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BAB II

KAJIAN PUSTAKA
A. Teori Pemasaran 

1. Pengertian Strategi

Sebuah perusahaan dalam menghadapi persangan bisnis sebaiknya mempunyai strategi-strategi yang diterapkan agar perusahaan tersebut bisa bertahan dan mampu bersaing dengan para pesaing bisnisnya. Selain itu dengan menetapkan sebuah strategi perusahaan juga memperhatikan beberapa faktor agar bisa menetapkan kebijakan perusahaan dengan benar.
Strategi sering digunakan oleh perusahaan-perusahaan dalam mencapai tujuannya, begitu juga dalam dunia bisnis. Biasanya istilah strategi digunakan dalam perang guna memenangkan pertempuran dengan lawannya, namun kali ini strategi juga dipergunakan oleh perusahaan dalam memasarkan produknya. Adapun pengertian strategi ada beberapa tokoh yang mengemukakan pendapat diantaranya adalah Alfred Chandler mengemukakan strategi adalah penerapan sasaran dalam jangka panjang sebuah perusahaan, dan arah tndakan serta alokasi sumber daya yang di perlukan untuk mencapai sasaran dan tujuan itu.
Buzzel dan Gale sebagaimana dikutip oleh panji anoraga mendefinisikan strategi adalah kebjakan dan keputusan kunci yang digunakan oleh manajemen, yang memiliki dampak besar pada knerja keuangan. Kebijakan dan keputusan ini biasanya melibatkan suberdaya yang penting dan tidak dapat diganti dengan mudah.

Strategi menurut Kenneth Andrew yang dikutip oleh panji anoraga adalah pola sasaran, maksud atau tujuan dan kebijakan, serta rencana-rencana penting  untuk mencapai tujuan itu, yang dinyatakan dengan cara seperti menetapkan bisnis yang dianut oleh perusahaan, dan jens atau akan menjadi jens apa perusahaan ini.
 Basu Swasta dan Irawan menyatakan bahwa strategi adalah suatu rencana yang diutamakan untuk mencapai tujuan tersebut (perusahaan).

Dari definisi di atas jelaslah sebuah perusahaan dalam menjalankan roda bisnisnya harus memiliki strategi yang harus dilakukan oleh sebuah perusahaan agar bisa tercapai sebuah tujuan perusahaan dengan baik, karena apabila sebuah perusahaan tidak memiliki strategi maka akan berakibat di setiap unit organisasinya akan kehilangan arah dan tujuan.

2. Pengertian pemasaran

Dalam perkembangan dewasa ini, pemasaran memegang penting dalam sebuah perusahaan, apalagi dalam perekonomian bebas, dimana orang bebas untuk memproduksi barang dan membeli barang yang mereka suka. Dengan demikian akan semakin terasa bagaimana sulitnya usaha dari pihak perusahaan untuk memasarkan barang atau jasa yang dihasilkan untuk mencapai keuntungan maksimal. Kegiatan pemasaran perusahaan harus dapat memberikan kepuasan bagi pihak konsumen jika menginginkan perusahaan berjalan terus atau konsumen mempunyai pandangan yang baik terhadap perusahaan. Di samping itu apabila perusahaan ingin memasukan kebutuhan konsumen maka harus menciptakan produk yang berkualitas, dan inovasi serta menentukan cara-cara promosi, penyaluran juga penjualan produk tersebut secara efektif dan effisien. Pemasaran adalah sebagaimana kita ketahui bahwa kegiatan pemasaran adalah berbeda dengan penjualan, transaksi ataupun penjualan.

Sunarto mendefinisikan pemasaran adalah proses sosial yang di dalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang dibutuhkan dan inginkan untuk menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain.

American Marketing Association (AMA) mendefinisikan pemasaran sebagai proses perencanaan dan pelaksanaan rencana penerapan harga, promosi dan distribusi dari ide-ide, barang-barang, dan jasa-jasa untuk menciptakan pertukaran yang memuaskan tujuan-tujuan individu dan organisasional.

Sedangkan Philip Kotler mendefinisikan pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial yang di dalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain.

