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MOTTO 

 وَاطَِیْعوُا اللّّٰ َ وَرَسُوْلھَٗ وَلاَ تنَاَسَعُوْا فَتَفْشَلوُْا وَتَذْھَبَ رِیْحُكُ مْ 

 وَاصْبِزُوْاۗ انَِّ اللّّٰ َ مَعَ الصّّٰ بِزِیْنَ  

“Dan taatilah Allah dan Rasul-Nya dan janganlah kamu 

berselisih, yang menyebabkan kamu menjadi gentar dan 

kekuatanmu hilang dan bersabarlah. Sungguh, Allah beserta 

orang-orang sabar”. 

( QS. Al-Anfal : 46) 

“jika kamu menginginkan perubahan kecil dalam hidup, 

ubahlah perilakumu. Namun, bila kamu menginginkan 

perubahan-perubahan besar, ubahlah pola pikirmu” 

 

(ANNASTASYA KHAIRUNNISA) 
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ABSTRAK 

  

Strategi Pemasaran Menurut Ekonomi Islam 

(Studi Kasus Pada Baraqah Mart di Kelurahan Bumi Ayu 

Kecamatan Selebar Kota Bengkulu) 

 

Oleh Annastasya Khairunnisa, Nim 1811130176 

 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengkaji dua persoalan 
yaitu: (1)bagaimana strategi pemasaran pada Baraqah Mart di 

Kelurahan Bumi Ayu Kecamatan Selebar Kota Bengkulu, 

(2)bagaimana kegiatan pemasaran syariah pada Baraqah Mart di 

Kelurahan Bumi Ayu Kecamatan Selebar Kota Bengkulu. Untuk 

mengungkapkan kedua persoalan tersebut secara mendalam dan 

menyeluruh, maka penulis menggunakan metode penelitian 

lapangan dengan pendekatan kualitatif dengan sumber data primer 

dan sekunder untuk memberikan informasi, fakta dan data tentang 

strategi pemasaran pada Baraqah Mart Bengkulu menurut 

ekonomi Islam dengan melakukan wawancara secara langsung 

kepada 10 orang diantaranya pihak Baraqah Mart Bengkulu dan 

konsumen yang menjadi informan. Dari hasil penelitian ini dapat 

disimpulkan bahwa: (1) strategi pemasaran Baraqah Mart di 

Kelurahan Bumi Ayu Kecamatan Selebar Kota Bengkulu telah 

menerapkan strategi produk dan strategi harga meski masih 

terdapat kelemahan pada strategi tempat dan strategi promosi (2) 

kegiatan pemasaran Baraqah Mart di Kelurahan Bumi Ayu Kota 

Bengkulu telah sesuai dengan nilai-nilai syariah, yaitu nilai 

ketakwaan yang mereka miliki, adil, berkepribadian yang baik, 

kerendahan hati dalam melayani konsumen, tidak curang dalam 

mengenalkan kualitas produk, serta menepati janji.  

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Baraqah Mart Bengkulu, 
Ekonomi Islam 

 

 

 

 



 
 

 
 

ABSTRACT 

  

Marketing Strategy According to Islamic Economics 

(Case Study on Baraqah Mart in Bumi Ayu Village, Selebar 

District, Bengkulu City) 

 

By Annastasya Khairunnisa, Nim 1811130176 

 

The purpose of this study was to examine two issues, 

namely: (1) how is the marketing strategy at Baraqah Mart in 

Bumi Ayu Village, Selebar District, Bengkulu City, (2) how are 

sharia marketing activities at Baraqah Mart in Bumi Ayu Village, 

Selebar District, Bengkulu City. To reveal these two issues in 

depth and thoroughly, the authors use field research methods with 

a qualitative approach with primary and secondary data sources 

to provide information, facts and data about the marketing 

strategy at Baraqah Mart Bengkulu according to Islamic 

economics by conducting direct interviews with 10 people 

including the Baraqah Mart Bengkulu and consumers who 

became informants. From the results of this study it can be 

concluded that: (1) the marketing strategy of Baraqah Mart in 

Bumi Ayu Village, Selebar District, Bengkulu City has 

implemented a product strategy and price strategy even though 

there are still weaknesses in the place strategy and promotion 

strategy (2) Baraqah Mart marketing activities in Bumi Village 

Ayu Bengkulu City is in accordance with sharia values, namely 

the value of piety that they have, fairness, good personality, 

humility in serving consumers, not cheating in introducing 

product quality, and keeping promises. 

 

Keywords: Marketing Strategy, Baraqah Mart Bengkulu, Islamic 

Economics 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Pertumbuhan ekonomi adalah salah satu tolak ukur untuk 

menunjukkan adanya pembangunan ekonomi suatu daerah, 

dengan kata lain pertumbuhan ekonomi dapat memperlihatkan 

adanya pembangunan ekonomi. Pertumbuhan ekonomi suatu 

daerah dapat dilihat dari berkembangnya bisnis perdagangan 

daerah tersebut. Dalam  bisnis Islam perdagangan merupakan 

tindakan yang halal dan dibolehkan, baik dan sangat 

menguntungkan secara individu maupun masyarakat.
1
 

Berdagang adalah usaha yang berhubungan dengan 

menjual dan membeli untuk memperoleh keuntungan.
2
 

Berdagang atau berniaga diungkapkan dalam Al-Quran 

sebagai suatu pekerjaan atau mata pencaharian yang baik, 

firman Allah Surat Al-Baqarah (2) : 275
3
 

                    

                   

                                                             
1
 Mustaq Ahmad, Etika Bisnis dalam Islam, (Pustaka Al Kautsar, 

2005 ), h.18 
2
 Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI), Pengertian Pedagang, 

(dikutip dari, www.kbbi.we.id, diakses pada hari Jumat, tanggal 16 Desember 

2022, pukul 10.00 WIB) 
3
 Kementerian Agama Republik Indonesia, Mushaf Al-Quran 

Terjemah, (Jakarta: CV. Pustaka Jaya Ilmu, 2014), h.123 

 

http://www.kbbi.we.id/


 
 

 
 

                          

                     

                

Artinya: orang-orang yang Makan (mengambil) riba tidak dapat 

berdiri melainkan seperti berdirinya orang yang kemasukan syaiton 

lantaran (tekanan) penyakit gila. Keadaan mereka yang demikian itu, 

adalah disebabkan mereka berkata (berpendapat), Sesungguhnya jual 

beli itu sama dengan riba, Padahal Allah telah menghalalkan jual 

beli dan mengharamkan riba. orang-orang yang telah sampai 

kepadanya larangan dari Tuhannya,   lalu terus berhenti (dari 

mengambil riba), Maka baginya apa yang telah diambilnya dahulu 

(sebelum datang larangan); dan urusannya (terserah) kepada Allah. 

orang yang kembali (mengambil riba), Maka orang itu adalah 

penghuni-penghuni neraka; mereka kekal di dalamnya.
4 

  Faktor lingkungan yang dianalisis dalam penyusunan 

strategi pemasaran adalah keadaan pasar atau persaingan, 

perkembangan teknologi, keadaan ekonomi, peraturan dan 

kebijakan pemerintah, keadaan sosial budaya dan keadaan 

politik. Masing-masing faktor ini dapat menimbulkan adanya 

kesempatan atau ancaman/hambatan bagi pemasaran produk 

suatu perusahaan.  

Faktor internal perusahaan yang dianalisis dalam 

penyusunnya strategi pemasaran adalah faktor yang terkait 

dengan pelaksanaan fungsi perusahaan, yang meliputi 

keuangan/pembelanjaan, pemasaran, produksi serta organisasi 

dan sumber daya manusia. Masing-masing faktor internal yang 

                                                             
4 Kementerian Agama Republik Indonesia, Mushaf Al-Quran 

Terjemah, (Jakarta: CV. Pustaka Jaya Ilmu, 2014), h.123 



 
 

 
 

terkait dengan fungsi perusahaan tersebut dapat merupakan hal 

yang menunjukkan adanya keunggulan atau kelemahan 

perusahaan. Khusus dalam bidang pemasaran, faktor-faktor 

lingkungan atau eksternal seperti telah diuraikan di atas, 

adalah faktor yang tidak dapat dikendalikan oleh pimpinan 

perusahaan (uncontrollable factors). Sedangkan faktor internal 

dalam bidang pemasaran adalah faktor yang dapat 

dikendalikan oleh pimpinan perusahaan umumnya dan 

pimpinan pemasaran khususnya (controllable factors), yang 

terdiri dari produk, harga, penyaluran/distribusi, promosi, dan 

pelayanan (services).  

Dalam rangka pencapaian tujuan organisasi, telah umum 

diketahui bahwa istilah strategi semula bersumber dari 

kalangan militer dan secara populer sering dinyatakan sebagai 

"kiat yang digunakan oleh para jenderal untuk memenangkan 

suatu peperangan." istilah strategi sudah digunakan oleh 

semua jenis organisasi dan ide-ide pokok yang terdapat dalam 

pengertian semula tetap dipertahankan hanya saja aplikasinya 

disesuaikan dengan jenis organisasi yang menerapkannya, 

karena dalam arti yang sesungguhnya, manajemen puncak 

memang terlibat dalam satu bentuk "peperangan" tertentu.
5
  

Pada skripsi ini hanya akan berfokus membahas tentang 

strategi pemasaran (bauran pemasaran) di mini market saja. 

                                                             
5
 Irene Diana Sari Wijayanti, Manajemen Strategi. (Yogjakarta 

Nuhamedika: 2012) h. 61 



 
 

 
 

yang di maksud mini market adalah sarana atau tempat usaha 

untuk melakukan penjualan barang-barang kebutuhan sehari-

hari secara eceran dan langsung kepada konsumen.
6
 

Dalam pengembangan pada saat ini, ada mini market yang 

tidak hanya mencari keuntungan saja, tetapi ada aspek 

ketuhanan. Dalam hal ini tidak menjual barang-barang yang 

haram seperti, minuman keras, dan lainlain. Salah satu nya 

yaitu Mini Market Baraqah Mart Kota Bengkulu. Dalam 

kegiatan pemasaran, mini market harus menetapkan konsep 

pemasaran nya, karena konsep pemasaran yang digunakan 

dalam pemasaran menentukan tujuan-tujuan dari pemasaran 

itu sendiri. Bagi suatu mini market konsep pemasaran yang 

cocok adalah konsep pemasaran yang bersifat kemasyarakatan 

karena kondisi pasar sekarang adalah pasar pembeli maka 

pelanggan adalah segala-galanya. Kebutuhan, keinginan dan 

kepuasan pelanggan harus benar-banar diperhatikan, 

sedangkan tujuan konsep ini agar pelanggan tetap setia 

berbelanja ditempat tersebut. Sementara itu, secara konseptual, 

strategi dapat dipahami sebagai suatu garis besar haluan dalam 

bertindak untuk mencapai sasaran yang telah ditentukan. 

Strategi juga bisa dipahami sebagai segala cara dan daya untuk 

menghadapi sasaran tertentu dalam kondisi tertentu agar 

memperoleh hasil yang diharapkan secara maksimal. 

                                                             
6
 Teguh Heriawan, Jurnal strategi pemasaran pada usaha retail 

business.(jakarta: 2018) h. 12 



 
 

 
 

Sebagaimana judul penelitian ini yaitu Strategi Pemasaran 

Menurut Ekonomi Islam (Studi Kasus pada Baraqah Mart di 

Kelurahan Bumi Ayu Kecamatan Selebar Kota Bengkulu)., 

maka yang dimaksud pemasaran Islam adalah 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 Al-Qur‟an dan Hadis. 

 Menurut Hermawan Kertajaya Dan Syakir Sula 

pemasaran syari‟ah adalah sebuah disiplin strategi bisnis yang 

mengarahkan proses pencitraan, penawaran dan perubahan 

nilai dari suatu insiator kepada stekholder yang dalam 

keseluruhannya proses sesuai dengan akad dan prinsip-prinsip 

bisnis Islam.
7
 

Dalam pemasaran syari‟ah seluruh proses baik penciptaan 

maupun proses perubahan nilai, tidak boleh terdapat hal-hal 

yang bertentangan dengan akad dan prinsip – prinsip 

muamalah. Sepanjang hal tersebut dapat dijamin dan tidak ada 

penyimpangan terjadi maka transaksi apapun diperbolehkan. 

