagi 

apabila brosur tersebut jangan hanya menggunakan 

Bahasa Inggris, melainkan menggunakan dua bahasa 

yaitu Bahasa Indonesia dan Bahasa Inggris. Sehingga 

lebih memperjelas khususnya bagi pembaca yang 

tidak mempunyai keahlian dalam Bahasa Inggris 

3) Pameran 

Pameran merupakan kegiatan promosi yang 

dilakukan oleh suatu produsen, kelompok, organisasi, 

perkumpulan tertentu dalam bentuk menampilkan 

display produk kepada calon relasi atau pembeli. 

Dari beberapa kegiatan pameran yang pernah diikuti 

oleh Ridaka, penulis melihat bahwa Ridaka berperan 

aktif dalam melakukan kegiatan  promosi untuk 

memperluas pasarnya. 

Bentuk promosi dengan melalui pameran 

diperbolehkan, asalkan dalam memamerkan produk 

dilandasi dengan kejujuran, tidak melakukan sumpah 

palsu,36 memahami pelanggan, serta memberikan 

pelayanan dengan ramah.37 

 

                                                           
35 Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudibyo, Marketing..., h.63 
36 Ibid, h.59 
37 Suyanto, Muhammad..., h.273 

https://id.wikipedia.org/wiki/Promosi
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4) Website dan media sosial 

Sebagai sarana untuk melakukan promosi 

secara lebih meluas, Ridaka menggunakan strategi 

promosi yang lain dengan memanfaatkan media 

sosial. Ridaka membuat web pribadi dan 

memanfaatkan facebook sebagai sarana promosi. 

Menurut penulis, strategi promosi Ridaka dengan 

menggunakan website maupun media sosial, 

merupakan hal yang tepat untuk lebih 

memperkenalkan Ridaka secara lebih luas.  

Cara mempromosikan produknya, Ridaka lebih 

mengutamakan kepada kejujuran untuk mendapatkan 

kepercayaan dari konsumen.38 Di website  maupun 

media sosial, Ridaka tidak hanya memamerkan 

gambar tetapi juga memberikan keterangan seperti 

harga, kode barang, ukuran, bahan baku, cara 

pemesanan, cara pembayaran, maupun kontak yang 

dapat dihubungi. Namun penulis menyayangkan 

karena Ridaka lebih sering menggunakan Bahasa 

Inggris dalam promosinya. Sehingga bagi pembaca 

yang tidak mempunyai keahlian berbahasa Inggirs 

akan merasa sulit memahaminya. Nama Ridaka juga 

tercantum dalam website Badan Promosi Pariwisata 

Pekalongan. Hal tersebut menunjukan bahwa dari 

                                                           
38 Abdullah, Wirausaha..., h.41 
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pihak Pemerintah Kota Pekalongan juga ikut 

berperan dalam memperkenalkan UKM yang ada di 

Kota Pekalongan. 