William J. Stanton menyatakan bahwa pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan bisnis yang ditunjukan merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli yang potensial. Jadi kita meninjau pemasaran sebagai suatu sistem dari kegiatan-kegiatan yang saling berhubungan, ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, serta mendistribusikan barang dan jasa kepada kelompok pembeli.

Dari keseluruhan definisi di atas, dapat disimpulkan bahwa pemasaran ialah suatu cara yang dilakukan oleh individu atau organisasi atau produsen untuk menyebarluaskan informasi seputar produk atau jasa yang dihasilkan kepada konsumen demi memperoleh keuntungan dengan melalui beberapa strategi yang diterapkan dalam perusahaan tersebut.
3. Fungsi dan tujuan 

a. Fungsi pemasaran

Pemasaran merupakan tugas terakhir dari kegiatan ekonomi dalam memuaskan kebutuhan hidup manusia. Dalam hal ini pemasaran memiliki fungsi sebagaimana yang disampaikan pleh M. Fuad, dkk yaitu menentukan barang dan jasa yang dibutuhkan oleh manusia serta menjual barang dan jasa tersebut ke tempat konsumen berada pada waktu yang diinginkan, dengan harga terjangkau tetapi tetap menguntungkan bagi perusahaan yang memasarkan.

Berdasarkan fungsi diatas dapat dipahami bahwa pemasaran memiliki posisi dan peran yang strategis dalam memenuhi kebutuhan konsumen setiap saat dengan memertimbangkan aspek kemudahan bagi pembeli untuk mendapatkan barang tersebut, sehingga perusahaan dalam hal ini akan mendapatkan keuntungan.
Selain itu, ada beberapa fungsi pemasaran lain menurut Basu Swastha, diantaranya:

1) Fungsi pertukaran, meliputi:

a. Fungsi pembelian.

Sebagai fungsi untuk pemnuhan kebutuhan barang yanmg tidak tersedia kemudian dibeli dengan kebutuhan konsumen yang selanjutnya dijual ke pasar. Fungsi ini dilakukan oleh pembeli untuk memilih jenis barang yang akan dibeli, kualitas yang dinginkan, kualitas yang memadai, dan penyedia yang sesuai.

b. Fungsi penjualan.

Sebagai fungsi untuk pemenuhan kebutuhan barang yang tidak tersedia kemudian dibeli sesuai dengan kebutuhan konsumen yang selanjutnya dijual ke pasar. Meliputi kegiatan-kagiatan untuk mencari pasar dan mempengaruhi permintaan melalui personal selling dan periklanan.

2) Fungsi penyedia fisik, meliputi:

a) Fungsi pengangkutan.

Sebagai fungsi pemindahan barang dari tempat barang yang dihasilkan ke tempat barang yang dikonsumsikan. Fungsi pengangkutan dapat dilakukan dengan mengunakan kereta api, truk, pesawat udara, dan sebagainya. Selain itu, fungsi ini juga menjadi sarana perluasan pasar karena menghubungkan berbagai pihak.
b) Fungsi penyimpanan.

Sebagai fungsi menyimpan barang-barang pada saat barang telah selesai di produksi hingga dikonsumsikan. Fungsi ini dapat dilakukan oleh produsen, pedagang besar, pengecer dan perusahaan-perusahaan khusus yang melakukan penyimpanan, seperti gudang umum (public warehouse).
c) Fungsi penunjang, meliputi:

(1) Fungsi pembelanjaan

Sebagai fungsi untuk mendapatkan modal dari sumber ekstern guna menyelengarakan kegiatan pemasaran. Atau bertujuan menyediakan dana untuk melayani penjual kredit ataupun untuk melaksanakan fungsi pemasaran yang lain.

(2) Fungsi penanggungan resiko

Sebagai fungsi menghindari dan mengurangi resiko yang terjadi dengan berkaitan dengan kegiatan pemasaran, seperti menanggung resiko perusahaan, merupakan kegiatan yang selalu ada didalam semua kegiatan bisnis. 

(3) Standarisasi barang dan grading

Standarisasi merupakan fungsi yang bertujuan menyederhanakan keputusan-keputusan pembelian dengan menciptakan golongan barang tertentu yang didasarkan pada kriteria seperti ukuran, berat, warna, dan rasa. Sedangkan grading mendefinisikan golongan tersebut ke dalam berbagai tingkatan kualitas. Standarisasi dan grading sebagai fungsi tolak ukur serta filteratur terhadap barang hasil produksi sebelum dikonsumsikan.