Kertajaya yang dikutip oleh Bukhari Alma dan Donni Juni 

Priansa menyatakan bahwa karakteristik pemasaran Islam 

terdiri dari beberapa unsur yaitu ketuhanan, etis, realistis, dan 

humanistis. Pemasaran syari‟ah adalah para pemasar 

                                                             
7 Hermawan Kertajaya Dan Muhamad Syakir Sula, Syariah 

Marketing. (Bandung: PT Mizan Pustaka, 2016) h.222 



 
 

 
 

profesional dengan penampilan yang bersih, rapi dan 

bersahaja, mereka bekerja proposional dan mengedepankan 

nilai-nilai relegius, kesalehan aspek moral, dan kejujuran 

dalam segala aktifitas pemasarannya. Ia sangat memahami 

bahwa situasi pergaulan di lingkungannya yang sangat 

heterogen, dengan beragam suku, agama, dan ras, adalah 

ajaran yang diberikan oleh Allah SWT dan di contohkan oleh 

Nabi untuk bisa bersikap santun, simpatik terhadap soudara-

soudara dari umat lain.
8
  

Keberadaan pasar yang terbuka memberikan kesempatan 

bagi masyarakat untuk ambil bagian dalam menentukan harga, 

sehingga harga ditentukan oleh kemampuan riil masyarakat 

dalam mengoptimalisasikan faktor produksi yang ada di 

dalamnya. Konsep Islam memahami bahwa pasar dapat 

berperan efektif dalam kehidupan ekonomi bila prinsip 

persaingan bebas dapat berlaku secara efektif. Sehubungan 

dengan itu, etika pemasaran dalam konteks produk meliputi: 

produk yang Halal dan Thoyyib, produk yang berguna dan 

dibutuhkan, produk yang berpotensi ekonomi atau benefit, 

produk yang bernilai tambah yang tinggi, dalam jumlah yang 

berskala ekonomi dan sosial, produk yang dapat memuaskan 

masyarakat. Dalam dunia bisnis, pemasaran merupakan 

strategi bisnis yang mengarahkan proses penciptaan, 
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penawaran, dan perubahan nilai dari seorang insiator kepada 

pelanggannya. Jurnal yang di tulis oleh Nurul Mubarok 

tentang strategi pemasaran syariah yaitu kegiatan pemasaran 

harus dilandasi dengan nilai-nilai Islami yang di jiwai 

semangat ibadah kepada Allah dan berusaha memaksimalkan 

mungkin kesejahteraan bersama, bukan kepentingan golongan 

apalagi kepentingan sendiri.
9
  

Berdasarkan keterangan di atas, alasan penelitian ini 

adalah karena semua organisasi, baik yang berbentuk badan 

usaha swasta, badan yang bersifat publik ataupun lembaga-

lembaga sosial kemasyarakatan, tentu mempunyai suatu tujuan 

sendiri-sendiri yang merupakan motivasi dari pendiriannya, 

demikian pula dengan Mini Market  Baraqah Mart di 

Kelurahan Bumi Ayu Kecamatan Selebar Kota Bengkulu. 

tentu saja memiliki tujuan, strategi pemasaran di Mini Market 

Chece Kab. Muko-Muko. Latar belakang menariknya 

penelitian terhadap Mini Market Baraqah Mart di Kelurahan 

Bumi Ayu Kecamatan Selebar Kota Bengkulu adalah karena 

berdasarkan hasil wawancara penulis kepada beberapa 

kariawan Mini Market Baraqah Mart diantaranya kepada Alan 

Syah dan Marisa Windira bahwa walaupun Mini Market 

Baraqah Mart itu adalah strategi bisnis pemasaran nya 

konvensional, namun ternyata menerapkan juga strategi bisnis 
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pemasaran syari‟ah nya, contohnya pertama di mini market 

tersebut tidak menjual barang-barang yang di haramkan oleh 

Islam seperti miras, kariawan di Mini Baraqah Mart, bagi 

karyawan perempuan berpakaian muslimah yaitu dengan 

menggunakan jilbab dan laki-laki nya berpakaian sopan, dan 

Baraqah Mart menutup toko nya ketika waktu shalat (jum‟at) 

masuk dan membukanya kembali setelah Shalat selesai.
10

  

Oleh karena itu yang menjadi masalah yaitu strategi bisnis 

pemasaran Islam yang bagaimana yang diterapkan pada Mini 

Market Baraqah Mart di Kelurahan Bumi Ayu Kecamatan 

Selebar Kota Bengkulu. Berdasarkan dengan strategi bisnis 

pemasaran Islam yang dilakukan oleh Mini Market Baraqah 

Mart, maka peneliti memilih judul: “ Strategi Pemasaran 

Menurut Ekonomi Islam (Studi Kasus Pada Baraqah Mart 

di Kelurahan Bumi Ayu Kecamatan Selebar Kota 

Bengkulu).” 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang masalah di atas maka 

yang menjadi pertanyaan penelitian adalah: 

1. Bagaimana strategi pemasaran Baraqah Mart di Kelurahan 

Bumi Ayu Kecamatan Selebar Kota Bengkulu ?  
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2. Bagaimana kegiatan pemasaran Syariah pada Baraqah Mart 

di Kelurahan Bumi Ayu Kecamtan Selebar Kota Bengkulu? 

C. Tujuan Penelitian 

 Berdasarkan dari pokok permasalahan di atas maka perlu 

adanya tujuan yang dicapai agar tidak menyimpang dari 

permasalahan yang diteliti. Adapun tujuan dari penelitian ini 

adalah : 

1. Untuk mengetahui strategi pemasaran Baraqah Mart di 

Kelurahan Bumi Ayu Kecamatan Selebar Kota Bengkulu 

2. Untuk mengetahui kegiatan pemasaran syariah pada 

Baraqah Mart di Kelurahan Bumi Ayu Kecamatan Selebar 

Kota Bengkulu. 

D. Kegunaan Penelitian 

Adapun kegunaan penulisan yang ingin dicapai dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Kegunaan Teoritis 

a. Dapat dijadikan sebagai referensi bagi peneliti yang 

melakukan penelitian secara mendalam terhadap 

permasalahan yang sama pada periode yang akan 

mendatang. 

2. Kegunaan praktis 

a. Sebagai tugas akhir untuk menyelesaikan studi 

program S1 di Universitas Islam Negeri Fatmawati 

Soekarno Bengkulu. 



 
 

 
 

b. Sebagai tolak ukur bagi mahasiswa yang kuliah 

sambil bekerja untuk dapat membagi waktu antara 

kuliah dan bekerja. 

c. Sebagai tambahan teori dalam pengembangan dunia 

kerja dan spirit usaha. 

E. Penelitian Terdahulu 

Sebagai acuan untuk menghindari tumpang tindih 

pembahasan maka dilakukan tinjauan terhadap penelitian 

terdahulu untuk melihat apakah permasarahan ini sudah 

dibahas atau belum, sepanjang tinjauan yang dilakukan, tidak 

ditemukan beberapa tulisan yang ada kaitannya dalam 

pembahasan ini diantaranya :  

Pertama, skripsi atas nama Reny Maulidia Rahmat tahun 

2019 judul yang diangkat adalah “Analisis Strategi Pemasaran 

Pada PT. Koko Jaya Prima Makassar”. Masalah yang diangkat 

strategi apakah yang paling tepat guna meningkatkan volume 

penjualan pada PT. koko jaya prima. Teknik yang digunakan 

data adalah analisa SWOT (srateng, weaknees, 

opportunities,treats). Metode dalam penelitian ini adalah 

pendekatan secara kualitatif dan pendekatan kuantitatif. 

Dengan menggunakan analisis SWOT dapat diperoleh hasil 

bahwa apakah perusahaan dapat mengambil alternatif strategi 

ST, WT, SO dan WO.  

Kedua, dalam jurnal Indonesia oleh Ahmad Munzirin 

berjudul: Strategi Pemasaran Perspektif Syariah (Jurnal 



 
 

 
 

Ekonomi Ideologis), penelitian ini bersifat kualitatif deskriptif, 

dijelaskan bahwa menurut prinsip syariah, kegiatan pemasaran 

harus dilandasi semangat beribadah kepada Tuhan Sang Maha 

Pencipta, berusaha semaksimal mungkin untuk kesejahteraan 

bersama, bukan untuk kepentingan golongan apalagi 

kepentingan sendiri. Islam agama yang sangat luar biasa. Islam 

agama yang lengkap, yang berarti mengurusi semua hal dalam 

hidup manusia. Islam agama yang mampu menyeimbangkan 

dunia dan akhirat; antara hablumminallah (hubungan dengan 

Allah) dan hablumminannas (hubungan sesama manusia). 

Ajaran Islam lengkap karena Islam agama terakhir sehingga 

harus mampu memecahkan berbagai masalah besar manusia. 

Ketiga, dalam jurnal indonesia oleh Kamarudin yang 

berjudul: Strategi Pemasaran Terhadap Peningkatan Volume 

Penjualan Gas Elpiji Persfektif Ekonomi Islam (Studi Pada 

Distributor Gas Elpiji UD. Kamus Jaya Jeneponto) penelitian 

ini menggunakan rumusan masalah yaitu bagaimana strategi 

pemasaran agen elpiji UD. Jenis penelitian ini bersifat 

kualitatif deskriptif, untuk melakukan wawancara dan 

observasi menggunakan pendekatan study kasus (case study). 

Hasil penelitian ini menunjukan bahwa strategi pemasaran 

terhadap peningkatan volume penjualan gas elpiji dalam 

perspektif ekonomi Islam. Kamus jaya kabupaten jenoponto 



 
 

 
 

yaitu pemilik gas elpiji selalu memperhatikan kualitas produk 

yang dijual kepada masyarakat.
11

 

Keempat, penelitian jurnal internasional oleh Arif 

Wibowo yang berjudul The Effect Of Marketing Mix Strategi 

To Revisit Intention In Gunung Kidul Rejency Tourism Beach 

penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh bauran 

pemasaran terhadap minat wisatawan berkunjung kembali ke 

pantai Kebupaten Gunung Kidul” baik secara persial maupun 

simultan. Jenis penelitian adalah deskriptif kuantitatif, 

beberapa penelitian sebelumnya memiliki kesamaan dengan 

penelitian ini yaitu sama-sama membahas strategi pemasaran, 

dan sama-sama menggunakan penelitian kualitatif. Dan untuk 

perbedaan pada penelitian ini terletak pada penerapan strategi 

pemasaran bauran pemasaran (unsur variabel 4P), objek dan 

lokasi penelitian.
12

 

F. Metode Penelitian 

1. Jenis dan Pendekatan Penelitian. 

a. Jenis Penelitian 

 Penelitian ini merupakan penelitian lapangan 

(Field Research), yaitu penelitian yang bertujuan untuk 

mempelajari secara intensif tentang latar belakang 

keadaan sekarang dan interaksi lingkungan suatu unit 

sosial baik individu, kelompok, lembaga, atau 
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masyarakat.
13

Penelitian lapangan dilakukan dengan 

menggali data yang bersumber dari lokasi atau lapangan 

penelitian yang berkenaan dengan harga dan promosi 

serta dampaknya terhadap volume penjualan di 

perusahaan.     

b. Pendekatan Penelitian 

Penelitian ini, menggunakan pendekatan deskriptif 

kualitatif. Penelitian deskriptif kualitatif, deskriptif yaitu 

suatu rumusan masalah yang memandu penelitian untuk 

mengeksplorasi atau memotret situasi sosial yang akan 

diteliti secara menyeluruh, luas dan mendalam. 

 Menurut Bogdan dan Taylor yang dikutip oleh 

Lexy.J. Moleong, pendekatan kualitatif adalah prosedur 

penelitian yang menghasilkan data deskriptif berupa 

kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang dan perilaku 

yang diamati.
14

Penelitian kualitatif berfokus pada 

fenomena sosial, pemberian suara pada perasaan dan 

persepsi dari partisipan di bawah studi. 

2.   Informan Penelitian 

  Informan dalam penelitian ini sebanyak 10 orang. 

Teknik yang digunakan adalah teknik Purpossive 

                                                             
13

 Sumadi Suryabrata, Metodologi Penelitian,(Raja Grafmdo Persada, 

Jakarta, 1998), h. 22 
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Sampling merupakan salah satu teknik pengambilan 

sampel secara sengaja atau spesifik maksudnya peneliti 

menentukan sendiri sampel yang diambil karena ada 

pertimbangan tertentu. Pertimbangan dalam memilih 

informan yaitu karyawan dan bagian pemasaran Baraqah 

Mart di Kelurahan Bumi Ayu Kecamtan Selebar Kota 

Bengkulu serta konsumen yang membeli di Baraqah Mart 

di Kelurahan Bumi Ayu Kecamtan Selebar Kota 

Bengkulu seperti konsumen yang bekerja sebagai swasta, 

guru maupun PNS, ibu rumah tangga, dan usia di atas 30 

tahun. Hal ini agar peneliti dapat melakukan penelitian 

mengenai Strategi Pemasaran Pada Baraqah Mart 

sehingga mencapai hasil tujuan akhir yang diinginkan. 

