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BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A. Strategi Bisnis 

Bisnis selalu dikaitkan dengan uang, barang dan jasa dan segala sesuatu yang 

berkaitan dengan pemenuhan kebutuhan manusia.1 Bisnis adalah suatu usaha bisnis 

yang dilakukan oleh sekelompok orang yang terorganisasi agar bisa mendapatkan 

laba dengan cara memproduksi dan menjual barang atau jasa untuk memenuhi 

kebutuhan masyarakat.2 

Bisnis islami adalah serangkaian aktivitas bisnis dalam berbagai bentuknya 

yang tidak dibatasi jumlah (kuantitas) kepemilikan hartanya (barang/jasa) termasuk 

profitnya, namun dibatasi cara perolehan dan cara pendayagunaan hartanya (ada 

aturan halal dan haram). Setiap manusia memerlukan harta untuk memenuhi 

kebutuhannya. Karenanya manusia berusaha untuk memperoleh harta kekayaan itu, 

salah satunya melalui bekerja, sedangkan salah satu dari ragam bekerja adalah 

berbisnis.3 

Dengan kendali syariat, bisnis dalam islam bertujuan untuk mencapai empat 

hal utama, yaitu4 

                                                           
1 M. Ismail Yusanto dan M. Karebet Widjajakusuma, Menggagas Bisnis Islam, (Jakarta :  

Gema Insani, 2002), h 16. 

2 Fadlilah Ibnu Sidiq Al-Qadiri, Strategi Aman Berbisnis Sukses, (Yogyakarta: Surya Media, 

2009), h 1 

3 Ibid, h 17 

4 Veithzal Rivai, Amiur Nuruddin, Faisal Ananda Arfa, Islamic Business And Economic 

Ethics, (Jakarta : Bumi Aksara, 2012), h 14 
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a. Target hasil profit materi dan benefit non materi 

Tujuan bisnis tidak selalu untuk mencari profit (qimah maddiyah atau nilai 

materi) tetapi juga harus dapat memperoleh dan memberikan keuntungan atau 

manfaat (non materi), baik bagi si pelaku bisnis sendiri maupun pada 

lingkungan yang lebih luas, seperti terciptanya suasana persaudaraan, 

kepedulian sosial dan sebagainya. Disamping mencari qimmah maddiyah  

masih ada dua orientasi lainya yaitu, Qimmah khuluqiyah adalah nilai-nilai 

akhlak mulia yang menjadi kemestian yang muncul dalam kegiatan bisnis, 

sehingga tercipta hubungan persaudaraan yang islami baik antara majikan 

dengan buruh, maupun antara penjual dan pembeli (bukan hanya sekedar 

hubungan fungsional maupun profesional semata) sedangkan qimah ruhiyah 

adalah perbuatan tersebut dimaksutkan untuk mendekatkan diri kepada Allah.  

b. Pertumbuhan 

Jika profit materi dan benefit non materi telah diraih, maka diupayakan 

pertumbuhan atau kenaikan akan terus menerus neningkat setiap tahunya dari 

profit dan benefit tersebut. Pertumbuhan ini tentunya harus tetap berada 

dalam koridor syariah. 

c. Keberlangsungan 

Pencapaian target hasil dan pertumbuhan terus diupayakan 

keberlangsungannya dan kurun waktu yang cukup lama. 

d. Keberkahan 

Faktor keberkahan atau upaya mencapai ridho Allah, merupakan puncak 

kebahagiaan hidup muslim. Para pengelola bisnis harus mematok orientasi 
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keberkahan menjadi visi bisnisnya, agar senantiasa dalam kegiatan bisnis 

selalu berada dalam kendali syariat dan diraihnya keridhoan Allah. 

Menurut Hamel dan Prahalad, Strategi merupakan tindakan yang 

bersifat incremental (senantiasa meningkat) dan terus menerus, serta 

dilakukan berdasarkan sudut pandang tentang apa yang diharapkan oleh para 

pelanggan di masa depan. Dengan demikian, strategi hampir selalu dimulai 

dari apa yang dapat terjadi dan bukan dimulai dari apa yang terjadi.5 

Menurut Griffin strategi merupakan suatu rencana komprehensif untuk 

mencapai tujuan organisasi. Namun tidak sekedar mencapai akan tetapi 

strategi juga dimaksutkan untuk mempertahankan keberlangsungan 

organisasi dilingkungan organisasi tersebut menjalankan aktivitasnya. 

Menurut organisasi dalam dunia bisnis, strategi dimaksutkan untuk 

mempertahankan keberlangsungan bisnis perusahaan dibandingkan para 

pesaingnya dalam memenuhi kebutuhan konsumen.6 

Strategi digunakan dalam segala hal untuk mencapai tujuan yang telah 

ditetapkan. Tujuan tidak akan mudah dicapai tanpa strategi. Menurut Hisyam 

Alie, strategi yang disusun, dikonsentrasikan dan dikonsepsikan dengan baik 

dapat membuahkan pelaksanaan yang disebut strategis. Menurutnya, untuk 

mencapai strategi yang strategis harus memperhatikan hal-hal berikut :7 

                                                           
5 Husein Umar, Strategic Management In Action, (Jakarta : PT Gramedia Pustaka Utama, 

2008), h  31 

6 Erni Tisnawati Sule Dan Kurniawan Saefullah, Pengantar Manajemen, ( Jakarta : Kencana, 

2010), h 132 

7 Nur Siti Aliyah, Strategi Pelayanan Prima Kantor Departemen Agama Jakarta Barat 

Terhadap Calon Jamaah Haji, (Jakarta : Skripsi Diterbitkan, 2008) 
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a. Kekuatan, yaitu memperhitungkan kekuatan yang dimiliki dan biasanya 

menyangkut manusia dana, dan seberapa piranti yang dimiliki. 

b. Kelemahan, yaitu memperhitungkan kelemahan-kelemahan yang dimiliki 

yang menyangkut aspek-aspek sebagaimana kekuatan. 

c. Peluang, melihat seberapa besar peluang yang mungkin tersedia diluar 

hingga peluang yang sangat kecil sekaliput dapat diterobos. 

d. Ancaman, yaitu memperhitungkan kemungkinan adanya ancaman dari 

luar. 

Tujuan pengembangan strategi dan taktik adalah agar perusahaan 

mampu bersaing dalam setiap keadaan. Untuk itu perusahaan harus 

memiliki keunggulan bersaing. Menurut Kotler pengertian keunggulan 

bersaing adalah keunggulan atas pesaing yang didapat dengan 

menyampaikan nilai pelanggan yang lebih besar melalui harga yang lebih 

murah atau dengan menyediakan lebih banyak manfaat yang sesuai dengan 

penetapan harga yang lebih tinggi. Senada dengan itu Porter menyatakan 

ada tiga strategi generik yang dapat dilakukan perusahaan untuk 

memperoleh keunggulan bersaing. Yaitu :8 

a. Strategi kepemimpinan biaya rendah ( the cost of leadership) 

Strategi kepemimpinan biaya rendah (cost leadership) yaitu 

serangkaian tindakan untuk memproduksi dan menawarkan barang dan 

jasa pada biaya paling rendah terhadap para pesaing dengan ciri-ciri 

yang dapat diterima oleh para pelanggan. Apabila perusahaan 

                                                           
8 Jatmiko RD, Manajemen Strategi Ed 1, (Jakarta : Salemba Empat, 2004), h 143 
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menawarkan produk atau jasa dengan kualitas standar, tetapi biaya jauh 

lebih rendah dibandingkan dengan biaya-biaya industri maka organisasi 

akan superior dalam biaya dan/atau harga. Perusahaan yang memiliki 

keunggulan biaya menyeluruh dapat memanfaatkan keunggulan ini 

untuk menetapkan harga rendah atau mengambil margin laba yang lebih 

tinggi. Hal ini memungkinkan perusahaan berada dalam posisi yang 

lebih baik yaitu : 

1) Memungkinkan perusahaan bertahan dalam situasi persaingan 

perang harga dan menghalangi pesaing dengan biaya lebih tinggi 

melakukan perang harga (untuk bertahan dari perang harga, 

menyerang dari sudut harga, menikmati laba yang tinggi) 

2) Laba yang lebih tinggi dapat direinvestasikan untuk memperbaiki 

kualitas dan efisiensi. 