(4) Pengumpulan informasi pasar

Sebagai fungsi untuk mengetahui kondisi pasar serta kebutuhan konsumen yang selanjutnya ditindak lanjuti oleh perusahaan dalam melakukan aktivitas produksi. Pengumpulan informasi pasar, bertujuan mengumpulkan berbagai macam informasi pemasaran yang dapat di pakai oleh manajer pemasaran untuk mengambil keputusan.

Dari keseluruhan fungsi di atas diharapkan mampu mendorong kinerja perusahaan dalam meningkatkan kualitas dan kuantitas produksi sehingga ketika dikonsumsi oleh konsumen mereka menjadi puas dan tujuan perusahaan pun tercapai.
b. Tujuan pemasaran

Dalam tujuan pemasaran menurut Peter Drucker yaitu bukan untuk memperluas hingga kemana-mana, tujuan pemasaran adalah untuk mengetahui dan memahami pelanggan sedemikian rupa sehingga produk atau jasa itu cocok dengan pelanggan selanjutnya menjual dirinya sendiri. Idealnya, pemasaran hendaknya menghasilkan seorang pelanggan yang siap untuk membeli. Semua yang dibutuhkan selanjutnya adalah menyediakan produk dan jasa itu.

Dari pernyataan tersebut dapat dipahami bahwa orientasi yang dimiliki perusahaan hendaknya tidak hanya terbatas pada sejauh mana produk bisa terjual dan dikonsumsi serta memperoleh keuntungan besar melainkan dibutuhkan upaya untuk mengetahui dan memahami keinginan pelanggan dalam konsumsinya sehingga cocok dan puas. Dengan demikian tentunya secara otomatis laba perusahaan akan meningkat.

Selain itu, ada beberapa tujuan dari pemasaran lainya, di antaranya:

1) Memberi informasi (promosi), promosi adalah upaya untuk memberitahukan atau menawarkan produk atau jasa dengan tujuan menarik calon konsumen untuk membeli atau mengkonsumsinya. Dengan adanya promosi produsen atau distributor mengharapkan kenaikan pada angka penjualan.

2) Menciptakan pembelian.

3) Menciptakan pembelian ulang, jika konsumen puas maka akan tercipta pembelian ulang yang akan menjadikan konsumen sebagai pelanggan setia.

4) Menciptakan tenaga kerja tidak langsung, dalam memasarkan harga atau jasa secara tidak langsung pun akan tercipta tenaga kerja.

5) Menciptakan produk megabrand, produk yang sudah memiliki pelanggan setia akan menciptakan megabrand sehingga tidak mungkin produk tidak dilirik oleh knsumen.

Dari penjelasan di atas mengenai tujuan dan fungsi pemasaran dapat disimpulkan bahwa perusahaan dalam menjalankan bisnisnya perlu memahami dan mengetahui kebutuhan, keinginan pasar, mampu membaca situasi pasar serta menjalankan fungsi-fungsi pemasaran tersebut dengan baik karena dengan demikian tujuan dari perusahaan untuk mendapatkan laba dan memiliki konsumen yang loyal akan dapat dipercayai.

4. Konsep dan Manajemen Pemasaran

a. Konsep pemasaran

Menurut Basu Swastha dan Irawan bahwa falsafah kosep pemasaran bertujuan memberikan kepuasan terhadap keinginan dan kebutuhan pembeli/konsumen. Seluruh kegiatan dalam perusahaan yang menganut konsep pemasaran harus diarahkan untuk memenuhi tujuan tersebut. Kegiatan ini meliputi kegiatan pada semua bagian yang ada, seperti kegiatan personalia, produksi, keungan, riset dan pengembangan, serta fungsi-fungsi lainnya. Meskipun orientasi pembeli ini dibatasi oleh tujuan laba dan pertumbuhan, tetapi konsep tersebut perlu dilaksanakan. 

Perusahaan yang menganut konsep pemasaran ini tidak hanya sekedar menjual barang saja, tetapi lebih dari itu, dimana perusahaan juga harus memperhatikan konsumen berdasarkan kebutuhannya.

