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PENDAHULUAN

1.1Latar Belakang Masalah

Kegiatan ekonomi dapat dijadikan sebagai salah satana untuk
mencapai satu kepentingan bersama, yaitu kepentisgenua orang dari
waktu ke waktu maupun kepentingan bagi sebagiaonkmbk tertentu. Dalam
bahasa lain kegiatan perekonomian sering dinama&hagai bisnis. Hal itu
sah-sah saja karena bisnis merupakan salah satanb&gpenting dari
perekonomian yang dijalankan oleh umat manusia. UMankata bisnis
biasanya lebih identik dengan bentuk-bentuk pemigaa perniagaan dan
sebagainya.

Kesuksesan dalam persaingan bisnis terletak padaarkpuan
menciptakan dan mempertahankan pelanggan dengamearghasilkan dan
menyampaikan produk yang bersesuaian dengan kamgdan perilaku
konsumen pada harga yang layéleasonablg Oleh karena itu, setiap
marketerharus berupaya memahami perilaku konsumen. Kelaggs hidup
perusahaan sangat ditentukan oleh pelanggan. M@atnahaman perilaku
konsumen secara mendalamarketer dapat menyusun strategi dan program
pemasaran yang tepat untuk memanfaatkan setiapnuelang ada secara

optimal untuk menghasilkan laba diatas para pesgary

! Ali Hasan,Marketing Bank SyariatBogor : Galia Indonesia, 2010, h. 50.



Konsumen banyak mengambil keputusan pembelian psetari.
Pertanyaan sentral untuk pemasar adalah bagainmsrken menanggapi
berbagai upaya pemasaran yang dapat digunakanapeers Perusahaan
yang mengerti bagaimana konsumen akan menanggdyaigae sosok produk.
Pembelian konsumen sangat dipengaruhi oleh faktdaya, sosial, personal,
dan psikolog?

Faktor—faktor yang mempengaruhi konsumen adalatorfdkudaya,
sosial, kelompok acuan dan keluarga. Faktor—faktersebut dapat
mempengaruhi perilaku beli konsumen terhadap spitduk. Faktor—faktor
tersebut sangat penting dipelajari dan dipahamiaraeanendalam oleh
marketer. Kegagalan program pemasaran banyak ditentukan oleh
ketidakmampuan menerjemahkan faktor-faktor terseketlalam desain
produk, penentuan harga, positioning, dan programuikasi pemasarahn.

Dengan memahami perilaku pelanggan secara tepaisgh@an akan
mampu memberikan kepuasan secara tepat dan lebik kepada
pelanggannya sesuai dengan tujuan pembelian, lepilida konsumen akhir
maupun konsumen industfi.

Pendekatanexperien affective(pengalaman afektif) berpandangan
bahwa tingkat kepuasan pelanggan dipengaruhi otgaspan positif dan
negatif yang diasosiasikan pelanggan dengan bataogjasa tertentu setelah

pembeliannya. Dengan kata lain selain pemaharkagnitif mengenai

2 Nembah F. Hartimbul Gintindlanajemen PemasaraBandung : CV. Yrama Widya,
h. 33.
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diskonfirmasi harapan, perasaan yang timbul dalarosgs purnabeli
memengaruhi perasaan puas atau tidak puas terpemtiyk yang dibef.

Untuk dapat merumuskan rencana strategi pemasarapétetif yang
efektif, perusahaan perlu mendapatkan sejauh mongkigala sesuatu
mengenai pesaingnya. Perusahaan harus terus memneosandingkan
produk, harga, saluran dan promosi miliknya dengaifik pesaingnya.
Dengan cara ini perusahaan akan dapat menemukaorakgian dan
keunggulan kompetetif yang ada, dan dapat melakkkampanye yang kuat
terhadap pesaing dan bila perlu dapat menyiapkatal@man yang kuat
terhadap aksi pesaifigOleh karena itu, diperlukan suatu strategi bisiaism
usaha untuk meningkatkan pelanggan yaitu dengamguken kemampuan
perusahaan dalam memberikan produk dan layanangeddaggan, sebagai
cara untuk mengetahui penilaian konsumen terhadapkembangan
perusahaan.