3) Menghalangi masuknya pesaing baru. 

4) Kenaikan bahan baku dari suplier dapat diredam oleh keunggulan 

dalam biaya. 

b. Strategi diferensiasi 

Strategi diferensiasi yaitu serangkaian tindakan integratif yang 

dirancang untuk memproduksi dan menawarkan barang/jasa yang 

dianggap oleh para pelanggan berbeda dalam hal-hal penting dan unik 

bagi mereka. 

c. Strategi fokus 
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Strategi fokus yaitu serangkauan tindakan integratif yang dirancang 

untuk memproduksi dan menawarkan barang / jasa yang melayani 

kebutuhan segmen persaingan tertentu atau pasar wilayah geografi 

tertentu 

 

B. Strategi Pemasaran 

Menurut Muhammad, Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial 

yang didalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan 

dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produk yang 

bernilai dengan pihak lain.9 Menurut William J Stanton “ pemasaran adalah suatu 

sistem keseluruhan dari kegiatan–kegiatan usaha yang ditujukan untuk 

merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang 

dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun 

pembeli potensial.”10 

Kalau kita cermati definisi pemasaran yang dibuat oleh American Marketing 

Association (AMA) maka akan ditemukan makna pemasaran. Disebutkan bahwa 

pemasaran diartikan sebagai suatu fungsi perusahaan dan serangkaian proses untuk 

menciptakan, mengomunikasikan, dan memberikan nilai pada pelanggan serta 

                                                           
9 Muhammad, Manajemen Bank Syariah, (Yogyakarta : UPP AMPYKPN, 2005), h 222 

10 Freddy, Rangkuti, Analisis Swot : Teknik Membedah Kasus Bisnis, (Jakarta : Gramedia 

Pustaka Utama, 1997), h 56 



17 
 

 
 

mengelola hubungan pelanggan yang memberikan manfaat bagi perusahaan dan 

pihak–pihak yang berkepentingan. Ada beberapa intisari dari definisi tersebut. 11 

1. Pemasaran adalah suatu fungsi yang dijalankan perusahaan. Hampir semua 

perusahaan memiliki dan membutuhkan fungsi pemasaran. Bagian atau orang 

yang menjalankan fungsi pemasaran disebut pemasar atau marketer. 

2. Fungsi pemasaran berkaitan dengan menciptakan, mengomunikasikan dan 

memberikan nilai kepada pelanggan serta mempertahankan pelanggan. 

Fungsi ini diwujutkan dalam marketing mix atau bauran pemasaran yang 

terdiri dari 4P ( product , place, price dan promotion)  

Dalam konsep pemasaran islam, seluruh proses, baik proses penciptaan, 

penawaran maupun perubahan nilai (value) tidak boleh ada hal-hal yang 

bertentangan dengan akad dan prinsip–prinsip muamalah yang islami. 

Sepanjang hal tersebut dapat dijamin dan penyimpangan prinsip muamalah 

islami tidak terjadi dalam suatu transaksi atau dalam proses suatu bisnis, maka 

bentuk transaksi apapun dalam pemasaran dapat dibolehkan. Ada 4 

karakteristik syariah marketing yang dapat menjadi panduan bagi para 

pemasar sebagai berikut:12 

a. Teitis (Rabbaniyyah), adalah sifatnya yang relegius. Ketika harus 

menyusun taktik pemasaran, apa yang menjadi keunikan dari 

perusahannya dibanding perusahaan lain (diferensiasi), begitu juga  

                                                           
11 Istijanto, 63 Kasus Pemasaran Terkini Indonesia, (Jakarta : PT Elex Media Komputtindo, 

2007), h Xiii 

12 Hermawan Kartajaya Dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing, (Bandung : Mizan, 

2006), h 28-39. 
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dengan marketing mix-nya, dalam mendesain produk, menetapkan harga, 

penempatan dan dalam melakukan promosi senantiasa dijiwai oleh nilai-

nilai religius. 

b. Etis (Akhlaqiyyah), mengedepankan masalah akhlak (moral, etika) dalam 

segala aspek kegiatannya.  

c. Realistis (Al-Waqi’iyyah), konsep pemasaran yang fleksibel, sebagaimana 

keluasan dan keluwesan syariah islamiyah yang melandasinya. Dalam sisi 

inilah pemasaran syariah berbeda, ia bergaul, bersilatuhrahmi, melakukan 

transaksi bisnis di tengah tengah realitas kemunafikan, kecurangan, 

kebohongan atau penipuan yang sudah biasa terjadi dalam dunia bisnis. 

d. Humanistik (Al-Insaniyyah), adalah sifat yang humanistik universal. Al-

insaniyyah adalah bahwa syariah diciptakan untuk manusia agar 

derajatnya terangkat, sifat kemanusiaan terjaga dan terpelihara, serta sifat-

sifat kehewanan dapat terkekang dengan panduan syariah. 

 

C. Strategi Produk 

Produk secara umum dapat diartikan sebagai segala sesuatu baik yang 

berwujud maupun yang tak berwujud yang dihasilkan oleh produsen untuk 

memenuhi kebutuhan dan keinginan dari konsumen. Secara lebih mendetail, 

penulis akan mengambil beberapa definisi produk dari beberapa ahli ekonomi. 13 

                                                           
13http://repository.usu.ac.id/bitstream/handle/123456789/61453/chapter%20ii.pdf?sequence

=3 
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Produk menurut Herry Acmad Buchory dan Djaslim Saladin, Produk adalah 

segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke satu pasar untuk diperhatikan, dimiliki, 

dipakai, atau dikonsumsi sehingga dapat memuaskan keinginan dan kebutuhan.” 14 

Produk akan berhasil apabila memiliki atribut-atribut yang sesuai dengan 

yang diharapkan oleh konsumen. Atribut produk menurut Fandy Tjiptono adalah 

“unsur-unsur produk yang dipandang penting oleh konsumen dan dijadikan dasar 

pengambilan keputusan pembelian”15 Menurut Kotler dan Armstrong beberapa 

atribut yang menyertai dan melengkapi produk adalah: 16 

a. Merek (brand) adalah nama, istilah, tanda, simbol, atau rancangan, atau 

kombinasi dari semua ini yang dimaksudkan untuk mengidentifikasi produk atau 

jasa dari satu atau kelompok penjual dan membedakannya dari produk pesaing. 

b. Pengemasan (Packing) adalah kegiatan merancang dan membuat wadah atau 

pembungkus suatu produk. Pengemasan melibatkan merancang dan membuat 

wadah atau pembungkus suatu produk, 

c. Kualitas produk (Product Quality) adalah kemampuan suatu produk untuk 

melaksanakan fungsinya meliputi, daya tahan keandalan, ketepatan kemudahan 

operasi dan perbaikan, serta atribut bernilai lainnya.  