Jadi secara definitive Bayu Swastha dan Irawan juga menjelaskan mengenai pengertian konsep tersebut yaitu: konsep pemasaran adalah sebuah falsafah bisnis yang menyatakan bahwa pemuasan kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomi dan sosial bagi kelangsungan hidup perusahaan.

Berikut ini akan digambarkan konsep-konsep dasar dalam pemasaran:

Gambar 1: Konsep Dasar Pemasaran.


Sebagaimana dalam gambar konsep di atas, berikut ini akan dijelaskan mengenai pengertian dari konsep-konsep berdasarkan pendapat Irawan, Faried Wijaya dan Sudjoni di antaranya:

1) Kebutuhan

Kebutuhan adalah sesuatu yang dirasa kurang atrau sebuah kondisi dimana kita merasa kekurangan atas suatu barang tertentu, dan ada sebuah dorongan untuk memenuhinya.

2) Keinginan

Keinginan adalah sesuatu yang dirasa kurang karena lingkungan. Keinginan manusia sangat beraneka ragam bahkan tidak terbatas, tetapi alat pemuasnya terbatas sehingga muncul masalah tertentu.

3) Permintaan

Permintaan adalah keinginan disertai dengan daya beli. Atau keinginan akan berubah menjadi permintaan bilamana didukung daya beli. Jadi perusahaan harus mengukur bukan saja berapa banyak orang yang menginginkan produk tersebut tetapi lebih penting lagi berapa banyak yang secara nyata bersedia dan mampu membeli.

4) Produk

Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan guna memuaskan kebutuhan dan keinginan manusia. Menurut Kotler, inti produk adalah pelayanan dan manfaat. Manfaat adalah taksiran konsumen mengenai kapasitas keseluruhan suatu produk untuk memuaskan kebutuhan.

5) Nilai

Nilai adalah kemampuan produk untuk memberikan kepuasan. Konsumen hanya mau membeli yang bernilai karena mereka memandang bahwa produk tersebut mempunyai nilai dan manfaat yang lebih tinggi dibanding harganya.

6) Pertukaran 

Pertukaran adalah tindakan seseorang yang memperoleh produk yang diinginkan dengan sesuatu sebagai ganti. Dengan kata lain pemasaran terjadi bilamana orang memutuskan untuk memuaskan kebutuhan dan keinginannya melalui pertukaran.

7) Transaksi 

Dua pihak dikatakan terlibat dalam pertukaran jika mereka bernegosiasi dan bergerak ke arah kesepakatan. Jika kesepakatan tercapai maka transaksi terjadi. Transaksi merupakan perdagangan nilai-nilai antar kedua belah pihak.

8) Pasar 

Pasar adalah himpunan pembeli potensial suatu produk. Dengan kata lain pasar adalah bertemunya penjual dan pembali potensial untuk mengadakan transaksi atas produk yang bernilai dan dapat memuaskan kebutuhan serta keinginan.
b. Manajemen pemasaran

Dalam aktivitas bisnis manajemen dibutuhkan bagi perusahaan untuk mengatur, mengelola aktivitas perusahaan begitupun dalam pemasaran dibutuhkan manajemen tersebut. Namun sebelimnya perlu dipahami, manajemen pemasaran sebagaimana yang diungkapkan oleh Philip Kotler dan Kevin Lane Keller adalah sebagai seni ilmu memilih pasar sasaran  dan mendapatkan, menjaga, dan menumbuhkan pelanggan dengan menciptakan menyerahkan dan mengkomunikasikan nilai pelanggan yang unggul.

Kemudian menurut Philip Kotler mendefinisikan manajemen pemasaran adalah penganalisaan, perencanaan, pelaksanaan, dan pengawasan program-program yang ditujukan untuk mengadakan pertukaran dengan pasar yang ditujukan dengan maksud untuk mencapai tujuan organisasional. Hal ini sangat tergantung pada penawaran organisasi dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan pasar tersebut serta menentukan harga, mengadakan komunikas, dan distribusi yang efektif untuk memberitahu, mendorong, serta melayani pasar.

Menurut asosiasi pemasaran Amerika (American Marketing Association), manajemen pemasaran adalah proses perencanaan dan pelaksanaan konsepsi, penetapan harga: promosi dan distribusi, gagasan, barang, dan jasa untuk menghasilkan pertukaran yang memenuhi sasaran-sasaran perorangan dan organisasi.