3. Waktu dan Lokasi Penelitian 

 a. Waktu penelitian 

Waktu penelitian ini peneliti mengalokasikan waktu 

dari tanggal 7 Desember 2022 dilakukannya pelaksanaan 

penelitian setelah mendapatkan izin dari Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Fatmawati Soekarno 

Bengkulu. 

b. Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian bertempat di Kelurahan  Bumi 

Ayu Kecamatan Selebar Kota Bengkulu. 

  

 



 
 

 
 

4.   Sumber Data dan Teknik Pengumpulan Data 

a. Sumber Data 

Sumber data yang diperoleh dalam penelitian ini   

terbagi menjadi dua bagian: 

1) Data Primer 

Data primer adalah sumber data yang langsung 

memberikan data kepada pengumpul data
15

. Dalam 

hal ini, peneliti mengambil data primer melalui 

wawancara terhadap informan yaitu karyawan 

Baraqah Mart dan konsumen Baraqah Mart di 

Kelurahan Bumi Ayu Kota Bengkulu. 

2) Data Sekunder 

  Data sekunder merupakan sumber yang tidak 

langsung memberikan data kepada pengumpul data, 

misalnya lewat orang lain atau lewat dokumen. 

16
Selanjutnya bila di lihat dari segi cara atau teknik 

pengumpulan data, maka teknik pengumpulan data 

dapat di lakukan dengan observasi (pengamatan) 

interview (wawancara) kuesioner (angket), 

dokumentasi dan gabungan keempatnya.  

Data yang diperoleh melalui studi kepustakaan, 

yaitu pengumpulan data yang berasal dari buku-
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 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, kualitatif, dan R&D, 

(Bandung: CV Alfabeta, 2018). h.129 
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buku literatur, jurnal, skripsi, serta bacaan lain yang 

mendukung penelitian ini. 

b. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data adalah langkah awal 

dalam penelitian, karena tujuan utama dari penelitian 

adalah mendapatkan data. Dalam penelitian ini peneliti 

menggunakan pendekatan-pendekatan kualitatif, dengan 

teknik pengumpulan data melalui observasi, wawancara, 

dan dokumentasi, yaitu dengan melakukan pengamatan 

langsung pada objek dan subjek penelitian.  

1) Observasi 

 Observasi adalah dasar semua ilmu pengetahuan. 

Para ilmuwan hanya dapat bekerja berdasarkan data 

yaitu fakta mengenai dunia kenyataan yang diperoleh 

dari observasi
17

. Observasi di lakukan penulis dalam 

pengumpulan data secara langsung. Di lakukan untuk 

memperoleh informasi dan data faktual serta 

memahami situasi dan kondisi objek dan subjek 

penelitian dengan mengunjungi atau menemui 

karyawan Baraqah Mart di Kelurahan Bumi Ayu 

Kecamatan Selebar Kota Bnegkulu. 
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2) Wawancara 

Esterbaerg dalam Sugiyono, mendefinisikan 

wawancara sebagai pertemuan dua orang atau lebih 

untuk bertukar informasi dan ide melalui tanya jawab, 

sehingga dapat di konstruksikan makna dalam suatu 

topik tersebut.
18

  

Dengan wawancara maka peneliti akan 

mengetahui hal-hal yang lebih mendalam karena 

langsung terjun ke lapangan untuk mewawancarai 

secara langsung keadaan sumber informasi untuk 

memperoleh data yang di perlukan.  

Dalam melakukan wawancara peneliti 

menyiapkan beberapa pertanyaan tertulis untuk di 

ajukan, kemudian para subjek tersebut dapat 

memberikan keterangan dan jawaban dengan jelas 

dan baik. 

3)  Dokumentasi 

       Dokumentasi merupakan catatan peristiwa yang 

sudah berlalu. Dokumen bisa berbentuk tulisan, 

gambar, atau karya-karya monumental seseorang. 

19
Studi dokumen merupakan perlengkapan dari 

penggunaan metode observasi dan interview dalam 

penelitian kualitatif. Penggunaan metode 
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dokumentasi untuk memperkuat dan mendukung 

informasi-informasi yang di dapatkan dari hasil 

observasi dan interview.
20

 

5. Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data dalam penelitian ini adalah 

analisis deskriptif kualitatif. Metode kualitatif adalah suatu 

pernyataan sistematis yang berkaitan dengan seperangkat 

proposisi yang berasal dari data dan di uji kembali secara 

empiris. 
21

Dalam metode analisis ini peneliti berusaha 

menggambarkan sekaligus menganalisis secara deskriptif 

dari hasil penelitian yang dilakukan, yaitu mendeskriptifkan 

tentang Strategi pemasaran Baraqah Mart di Kelurahan 

Bumi Ayu Kecamatan Selebar Kota Bengkulu.Dalam 

penelitian ini, peneliti dalam menganalisis data 

menggunakan langkah-langkah sebagai berikut: 

a. Reduksi Data (Data Reduction) 

Reduksi data merupakan proses seleksi, 

pemfokusan perhatian pada penyederhanaan, peng 

abstrakkan, dan transformasi data kasar yang muncul 

dari catatan-catatan dari lapangan. Pada proses reduksi 

data, semua data umum yang telah di kumpulkan dalam 

proses pengumpulan data sebelumnya di pilih-pilih 
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sedemikian rupa, sehingga peneliti dapat mengenali 

mana data yang telah sesuai dengan tujuan penelitian. 

Pendekatan dalam penelitian ini peneliti memilih mana 

fakta yang di perlukan dan mana fakta yang tidak di 

perlukan. Reduksi data ini dalam proses penelitian 

akan menghasilkan ringkasan catatan data dari 

lapangan. 

b.  Penarikan Kesimpulan  

Penarikan Kesimpulan (Conclusion Drawing)/ 

Verifikasi (Verification) Kegiatan ketiga dalam 

menganalisis data adalah menarik kesimpulan dan 

verifikasi. Kesimpulan-kesimpulan juga di verifikasi 

selama penelitian berlangsung. Dari permulaan 

pengumpulan data, kemudian mencari arti benda-

benda, mencatat keteraturan pola-pola penjelasan, 

konfigurasi-konfigurasi yang mungkin, alur sebab 

akibat dan proposisi.
22

 

Kesimpulan juga di verifikasi sebagaimana 

peneliti memproses, dalam verifikasi tersebut mungkin 

seringkas pemikiran kedua yang berlalu dengan cepat 

lewat pikiran peneliti selama menulis dengan kembali 

ke catatan lapangan. Secara singkat, maka muncul dari 
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data yang telah teruji kepercayaannya, kekuatannya, 

yaitu validitasnya. 

mempertegas, membuat fokus, dan membuang hal 

yang tidak perlu
23

. Data yang terkumpul di baca, di 

pelajari, dan di telaah, kemudian mengadakan reduksi 

data yang dilakukan dengan jalan melakukan abstraksi. 

abstraksi merupakan usaha membuat rangkuman yang 

inti, proses dan pernyataan-pernyataan yang perlu 

dijaga sehingga tetap fokus pada tujuan yang penulis 

lakukan.
24

 

Data yang di reduksi dalam penelitian ini berupa 

data-data hasil wawancara dengan karyawan dan 

konsumen Baraqah Mart di Kelurahan Bumi Ayu 

Kecamtan Selebar Kota Bengkulu. Adapun tahap awal 

yang di lakukan peneliti dalam mereduksi data hasil 

wawancara secara langsung dengan karyawan, 

kemudian peneliti memilih mana yang berkaitan 

dengan sasaran dalam penelitian ini. Setelah itu, 

peneliti meringkas data yang telah di pilih menjadi 

ringkasan singkat yang berisi ulasan hasil wawancara. 

Kemudian ringkasan singkat tersebut peneliti sajikan 

dalam penyajian data. 
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c. Penyajian Data (Data Display) 

Penyajian data merupakan sekumpulan informasi 

tersusun yang memberikan kemungkinan adanya 

penarikan kesimpulan dan pengambilan tindakan. 

Melalui data yang di sajikan, maka dapat melihat dan 

memahami apa yang sedang terjadi dan apa yang 

harus di lakukan lebih jauh antara menganalisis atau 

mengambil tindakan berdasarkan atas pemahaman 

yang di dapat dari penyajian-penyajian data tersebut. 

Penyajian data yang di maksud adalah untuk 

menemukan suatu makna dari data-data yang telah 

diperoleh, kemudian disusun sistematis, dari bentuk 

informasi yang kompleks menjadi lebih sederhana   

G. Sistematika Penulisan 

Rangkaian penulisan skripsi disusun dengan 

menggunakan uraian sistematis untuk mempermudah proses 

pengkajian dan pemahaman terhadap persoalan masalah yang 

ada. Wujud dari susunan sistematika penulisannya adalah  

sebagai berikut : 

Bab I Pendahuluan, dalam bab ini meliputi latar 

belakang masalah yang mengenai obyek kajian dalam 

penelitian, rumusan masalah, tujuan penelitian, penelitian 

terdahulu, metode penelitian dan sistematika penelitian. 



 
 

 
 

Bab II menjelaskan kajian teori membahas tentang 

beberapa hal yang berkaitan dengan penelitian terdahulu, 

kajian teori dari penelitian penulis. 

Bab III Gambaran Umum Objek Penelitian, Visi Misi 

Baraqah Mart, Profil Objek Penelitian 

Bab IV Hasil Penelitian dan Pembahasan, pada 

bagian ini berisikan mengenai pembahasan dari Strategi 

Pemasran Baraqah Mart di Kelurahan Bumi Ayu Kecamatan 

Selebar Kota Bengkulu. 

Bab V Penutup, berisikan kesimpulan dan saran 

berdasarkan hasil dari penelitian yang telah dilakukan 

peneliti. 

 

  



 
 

 
 

BAB II 

KAJIAN  TEORI 

 

A. Pengertian Strategi Pemasaran  

1. Pengertian Strategi  

Arti kata strategi menurut Kamus Besar Bahasa 

Indonesia (KBBI) adalah stra-te-gi yang berarti ilmu siasat 

perang; siasat perang; akal atau tipu muslihat untuk 

mencapai sesuatu maksud dan tujuan yang telah 

direncanakan.
25

 

Strategi berasal dari kata bahasa asing dari kata 

„strategy‟ berarti cara mencapai suatu tujuan akhir yang di-

impi-kan. Impian yang dimaksud di sini bukanlah 

merupakan situasi dan kondisi yang ada dan berlaku pada 

saat ini, melainkan situasi dan kondisi yang di idamkan dan 

terwujud dimasa yang akan datang. Setiap individu atau 

seseorang pemimpin harus mempunyai tujuan perjalanan 

hidup yang di-impi-kan, misalnya menjadi pengusaha 

eksporter ikan yang sukses, menjadi pengusaha batik yang 

terkenal, dan sebagainya.
26

 

Strategi adalah rencana jangka panjang, diikuti 

tindakan yang ditujukan untuk mencapai tujuan tertentu, 

yang umumnya adalah “kemenangan”, Asal kata “strategi” 
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turunan dari kata dalam bahasa Yunani, strategos. Strategi 

adalah rencana yang disatukan, luas dan berintegrasi yang 

menghubungkan keunggulan strategi perusahaan dengan 

tantangan lingkungan, dirancang untuk memastikan tujuan 

utama dari perusahaan dapat dicapai melalui pelaksanaan 

yang tepat oleh organisasi.
27

 

Pengertian strategi secara umum :
28

 

a)  Strategi adalah proses penentuan rencana pemimpin 

puncak berfokus pada tujuan jangka panjang 

organisasi, disertai penyusuan cara/upaya bagaimana 

agar tujuan dapat dicapai.  

b) Strategi adalah proses yang menentukan adanya 

perencanaan terhadap top manajer yang terarah pada 

tujuan jangka panjang perusahaan, disertai 

penyusunan upaya bagaimana agar mencapai tujuan 

yang diharapkan.  