Setiap perusahaan hendaknya memilih secara tepat jenis barang dagangan 

yang akan diproduksi atau diperdagangkan. Apabila pemilihan tersebut tidak 

tepat maka penjualan barang tersebut akan mengalami kesulitan. Agar dapat 

                                                           
14http://elib.unikom.ac.id/files/disk1/635/jbptunikompp-gdl-muhamadniz-31736-8-

unikom_m-i.pdf 

15http://eprints.uny.ac.id/8664/3/bab%202%20-07404244008.pdf 

16http://repository.usu.ac.id/bitstream/handle/123456789/61453/chapter%20ii.pdf 
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memilih barang yang tepat dari sudut pandang marketing maka harus 

diperhatikan hal-hal berikut :17 

a. Luas pemasaran, luas pemasaran berkaitan dengan besarnya modal dan 

fasilitas yang tersedia. Jika modalnya besar maka pemasarannya juga 

meluas, bila modalnya kecil maka pemasarannya juga kecil. 

b. Selera konsumen, pengusaha memilih barang yang sesuai dengan keinginan 

dan selera konsumen jika tidak ingin mengalami kerugian. 

c. Mutu atau kualitas barang, meskipun barang dagangan sesuai dengan 

keinginan konsumen, tetapi jika mutu atau kualitasnya jelek akan berakibat 

tidak laku di pasaran. Oleh karena itu masalah mutu perlu diperhatikan. 

d. Menyesuaikan dengan situasi dan kondisi, dalam hal-hal tertentu barang 

yang dipilih disesuaikan dengan situasi dan kondisi setempat. 

Produk yang berkualitas tinggi merupakan salah satu kunci sukses 

perusahaan. Sedangkan Menurut Kotler dan Amstrong kualitas produk 

adalah salah satu faktor yang paling diandalkan oleh seorang pemasar dalam 

memasarkan suatu produk.18 

Perbaikan kualitas produk akan mengurangi biaya dan meningkatkan 

keunggulan bersaing, bahkan lebih jauh lagi, kualitas produk yang tinggi 

menciptakan keunggulan bersaing yang bertahan lama. Produk berkualitas 

                                                           
17 M Tohar, Membuka Usaha Kecil, (Yogyakarta : Kanisius, 2007), h 45 

18 Ratna Dwi Kartika Sari, Analisi Pengaruh Kualitas Produk Persepsi Harga, Dan Word Of 

Mouth Comunication Terhadap Keputusan Pembelian Pada Cv Mega Jaya Mebel Semarang 

(Semarang : Skripsi Diterbitkan, 2012) 
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prima memang akan lebih diinginkan oleh konsumen, bahkan akhirnya 

dapat meningkatkan volume penjualan.19 

Dalam islam produk yang akan diperdagangkan mempunyai beberapa 

syarat, yaitu :20 

a. Suci, tidak sah jual beli benda atau barang najis seperti anjing, babi, 

minuman keras. Sebagaimana sabda Rasulullah, yakni: 

 

“Dari Jabir bin Abdullah r.a Rasulullah saw berkata : sesungguhnya 

Allah dan Rasulnya telah mengharamkan penjualan arak, bangkai, 

babi dan berhala ( HR Bukhari dan Muslim) 

b. Ada manfaat. Seseorang tidak boleh menjual sesuatu yang tidak ada 

manfaatnya. Manfaat artinya sesuatu yang memiliki nilai guna atau 

faedah. Islam melarang umatnya untuk menjual barang-barang yang 

tidak bermanfaat, seperti narkoba, dan minuman keras. 

c. Barang itu dapat diserahkan. Seseorang yang menjual suatu barang 

yang tidak dapat diserahkan kepada orang yang membeli adalah tidak 

sah. Contohnya ikan yang masih berada di laut atau barang yang sedang 

                                                           
19 Ibid  

20 Udin Wahyudin, Dkk, Fikih, (Jakarta :Grafindo Media Pratama, 2008), h 56 
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dijaminkan. Jual beli tersebut tidak sah karena mengandung unsur tipu 

daya. Sesuai dengan hadis Nabi,yaitu :  

 

Dari Abu Harairah r.a “Rasulullah saw melarang memperjual belikan 

barang yang mengandung tipu daya” ( HR Muslim) 

d. Barang tersebut merupakan kepunyaan si penjual, kepunyaan yang 

diwakilinya atau yang mengusahakannya. Maksudnya jangan sampai 

menjual barang , padahal suatu barang tersebut milik orang lain sebagai 

mana sabda Nabi, yaitu : 

 

“tidak sah jual beli selain mengenai barang yang dimiliki “( HR Abu 

Dawud dan Tirmizi) 

e. Barang tersebut diketahui oleh si penjual dan si pembeli baik zat 

bentuk, kadar (ukuran) dan sifat-sifatnya jelas sehingga antara penjual 

dan pembeli tidak akan terjadi saling menipu. 

Dari rincian diatas diketahui bahwa Barang yang najis atau tidak 

boleh dijual-belikan. Jual beli harus milik sendiri atau yang dikuasai 

keadaannya. Jadi pemiliknya sendiri atau milik orang lain yang telah 

dikuasakan, dan untuk dirinya sendiri atau untuk orang lain yang telah 

menguasakannya. Kalau menjual milik orang lain tanpa ada 

penguasaan, maka jual beli itu tidak sah.  
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Barang yang dijual-belikan harus bisa diserahkan, baik secara 

nyata ataupun simbolis, sehingga barang yang tidak dapat diserahkan 

tidak sah untuk dijual-belikan, seperti: jual beli burung yang di udara, 

ikan di air yang dalam, anak binatang yang masih dalam perut, dan lain-

lain. Juga, tidak boleh menjual barang yang digadai tanpa izin 

penggadainya. Barang yang dijual-belikan harus diketahui keadaannya. 

Jadi barangnya harus jelas. 

 

D. Strategi Harga 

Menurut Philip Kotler, Harga adalah salah satu unsur bauran pemasaran yang 

menghasilkan pendapatan, unsur-unsur lainnya menghasilkan biaya. Harga adalah 

unsur bauran pemasaran yang paling mudah disesuaikan, ciri-ciri produk, saluran, 

bahkan promosi membutuhkan lebih banyak waktu. Harga juga 

mengkomunikasikan posisi nilai yang dimaksudkan perusahaan tersebut kepada 

pasar tentang produk dan mereknya21  

Harga bagi suatu usaha atau badan usaha menghasilkan pendapatan. 

Sedangkan bagi konsumen harga merupakan suatu pengeluran atau pengorbanan 

yang mesti dikeluarkan oleh konsumen untuk mendapatkan produk yang diinginkan 

guna memenuhi kebutuhan pedagang. 22 

Penentuan harga amat penting bagi perusahaan di antaranya harga merupakan 

penentu pasar, harga mempengaruhi posisi perusahaan di pasar, harga 

                                                           
21 Kotler, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Gramedia, 2005), h 139 

22 Ibid  
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mempengaruhi pendapatan dan laba perusahaan dan harga juga mempengaruhi 

program pemasaran. Selain itu jika dihubungkan dengan kualitas produk penetapan 

harga juga penting karena harga merupakan indikator kualitas suatu produk. 