Dari definisi tersebut menerangkan bahwa manajemen pemasaran sebagai bagian proses yang melibatkan analisa, rencana, pelaksanaan, dan pengendalian yang mencangkup barang, jasa dan gagasan yang tergantung pada pertukaran dan dengan tujuan menghasilkan kepuasan bagi pihak-pihak yang terlibat berusaha untuk mempengaruhi tingkat pemilihan waktu pada permintaan sedemikian rupa sehingga membantu organisasi dalam mencapai tujuan.

Kemudian Basu Swastha juga mengemukakan bahwa dalam kegiatan pemasaran di suatu perusahaan diperlukan suatu pelaksanaan manajemen pemasaran yang berorientasi pada kepuasan pelanggan atau konsumen dan kesejahteraan lingkungan di antaranya adalah:

1) Tahap orientasi produksi

Dalam tahap pertama ini perusahaan berorientasikan pada produksi (production oriented) tujuan dan perencanaan perusahaan ditentukan oleh bagian produksi. Adapun konsep yang dianut oleh perusahaan dalam tahap ini disebut konsep produk (product concept)

2) Tahap orientasi penjualan

Membuat barang yang baik saja tidak cukup menjamin berhasilnya pemasaran. Hasil kerja dalam  penjualan masih diukur terutama dari volume penjualan yang dihasilkan, dan bukan dari laba pemasaran. Jadi, perusahaan yang berorientasi pada penjualan (sales orientation) ini menganut sebuah konsep yang disebut konsep penjualan (sales concept).

3) Tahap orientasi pemasaran

Perusahaan yang berorientasikan pada pemasaran memandang bahwa orientasi penjualan tidak lagi memenuhi harapan karena adanya perubahan yang cepat di bidang teknologi dan sosial. Selain itu, juga terdapat persaingan yang sangat ketat, disertai dengan adanya rasa jenuh pada konsumen. Di sini, perusahaan lebih mementingkan kebutuhan dan keinginan konsumen dari pada hanya sekedar meningkatkan penjualan. Perusahaan yang demikian ini menganut suatu konsep yang disebut konsep pemasaran (marketing concept).

4) Tahap orientasi manusia dan tanggung jawab sosial 

Tahap ini menyangkut kondisi sosial dan perekonomian dalam tahun 1970-an, yaitu suatu tahap yang mana perusahaan berorientasikan pada masyarakat (socieal orientation). Jika perusahaan ingin berhasil atau bahkan dapat hidup terus, ia harus dapat menanggapi cara-cara atau kebiasaan dalam masyarakat. Di sini, perusahaan berusaha memberikan kemakmuran kepada konsumen dan masyarakat untuk jangka panjang. Konsep yang dianutnya sebuah konsep pemasaran masyarakat (socieal marketing concept).

Dari itu diharapkan dalam kegiatan pemasaran di suatu perusahaan harus diorganisasikan dan dikelola dengan baik, artinya pimpinan harus merencanakan pemasaran secara menyeluruh. Untuk itulah perlu filsafah yang dapat memberikan tuntunan kepada usaha pemasaran, sehingga akan tercapai keseimbangan antara kepentingan organisasi atau perusahaan, konsumen dan masyarakat. 

B. Fondasi Ekonomi Islam
1. Pengertian Ekonomi Islam

Ekonomi Islam adalah stautu studi tentang perilaku manusia yang berkaitan dengan pengalikasian sumber daya dalam rangka memnuhi kebutuhan.
 Ekonomi adalah upaya manusia dalam memenuhi pilihan kebutuhan yang tidak terbatas dan pilihan sumber daya terbatas.

Menurut Hasanuz dalam Muhammad mendefinisikan Ekonomi Islam yaitu pengetahuan dalam penarapan hukum Syariah untuk mencegah terjadinya ketidak adilan atas pemanfaatan dan pembuangan sumber-sumber material dengan tujuan untuk memberikan kepuasan manusia dan melakukan sebagai kewajiban kepada Allah dan masyarakat.