Pengertian strategi secara khusus :
29

  

a) Strategi adalah tindakan yang bersifat senantiasa 

meningkat, terusmenerus, dilakukan berdasarkan 

sudut pandang tentang apa yang diharapkan 

pelanggan di masa depan. Strategi hampir selalu 
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dimulai dari apa yang dapat terjadi dan bukan dimulai 

dari apa yang terjadi. Terjadinya kecepatan inovasi 

pasar yang baru dan perubahan pola konsumen 

memerlukan kompetensi inti. Perusahaan perlu 

mencari kompetensi inti di dalam bisnis yang 

dilakukan. 

b)   Strategi adalah tindakan yang bersifat terus-menerus, 

mengalami peningkatan dan dilakukan sesuai sudut 

pandang tentang apa yang diinginkan serta 

diharapkan oleh konsumen di masa depan. Dengan 

strategi ini maka ada yang hampir dimulai dari apa 

yang selalu untuk bisa terjadi dan bukan yang dimulai 

dari apa yang terjadi. Dengan terjadinya ada suatu 

kecepatan berinovasi pada pasar yang baru dan juga 

perubahan pola konsumen yang sangat memrlukan 

kemampuan inti, maka hendaknya perusahaan perlu 

mencari dan mengambil kemampuan inti/kompetensi 

inti dalam bisnis yang dilakukan.  

Menurut Christensen, pengertian strategi ditinjau dari 

segi militer, politik, ekonomi, dan perusahaan. Dari segi 

militer, strategi adalah penempatan satuan-satuan atau 

kekuatan-kekuatan tentara di medan perang untuk 

mengalahkan musuh. Dari segi politik, strategi adalah 

penggunaan sumbersumber nasional untuk mencapai tujuan 



 
 

 
 

nasional. Sedangkan dari segi ekonomi, strategi adalah alokasi 

sumber-sumber yang sifatnya jarang atau terbatas.
30

 

     Terdapat berbagai macam definisi strategi ditinjau dari 

segi perusahaan, definisi yang diberikan oleh penulis buku 

strategi perusahaan yang satu berbeda dengan definisi penulis 

yang lainnya dan belum ada kesatuan definisi yang dapat 

diterima oleh berbagai pihak. Berikut ini diberikan berbagai 

definisi strategi perusahaan :
31

  

1) Menurut Ansoff, strategi adalah aturan untuk pembuatan 

keputusan penentuan garis pedoman. Strategi juga 

disebut konsep bisnis perusahaan.  

2) Menurut Uyterhoeven, strategi corporate adalah usaha 

pencapaian tujuan dengan memberikan arah dan 

keterikatan perusahaan.  

3) Menurut Newman dan Logan, strategi master adalah 

perencanaan yang melihat ke depan yang dipadukan 

dalam konsep dasar atau misi perusahaan.  

4)  Menurut Christensen, strategi adalah pola-pola berbagai 

tujuan serta kebijaksanaan dasar dan rencana-rencana 

untuk mencapai tujuan tersebut, dirumuskan sedemikian 

rupa sehingga jelas usaha apa yang sedng dan akan 

dilaksanakan oleh perusahaan, demikian juga sifat 
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 Supriyono, Manajemen Strategi dan Kebijaksanaan Bisnis, 
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perusahaan baik sekarang maupundi masa yang akan 

datang.  

      Strategi adalah langkah-langkah yang harus dijalankan 

oleh suatu perusahaan untuk mencapai tujuan. Kadang-kadang 

langkah yang harus dihadapi berliku-liku, namun ada pula 

langkah yang relatif mudah. Disamping itu, banyak rintangan 

atau cobaan yang dihadapi untuk mencapai tujuan. Oleh 

karena itu, setiap langkah harus dijalankan secara hati-hati dan 

terarah. Dalam strategi untuk meraih pelanggan sebanyak 

mungkin tidak terlepas dari para pesaing. Dalam pemasaran, 

pesaing selalu mengancam kita. Perusahaan tidak boleh lengah 

sedikitpun. Oleh karena itu, strategi untuk menghentikan, atau 

bahkan menghancurkan, pesaing dari sisi pasar harus segera 

dilakukan.
32

 

Guna membantu seseorang untuk sampai kepada tujuan 

yang di-impi-kan, para pakar manajemen menyarankan untuk 

menggunakan kerangka berfikir dan menempuh tahapan-

tahapan langkah sebagai berikut:  

a) Visi (Vision) Terminology visi berasal dari kata bahasa 

asing Vision yang artinya melihat jauh kedepan. Dengan 

mengangankan suatu ”mimpi” yang ingin dicapai dimasa 

depan. Sebagai ilustrasi, bila pada saat ini seseorang pelaku 

usaha di bidang transportasi angkutan barang memiliki 

sebuah truk dengan area jangkauan seluas wilayah 
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kecamatan, maka sebaiknya ia mempunyai mimpi bahwa 

dalam sepuluh tahun ke depan, truk yang dimiliki menjadi 

berjumlah 25 buah dengan jangkauan area yang lebih luas, 

misalnya Wilayah Kabupaten.  

b) Misi (Mission) Terminology misi juga berasal dari kata 

bahasa asing „Mission‟ yang artinya serangkaian kegiatan, 

usaha dan upaya yang perlu dijalankan secara nyata dan 

sungguh-sungguh dalam rangka dan memiliki taktik untuk 

mencapai tujuan secara efektif. Strategi dibedakan dengan 

taktik yang memiliki ruang lingkup yang lebih sempit dan 

waktu yang lebih singkat. Dalam kewajiban strategi perlu 

menjamin bahwa strategi yang mereka tetapkan berjalan 

dengan baik, bukan dalam tantanan konseptual saja, tetapi 

dapat dilaksanakan. Untuk dibawah ini ada beberapa 

petunjuk mengenai cara keberhasilan strategi, yaitu sebagai 

berikut :
33

  

a)   Strategi haruslah konsisten dengan lingkungannya.  

b)   Setiap strategi tidak hanya membuat satu strategi.  

  c) Strategi yang efektif hendaknya memfokuskan dan         

menyatukan semua sumber daya dan tidak 

menceraiberaikan satu dengan yang lainnya.  
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d) Strategi hendaknya memusatkan perhatian pada apa 

yang merupakan kekuatannya dan tidak pada titik-titik 

yang justru pada kelemahannya.  

e)  Sumber daya adalah suatu kritis.  

f) Strategi hendaknya memperhitungkan risiko yang tidak 

terlalu besar.  

g) Strategi hendaknya disusun atas landasan keberhasilan 

yang telah dicapai. 

  h) Tanda-tanda dari suksesnya strategi ditampakkan 

dengan adanya dukungan dari pihak-pihak yang terkait, 

terutama dari para eksikutif dan dari semua pimpinan 

unit kerja dalam organisasi.  

2. Pengertian Pemasaran  

             Pemasaran menurut kamus besar bahasa indonesia 

(KBBI) adalah pema-sar-an yang artinya proses, cara, 

perbuatan memasarkan sesuatu barang dagangan dan 

perihal menyebarluaskan ke tengah-tengah masyarakat.
34

 

Salah satu definisi pemasaran terpendek adalah “memenuhi 

kebutuhan secara menguntungkan”. Di definisikan secara 

luas, pemasaran adalah proses sosial dan manjerial di mana 

pribadi atau organisasi memperoleh apa yang mereka 

butuhkan dan inginkan melalui penciptaan dan pertukaran 

nilai dengan yang lain.  

                                                             
34 https//kbbi.kata.web.id/pemasaran, pada hari Rabu, tanggal 5 

Desember 2022, Pukul 19:25 WIB 



 
 

 
 

        Pemasaran sering diartikan dengan penjualan. 

Pengertian sebenarnya lebih luas dan kegiatan penjualan. 

Bahkan sebaliknya, penjualan adalah sebagian dari kegiatan 

pemasaran. Pemasaran tidak hanya meliputi kegiatan 

menjual barang dan jasa saja, tetapi mencakup beberapa 

kegiatan lain yang cukup kompleks seperti riset mengenai 

perilaku konsumen, riset mengenai potensi pasar, kegiatan 

untuk mengembangkan produk baru, dan kegiatan 

mendistribusikan dan mempromosikan barang yang dijual. 

       Banyak diantara kita, menafsirkan pemasaran tidak 

seperti seharusnya. Timbulnya penafsiran yang tidak tepat 

ini terutama disebabkan karena masih banyaknya diantara 

kita yang belum mengetahui dengan tepat definisi tentang 

pemasaran tersebut. Kesalahan pengertian ini menimbulkan 

pandangan yang keliru tidak hanya tentang kegiatan yang 

terdapat dalam bidang pemasaran, tetapi juga tentang tugas 

seorang tenaga pemasaran. umumnya yang dimaksudkan 

adalah permintaan dan pembelian dan harga. Istilah 

pemasaran yang dibicarakan sebenarnya penafsirannya 

terbatas hanya pada satu bagian dari kegiatan pemasaran 

yang menyeluruh.  

      Pada dasarnya pembatasan di atas berada dalam 

lingkup kegiatan atau aktivitas yang berkaitan dengan usaha 

untuk menyerahkan barang atau jasa yang dihasilkannya 

pada suatu tingkat harga yang dapat memberikan 



 
 

 
 

keuntungan padanya. Strategi pemasaran yang pertama 

mendukung pertimbangan yang matang di mana konsumen, 

diperkirakan telah melakukan selama hidup mereka. Orang 

dengan latar belakang yang serupa cenderung memiliki 

kepercayaan, hasrat, dan nilai yang serupa dan sering 

membuat pertimbangan yang serupa mengenaipembelian 

konsumsi. Pemasaran target dalam pengertian ini hanya 

sekedar alat untuk mengenali pelanggan yang mungkin 

berdasarkan kepercayaan dan nilai yang sama.
35

 

Pemasaran (marketing) merupakan sebuah konsep 

ilmu dalam strategi bisnis yang bertujuan untuk mencapai 

kepuasan berkelanjutan bagi stakeholder (pelanggan, 

karyawan, dan pemegang saham). Sebagai ilmu, marketing 

merupakan ilmu pengetahuan yang objektif yang diperoleh 

dengan penggunaan instrumen-instrumen tertentu untuk 

mengukur kinerja dari aktivitas bisnis dalam membentuk, 

mengembangkan, mengarahkan pertukaran yang saling 

menguntungkan dalam jangka panjang antara produsen dan 

konsumen atau pemakai. Sebuah strategi bisnis, marketing 

merupakan tindakan penyesuaian suatu organisasi yang 

berorientasi pasar dalam kenyataan bisnis baik dalam 
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lingkungan mikro maupun lingkungan makro yang terus 

berubah.
36

 

The American Marketing Association mendifinisikan 

pemasaran (marketing) sebagai jantung bisnis. “fungsi 

organisasional dan seperangkat proses untuk menghasilkan, 

mengkomunikasikan, dan mengantarkan nilai kepada 

pelanggan dan untuk mengelola hubungan pelanggan 

sedemikian rupa sehingga memberikan keuntungan bagi 

organisasi dan para pemegang kepentingan”.
37

 

Menangani proses pertukaran ini membutuhkan 

banyak kerja dan keterampilan. Manajemen pemasaran 

terjadi ketika setidaknya satu pihak dalam sebuah 

pertukaran potensial berfikir tentang cara-cara untuk 

mencapai respons yang diinginkan pihak lain. Karenanya 

kita memandang manajemen pemasaran (marketing 

management) sebagai seni dan ilmu memilih pasar sasaran 

dan meraih, mempertahankan, sertamenumbuhkan 

pelanggan dengan menciptakan, menghantarkan, dan 

mengkomunikasikan nilai pelanggan yang unggul.  

Konsep sebuah pertukaran antara seorang pembeli 

dan penjual sangatlah sentral terhadap “pasar” dan 
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merupakan ide inti di balik pemasaran. Pemasaran 

melibatkan semua aspek dari menghasilkan sebuah produk 

atau jasa dan membawanya ke pasar di mana pertukaran 

dilakukan. Dengan demikian etika pemasaran memeriksa 

tanggung jawab yang berkaitan dengan membwa sebuah 

produk ke pasar, mempromosikan produk kepada pembeli, 

dan mempertukarkannya dengan pembeli.  