Mengingat konsumen sering beranggapan bahwa produk yang mahal pasti 

kualitasnya tinggi dan sebaliknya.23 

Harga juga perpengaruh langsung terhadap laba usaha. Laba usaha diperoleh 

dari pendapatan total dikurangi biaya total. Pendapatan total terdiri dari harga per 

unit dikalikan kuantitas yang terjual. Harga sangat berperan dalam setiap usaha 

yang dijalankan, sebab tingkat harga yang ditetapkan mempengaruhi kuantitas 

barang yang terjual, dengan kata lain harga yang ditetapkan mempengaruhi 

perputaran barang yang dijual. Kuantitas barang yang dijual berpengaruh pada 

biaya yang ditimbulkan dalam kaitannya dengan pengadaan barang bagi 

perusahaan. Jadi harga berpengaruh terhadap pendapatan total dan biaya total, 

sehingga pada akhirnya harga berpengaruh terhadap laba usaha.24 

Keputusan penetapan harga harus mempertimbangkan seluruh aspek dalam 

suatu perusahaan, serta mempengaruhi segala sesuatu dari segala bentuk pemasaran 

dan penjualan hingga operasional dan strateginya. Menurut Rob Docters, seorang 

pakar penetapan harga, orang membawa serangkaian perhitungan dalam diri 

mereka ketika melakukan pembelian, dan salah satu dari nilai-nilai penting bagi 

banyak orang adalah harga yang tinggi sama dengan kualitas. Oleh karenanya para 

pelaku usaha harus menentukan harga yang sesuai dengan apa yang diharapkan oleh 

                                                           
23 M Tohar, Membuka Usaha Kecil, (Yogyakarta : Kanisius, 2007), h 51 

24 Fandy Tiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta : Andi, 1997), h 151 
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para pelanggan dan yang bersedia mereka bayarkan. Tak jarang pemilik usaha 

menetapkan harga yang terlalu murah, karena percaya bahwa hanya dengan harga 

yang rendah mereka dapat memperoleh keunggulan kompetitif.25 

Ketika menetapkan harga, pemilik usaha harus mempertimbangkan harga 

pesaing mereka. Tetapi tidak serta merta menyamai atau “menyerangnya”. 

Walaupun harga merupakan faktor penting dalam memutuskan untuk membeli , 

tetapi bukanlah satu-satunya pertimbangan. 

Berusaha menawarkan harga yang lebih murah dari pada pesaing bisa 

mengarah pada perang harga. Perang harga yang menghapus margin laba 

perusahaan akan menghancurkan perusahaan. “ banyak wirausaha menurunkan 

harga sampai pada titik yang tidak menguntungkan hanya karena ingin bersaing”, 

kata seorang penulis bisnis.” Dengan melakukan cara tersebut mereka sebenarnya 

membuka pintu bencana. Turunnya pemasukan sering kali berarti turunnya kualitas, 

layanan yang buruk, penjual yang ceroboh, kurangnya kesetiaan pelanggan dan 

bencana finansial. Perang harga biasanya dimulai ketika salah satu pesaing mengira 

bahwa dia dapat meningkatkan penjualannya dengan cepat jika harga diturunkan. 

Pada kenyataannya jika dicontohkan pelaku usaha memiliki margin kotor 

25% lalu menurunkan harga sebesar 10%, pelaku usaha harus meningkatkan 

penjualan kira-kira tiga kali lipat untuk mencapai titik impas. Dalam perang harga, 

perusahaan mungkin harus menurunkan harga begitu rendah sehingga tidak 

mungkin mencapai penjualan yang diperlukan untuk menutup margin laba yang 

                                                           
25 Thomas W Zimmerer, Dkk, Kewirausahaan Dan Manajemen Usaha Kecil Ed 5 Buku 2, 

(Jakarta : Salemba Empat, 2008), h 69. 
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lebih rendah. Bahkan ketika penurunan harga mungkin untuk dilakukan, 

dampaknya serung kali bersifat sementara. Pelanggan yang terpikat pada harga 

rendah biasanya tidak memiliki kesetiaan atau loyalitas pada perusahaan. Sehingga 

cara terbaik untuk dapat bertahan dalam peran harga adalah dengan cara menekan 

fitur-fitur yang unik, manfaat, dan nilai yang bisa ditawarkan pengusaha kepada 

pelanggan.26 

Sebenarnya menetapkan harga adalah cara lain perusahaan untuk dapat 

mengomunikasikan nilai ke para pelanggannya. Bagi sebagian besar pembeli, tiga 

poin rujukan yang membuat suatu harga dikatakan wajar adalah 27:  

a. Harga yang mereka bayar untuk suatu produk atau jasa dimasa sebelumnya,  

Ini merupakan rujukan dasar, tetapi orang seing kali lupa bahwa inflasi 

menyebabkan biaya produksi dan seterusnya dari suatu perusahaan meningkat 

dari tahun ke tahun. 

b. Harga dari para pesaing untuk produk yang hampir sama, 

Perusahaan menyadari bahwa menyesuaikan harga produk atau jasa dengan 

harga dari pesaing untuk produk yang hampir sama penting, kecuali jika 

perusahaan dapat membentuk citra yang paling unik dalam pemikiran 

pelanggan, atau membedakan produk dengan pesaing dengan cara memberi 

nilai tambah bagi pelanggan baru kemudian menaikkan harga.   

c. Serta biaya yang ditanggung perusahaan untuk menyediakan produk. 

                                                           
26Thomas W Zimmerer, Dkk, Kewirausahaan Dan Manajemen Usaha Kecil Ed 5 Buku 2, 

(Jakarta : Salemba Empat, 2008), h 72-73 

27 Ibid, h 74-75 
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Para pelanggan sering kali meremehkan biaya-biaya yang ditangung 

perusahaan untuk menyediakan produk. Maka untuk meyakinkan pelanggan 

bahwa harga yang ditawarkan adalah wajar adalah dengan berusaha menekan 

biaya yang dibebankan kepada pelanggan. 

Menurut Rachmat Syafei, harga hanya terjadi pada akad, yakni sesuatu 

yang direlakan dalam akad, baik lebih sedikit, lebih besar, atau sama dengan 

nilai barang. Biasanya, harga dijadikan penukar barang yang diridai oleh kedua 

pihak yang akad. Dari pengertian tersebut dapat dijelaskan bahwa harga 

merupakan sesuatu kesepakatan mengenai transaksi jual beli barang/jasa di 

mana kesepakatan tersebut diridai oleh kedua belah pihak. Harga tersebut 

haruslah direlakan oleh kedua belah pihak dalam akad, baik lebih sedikit, lebih 

besar, atau sama dengan nilai barang/jasa yang ditawarkan oleh pihak penjual 

kepada pihak pembeli. 28 

Menurut Ibnu Taimiyah yang dikutip oleh Yusuf Qardhawi, Penentuan 

harga mempunyai dua bentuk; ada yang boleh dan ada yang haram. Tas’ir ada 

yang zalim, itulah yang diharamkan dan ada yang adil, itulah yang 

dibolehkan.”29 

Menurut Adiwarman Karim bahwa penentuan harga dilakukan oleh 

kekuatan-kekuatan pasar, yaitu kekuatan permintaan dan kekuatan penawaran. 

Dalam konsep islam, pertemuan permintaan dengan penawaran tersebut 

haruslah terjadi secara rela sama rela, tidak ada pihak yang merasa terpaksa 

                                                           
28 Rachmat Syafei, MA., Fiqih Muamalah, (Bandung : Pustaka Setia, 2000), h 87 

29 Yusuf Qardhawi, Norma Dan Etika Ekonomi Islam, (Jakarta : Gema Insani, 1997), h 257 
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untuk melakukan transaksi pada tingkat harga tersebut.30 Jadi harga yang 

membentuk keseimbangan hendaknya berada dalam keadaan rela sama rela 

dan tanpa ada paksaan dari salah satu pihak. Hal ini sesuai dengan firman Allah 

QS. An Nisa ayat 4: 

 

Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta 

sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang 

berlaku dengan suka sama suka di antara kamu. Dan janganlah kamu 

membunuh dirimu, sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu. 