2. Dasar-dasar Ekonomi Islam

a. Al-Iman

Para ahli Ekonomi Islam menamai dasar dengan sebutan yang berbeda-beda seperti dasar tauhuid, dasar aqidah, dasar ketuhanan, dasar rohanim dan dasar agama. Semua sebutan tersebut benar adanya kerena dalam sistem dalam ajaran Islam akidah adalah denyut nadi kehidupan segala aktivitas seseorang muslim, termasuk bidang ekonomi. Dasar ini menempati dasar pertama untuk sistem Islam kerena aqidah adalah pangkalan titik tolak sentral dalam pemikiran seseorang muslim dan dengannya pula seseorang muslim atau pemikir muslim akan menentukan ketentraman jiwa karena ia sudah berbuat dalam ruang lingkup aqidah yang dipercayainya. Dasar ini, dapat disimpulkan bahwa pembicaraan mengenai sebuah sistem Ekonomi adalah cabang filsafat hidup dan bahwa Ekonomi Islam bukanlah sebuah sistem ciptaan manusia.   

b. Dasar Khilafah

Konsep khilafah bermaksud bahwa manusia adalah wakil Allah dibumi, ia diturunkan ke bumi sesuai dengan misi perwakilan atau pemandatan itu, kemudian seseorang wakil harus mentaati perintah yang mewakilkan. Dasar ini bermaksud: manusia harus membangun bumi, manusia memiliki harta sebagai wakil Allah, dan manusia berhak memiliki serta mengunakan harta sesuai dengan kedudukan wakil karena pemilihan adalah motivasi utama untuk mengembangkan dan memproduksi.  

c. Dasar-Dasar Keadilan 
Dasar dan ciri-ciri utama Ekonomi Islam yang paling menonjol pada lahan terapan. Sistem Ekonomi Islam selalu mengacu pada kesemimbangan dan keadilan dalam segala hal. Keseimbangan tersebut adalah:
1) Kesimbangan antara kebutuhan materi dan kebutuhan rohani.
2) Keseimbangan antara kepentingan individu dan publik. Hak seseorang individu tidak akan dibahasakan dan kemaslahatan publik sebagaimana yang dilakukan oleh sosialisme, sedangkan hak individu tidak akan dibebaskan sebebas-bebasnya sebagaimana yang terdapat dalam sistem Ekonomi Kapitalis.

3) Seimbang antara sikap berlebih-lebihan dan sikap bakhil dalam hal konsumsi atau pemakaian harta.

Jadi dasar aqidah atau iman, konsumen akan terlindungi secara tidak langsung, melalui tangung jawab seorang pelaku ekonomi pada Allah SWT. Prinsip keseimbangan dalam sistem Ekonomi Islam, dalam hal ini terdapat keseimbangan antara produsen dengan konsumen. Pada prinsip Khilafah seseorang muslim menyadari misi kedatangannya ke bumi (beribadah, membangun dan memimpin), maka sebagai seseorang produsen akan melakukan yang terbaik pada semua isi alam ini.   
3. Dasar Hukum Ekonomi Islam 

Hukum berasal dari kata hukum bahasa arab, artinya norma atau kaidah yang menjadi ukuran, pedoman yang digunakan untuk menilai tingkah laku atau perbuatan manusia. Sumber hukum yang diakui sebagai landasan hukum Ekonomi Islam terdiri dari Al-Qur’an, Al-Hadis, Ijma’, Qiyas, Urf, Istihsan, Istihsab dan Maslahah Al Mursalah. 

a. Al-Qur’an

Al-Qur’an adalah kalam Allah, merupakan mukjizat yang diturunkan kepada Rasulullah SAW yang ditulis mushaf dan diriwayatkan dengan mutawir serta membacanya adalah ibadah.
b. Al-Hadis
Al-Hadist adalah berita yang berasal dari Nabi Muhammad SAW. Boleh berita itu berwujud perkataann, perbuatan dan persetujuan terhadap perkataan orang lain.

c. Ijtihad 

Ijtihad adalah mencurahkan daya kemampuan untuk menghaliskan Hukum Syara’ dari dalil-dalil Syara’ secara terperinci yang bersifat operasional dengan cara istimbat.