Pemasaran adalah suatu proses sosial yang 

melibatkan kegiatankegiatan yang mendapatkan apa yang 

mereka butuhkan dan inginkan melalui pertukaran dengan 

pihak lain dan untuk mengembangkan hubungan 

pertukaran. Berdasarkan definisi tersebut, dapat 

disimpulkan bahwa pemasaran adalah suatu proses sosial 

yang melibatkan banyak kegiatan yang dianggap juga 

melibatkan seseorang individu sebagai konsumen dan 

perusahaan untuk dapat mempertukarkan apa yang mereka 

butuhkan. Sedangkan pemasaran adalah proses perencanaan 

dan pelaksanaan konsepsi penetapan harga, promosi dan 

distribusi dari gagasan, barang dan jasa untuk menciptakan 

pertukaran yang memuaskan tujuan perseorangan dan 

organisasi.
38

 

      a. Taktik Pemasaran 

Taktik pemasaran merupakan hal yang utama    

untuk memenangkan pangsa pasar. Jika strategi 
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pemasaran pada tingkatan SBU (Strategic Business 

Unit), taktik pada tingkat operasional. Taktik terdiri atas 

tiga unsur:
39

  

1) Diferensiasi Unsur utama ini disebut sebagai inti 

taktik (core tactic) yang berupa upaya diferensiasi 

isi, konteks, dan infrastruktur dari tawaran 

perusahaan kepada pasar sasaran.  

2) Bauran Pemasaran Unsur kedua ini disebut sebagai 

taktik kreasi (creation tactic), yang memadukan 

tawaran perusahaan, logistik, dan komunikasi.  

3) Penjualan Unsur taktik ketiga disebut taktik 

penangkap (capture tactic). Dengan unsur inilah, 

konsumen ditangkap, dan menghasilkan arus tunai 

untuk perusahaan dan memadukan perusahaan 

dengan pelanggan dalam hubungan jangka panjang 

yang memuaskan.  

b. Nilai Pemasaran Komponen ini bertugas memenangkan 

pangsa hati (Heart share), terdiri atas dua unsur :
40

 

   1) Merek  

Unsur pertama ini merupakan penunjuk nilai 

(Value Indicator)yang menghindarkan perusahaan dari 

perangkap komoditi.  
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2) Jasa  

Unsur kedua ini disebut penambah nilai (Value 

Enhacer), dalam hubungannya dengan paradigma 

perusahaan. 

 c. Tujuan dan Fungsi Pemasaran 
41

 

Tujuan kegiatan pemasaran bukanlah sederhana 

dan sepihak (untuk kepuasan konsumen saja). Tetapi 

tujuan sebenarnya adalah demi kepentingan perusahaan 

juga. Dengan kata lain, tujuan perusahaan akan dicapai 

melalui pencapaian tujuan konsumen. Pemasaran juga 

bukan monopoli kegiatan bisnis yang mendasarkan 

keuntungan saja individu atau organisasi nonprofit pun 

perlu melakukan kegiatan pemasaran untuk pencapaian 

tujuannya. Tujuan perusahaan adalah untuk memahami 

pelanggan sedemikian rupa sehingga produk atau jasa itu 

cocok dengan pelanggan dan selanjutnya menjual dirinya 

sendiri. Idealnya, pemasaran harus menghasilkan 

pelanggan yang siap membeli. Yang dibutuhkan 

selanjutnya adalah menyediakan produk atau jasa itu. 

Tujuan utama konsep pemasaran adalah melayani 

konsumen dengan mendapatkan sejumlah laba, atau dapat 

diartikan sebagai perbandingan antara pengahasilan 

dengan biaya yang layak. Ini berbeda dengan konsep 

penjualan yang menitikberatkan pada keingan perusahaan.  
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Falsafah dalam pendekatan penjualan adalah 

memproduksi sebuah produk, kemudian meyakinkan 

konsumen agar bersedia membelinya. Adapun pendekatan 

konsep pemasaran menghendaki agar manajemen 

menentukan keinginan konsumen terlebih dahulu, setelah 

itu baru melakukan bagaimana caranya memuaskan. 

Pemasaran mempunyai beberapa fungsi. Secara garis 

besar, fungsi pemasaran adalah:  

1)   fungsi melakukan pertukaran seperti fungsi penjualan   

       dan fungsi pembelian. 

2) fungsi melakukan kegiatan fisik barang seperti  

menggudangkan barang dan menyangkut barang, dan  

3) fungsi memberikan fasilitas atau kemudahan-

kemudahan sepertimemberi permodalan, menanggung 

risiko, dan sebagainya.  

d. Perancanaan Pemasaran (Marketing Plan)  

      Esensi dari pada perencanaan pemasaran adalah 

pembuatan keputusan (decision making) di mana seorang 

eksekutif pemasaran harus mampu menyusun core 

strategy (strategi inti) untuk tahun-tahun yang akan 

datang. Ada beberapa langkah dalam merencanakan 

pemasaran bagi usaha baru, yaitu:  

 1) Penentuan kebutuhan dan keinginan pelanggan.  

 2) Memilih pasar sasaran khusus.  

 3) Menerapkan strategi pemasaran dalam persaingan  



 
 

 
 

 4) Memilih strategi pemasaran.  

e. Unsur Pokok Strategi Pemasaran
42

 

Program pemasaran meliputi tindakan-tindakan 

pemasaran yang bisa mempengaruhi permintaan 

terhadap produk, diantaranya mengubah harga, 

memodifikasi kampanye iklan, merancang promosi 

khusus menentukan pilihan saluran distribusi, dan 

sebagainya. Strategi pemasaran merupakan rencana yang 

menjabarkan ekspektasi perusahaan akan dampak dari 

berbagai aktivitas atau program pemasaran terhadap 

permintaan produk atau lini produknya di pasar sasaran 

tertentu. Perusahaan bisa menggunakan dua atau lebih 

program pemasaran secara bersamaan, sebab setiap jenis 

program (seperti periklanan, promosi penjualan, personal 

selling, layanan pelanggan, atau pengembangan produk) 

memiliki pengaruh yang berbeda-beda terhadap 

permintaan.  

3. Pengertian Strategi Pemasaran  

         Strategi pemasaran adalah memilih dan menganalisis 

pasar sasaran yang merupakan suatu kelompok orang yang 

ingin dicapai oleh suatu perusahaan dan menciptakan suatu 

bauran pemasaran yang cocok dan yang dapat memuaskan 

pasar sasaran tersebut. Dunia pemasaran diibaratkan dengan 

suatu medan tempur bagi para produsen dan para pedagang 
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yang bergerak dalam komoditas yang sama sehingga perlu 

sekali diciptakan strategi pemasaran agar dapat 

memenangkan peperangan tersebut.
43

 

    Adapun hubungan antara strategi dengan pemasaran, 

strategi pemasaran merupakan suatu cara untuk mencapai 

tujuan dari sebuah perusahaan. Hubungan strategi dan 

pemasaran menjadi penting dalam dunia bisnis, karena pada 

hakikatnya hubungan ini merupakan langkah-langkah kreatif 

yang berkesinambungan yang diupayakan oleh sebuah 

perusahaan guna mencapai target pemasaran terbaik dalam 

bekerja melampaui permintaan dan penawaran.
44

 

    Strategi adalah langkah-langkah yang harus dijalankan 

oleh suatu perusahsaan untuk mencapai tujuan. Kadang-

kadang langkah yang harus dihadapi berliku-liku, namunada 

pula langkah yang relatif mudah. Di samping itu, banyak 

rintangan dan cobaan yang dihadapi untuk mencapai tujuan. 

Oleh karena itu, setiap langkah harus dijalankan secara hati-

hati dan terarah.
45

 

     Pada dasarnya strategi pemasaran memberikan arah 

dalam kaitannya dengan variabel-variabel seperti segmentasi 

pasar, identifikasi pasar sasaran, positioning, elemen bauran 
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pemasaran, dan biaya bauran pemasaran. Dalam peranan 

strategisnya, pemasaran mencakup setiap usaha untuk 

mencapai kesesuaian antara perusahaan dengan 

lingkungannya dalam rangka mencari pemecahan atas 

masalah penentuan dua pertimbangan pokok. Pertama, bisnis 

apa yang digeluti. Kedua, bagaimana bisnis yang telah dipilih 

tersebut dapat dijalankan dengan sukses dalam lingkungan 

yang kompetitif atas dasar perspektif produk, harga, promosi, 

dan distribusi (bauran pemasaran) untuk melayani pasar 

sasaran.
46

  

       Dalam aplikasi manajemen strategi pemasaran ada 

suatu sisi yang perlu diperhatikan yaitu budaya. Bahwa 

perusahaan-perusahaan besar ternyata telah menjadikan 

budaya sebagai catatan penting dalam penciptaan dan 

pemasaran produk mereka. Dalam persoalan warna saja itu 

telah menjadi salah satu faktor yang mempengaruhi 

keputusan perilaku pembelian konsumen. Pendekatan strategi 

pemasaran 4P sering berhasil untuk barang. Pollack memberi 

tambahan supaya bauran pemasaran lebih aplikatif, 4P 

(product, price, promotion, dan place) diperluan dan 

ditambahi empat unsur lainnya, yaitu people, process, 

physical, dan custumer service.
47
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 Irham Fahmi, Manajemen Strategis Teori dan Aplikasi, (Bandung: 

Alfabeta, 2013), h. 70- 72  
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 Etta Mamang Sangadji, Perilaku Konsumen, (Yogyakarta: Andi 
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        Strategi pemasaran merupakan rencana yang 

menjabarkan ekspektasi perusahaan akan dampak dari 

berbagai aktivitas atau program pemasaran terhadap 

permintaan produk atau lini produknya di pasar sasaran 

tertentu. Strategi pemasaran adalah pola pikir pemasaran 

yang akan digunakan oleh unit bisnis untuk mencapai tujuan 

pemasarannya. Strategi tersebut berisi strategi spesifik untuk 

pasar sasaran, penetapan posisi, bauran pemasaran, dan 

besarnya pengeluaran pemasaran. Pada umumnya perusahaan 

yang berhasil adalah perusahaan yang melaksanakan konsep 

pemasaran yang berorientasi kepada konsumen, karena 

perusahaan inilah yang mampu menguasai pasar dalam jangka 

panjang.48  

Didalam pandangan konsep pemasaran, tujuan perusahaan 

dicapai melalui kepuasan konsumen. Kepuasan konsumen 

diperoleh setelah kebutuhan keinginan konsumen dipenuhi 

melalui kegiatan pemasaran yang terpadu. Dengan demikian 

ada 4 unsur pokok dalam konsep pemasaran, yaitu orientasi 

pada kebutuhan dan keinginan konsumen; kepuasan 

konsumen; kegiatan pemasaran yang terpadu; tujuan 

perusahaan. Setiap perusahaan menjalankan strategi 

pemasaran untuk mencapai tujuan yang diharapkan. Ada 3 

(tiga) tahap yang ditempuh perusahaan untuk menetapkan 

strategi pemasaran, yaitu memilih konsumen yang dituju; 

                                                             
48 Kotler dan Amstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran Jilid 1, Edisi 

Kedelapan, (Jakarta: Erlangga, 2001), h. 80 



 
 

 
 

mengidentifikasi keinginan konsumen, dan; menentukan 

bauran pemasaran. Strategi pemasaran yang berhasil 

umumnya ditentukan dari satu atau beberapa marketing mix 

(bauran pemasaran). Lebih jauh aplikasi strategi pemasaran 

akan tertuang dalam empat posisi marketing mix, yaitu :
49

 

a) Strategi harga (price)  

b) Strategi promosi (promotion)  

c) Strategi tempat (place)  

d) Strategi produk (product) 

Keempat dimensi ini bersifat saling berkaitan satu sama 

lainya. Dengan begitu suatu pola marketing yang baik adalah 

bersifat bergerak secara seimbang dan dengan keseimbangan 

tersebut kekuatan marketing akan muncul secara jangka 

panjang. Untuk mendukung kesuksesan strategi pemasaran 

yang diinginkan maka perlu dirancang suatu rencana 

pemasaran (marketing plan) yang benarbenar mumpuni. 

Rencana pemasaran adalah instrumen sentral untuk 

mengarahkan dan mengoordinasikan usaha pemasaran. 