 

E. Strategi Promosi 

Promosi atau iklan termasuk bagian pengusaha melariskan penjualan barang 

dan jasanya. Iklan secara bahasa diterjemahkan dari bahasa arab i’lan yang artinya 

pemberitahuan. Dalam ilmu bisnis yang dimaksut iklan adalah aktivitas yang 

dilakukan produsen, baik secara langsung atau tidak, dalam rangka 

memperkenalkan produk kepada khalayak (konsumen) melalui beragam media 

untuk menambah atau meningkatkan permintaan atas produknya.31 Menurut 

                                                           
30 Ibid, h 236 

31 Muhammad Arifin Badri Dkk, Majalah Pengusaha Muslim : Iklan Terlarang Ed. 11/2012, 

h 25 
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Winardi promosi adalah upaya suatu perusahaan untuk mempengaruhi para calon 

pembeli agar sukarela mau membeli.32 

Dalam promosi secara umum memiliki bentuk-bentuk promosi yang 

mempunyai fungsi yang sama tetapi terdapat tugas-tugas khusus yang berbeda yang 

sering disebut dengan bauran promosi. Bauran promosi terdiri atas:33 

a. Periklanan (advertising) 

Advertising adalah cara untuk mempromosikan barang ,jasa atau gagasan/ide 

yang dibiayai oleh sponsor yang dikenal dalam rangka untuk menarik calon 

konsumen guna melakukan pembelian,  

b. Promosi penjualan (sales promotion) 

Promosi penjualan telah diterima secara luas sebagai sebutan untuk kegiatan-

kegiatan promosi yang bersifat khusus biasanya berjangka pendek yang 

dilakukan di berbagai tempat atau titik-titik penjualan. 

c. Penjualan perorangan (personal selling)  

Presentasi oleh tenaga penjual perusahaan dengan tujuan menjual dan membina 

hubungan dengan pelanggan. Penjualan perorangan melibatkan pembicaraan 

langsung antara penjual dan pelanggan potensial.  

d. Publisitas 

Publisitas merupakan rangsangan terhadap permintaan akan suatu produk yang 

berupa barang atau jasa dan akan suatu unit perdagangan usaha tertentu dengan 

                                                           
32 Winardi, Promosi Dan Reklame Edisi Kedua Cetakan Pertama, (Jakarta : Mandar Maju, 

1992), h 57 

33 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep, Dan Strategi, ( Jakarta : PT Raja 

Grafindo Persada, 2004), h 272 
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menyusun berita menarik mengenai produk atau unit usaha perdagangan 

tersebut. 

Pandangan syariat mengenai iklan yang amat beragam bentuknya, 

media dan penampilan fiqih Islam tidak menolak atau melarang secara total. 

Sebaliknya, fikih membuat batasan-batasan dengan berpijak pada kaidah 

“menciptakan manfaat dan mencegah mudharat” agar promosi tetap berada 

pada koridor syariat, sejalan dengan kaidah yang berlaku dan tetap terjaga 

yakni melindungi agama, jiwa, akal, kehormatan dan harta.34 

Secara umum, iklan pada hakikatnya menawarkan dan memasarkan 

untuk sebuah transaksi. Oleh karena itu iklan menjadi pengantar muamalat 

perniagaan, iklan adalah produk dan transaksi perniagaan yang hukum asalnya 

mubah dan boleh selama tidak melanggar syariat. Apalagi adanya beberapa 

persetujuan Nabi shallallahu ‘alaihi wa sallam terhadap kebolehan iklan 

dagang yang dilakukan para sahabat di pasar-pasar kota madinah.35 

Pada prinsipnya promosi dalam islam diperbolehkan, hanya saja dalam 

promosi tersebut mengedepankan faktor kejujuran dan menjauhi penipuan. 

Disamping itu, metode yang dipakai dalam promosi tidak bertentangan dengan 

syariat Islam. Dengan demikian prinsip promosi dalam islam adalah sebagai 

berikut:36 

a. Jujur (shiddiq) 

                                                           
34 Muhammad Arifin Badri Dkk, Majalah Pengusaha Muslim : Iklan Terlarang Ed. 11/2012, 

h 25 

35 Ibid  

36 Muhammad Syafi’i, Bank Syariah, (Jakarta : Gema Insani, 2001), h 88 



31 
 

 
 

Seorang pemasar harus jujur dalam melakukan jual beli produknya kepada 

konsumen yang dilandasi dengan keinginan agar orang lain medapatkan 

kebaikan dan kebahagiaan sebagaimana ia menginginkannya.  

b. Amanah (tanggung jawab) 

Tanggung jawab disini artinya mau dan mampu menjaga amanah 

(kepercayaan) masyarakat yang diberikan kepadanya, karena setiap orang 

harus bertanggung jawab terhadap jabatan dan pekerjaan atau usahanya.  

c. Tidak menipu 

Dalam melakukan promosi tidak diperkenankan berlebihan bahkan 

cenderung mengada-ngada, apa lagi melakukan sumpah palsu yang 

menjurus kepada penipuan dengan tujuan agar masyarakat mau membeli. 

 

F. Strategi Pelayanan 

Menurut H.N Casson mendefinisikan pelayanan sebagai tindakan yang 

dinyatakan atau dikerjakan untuk menyenangkan, mencari petunjuk atau memberi 

keuntungan kepada pembeli dengan tujuan menciptakan good will atau nama baik 

serta peningkatan penjualan serta pendapatan.37 Pelayanan yang baik memiliki 

beberapa tujuan, yaitu :38 

                                                           
37 Herbert N Casson, Petunjuk Praktis Dalam Berusaha, ( Surabaya : Usaha Nasional, 1981) 

h 13 

38 http://etheses.uin-malang.ac.id/1241/6/11410142_bab_2.pdf , h 27 

http://etheses.uin-malang.ac.id/1241/6/11410142_Bab_2.pdf
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a. Memberikan rasa puas dan kepercayaan pada konsumennya. Kualitas 

memberikan dorongan kepada pelanggan untuk menjalin hubungan yang kuat 

dengan perusahaan.  

b. Kemudian adanya pelayanan prima tetap menjaga dan merawat pelanggan 

merasa diperhatikan dan dipentingkan segala kebutuhannya atau keinginannya.  

c. Serta upaya mempertahankan pelanggan agar tetap loyal untuk menggunakan 

produk barang atau jasa yang ditawarkan tersebut.  

Pelayanan yang baik ialah melayani dengan sepenuh hati dan memberikan 

yang terbaik untuk pelanggan atau konsumen agar mereka percara dan tidak 

mengalami kebingungan dan keragu-raguan dengan transaksi. Dalam melakukan 

pelayanan terhadap pelanggan, seharusnya petugas pelayanan menjaga amanah 

kepercayaan yang diberikan oleh perusahaan serta konsumen untuk dapat 

melakukan pelayanan dengan baik.39 Seperti yang tertulis dalam surat Al Anfaal 

ayat 27.  

 

“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu mengkhianati Allah dan 

Rasul (Muhammad) dan (juga) janganlah kamu mengkhianati amanat-amanat 

yang dipercayakan kepadamu, sedang kamu mengetahui” 

                                                           
39 http://etheses.uin-malang.ac.id/1241/6/11410142_bab_2.pdf, h 28-30 

http://etheses.uin-malang.ac.id/1241/6/11410142_Bab_2.pdf
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Ada 6 (enam) karakteristik pelayanan dalam pandangan Islam yang dapat 

digunakan sebagai panduan, antara lain:40 

1. Jujur yaitu sikap yang tidak berbohong, tidak menipu, tidak mengada-

ngada fakta, tidak berkhianat serta tidak pernah ingkar janji. Hal ini sesuai 

dengan Al – Qur`an Surat Asy-Syu‟ara: 181-183.  