Keberadaan ijtihad sebagai hukum dinyatakan dalam Al-Qur’an dalam Surat An-Nisa 83 yang berbunyi:
((((((( (((((((((( (((((( ((((( (((((((( (((( (((((((((( (((((((((( ((((( ( (((((( ((((((( ((((( (((((((((( (((((((( ((((((( (((((((( (((((((( (((((((((( ((((((((( (((((((((((((((((( (((((((( ( (((((((( (((((( (((( (((((((((( ((((((((((((( (((((((((((( (((((((((((( (((( ((((((( (((( 

Artinya: Dan apabila datang kepadaku mereka suatu berita tentang keamanan ataupun ketakutan, mereka menyuarkannya, dan kalau mereka menyerahkannya kepada (Rasul dan Ulil mengetahui keberadaannya (akan dapat) mengetahuinya dari mereka( Rasul dan Ulil Amri), kalau tidaklah karena karunia syaitan, kecuali sebagaimana kecil saja (di antaramu)”. (QS.An-nisa’83)

d. Ijma’

Ijma’ menurut istilah Ushul adalah kesepakatan mujtahid memutuskan sesuatu masalah sesudah wafat Rasulullah SAW terhadap hukum Syar’i pada suatu peristiwa.

Ketentuan Ijma’ dikatakan oleh Rasulullah SAW:

“Umatku tidak akan sepakat untuk membuat kekeliruan” (HR.Ibnu Majah)
e. Qiyas

Qiyas adalah mempersamakan peristiwa yang tidak terdapat nash hukumnya dengan peristiwa yang terdapat nash hukumnya.

f. Istihsan  

Istihsan berarti menganggap baik terhadap sesuatu. Menurut ulama’ ushul Istihsan adalah memperbandingkan yang dilakukan oleh mujtahid dari qiyas jalli (jelas) kepada qiyas khaffi (yang tersembunyi).
g. Istishlah

Istishlah adalah menurut ulama ushul adalah menetapkan hukum suatu peristiwa hukum yang tidak disebut nash, dan ijma’ berlandaskan pada pemeliharaan Maslahat Al-Mursalah, yaitu Maslahat yang tidak ada dalil dari Syara’ yang menunjukan diakuinya atau ditolaknya .

h. Urf

Urf yaitu apa yang saling diketahui dan saling dijalani orang. Apa yang dibiasakan oleh masyarakat dan dijalankan terus-menerus baik berupa perkataan maupun perbuatan.

i. Istishab 

Istishab artinya pelajaran yang diambil dari sahabat Rasulullah SAW. Menurut istilah para ulama ushul, yaitu hukum terhadap sesuatu dengan keadaan yang ada sebelumnya, sampai adanya dalil untuk mengubah keadaan itu, menjadikan hukum yang tetap di masa yang lalu itu tetap dipakai sampai sekatrang sampai  ada dalil untuk mengubahnya.

4. Asas-asas Ekonomi Islam

Sistem Ekonomi Islam mencangkup pembahasan tentang cara perolehan harta kekayaan dan pemanfaatannya baik segala kegiatan konsumsi maupun distribusi. Dalam hukum Syara’ dijelaskan bagaimana seharusnya harta kekayaan (barang dan jasa) diperoleh, juga menjelaskan bagaimana manusia mengolah dan mengembangkan harta serta mendistribusikan kekayaan yang ada. Inilah yang sesungguhnya dianggap oleh Islam sebagai masalah Ekonomi bagi suatu masyarakat.

Dalam
Islam Allah SWT menganjurkan setiap manusia untuk mencari rizki Allah dengan cara yang halal atau yang tidak dilarang dalam ajaran Islam.