Rencana Pemasaran beroperasi pada dua level: stratejik dan 

taktis. Rencana pemasaran staratejik membentangkan pasar 

sasaran dan proporsi nilai yang akan ditawarkan, berdasarkan 

pada suatu analisis peluang pasar terbaik. Rencana 

pemasaran taktis menspesifikasikan taktik pasar, termasuk 

                                                             
49 Irham Fahmi, Manajemen Strategis Teori dan Aplikasi, (Bandung: 

Alfabeta, 2013), h. 70- 72 
 



 
 

 
 

fitur produk, promosi, perdagangan,penetapan harga, saluran 

penjualan, dan layanan.
50

  

Dalam perumusan strategi fungsi pemasaran ini dilakukan 

setelah kita memahami seperti apa kebutuhan, keinginan, 

permintaan dari pasar, dengan memerhatikan juga elemen 

lingkungan makro, seperti demografi, teknologi, budaya, 

sosial, dan persaingan. Secara keseluruhan, strategi ini adalah 

cara untuk memenangkan pangsa ingatan.
51

  

a) Segmentasi Segmentasi adalah cara untuk memandang 

pasar dengan kreatif dan disebut sebagai strategi pemetaan 

(mapping strategiy). Sesudah pasar dipetakan, dibagi 

menjadi kelompok pelanggan potensial dengan ciri-ciri 

perilaku yang serupa.  

b) Targeting Setelah melakukan segmentasi, perusahaan 

melakukan pemilihan segmen atau segmen-segmen yang 

akan dimasuk. Pemilihan segmen inilah yang disebut 

Targeting dan dengan tergeting ini berarti upaya 

menempatkan sumber daya perusahaan secara berdaya 

guna, karena itu, targeting ini disebut fitting strategi atau 

strategi ketepatan.  

c) Positioning Setelah pemetaan dan penempatan perusahaan 

harus memastikan keberadaannya di ingatan pelanggan 
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51

 Nembah F.Hartimbul Ginting, Manajemen Pemasaran, (Bandung: 
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dalam pasar sasaran, karena itu, strategi ini disebut being 

strategy atau strategi keberadaan  

B. Strategi Pemasaran Dari Kajian Ekonomi Islam  

Menurut ajaran Islam, kegiatan pemasar harus 

dilandasi dengan nilai-nilai islami yang dijiwai oleh 

semangat ibadah kepada Allah SWT dan berusaha 

semaksimal mungkin kesejahteraan bersama. Menurut 

prinsip syariah, kegiatan pemasaran harus dilandasi semangat 

beribadah kepada Tuhan Sang Maha Pencipta, berusaha 

semaksimal mungkin untuk kesejahteraan bersama, bukan 

untuk kepentingan golongan apalagi kepentingan sendiri. 

Dalam hadits Nabi dari Anas ibn Malik yang diriwayatkan 

oleh al-bukhari dan Muslim:
52

 “Barang siapa ingin agar 

rezekinya dilapangkan dan pengaruhnya diluaskan maka 

hendaklah ia menyambung tali silahturahmi”.  

Menjaga silahturahmi sesama manusia adalah hal 

yang wajib. Karena dalam pemasaran tentunya akan bertemu 

dengan orang banyak, semakin banyak relasi yang dikenal 

akan semakin memperpanjang tali silahturahmi. Dalam 

ekonomi islami yang disertai keikhlasan semata-mata hanya 

untuk mencari ridha Allah SWT. Ada beberapa sifat yang 

membuat Nabi Muhammad berhasil dalam melakukan bisnis 

yaitu: 
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 Eriza Yolanda Maldina,”Strategi Pemasaran Islami Dalam 
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 1) Shiddiq (jujur atau benar) dalam berdagang Nabi 

Muhammad selalu dikenal sebagai seorang pemasar yang 

jujur dan benar dalam menginformasikan produknya.  

2) Fathanah (cerdas) dalam hal ini pemimpin yang mampu 

memahami, menghayati, dan mengenal tugas dan 

tanggung jawab bisnisnya dengan sangat baik.  

3) Amanah (jujur) merupakn kesamaan antara berita yang 

disampaikan dengan fakta atau fenomena yang ada. Di 

samping itu, juga kejujuran dalam berperilaku dalam 

usaha bisnis sesuai dengan yang dipraktikkan Rasulullah. 

4) Tabligh (komunikatif) jika seseorang pemasar harus 

mampu menyampaikan keunggulan-keunggulan produk 

dengan menarik dan tepat sasaran tanpa meninggalkan 

kejujuran dan kebenaran. Pasar syariah seringkali 

dikatakan sebagai pasar yang bersifat emosional 

sementara pasar konvensional adalah pasar yang rasional. 

Maksud dari pernyataan tersebut adalah orang tertinggi. 

Menurut ajaran Islam, kegiatan pemasaran harus dilandasi 

dengan nilainilai Islami yang dijiwai oleh semangat 

ibadah kepada Allah dan berusaha semaksimal mungkin 

untuk kesejahteraan bersama. Ada beberapa hal yang 

harus diperhatikan sebagai etika dalam pemasaran 

menurut Islam, yaitu:
53
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1)  Takwa  

memiliki kepribadian yang baik dan spiritual 

(takwa) sehingga dalam melakukan pemasaran tidak 

semata-mata untuk kepentingan sendiri melainkan 

juga untuk kepentingan bersama. Q.S. Al-Maidah: 2 

Artinya:  

Dan tolong-menolonglah kamu dalam (mengerjakan) 

kebajikan dan takwa, dan jangan tolong-menolong 

dalam berbuat dosa dan pelanggaran. dan 

bertakwalah kamu kepada Allah, Sesungguhnya Allah 

Amat berat siksa-Nya.  

2) Adil  

berlaku adil dalam berbisnis, sikap adil akan 

mendekatkan pelakunya pada nilai ketakwaan. Q.S. 

Al-Maidah 8:  

               

                  

                    

           

Artinya :  

Hai orang-orang yang beriman hendaklah kamu Jadi 

orang-orang yang selalu menegakkan (kebenaran) 

karena Allah, menjadi saksi dengan adil. dan 

janganlah sekali-kali kebencianmu terhadap sesuatu 



 
 

 
 

kaum, mendorong kamu untuk Berlaku tidak adil. 

Berlaku adillah, karena adil itu lebih dekat kepada 

takwa. dan bertakwalah kepada Allah, Sesungguhnya 

Allah Maha mengetahui apa yang kamu kerjakan. 

 

3) Pribadi yang baik  

     Kepribadian yang baik dan simpatik serta 

menghargai hak dan milik orang secara benar. QS. 

An-Nisa: 29 

Artinya :  

                  

                

                  

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[287]; 

Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang 

kepadamu.[287] Larangan membunuh diri sendiri 

mencakup juga larangan membunuh orang lain, 

sebab membunuh orang lain berarti membunuh diri 

sendiri, karena umat merupakan suatu kesatuan.  
4) Melayani pelanggan dengan rendah hati. QS. Ali  

    Imran; 159. 

                  

               



 
 

 
 

                      

          

     Artinya :  

Maka disebabkan rahmat dari Allah-lah kamu 

Berlaku lemah lembut terhadap mereka. Sekiranya 

kamu bersikap keras lagi berhati kasar, tentulah 

mereka menjauhkan diri dari sekelilingmu. karena itu 

ma'afkanlah mereka, mohonkanlah ampun bagi 

mereka, dan bermusyawaratlah dengan mereka 

dalam urusan itu[246]. Kemudian apabila kamu telah 

membulatkan tekad, Maka bertawakkallah kepada 

Allah. Sesungguhnya Allah menyukai orang-orang 
yang bertawakkal kepada-Nya. [246] Maksudnya: 

urusan peperangan dan hal-hal duniawiyah lainnya, 

seperti urusan politik, ekonomi, kemasyarakatan dan 

lainlainnya. 

 

  

5) Menepati janji  

Selalu menempati janji dan tidak curang 

dalam pemasaran termasuk dalam penentuan kualitas 

dan kuantitas barang dan jasa. Q.S Al-An‟am: 152 

                

                  

                  



 
 

 
 

                  

      

                Artinya :  
Dan janganlah kamu dekati harta anak yatim, kecuali 

dengan cara yang lebih bermanfaat, hingga sampai 

ia dewasa. dan sempurnakanlah takaran dan 

timbangan dengan adil. Kami tidak memikulkan 

beban kepada sesorang melainkan sekedar 

kesanggupannya. dan apabila kamu berkata, Maka 

hendaklah kamu Berlaku adil, Kendatipun ia adalah 

kerabat(mu)[519], dan penuhilah janji Allah[520]. 

yang demikian itu diperintahkan Allah kepadamu 

agar kamu ingat. [519] Maksudnya mengatakan yang 

sebenarnya meskipun merugikan Kerabat sendiri. 

[520] Maksudnya penuhilah segala perintah-

perintah-Nya. 

 
 

  



 
 

 
 

BAB III 

Gambaran Umum Objek Penelitian 

 

A. Sejarah Berdirinya Minimarket Baraqah Mart 

  Mini Market Baraqah Mart adalah Mini Market yang 

berdiri tahun 2017 yang strategi pemasaran nya konvensional 

akan tetapi di tahun 2015 Mini Market Baraqah menerapkan 

strategi pemasaran syari‟ah Di Mini Market nya hingga 

sekarang. karena bermula dari keprihatinan seseorang yang 

bernama Bapak luthfi yang ingin meyakinkan masyarakat 

yang bermayoritas muslim di sekitarnya bahwa tidak semua 

pedagang non muslim melakukan kecurangan atau merugikan 

konsumen. Berdasarkan keprihatinan tersebut maka bapak 

luthfi mendirikan Mini Marketnya bernuansa syari‟ah dalam 

pengoperasiannya. Bentuk usaha ini awalnya adalah usaha 

keluarga yang dimiliki oleh Bapak luthfi dan manajemennya 

dijabat oleh anak-anaknya hingga sekarang sudah memiliki 

sejumlah karyawan. Dan dalam kegiatan usahanya Mini 

Market Baraqah Mart berdasarkan ajaran Islam yang di 

ajarkan dalam AL-Qur‟an dan Hadits. Hal-hal yang di ajarkan 

AL-Qur‟an di ajarkan dalam usaha ini seperti tidak menjual 

barang-barang yang haram, setiap produk makanan yang dijual 

harus terdapat label halal , pada saat Shalat (Jum‟at) ditutup 

dan dibuka lagi setelah Shalat (Jum‟at) selesai, kariawan 

perempuan di wajibkan memakai jilbab. Lokasi usaha terletak 

 



 
 

 
 

di Kelurahan Bumi Ayu Kecamatan Selebar Kota Bengkulu 

mini market ini berdiri di dekat jalan raya sehingga sangatlah 

mudah untuk mencari nya.  

B. Tujuan Didirikannya Mini Market Baraqah Mart  

Tujuan didirinya Mini Market Baraqah Mart adalah 

mencari keuntungan, samasama dengan perusahaan lainnya 

yang mencari keuntungan. Tujuan didirikan Mini Market 

Baraqah Mart selain mencari keuntungan, Mini Market 

Baraqah Mart juga memberitahu masyarakat bahwa pedangan 

muslim bisa berlaku jujur dan tidak semuanya melakukan 

kecurangan, berikut ini tujuan-tujuan didirikan mini market 

sebagai berikut:  

1). Mencari profit  

2). Memberitahu masyarakat bahwa pedagang muslim tidak 

melakukan kecurangan atau merugikan konsumen nya  

3). Tidak mementingkan duniawi Dalam hal tersebut Mini 

Market Baraqah Mart tidak mementingkan keuntungan saja, 

hal ini dapat dilihat dari tujuan- tujuan di atas. Dalam hal 

ini sesuai dengan ajaran Islam harus seimbang duniawi dan 

akhirat.  

C. Visi dan Misi Mini Market Baraqah Mart  

1. Visi Menjadikan Mini Market yang Islami berbeda dengan 

Mini Market lainnya.  

2. Misi  

a). Membangun suasana keluarga  



 
 

 
 

b). Menjadi teladan bagi perusahaan lainnya  

c). Membangun perekonomian masyarakat Islam 

     D. Struktur Organisasi Minimarket Baraqah Mart 

Struktur Minimarket Baraqah Mart Bumi Ayu : 

 

 

                        

 

 

 

 

 

 

Dalam suatu perusahaan ada pembagian tugas 

masing-masing karyawan yang bertujuan agar dapat kerja 

yang efesien dan baik, sesuai dengan keahlian masing-

masing.hal ini juga dilakukan oleh Mini Market Baraqah 

Mart di Kecamatan Selebar Kelurahn Bumi Ayu Kota 

Bengkulu adapun pembagiannya sebagai berikut: 

Tugas Pemilik:   

1. Mengatur keuangan perusahaan  

2. Menambah modal  

Pemilik Baraqah Mart 

Bapak Luthfi 

 Manejer Baraqah Mart  

Putri Angraini 

Bagian Gudang               

1. Putra                         

2. Alvin 

Kasir & Pemasaran 

1. Alna Biyana              

2. Marisa Windira                 

3. Selvi Afrilyani                      

4. Alan Syah 

 



 
 

 
 

3. Pemegangan perusahaan  

4. Memantau perkembangan perusahaan Pemilik Mini   

    Market  

Tugas Manajer :  

1. Mengatur segala kegiatan perusahaan  

2. Mengatur administrasi perusahaan (keuangan,   

    kepegawai, penjualan dan pembelian)  

3. Mengeceklaporan keangan  

4. Mengangkat dan memberhentikan pegawai  

Tugas Kasir :  

1. Melayani pembeli yang ingin membayar  

2. Menginput barang yang sudah masuk  

3. Membuat laporan penjualan harian  

Tugas Bagian Pemasaran  

1. Mempromosi produk  

2. Melayani pelanggan  

Tugas Bagian Gudang  

1. Mengangkat barang masuk  

2. Mengecek barang masuk 

E. Profil Kelurahan Bumi Ayu Kecamatan Selebar Kota  

Bengkulu. 