Indonesia merupakan Negara yang mayoritas pendydukdalah
muslim. Dan sejarah telah menuliskan bahwa bangspernah mengalami
penjajahan selama 3,5 abad. Akibatnya roda perekiamobangsa ini juga
mengalami keterpurukan, terutama bagi umat Islangydalam kehidupan
sehari-harinya selalu berjuang demi mengusir pahjgehingga yang terjadi
adalah sektor ekonomi dikuasai dan dijalankan @afa penjajah. Sumber
daya alam yang begitu melimpah ruah dimanfaatkah para kolonial untuk

mengembangkan negara mereka. Sehingga ekonomi rmakatyalslam

® Ali Hasan, Marketing Yogyakarta : PT. Buku Kita, 2009, h. 60.
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Indonesia pada masa penjajahan benar-benar taddmerjValaupun ada, itu
hanya merupakan bagian kecil dari mereka yang nienkiépekaan dan
perhatian serius akan pentingnya membangun keke&taromi bangsa ifi.

Dewasa ini sejalan dengan masuknya abad 21, pekdudonesia
telah mencapai 200 juta lebih, dan 80% lebih adat&hgama Islam. Dengan
melihat hal itu sudah barang tentu akan menjadiabetersendiri bagi
pemerintah, khususnya dalam mencukupi kebutuhagapé&n

Munculnya sistem ekonomi syariah menjadi semacalmapg besar,
mengingat Indonesia memiliki penduduk beragamamderbesar di dunia.
Islam sebagai sebuah aturan hidup yang khas mdmhbegiuran—aturannya
untuk menghindarkan munculnya permasalahan akibaktip persaingan
yang tidak sehat. Persaingan bukan berarti upayaatiiean pesaing, tetapi
dilakukan untuk memberikan sesuatu yang terbaik wisaha bisnis. Dalam
berbisnis syariah, pebisnis muslim tidak boleh nhatgkan segala cara
dalam mengungguli persaingan. la memegang tegualisnis. Bisnis yang
dia lakukan dalam rangka memperoleh dan mengembangkpemilikan
harta. Harta yang dia peroleh disebut rezeki, yawegupakan karunia yang
tidak ditetapkar?.

Paradigma ilmu ekonomi yang ditawarkan Islam sangatbeda
dengan ilmu ekonomi konvensional. Paradigma Islakablah sekuler, bebas

nilai, materialis, yang menutup mata terhadap kkimésm dan pengangguran

" Johan Arifin,Etika Bisnis IslamSemarang : Walisongo Press, 2009, h. 57.
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® Nana Herdiana Abdurrahmarlanajemen Bisnis Syariah dan Kewirausahaan,
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hanya karena memuaskan kepentingan sendiri. Paradighu ekonomi Islam
mendasar pada kenyataan pokok bahwa alam semegitakin oleh Maha

Tunggal®

Dalam hal mencari nafkah, umat Islam dituntut marsegala karunia
yang telah diturunkan oleh Allah di muka bumi iKarena di alam raya ini
Allah telah menyediakan berbagai kebutuhan manusituk kehidupan
mereka:'

Keterlibatan dalam aktivitas apa pun yang Allahamay akan
menjerumuskan pelakunya dalam kerugian. Al-Quranenyebutkan
aktivitas—aktivitas terlarang itu bersamaan dengansekuensi yang akan
diterima oleh pelakunya yang sangat mengenaSkan.

Hanya saja dalam mencari nafkah manusia (umat )slharus
senantiasa mencari dengan cara-cara yang halamDajaran Islam sangat
menekankan akan pentingnya mencari rizki dengangetsapankan aspek
kehalalannya, baik dari aspek cara memperolehngmgoiahnya, maupun
ketika menggunakannya. Oleh sebab itulah Islam aatigak menyukai
orang-orang yang bekerja tanpa dilandasi denganumiuk mencari yang
halal, dan apa yang didapatkan dengan cara yaag hdlal biasanya juga

tidak barokah?