 

 

 

Artinya :Sempurnakanlah takaran dan janganlah kamu termasuk orang- 

orang yang merugikan;(181). Dan timbanglah dengan timbangan yang 

lurus.(182). Dan janganlah kamu merugikan manusia pada hak-haknya dan 

janganlah kamu. merajalela di muka bumi dengan membuat kerusakan 

(183). 

2. Bertanggung jawab dan terpercaya (Al-Amanah) yaitu suatu sikap dalam 

menjalankan bisnisnya selalu bertanggung jawab dan dapat dipercaya. 

3. Tidak Menipu (Al-Kadzib) yaitu suatu sikap yang sangat mulia dalam 

menjalankan bisnisnya adalah tidak pernah menipu.Seperti praktek bisnis 

dan dagang yang diterapkan oleh Rasulullah SAW adalah tidak pernah 

menipu. 

4. Menepati janji dan tidak curang yaitu suatu sikap pebisnis yang selalu 

menepati janji baik kepada para pembeli maupun diantara sesama pebisnis. 

                                                           
40 Johan Arifin, Etika Bisnis Islami, (Semarang: Walisongo Press, 2009), h 153. 
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5. Melayani dengan rendah hati (khidmah) yaitu sikap ramah tamah, sopan 

santun, murah senyum, suka mengalah, namun tetap penuh tanggung jawab. 

6. Tidak melupakan akhirat yaitu ketika sedang menjalankan bisnisnya tidak 

boleh terlalu menyibukkan dirinya semata-mata untuk mencari keuntungan 

materi dengan meninggalkan keuntungan akhirat. Sehingga jika datang 

waktu shalat, mereka wajib melaksanakannya sebelum habis waktunya. 

 

G. Persaingan Bisnis 

Persaingan berasal dari bahasa inggris yaitu competition yang artinya 

persaingan itu sendiri atau kegiatan persaingan, pertandingan, kompetisi,41 Menurut 

Kamus Bahasa Indonesia persaingan adalah suatu perjuangan yang dilakukan oleh 

seseorang atau sekelompok orang tertentu agar memperoleh kemenangan atau hasil 

secara kompetitif. Selain itu persaingan adalah keadaan ketika organisasi berperang 

atau berlomba untuk mencapai hasil atau tujuan yang diinginkan. Persaingan 

biasanya terjadi bila sejumlah perusahaan menawarkan produk-produk atau jasa-

jasa yang relatif sama.42  

Persaingan adalah hal yang sangat penting bagi perencanaan pemasaran yang 

efektif. Suatu perusahaan harus membandingkan secara teratur produk, harga, 

saluran dan promosi mereka dengan yang dimiliki pesaing. Dengan cara ini mereka 

dapat mengidentifikasi area keunggulan dan kelemahan kompetitif. Perusahaan 

                                                           
41 B.N Maribun Kamus Manajemen, (Jakarta Pustaka Sinar Harapan 2003), h 276 

42 Mudrajat Kuncoro, Strategi Bagaimana Meraih Keunggulan Kompetitif, (Jakarta : 

Erlangga, 2006), h 87 
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dapat melancarkan serangan yang tepat atas persaingannya serta mempersiapkan 

pertahanan yang lebih kuat terhadap serangan 43 

Persaingan usaha ada dua macam, yaitu persaingan sempurna dan persaingan 

usaha tidak sehat. Persaingan sempurna merupakan struktur pasar yang paling ideal 

karena dianggap sistem pasar ini adalah struktur pasar yang akan menjamin 

terwujutnya kegiatan prosuksi barang atau jasa yang tinggi (optimal). Pasar 

persaingan sempurna didefinisikan sebagai struktur pasar atau industri dimana 

terdapat banyak penjual dan pembeli, dan setiap penjual atau pembeli tidak dapat 

mempengaruhi keadaan pasar.44  

Persaingan yang sehat adalah persaingan yang diarahkan untuk meningkatkan 

daya saing usaha melalui peningkatan efisiensi perusahaan dan produktifitas kerja, 

peningkatan mutu hasil produksi, peningkatan pelayanan kepada pembeli, 

pengembangan produk baru dan perluasan pasar ekspor. 45  

Persaingan usaha tidak sehat adalah persaingan antar pelaku usaha dalam 

menjalankan kegiatan produksi dan atau pemasaran barang atau jasa yang 

dilakukan dengan cara tidak jujur atau melawan hukum atau menghambat 

persaingan usaha.46 Persaingan usaha tidak sehat antara lain, persaingan yang 

bertujuan mematikan saingan dengan cara yang tidak wajar, memonopoli suatu 

                                                           
43 Philip Kotler, Managemen Pemasaran, (Jakarta PT Prenhallindo, 1997), h 203 

44 Sadono Sukirno, Teori Mikro Ekonomi, ( Jakarta PT Raja Grafindo Persada 2004), h 231 

45 Hadi Soesastro, Dkk, Pemikiran Permasalahan Ekonomi Di Indonesia Dalam Setengah 

Abad Terakhir, (Yogyakarta : Kaisius 2005), h 49-50 

46 _______, Tabloit Reformata Edisi 137 Maret 2011, (Jakarta : Yayasan Pelayanan Media 

Antiokhia (YAPAMA), 2011), h 14 
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bidang usaha untuk memperoleh keuntungan berlebih, dan menutup kesempatan 

bagi pesaing-pesaing baru dengan berbagai cara.47  

Secara umum dapat dikatakan bahwa hukum persaingan usaha adalah hukum 

yang mengatur segala sesuatu yang berkaitan dengan persaingan usaha. Hukum 

persaingan usaha di Indonesia telah ditetapkan berdasarkan ketentuan UU No. 5 

tahun 1999 tentang larangan praktik monopoli dan persaingan tidak sehat yang 

mencangkup pengaturan anti monopoli dan persaingan usaha dengan segala aspek-

aspeknya yang terkait.48 

Secara teoritis monopoli adalah suatu kondisi dimana perusahaan menjadi 

satu-satunya produsen atau pemasok barang dan jasa tertentu dimana barang dan 

jasa tertentu yang diproduksi/dipasok tersebut tidak memiliki barang atau jasa 

pengganti terdekat (no close substitute). Sebagai satu-satunya produsen atau 

pemasok di pasar, seluruh permintaan pasar menjadi permintaan perusahaan 

monopoli tersebut. 49 

Persaingan usaha tidak sehat tidak dibenarkan dalam islam, Islam 

menganjurkan umatnya untuk melakukan perlombaan dalam mencari ataupun 

berbuat kebaikan. Jika ini dijadikan dasar bisnis, maka praktek bisnis harus 

menjalankan suatu aktivitas persaingan yang sehat. Hal yang perlu dipikirkan 

                                                           
47 Hadi Soesastro, Dkk, Pemikiran Permasalahan Ekonomi Di Indonesia Dalam Setengah 

Abad Terakhir, (Yogyakarta : Kaisius, 2005), h 50 

48 Susanti Adi Nugroho , Hukum Persaingan Usaha Di Indonesia, (Jakarta : Kencana Prenada 

Media Group, 2012), h 1 

49http://www.kppu.go.id/docs/perkom/2011/nomor%2011%202011%20pedoman%20ps%2

017.pdf, h 10 

http://www.kppu.go.id/docs/perkom/2011/nomor%2011%202011%20pedoman%20Ps%2017.pdf
http://www.kppu.go.id/docs/perkom/2011/nomor%2011%202011%20pedoman%20Ps%2017.pdf
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adalah bagaimana persaingan bisnis itu dapat memberikan kontribusi yang baik 