1. Letak Geografis Kelurahan Bumi Ayu Kecamatan 

Selebar Kota Bengkulu   

 Bumi Ayu terletak di bagian selatan Kota 

Bengkulu. Jarak Kelurahan dengan pusat pemerintahan 



 
 

 
 

Kota Bengkulu kurang lebih 8 Km. dengan luas wilayah 

Kelurahan Bumi Ayu sekitar 2,70 km2. Sebagian besar 

wilayah merupakan perbukitan dengan ketinggian di atas 

permukaan laut (dpl) terletak antara 10-100 m. Secara 

geografis ,wilayah Kecamatan Selebar berbatasan 

langsung dengan Kabupaten Seluma dan Bengkulu 

Tengah. 

Sedangkan batas-batas wilayah Kecamatan Selebar 

Kota Bengkulu adalah sebagai berikut: 

Tabel 1.2 

Batas Kecamatan         

Kabupaten 

Sebelah utara                - Bengkulu 

Tengah 

Sebelah 

selatan  

  Kampung Melayu                - 

Sebelah timur               -          

Seluma 

Sebelah barat   Gading Cempaka               - 

       Sumber Data: Kecamatan Selebar Tahun  2020 

2. Visi Misi Kelurahan Bumi Ayu 

Visi  

“Terwujudnya Kelurahan Bumi Ayu Lebih Maju, 

Sejahtera dan Bermartabat” 

Misi  

a) Meningkatkan kualitas hidup masyarakat 

b) Mewujudkan pemerintahan yang baik (Good 

Govermance) melalui peningkatan kualitas 

pelayanan kepada masyarakat. 



 
 

 
 

c) Meningkatkan pembangunan berbasis pada 

partisipan masyarakat dalam perencanaan 

pelaksanaan dan pengawasan pembangunan. 

d) Mewujudkan kemandirian ekonomi dan 

pemerataan tingkat kesejahteraan masyarakat. 

e) Mewujudkan keterbukaan informasi publik sebagai  

contoh kinerja dan akuntabilitas. 

Moto  

“Mengabdi kepada negeri tanpa korupsi, melayani 

dengan mudah, cepat ,tepat, dan bertanggung jawab”
54
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3. Struktur Organisasi Pemerintahan Kelurahan Bumi Ayu
55
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KEPALA KELURAHAN 

INDA FAJARWATI,ST 

JABATAN FUNGSIONAL 

1. BUDI MANURUNG,SH   (babinkamtibnas) 

2. RUBIYANTO                    (babinsa) 

3. JON M                                (PPL) 

4. ANGKUS MASNUN,SH   (PLKB) 

SEKRETARIS 

HEFICA BHINA 

UTAMI,SE 

KASI 

PEMBANGUNAN 

JUSMIATI 

KASI 

PEMERINTAHAN 

BUDI ASTUTI,A.Md 

KASI PELAYANAN 

UMUM 

MELDA VERONICA,SE.MM 

LINGKUNGAN 

STAF 

BETTY HANDAYANI,S.Pd 

STAF 

WINDIRIA SARI 

STAF 

MARZON ADI 

SETYAWAN 



 
 

 
 

 

4. Keadaan Penduduk  

Berdasarkan data penduduk Kelurahan Bumi Ayu  

pada tahun 2020, jumlah penduduk adalah  7343 jiwa yang 

terbagi menjadi 3793 jiwa penduduk laki-laki dan 3550 jiwa 

penduduk perempuan dan jumlah kepala keluarga 1976 KK. 

5. Keadaan Mata Pencarian 

 Usaha Penduduk Kecamatan Selebar Kota Bengkulu 

memenuhi kebutuhan hidupnya dengan mata pencaharian yang 

berbeda- beda seperti yang tertera pada tabel berikut: 

 

Tabel 1.3 

No. Jenis Mata Pencaharian          Jumlah 

1.    Petani 4919 orang 

2   Peternak 982   orang 

3   TNI/POLRI 281   orang 

4   Pensiunan PNS/TNI/POLRI 99    orang 

5   Karyawan Perusahaan Swasta 371  orang 

6   Pegawai Negeri Sipil 339  orang 

7   Tidak/belum bekerja  581  orang 

Sumber Data: Kecamatan Selebar Tahun  2020
56

 

 Berdasarkan tabel  di atas, terlihat bahwa mata 

pencaharian penduduk yang tinggal di Kecamatan Selebar 

sebagian besar adalah bermata pencaharian sebagai petani 
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termasuk informan peneliti, karena di KTP/Kartu Keluarga 

informan pada umumnya tertulis bekerja sebagai petani yang 

jumlahnya sebanyak 2254 orang dari keseluruhannya, 

sebagian lagi bermata pencaharian sebagai peternak 269 

orang, TNI/POLRI 177 orang, pensiunan PNS/TNI/POLRI 

982 orang, karyawan perusahaan swasta 371 orang dan 

pegawai negeri sipil sebanyak339 sorang. Sedangkan sisanya 

yang lain adalah ada keluarga yang anggota keluarganya 

masih ada yang belum bekerja. 

 

 

  



 
 

 
 

BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Stategi Pemasaran Mini Market Barqah Mart di   

Kelurahan Bumi Ayu Kecamatan Selebar Kota 

Bengkulu 

 1. Penerapan strategi bauran pemasaran (marketing mix)  

Strategi bauran pemasaran yang telah 

direncanakan dengan matang serta dikendalikan 

dengan baik akan mampu memberikan sumbangan 

yang berarti bagi kesinambungan perusahaan.
57

 

Sebaliknya jika tidak berjalan sesuai dengan rencana, 

hanya akan menghambat perkembangan perusahaan. 

Strategi pemasaran di Mini Market Baraqah Mart 

diterapkan berdasarkan 4 (empat) variabel dalam 

bauran pemasaran (marketing mix), melalui wawancara 

ke beberapa Karyawan Mini Market Baraqah Mart dan 

observasi yang dilakukan sebagai berikut: 

a. Strategi Produk (product)  

Produk adalah setiap apa saja yang ditawarkan 

di pasar untuk mendapatkan perhatian, permintaan, 

pemakaian, atau konsumsi, yang dapat memenuhi 

kebutuhan dan keinginan.  

 

                                                             
57 Philip Kotler Dan Gary Armstrong, Dasar-Dasar Pemasaran, 

(Jakarta, PT . Indeks, 2003) h. 37  

 



 
 

 
 

Putri Angraini selaku Manager Mini Market 

Baraqah Mart menyatakan:  

“Kami menjual semua produk seperti makanan, 

susu, kue, beras, minyak, baju, dan lain-lain 

tetapi kami tidak menjual miras atau makanan 

yang tidak halal karena di Mini Market ini 

bernuansa Islam jadi kami tidak menjual 

barang-barang yang haram. Kami juga melayani 

konsumen jika ingin mengembalikan barang 

(khiyar) jika memang terdapat keslahan dari 

pihak kami ”
58

  
 

Ibu Saslelah selaku pembeli di Mini Market Baraqah 

Mart menyatakan:  

“saya sering berbelanja di mini market Baraqah 

Mart untuk jualan warung saya, dari segi 

pelayanan,produk, harga itu memang bagus 

mangkanya saya sering berbelanja disana 

(Baraqah Mart). Dan di mini market tersebut 

belum pernah terdengar melanggar aturan-

aturan atau terkena razia karna menjual barang-

barang yang haram ataupun produk yang sudah 

kadaluarsa”.  

 

Mini Market Baraqah Mart selalu menyediakan 

barang-barang yang harganya sesuai dengan kualitas 

produk kadang lebih murah dari perusahaan lain 

kadang juga lebih sedikit mahal tergantung kualitasnya 

bagaimana. Namun, tetap memberikan jaminan kualitas 

dengan salah satu produknya yaitu hak khiyar (hak 

mengembalikan barang). Produk merupakan unsur 

pertama terpenting dalam pemasaran yaitu sesuatu yang 
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 Putri Anggraini, Manejer Mini Market Baraqah Mart Wawancara 

Pada tanggal. 7 Desember 2022 



 
 

 
 

dilakukan kepada konsumen untuk digunakan, 

dirasakan dan dimiliki oleh konsumen, sehingga dapat 

memuaskan keinginan dan kebutuhan pelanggan. 

Dengan perkataan lain, produsen hendaknya selalu 

berusaha menciptakan produk yang sesuai dengan 

kebutuhan dan selera konsumen, karena kalau tidak 

demikian di khawatirkan produk tersebut tidak laku.  

b. Strategi Harga (price)  

Harga adalah jumlah uang (bertambahnya 

beberapa barang) yang dibutuhkan untuk memperoleh 

beberapa kombinasi produk dan pelayanan yang 

menyertainya. Dalam perekonomian, harga pasar dari 

sebuah barang dapat mempengaruhi tingkat upah, sewa 

bunga dan laba atas pembayaran faktor-faktor produksi 

seperti tenaga kerja, upah modal dan lain-lain. 

Sedangkan dalam perusahaan, harga menentukan 

penentu bagi permintaan pasarnya, harga memberikan 

hasil maksimal dengan menciptakan sejumlah 

pendapatan dan keuntungan bersih, harga dapat 

mempengaruhi posisi persaingan perusahaan dan 

market sharenya.  

Alna Biyana selaku karyawan bagian kasir 

menyatakan:  

“Yang saya tau penentuan harga itu di tetapkan 

oleh bapak Luthfi Mini Market ini Milik bapak 

Luthfi, jadi kalau mau menetapkan harga itu di 

tetapkan sendiri dengan melihat kualitas 



 
 

 
 

barangnya terlebih dahulu tetapi harga nya 

terjangkau semua dan tidak memberatkan 

konsumen kami, dan bapak luthfi selalu belajar 

kalau mengambil keuntungan menurut Islam itu 

bagaimana dan memang benar di Mini Market 

ini hanya sedikit dan tidak akan memberatkan 

pembeli bahkan kualitasnya bagus harganya 

tidak terlalu mahal” 
59

 

 

        Strategi pemasaran Baraqah Mart dari segi harga 

dengan cara melihat dan membandingkan harga suatu 

barang terlebih dahulu dengan harga yang sama dengan 

pesaingnya. Mini Market Baraqah Mart dalam 

menentukan harga tidak harus selalu murah, sama 

dengan harga pesaingnya ataupun lebih mahal sedikit 

dari pada harga pesaingnnya dengan menaikan atau 

meningkatkan kualitas barang tersebut walaupun 

demikian Mini Market Baraqah Mart setiap menaikkan 

barang selalu tidak tinggi dan tidak akan memberatkan 

pelanggannya. 

c. Strategi Distribusi  

      Distribusi merupakan struktur unit organisasi 

dalam perusahaan yang terdiri atas agen, dealer, 

pedagang besar, dan pengecer melalui sebuah komoditi 

produk dan jasa dipasarkan, sedangkan dalam sektor 

jasa, distribusi merupakan sarana yang meningkatkan 

keberadaan atau kenikmatan suatu jasa yang 
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menambah penggunanya atau pendapatan baik dengan 

mempertahankan jumlah pembeli yang ada atau 

menarik pembeli yang baru.  

Marisa Windira selaku karyawan Baraqah Mart bagian 

pemasaran menyatakan:  

“Dalam kegiatan distribusi kami menjual 

produk-produk kami secara langsung ke 

pembeli dengan cara pembeli datang langsung 

ke Mini Market, tidak ada saluran distribusi 

lainnya karena takut ada unsur kecurangan yang 

akan merugikan Mini Market Baraqah Mart ini 

dan merusak nama baik Mini Market Baraqah 

Mart ini”
60

 

 

          Mini Market Baraqah Mart dalam strategi 

distribusinya dalam memilih lokasi yang akan 

digunakan untuk usaha berdasarkan pemilihan yang 

matang dengan memilih lokasi dekat pemukiman 

penduduk dan dekat jalan raya, pada strategi distribusi 

yang dilakukan oleh Baraqah Mart yang bertujuan 

untuk memudahkan dan menyenangkan pembeli yang 

ingin berbelanja di tempat tersebut.  

d. Strategi Promosi  

Promosi adalah kegiatan-kegiatan 

mengkomunikasikan kelebihan-kelebihan produk dan 

membujuk konsumen untuk membelinya, selain itu 

promosi juga dapat dikemukakan sebagai alat untuk 
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menanamkan, mempertahankan nilai-nilai yang baru 

dari perusahaan, memperkenalkan fasilitas, kemudahan 

dan keuntungan yang diperoleh konsumen dari 

perusahaan. Adapun kegiatan promosi yang dilakukan 

oleh Baraqah Mart sebagai berikut:  

1. Periklanan (advertising)  

Iklan adalah setiap bentuk untuk penyajian dan 

promosi bukan pribadi akan gagasan, barang atau 

jasa yang dibayar sponsor tertentu.  