19 M.Luthfi Hamidi, Jejak-jejak Ekonomi Syariatiakarta : Senayan Abadi Publishing,
2003, h. 167.
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Persepsi yang selama ini ada dalam benak masyaadkidh pasar
non syariah atau pasarkonvensionalselalu lebih menguntungkan secara
financial dibandingkan dengan pasar syariah. Banyak orang yengatakan,
pasarsyariah adalah pasar yangmosinal sedangkan pasdwonvensional
adalah pasarasional Maksudnya, orang tertarik untuk bisnis pada pasar
syariah karena alasan-alasan keagamaan (dalammihagjama Islam) yang
lebih bersifatemosinal bukan karena ingin mendapat keuntun§aancial
yang bersifarasional Sebaliknya, pada paskonvensionahtau non syariah
orang ingin mendapatkan keuntungan yang sebesarryes tanpa terlalu
peduli apakah bisnis yang dijalankan tersebut rmepgng atau malah
bertentangan dengan ajaran agama (Islam). Dersyamiah marketing
seluruh proses tidak ada yang boleh bertentangagade prinsip—prinsip
syariah. Dan selama proses bisnis ini dijamin, ftiak terjadi penyimpangan
terhadap prinsip syariah, maka setiap transakgiuapdalam pemasaran dapat
diperbolehkart?

Untuk mencapai keberhasilan, seorang pebisnis mudrus memiliki
profesionalism® yang tinggi. Untuk memantapkan daya saing dan aqgaic
keberhasilan diperlukan strategi yang bukan hams@ujuan mendapatkan
dan meningkatkan laba, melainkan juga meningkakeamanan atau rezeki

yang kita peroleh benar—benar diridhoi Allah SWT.

% 1bid., h. xxv.

!5 profesionalismedalam bisnissyariah tidak hanya memiliki karakteristik seorang

pengusaha atau pedagang, tetapi juga harus mekalikteristiksyariah.Baca : Nana Herdiana
Abdurrahman, Manajemen Bisnis Syariah dan Kewirdaaisa, Bandung : Pustaka Setia, h. 325.
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Dalam menjalankan bisnis Islami umat Islam ditumhélaksanakan
sesuai dengan ketentuan. Aturan yang dimaksudladgkxiah. Maka dalam
melaksanakan suatu bisnis harus senantiasa menddohietap berpegang
teguh pada ketentuan syari't.

Dari Abdullah bin Amr, bahwa Rasulullah SAW teladrsabda,
by edis Sloy 06l i QI G 35 6 G Sk 36 A 28

b 13 g aile
“ada empat perkara yang jika ia ada padamu, makatd dunia yang
terluput darimu tidak akan membahayakanmu, yaitinjaga amanah,
jujur dalam berbicara, perangai yang baik, dan berddiri dalam
makanan™®

Marketing syariah adalah sebuah disiplin bisnis strategis yang
mengarahkan proses penciptaan, penawaran, danaparualue dari suatu
inisiator kepadastakeholdersnya yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai
dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah (bisréédnd Islam. Ini artinya
bahwa dalanmarketing syariatseluruh proses, baik proses penciptaan, proses
penawaran maupun proses perubahan (¥alue) tidak boleh ada hal-hal
yang bertentangan dengan akad dan prinsip-prinsgrmalah yang Islant?,

Rabbani merupakan perusahagmmmentyang bergerak dalam bidang
retail busana muslim dengaagline Professor Kerudung Indonesia. Rabbani

merupakan salah satu perusahaan kerudung instéampedan terbesar di

Indonesia dengan mengeluarkan produk andalan béenpaung instan dan

7 Johan Arifin,op. cit.h. 85.

8 Syaikh Muhammad Nashiruddin al-AlbanShahih At-Targhib wa at-tarhjb
Terj.lzudin Karimi,et al, Jakarta : Pustaka Sat#?f@08, h. 24.

% bid., h. 27.



produk lain yang juga telah dikembangkan yaitu basauslim diantaranya
kemko, tunik, kastun, kemko,tunik serta perlengkala@n seperti ciput/inner
kerudung dan aksesoris.