bagi para pelakunya.50 

Bisnis nampaknya tidak dapat dipisahkan dari aktivitas persaingan. Islam 

menganjurkan umatnya untuk melakukan perlombaan dalam mencari ataupun 

berbuat kebaikan. Jika ini dijadikan dasar bisnis, maka praktek bisnis harus 

menjalankan suatu aktivitas persaingan yang sehat. Hal yang perlu dipikirkan 

adalah bagaimana persaingan bisnis itu dapat memberikan kontribusi yang baik 

bagi para pelakunya.51 

Di dalam menyikapi persaingan bisnis sesuai syariah itu sekalipun 

mendatangkan banyak perbedaan gagasan, perdagangan bebas dan persaingan 

bebas terus bergulir sebagai akibat bangkitnya kegairahan organisasi-organisasi 

bisnis dan perdagangan dunia. Faktanya, persaingan telah berkembang mengarah 

pada praktek persaingan liar yang menghalalkan segala cara.52 

Sebagai pengusaha Muslim minimal ada 3 unsur yang perlu dicermati dalam 

membahas persaingan bisnis menurut ajaran agama Islam, yaitu : 53 

a. Pihak-pihak yang bersaing 

Manusia merupakan pusat pengendali persaingan bisnis. Ia akan 

menjalankan bisnisnya terkait dengan pandangannya tentang bisnis yang 

digelutinya. Hal terpenting yang berkaitan dengan faktor manusia adalah segi 

                                                           
50 Muhammad, Etika Bisnis Islami, (Yogyakarta : Penerbit UPP - AMP YKPN, 2002), h 250 

51 Ibid  

52 Rafik Issa Beekum, Etika Bisnis Islami, (Yogyakarta : Pustaka Pelajar, 2004), h 105 - 109 

53 Muhammad Ismail Yusanto & Muhammad Karebet, Menggagas Bisnis Islami Menggagas 

Bisnis Islami, (Jakarta : Gema Insani Press, 2002), h 92 - 97 



38 
 

 
 

motivasi dan landasan ketika ia menjalankan praktik bisnisnya, termasuk 

persaingan yang terjadi di dalamnya. 

Bagi seorang muslim, bisnis yang dia lakukan adalah dalam rangka 

memperoleh dan mengembangkan kepemilikan harta. Harta yang dia peroleh 

tersebut adalah rezeki yang merupakan karunia yang telah ditetapkan Allah 

SWT. Tugas manusia adalah melakukan usaha untuk mendapatkan rezeki 

dengan cara yang sebaik-baiknya dan salah satunya dengan jalan berbisnis. 

Firman Allah SWT Surat Al-Mulk ayat 15  

“Dialah yang menjadikan bumi itu mudah bagi kamu, maka berjalanlah 

di segala penjurunya dan makanlah sebagian dari rezeki-Nya. Dan hanya 

kepada-Nyalah kamu (kembali setelah) dibangkitkan”. 

b. Segi cara bersaing 

Bisnis adalah bagian dari muamalah. Karenanya bisnis juga tidak terlepas 

dari hukum-hukum yang mengatur masalah muamalah. Dalam berbisnis 

setiap orang akan berhubungan dengan pihak-pihak lain seperti rekanan 

bisnis dan persaingan bisnis dan pesaing bisnis. Dalam berhubungan dengan 

rekan bisnis setiap pebisnis muslim haruslah memperhatikan hukum-hukum 

islam yang berkaitan dengan akad-akad bisnis. Dalam berakad, haruslsah 

sesuai dengan kenyataan tanpa manipulasi. Misalnya saja memberikan 

sample produk yang dikirimkan itu memiliki kualitas jelek. 

c. Produk ( barang dan jasa ) yang dipersaingkan 

Beberapa keunggulan produk yang dapat digunakan untuk meningkatkan 

daya saing seperti dengan menawarkan produk yang halal. Spesifikasinya 



39 
 

 
 

yang  sesuai dengan apa yang diharapkan konsumen untuk menghindari 

penipuan, kualitasnya terjamin dan bersaing, memberikan harga yang 

kompetitif. Dalam hal ini, tidak diperkenankan membanting harga dengan 

tujuan menjatuhkan pesaing.Tempat usaha yang baik, sehat bersih, dan 

nyaman serta menghindari tempar usaha itu dengan hal-hal yang diharamkan 

untuk sekedar menarik pembeli. Selain itu pelayanan yang diberikan harus 

ramah, tapi tidak boleh dengan cara yang mendekati maksiat, misalnya 

dengan menempatkan perempuan cantik berpakaian seksi. Dan juga layanan 

pasca pembelian dengan cara memberikan respon yang baik ketika tejadi 

ketidak cocokan terhadap barang yang sudah dibeli. 

 

H. Penelitian Terdahulu 

Penelitian terdahulu oleh Ria54 , dengan tujuan mengetahui strategi marketing 

pada Toko Rabbani semarang untuk menghadapi persaingan bisnis dalam 

perspektif ekonomi Islam. Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif 

dengan hasil penelitian yaitu Toko Rabbani semarang secara garis besar telah 

menggunakan strategi marketing yang sesuai dengan konsep marketing syariah 

meliputi karakter, prinsip dan praktik marketing Rasulullah. Strategi ini 

diaplikasikan dalam bauran pemasaran yaitu, saluran distribusi, produk, harga dan 

promosi. Dari analisis yang dilakukan penulis strategi bersaing toko rabbani 
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menggunakan strategi difersifikasi sehingga rabbani masih menjadi leader dalam 

fashion muslim. 

Penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Nanik55, dengan tujuan mengetahui 

hal–hal yang menyebabkan kurangnya minat masyarakat setempat untuk menjadi 

nasabah, mengetahui strategi apa yang digunakan untuk menarik nasabah, dan 

mengetahui bagaimana ekonomi Islam memandang strategi tersebut. Penelitian ini 

menggunakan metode penelitian kualitatif, dengan hasil penelitian yang 

menyatakan bahwa strategi yang digunakan pleh PT Bank Syariah Berkah Dana 

Fadhlillah adalah dengan promosi, hadiah, pelayanan, produk, sudah sesuai dengan 

syariah tetapi masih lemah dan masih kurang terkoridor seperti promosi masih 

kurang, pelayanan kurang cepat, dan fasilitas belum memadai. Dengan etika dan 

prinsip- prinsip sesuai dalam etika ekonomi Islam strategi tersebut telah 

mendapatkan respon yang baik dari masyarakat. Bank telah berusaha untuk 

bertindak sebagai pemegang amanah dengan berlaku jujur , memberi rasa aman, 

nyaman dan menguntungkan masyarakat dengan cara persuasi yaitu mengajak dan 

memotivasi masyarakat untuk menabung ke Lembaga Keuangan Syariah 

Penelitian terdahulu oleh Novita56, dengan tujuan mengetahui bagaimana 

kondisi persaingan dan etika bisnis pedagang di Pasar Ganefo. Penelitian ini 

menggunakan metode penelitian kualitatif dengan hasil penelitian yang 

menyatakan bahwa persaingan bisnis yang terjadi di pasar tersebut meliputi 
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persaingan tempat, persaingan harga, persaingan barang dagangan, dan persaingan 

pelayanan. Perilaku pedagang sudah sesuai dengan etika bisnis islam, dalam hal ini 

dibuktikan dengan aktifitas- aktifitas yang terjadi dipasar sebagian besar tidak 

menyimpang dari ajaran Islam, namun masih ada yang melakukan penyimpangan 

demi meraih pembeli dan keuntungan sebanyak – banyaknya. 