Selvi Afrilyani selaku karyawan Mini Market 

Baraqah Mart menyatakan:  

“Mini Market Baraqah Mart kurang begitu 

memaksimalkan kegiatan promosi dalam 

bentuk periklanan sebagai salah satu cara yang 

efektif dan di minati masyarakat umum, dengan 

alasan akan memboros anggaran. Meskipun 

yang menjadi pasaran mereka dari suatu 

pembeli dari suatu kalangan tapi cara promosi 

ini hanya beberapa kali saja kami gunakan ya 

karna memboros biaya”. 
61

 

 

2. Promosi Penjualan (sales promotion)  

Promosi penjualan dilakukan untuk menarik 

pelanggan untuk segara membeli setiap produk atau 

jasa yang di tawarkan.Tujuan promosi penjualan 

adalah untuk meningkatkan jumlah penjualan atau 

meningkatkan pelanggan.  
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Alna Biyana selaku karyawan Mini Market Baraqah 

Mart menyatakan:  

“Kami selalu mendekatkan diri dulu kepada 

konsumen baik dari orang kaya ataupun orang 

menengah kebawah karna disini strategi 

pemasaran kami selalu di tuntut tidak 

membeda-bedakan pelanggan semuanya harus 

sama dan pelayanannyapun harus sama,dan 

program untuk menarik pelanggan itu yang 

diajarkan dimini market ini selalu baik pada 

konsumen, sopan, ramah, tidak berbohong, 

hasilnya bisa meningkatkan jumlah pembeli di 

Mini Market Baraqah Mart ini bahkan hari ke 

hari selalu ramai.” 
62

 

 

3. Publisitas (publicity)  

Publisitas adalah kegiatan promosi untuk 

memancing konsumen melalui kegiatan seperti 

pameran dan bakti sosial, kegiatan publisitas 

bertujuan untuk melihat pamor perusahaan baik 

dimata konsumennya. Kegiatan publisitas yang 

dilakukan oleh Mini Market Baraqah Mart adalah 

dengan cara menjadi donatur atau sponsor-sponsor 

untuk acara –acara, baik yang dilakukan oleh 

masyarakat sekitar maupun acara mahasiswa.  

Marisa Windira selaku karyawan Mini Market 

bagian prmasaran menyatakan:  
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“Memang benar ini yang paling sering 

dilakukan oleh bapak luthfi selaku pemilik Mini 

Market ini dia selalu ikut serta menjadi 

sponsor-sponsor acara baik dari mahasiswa UT 

Bengkulu maupun dari kalangan masyarakat. 

Bahkan yang pernah saya dengar bapak luthfi 

itu dimata masyarakat disini terkenal baik, dan 

belum ada pencitraan yang buruk di Mini 

Market Baraqah Mart ini.”
63

 

 

B. Tinjauan Ekonomi Islam Terhadap Strategi Pemasaran  

Baraqah Mart di Kelurahan Bumi Ayu Kecamatan 

Selebar Kota Bengkulu 

Sebagaimana yang diketahui bahwasanya Islam 

tidak pernah memisahkan ekonomi dengan etika . Manusia 

muslim, baik sebagai individu maupun kelompok dalam 

lapangan ekonomi dan bisnis disatu sisi diberi kebebasan 

untuk mencari keuntungan yang sebesar-besarnya. Namun 

disisi lain, ia terkait dengan iman dan etika sehingga tidak 

bebas mutlak dalam menginvestasikannya, begitu juga 

dalam pemasaran nilai etika dan Islam tidak bisa dipisahkan 

dengan seluruh media pemasaran dalam rangka 

memasarkan produk yang berupa jasa pada calon pembeli.  

Pemasaran yang dilakukan oleh Mini Market 

Baraqah Mart dalam memasarkan produknya. Walaupun 

Baraqah Mart  mini market konvensional tetapi menerapkan 

strategi pemasrannya berada dalam koridorkoridor syari‟ah 
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yang mengacu pada Al-Qur‟an dan Hadist sebagai sumber 

utama. Dalam arti pemasaran yang dilakukan oleh Mini 

Market Baraqah Mart tidak akan dirugikan oleh salah satu 

pihak karena dilandasi dengan nilai-nilai kejujuran, amanah, 

tanggung jawab, murah hati, tepat waktu, ramah tamah, 

sehingga terwujudnya pemberdayaan ekonomi umat. 

Contohnya dalam menjual barang dagangannya, Mini 

Market Baraqah Mart tidak menjual barang yang 

diharamkan oleh agama seperti minuman keras. Untuk lebih 

jelas lagi penulis akan menganalisa bagaimana pandangan 

Islam terhadap strategi pemasaran yang dilakukan oleh 

Mini Market Baraqah Mart Bengkulu:  

1. Strategi Produk  

Mini Market Baraqah Mart berusaha memberikan 

pelayanan dan produk yang tebaik bagi para 

konsumennya, yaitu dengan menjaga kualitas barang 

yang dijual mereka sehingga para konsumen tetap 

menaruh kepercayaan kepada Mini Market Baraqah 

Mart, bahwa barang yang dijual disini memiliki kualitas 

yang bagus serta baik. Serta yang perlu diingat disini 

adalah barang atau produk yang dijual oleh Mini Market 

Baraqah Mart adalah barang dan produk yang halal. 

Yang tidak memiliki keraguan pada umumnya 

sebagaimana yang terdapat di AlQur‟an surah Al- 

Maidah ayat 3 yang menyatakan bahwa tidak boleh 



 
 

 
 

menjual barang yang tidak halal atau haram. Hal tersebut 

telah sesuai dengan pendapat Alna Biyana yaitu 

menurutnya bahwa dalam agama Islam yang dia pelajari 

tujuan dalam memasarkan produknya secara Islami 

adalah dengan pengukuran yang berdasarkan pada 

kebenaran, kejujuran, keikhlasan, dan saling 

memberikan manfaat antara satu dengan yang lain. Mini 

Market Baraqah Mart merupakan mini market yang 

meskipun konvensional akan tetapi menerapkan 

pemasaran yang syari‟ah dan hanya menjual barang yang 

dihalalkan oleh agama Islam. Dan dalam hal pelayanan 

Mini Market Baraqah Mart memberikan pelayanan yang 

terbaik bagi konsumennya, hal ini sesuai dengan ajaran 

Islam dimana Islam menganjurkan kepada umatnya agar 

memberikan sesuatu yang terbaik bagi sesamanya, serta 

berlomba-lomba meningkatkan kualitas jasa yang dijual 

belikan tanpa adanya unsur penipuan.  

2. Strategi Harga  

Islam membolehkan masalah penetapan harga 

jual beli perusahan asalkan dalam hal jual beli terjadi 

sama-sama rela, tidak ada pihak yang merasa terpaksa 

untuk melakukan transaksi pada tingkat harga tersebut. 

Mini Market Baraqah Mart dalam menetapkan harga 

tidak selalu harus lebih murah dari harga pesaingnya 

karna Mini Market Baraqah Mart dalam menetapkan 



 
 

 
 

harga suatu barang melihat sesuai dengan kualitas barang 

tersebut.Tetapi meski demikian di Mini Market Baraqah 

Mart tidak menetapkan harga yang terlalu tinggi karena 

takut memberatkan konsumen untuk berbelanja di mini 

marketnya. 

3. Strategi Distribusi  

Strategi distribusi yang dilakukan oleh Mini 

Market Baraqah Mart adalah distribusi langsung, aspek 

lain dari distribusi adalah lokasi, kebersihan dan 

kenyamanan. Karna Islam memandang kebersihan itu 

sebagian dari iman. Adapun pelayanan yang diberikan 

oleh Mini Market Baraqah Mart melalui karyawannya 

dilakukan dengan ramah, jadi boleh dikatakan pihak 

Mini Market Baraqah Mart tidak menghalalkan segala 

cara terhadap pesaing lain dalam rangka memperluas 

jangkauan pemasarannya. Dari lokasi Mini Marketnya 

sudah tepat tetapi dalam mendistribusikan keuntungan 

belum sesuai dengan prinsip ekonomi Islam, yaitu 

sebagian keuntungannya belum diberikan untuk orang-

orang kurang mampu dan fakir miskin atau bisa 

dibilang belum sedekah, padahal Mini Market Baraqah 

Mart telah menjalankan atau menerapkan strategi 

pemasarannya yang berbasis syari‟ah.  

 

 



 
 

 
 

4. Strategi Promosi  

Strategi promosi yang dilakukan oleh Mini 

Market Baraqah Mart dengan media iklan dan publisitas. 

Iklan yang dibuat oleh Mini Market Baraqah Mart berisi 

kebenaran dari perusahaan ini dan tidak ada yang 

dilebih-lebihkan, hanya tulisan yang menarik. Dalam hal 

promosi tersebut adalah sah dilakukan selama 

penyampaian dan isi dari promosi tersebut yang jujur, 

benar dan tidak banyak menipu. Dalam hal promosi yang 

dilakukan oleh karyawan Mini Market Baraqah Mart 

Bengkulu dengan cara mendekatkan diri kepada 

konsumen atau pelanggan dan lebih akrab kepada 

pembeli, dan menganggap pembeli sebagai anggota 

keluarganya sendiri. Selain itu tinjauan ekonomi Islam 

dalam pemasaran Mini Market Baraqah Mart ini 

menerapkan prinsip promosinya sudah sesuai dengan 

cara promosi yang diajarkan oleh Rasulullah SAW yaitu 

telah berprilaku baik kepada konsumennya, bersikap 

rendah hati melayani konsumennya dengan penuh 

keikhalasan, bertanggung jawab, dan tidak menjelek-

jelekkan perusahaan lain. Dan bila ditinjau lebih lanjut 

menurut penulis strategi pemasaran disampaikan kepada 

pembeli adalah memang benar-benar terbukti 

kebenarannya atau istilah promosi tersebut dilakukan 

dengan jujur, benar dan tidak menipu. 



 
 

 
 

BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan  

     1. Strategi Pemasaran yg diterapkan di Mini Market 

Baraqah Mart adalah berdasarkan 4 (empat) variabel 

dalam bauran pemasaran (marketing mix) yaitu 

penerapan strategi produk (product), penerapan strategi 

harga (price), penerapan strategi distribusi (plance), dan 

penerapan strategi promosi (promotion).  

2. Tinjauan Ekonomi Islam terhadap strategi pemasaran di 

Mini Market Baraqah Mart dimana strategi 

pemasarannya sudah sesuai dengan pemasaran syariah 

baik dari segi pelayanan, harga, maupun produk yang di 

jual di mini market tersebut. hal ini sesuai ajaran Islam 

dimana Islam menganjurkan agar memberikan sesuatu 

yang terbaik bagi umatnya, serta berlomba-lomba 

meningkatkan kualitas dan kuantitas jasa yang diperjual 

belikan tampa adanya unsur tipuan .  

B. Saran  

Berdasarkan data dan informasi yang di dapatkan, 

maka penulis hendak memberikan saran kepada pihak yang 

terkait:  

a. Hendaknya memperbanyak sedekah atau membagikan 

keuntungannya kepada orang kurang mampu, fakir 

 



 
 

 
 

miskin, bukan hanya menjadi sponsor untuk acara-

acara saja tetapi lebih menolong orang yang memang 

membutuh pertolongan agar usaha yang dijalani tidak 

dipandang orang buruk, karena Mini Market Baraqah 

Mart menerapkan strategi pemasaran yang bernuansa 

syari‟ah.  

b. Tetap mempertahankan nilai- nilai Islam/syari‟ah dan 

pelajari lebih banyak lagi tentang strategi pemasaran 

syari‟ah, agar tidak tumpang tindih antara strategi 

pemasran konvensional dan strategi pemasaran 

syari‟ah. 
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