Sewaktu awal didirikan, Rabbani ingin merubah pgrad sebagian
besar masyarakat yang memandang bahwa wanita yamgakai busana
muslim itu kurang modis. Untuk itu Rabbani ingin mogjukkan bahwa
wanita yang memakai busana muslim itu modern ddrotmat serta tampil
gaya dantrendy yangsyar'i. Namun di sisi lain, Rabbani juga menghadapi
tantangan yang besar. Hal tersebut dikarenakan wa#tu itu wanita yang
memakai busana muslimah masih jarang dan belumadietjend seperti
sekarang?®

Rabbani merupakan professor kerudung terbesar dtinksia, yang
outlet-outletnya tersebar di seluruh Indonesia. ¢fiegat Rabbani adalah
perusahaan yang menggunakaand islami, dan selalu membanggakan brand
dan produk islaminya dalam setiap promosi, sehgeu&abbani menerapkan
marketing syariahDari pengamatan sementara yang peneliti laksandkan
Rabbani Semarang, Rabbani Semarang sudah banyakksarehkan
marketing syariahdalam pemasarannya. Dalam masalah harga, Rabbani
termasuk kategori mahal dalam setiap produknyandibgkan dengan harga
di tempat lain yang menjual produk sejenis. Akatage Rabbani tetap
diminati banyak pihak, dan tergolong laris di pasaRabbani tetap mampu

bertahan dalam persaingan pemasaran, walaupun yergalitawarkan diatas

20 \www.rabbani.co.id (21 November 2013).



rata-rata harga sebuah produk dipasaran. Oleh &angnpenyusun tergerak
untuk meneliti. Apakah faktomarketing syariahdi Rabbani Semarang
mempengaruhi kepuasan pelanggan atau ada fakiayéai

Dengan latar belakang diatas penulis tertarik mersKripsi dengan
judul “PENGARUH MARKETING SYARIAH TERHADAP KEPUASAN

PELANGGAN RABBANI SEMARANG “.

1.2Perumusan Masalah
Berdasarkan uraian pada latar belakang diatas aegbat dirumuskan
permasalahan yang hendak di teliti adalah sebagkiuib :
1. Seberapa besar pengarhbrketing syarialterhadap kepuasan pelanggan

Rabbani Semarang ?

1.3Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan Penelitian
Mengidentifikasi pengarulmarketing syariahterhadap kepuasan
pelanggan pada Rabbani Semarang.
2. Manfaat Penelitian
Sedangkan hasil penelitian pada nantinya di harapiapat
memberi manfaat antara lain :
a. Manfaat teoritis yaitu dapat dijadikan bukti empibahwamarketing
syariah dapat mempengaruhi kepuasan pelanggan pada Rabban

Semarang.
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b. Manfaat praktis yaitu bagi peneliti dapat menambatwasan teori
dan praktek tentangyariah marketingerhadap kepuasan pelanggan.
Bagi Rabbani Semarang dapat memberikan masukasutabangan
pemikiran, bagi pihak lain hasil penelitian ini drapkan dapat

dijadikan sebagai sumber referensi dalam penelsidanjutnya.

1.4 Sistematika Penulisan
Dalam pembahasan skripsi ini akan dibagi menjadalibab, yang
masing-masing bab terdiri dari beberapa sub babtd#sebut bertujuan agar
pembahasan skripsi ini tersusun secara sistemaligga mempermudah
pembahasan dan pemahaman. Untuk itu penulis peritanyla
mengetengahkan dan menuangkan sistematika pemy@sayaitu sebagai
berikut:
Sistematika Penulisan dalam penelitian ini adalah :
BAB | : PENDAHULUAN
1.1Latar Belakang Masalah
1.2Perumusan Masalah
1.3Tujuan dan Manfaat Penelitian
1.4 Sistematika Penelitian
BAB Il : TINJAUAN PUSTAKA
2.1Kerangka Teori

2.2Hipotesis



BAB Il

BAB IV

BAB V

: METODE PENELITIAN

3.1Jenis dan Sumber Data
3.2Populasi dan Sampel

3.3Metode Pengumpulan Data
3.4Variabel Penelitian dan Pengukuran

3.5Teknik Analisis Data

: ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

4.1 Penyajian Data

4.2 Analisis Data dan Interprestasi Data

: KESIMPULAN DAN SARAN

5.1Kesimpulan

5.2Saran
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