Penelitian terdahulu oleh Tri Dilfan57, dengan tujuan mengetahui strategi 

bersaing yang digunakan oleh Indomaret dan Alfamart dan mengapa lokasi gerai 

selalu berdekatan serta bagaimana tinjauan ekonomi Islam terhadap persaingan 

kedua minimarket yang sudah berskala nasional tersebut. Penelitian ini 

menggunakan metode penelitian kualitatif, dengan hasil penelitian yang 

menyatakan bahwa strategi yang digunakan oleh kedua minimarket tersebut secara 

keseluruhan serupa namun dari segi pelayanan terdapat kekurangan pada Alfamart. 

Lokasi gerai selalu berdekatan karena keduanya ingin menguasai pasar secara luas. 

Direksi marketing Indomaret menyatakan bahwa secara keseluruhan Alfamart 

meniru strategi Indomaret, sedangkan Tinjauan Ekonomi Islam terkait strategi yang 

digunakan adalah keduanya belum sepenuhnya sesuai ekonomi Islam baik dari segi 

produk maupun promosi. Namun dari segi pelayanan Indomaret telah memberikan 

pelayanan yang baik sehingga dapat dikatakan telah sesuai dengan ekonomi islam. 
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Penelitian terdahulu oleh Tri Ernayanti58, dengan tujuan mengetahui 

bagaimana pandangan islam tentang MEA dan mengetahui formulasi strategi yang 

dipersiapkan Rabbani dalam menghadapi MEA. Penelitian ini menggunakan 

metode penelitian kualitatif, dengan hasil penelitian yang menyatakan bahwa 

strategi yang digunakan Rabbani dalam berbisnis yaitu mendirikan usaha busana 

muslim dengan sistem reshare, karena dengan menggunakan sistem tersebut resiko 

yang ada jauh lebih kecil daripada menggunakan sistem yang lainnya. Selain itu 

dalam berusaha, seorang wirausaha harus mempunyai sifat selalu semangat, ulet, 

tak pernah menyerah dan dapat membaca peluang yang ada, itulah yang menjadikan 

Rabbani sukses. Keberhasilan busana muslim Rabbani dalam berbisnis dalam hal 

pelayanan konsumen dan kualitas produk yang ditawarkan menyebabkan busana 

muslim Rabbani terus mengalami peningkatan. Namun demikian, untuk 

memperoleh pangsa pasar yang lebih besar, busana muslim Rabbani dapat 

melakukan cara memperbenyak jenis variasi produk busana muslim/kerudung dan 

membuka beberapa outlet ke wilayah-wilayah potensial lainnya secara intensif. 

Penelitian terdahulu oleh Septi59, dengan tujuan mengetahui strategi yang 

digunakan pengusaha tahu desa Limbangan. Penelitian ini menggunakan metode 

penelitian kualitatif, dengan hasil penelitian yang menyatakan bahwa pengusaha 
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tahu dalam menghadapi persaingan antar pengusaha yang ada di desa limbangan 

dilakukan dalam bentuk penetapan harga, tempat pemasaran, promosi serta proses 

produksi. Berdasarkan analisis penulis strategi pengusaha tersebut telah sesuai 

dengan nilai– nilai dalam etika bisnis islam. Dibuktikan dengan penetapan harga 

yang tidak melebihi batas kewajaran, sikap tolong mneolong antar pengusaha, 

menjual produk dengan kualitas terbaik sehingga tidak merugikan pelanggan. 

Penelitian terdahulu oleh Sri60 dengan tujuan mengetahui kondisi persaingan 

bisnis para pedagang di Pasar Juwana Baru pasca kebakaran dan mengetahui 

persaingan bisnis para pedagang ditinjau dari etika bisnis Islam di Pasar Juwana 

Baru pasca kebakaran. Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif, 

dengan hasil penelitian yang menyatakan bahwa kondisi persaingan usaha di Pasar 

Juwana Baru pasca kebakaran yaitu persaingan dari segi produk dan harga, 

sebagian pedagang bersaing secara tidak sehat. Ada sebagian pedagang 

memberikan kualitas tidak bagus terhadap barangnya dan saling menjatuhkan 

pesaingnya dengan cara membanting harga. Namun, persaingan dari segi 

pelayanan, para pedagang bersaing secara sehat dengan memberikan pelayanan 

yang prima, seperti bersikap ramah, sopan, dan bertutur kata yang baik kepada 

pembeli. Selain itu, sebagian pedagang sudah menerapkan prinsip-prinsip dasar 

dalam etika bisnis Islam, namun ada juga yang belum menerapkan etika bisnis 

Islam dalam kegiatan usahanya. 
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Penelitian terdahulu oleh Riza61, dengan tujuan mengetahui persaingan bisnis 

para pedagang di Pasar Pagi Peterongan dalam tinjauan etika bisnis islam. 

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif, dengan hasil penelitian 

yang menyatakan bahwa persaingan bisnis yang terjadi di pasar Peterongan adalah 

meliputi persaingan tempat, persaingan harga, persaingan barang dagangan, dan 

persaingan pelayanan. Kemudian persaingan bisnis yang terjadi di pasar pagi 

peterongan sebagian sudah sesuai dengan etika bisnis Islam, terbukti dengan 

aktivitas-aktivitas persaingan yang terjadi di pasar pagi peterongan tidak 

menyimpang dari ajaran Islam, namun masih ada beberapa aktivitas-aktivitas dari 

pedagang yang menyimpang dari ajaran Islam. 

Penelitian terdahulu oleh Fina62, dengan tujuan mengetahui etika pedagang 

muslim dalam persaingan usaha di Pasar Wonopringgo Kabupaten Pekalongan. 

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif, dengan hasil penelitian 

yang menyatakan bahwa dalam kegiatan jual beli, para informan selaku pedagang 

secara keseluruhan tidak mengetahui etika bisnis Islam. Tetapi dalam prakteknya 

para pedagang sudah menggunakan aturan yang telah diatur oleh agama dalam hal 

ini misalnya dalam proses penimbangan, harus sesuai tidak mengurangi takaran 

timbangan. Dalam penetapan harga ada yang menjual harga dibawah standard pasar 

dan ada pula yang sama. Biasanya yang mendorong pedagang menjual harga 
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dibawah standar pasar adalah untuk kelancaran aktivitas jual beli, agar banyaknya 

pembeli yang datang ketempatnya. 

Penelitian terdahulu oleh Saman63, dengan tujuan menganalisis persaingan 

PT Pancanata Centralindo (perspektif etika bisnis dalam islam). Penelitian ini 

menggunakan metode penelitian kualitatif, dengan hasil penelitian yang 

menyatakan bahwa etika atau perilaku yang ditanamkan PT Pancanata Centralindo 

terhadap karyawannya tidak sepenuhnya dilaksanakan, ini terbukti masih ada 

karyawan yang menjual harga barang berbeda dengan harga yang diberlakukan oleh 

pemilik perusahaan. Dan adanya kesenjangan sosial antara pembeli dalam jumlah 

besar dengan pembeli dengan jumlah kecil dalam hal fasilitas layanan. Barang yang 

dipesan tidak sesuai dengan  yang diinginkan dengan ukuran yang tidak sesuai dan 

barang yang dipesan lama sampainya dan ada barang yang rusak atau cacat. Adanya 

ketidakpuasan terhadap harga barang yang disama ratakan dengan semua ukuran. 
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