5. Prinsip-prinsip dasar Ekonomi Islam

a. Kebebasan Individu

Individu mempunyai hak kebebasan sepenuhnya untuk berpendapat atau membuat suatu keputusan yang dianggap perlu dalam sebuah Negara Islam. Karena tanpa kebebasan tersebut individu muslim tidak dapat melaksanakan kewajiban mendasar dan penting dalam menikmati kesejahteraan dan menghindari terjadinya kekacauan dalam masyarakat
. Jadi setiap manusia mempunyai hak untuk membuat suatu keputusan.  
b. Hak Terhadap Harta
Islam mengakui hak individu untuk memiliki harta. Walaupun begitu ia memberikan batasan tertentu supaya kebebasan itu tidak merugikan kepentingan masyarakat umum.
 Jadi dalam harta manusia itu tidak boleh memperolehnya dengan cara yang tidak benar atau yang dilarang oleh ajaran Islam.  
c. Ketidaksamaan Ekonomi Dalam Batas Yang Wajar
Islam mengakui adanya ketidaksamaan Ekonomi diantara orang perorang tetapi tidak membiarkannya menjadi bertambah luas, ia mencoba menjadikan perbedaan tersebut dalam batasan yang wajar, adil dan tidak berlebihan.
 Setiap manusia pasti mempunyai ekonomi yang berbeda-beda ada yang ekonominya rendah, sedang dan tinggi.
d. Kesamaan Sosial

Islam tidak menganjurkan kesamaan ekonomi tetapi ia mendukung dan menegalakkan kesamaan sosial sehingga sampai tahap bahwa kekayaan Negara yang dimiliki tidak hanya dinikmati oleh sekelompok tertentu masyarakat saja, disamping itu sangat penting setiap individu dalam sebuah Negara (Islam) mempunyai peluang yang sama untuk berusaha mendapatkan pekerjaan atau menjalankan berbagai aktivitas ekonomi.
 Dihadapan Allah manusia itu sama saja yang membedakan hanya keimanan saja, entah orang miskin atau orang kaya. Antara sesama manusia harus bersikap adil tidak adanya persaingan yang dilarang dalam Islam. 
e. Jaminan Sosial
Setiap individu mempunyai hak untuk hidup dalam sebuah Negara Islam dan setiap warga Negara dijamin untuk memperoleh kebutuhan pokoknya masing-masing. Memang menjadi tugas dan tanggung jawab utama bagi sebuah Negara Islam untuk menjamin setiap warga Negara, dalam memenuhi kebutuhannya sesuai dengan prinsip “hak untuk hidup”. Dan terdapat persamaan sepenuhnya diantara warga Negara apabila kebutuhan pokoknya telah terpenuhi.  
f. Distribusi Kekayaan Secara Meluas
Islam mencegah penumpukan kekayaan pada kelompok kecil tertentu orang dan menganjurkan distribusi kekayaan semua lapisan masyarakat.
 Islam sangat tidak suka manusia yang menumpuk kekayaannya karena dengan adanya penumpukan kekayaan maka kekayaan itu ditimbun dan kekayaan itu tidak mengalir kepada masyarakat lainya. 
g. Larangan Menumpuk Kekayaan
Sistem ekonomi Islam melarang individu mengumpulkan harta kekayaan secara berlebihan dan mengambil langkah-langkah yang perlu untuk mencegah perbuatan yang tidak baik tersebut supaya tidak terjadi dalam sebuah Negara. 
h. Larangan Terhadap Organisasi Anti Sosial
Sistem ekonomi Islam melarang semua praktik yang merusak dan anti sosial yang terdapat dalam masyarakat, misalnya berjudi, minum arak, riba, menumpuk harta, dan sebagainya.
i. Kesejahteraan Individu dan Masyarakat
Islam mengakui kesejahteraan individu dan kesejahteraan sosial masyarakat yang saling melengkapi satu dengan yang lainnya, bukannya saling bersaing dan bertentangan antar mereka.
 Jadi Islam mendorong manusia menggunakan seluas mungkin seluruh sumber daya yang telah diciptakan dan di percayakan oleh Allah SWT kepada manusia untuk dimanfaatkan. 

Karakteristik ekonomi Islam meliputi tiga asas pokok yang secara asasi dan bersama-sama mengatur teori ekonomi Islam. Yaitu:

1) Asas Akidah, merupakan dasar yaitu ketetapan atau pegangan hidup kaum muslimin yang mengandung makna akidah tauhid.
2) Asas Akhlak, merupakan pendukung dan pengatur motivasi dan tujuan yang tidak dapat dijangkau oleh hukum.

3) Asas Hukum, yang merupakan tingkah laku lahiriah individu dalam hubungannya dengan masyarakat.
Etika bisnis dalam Islam mengajarkan bahwa didalam melaksanakan prinsip-prinsip ekonomi Islam, hendaklah setiap manusia memiliki nilai-nilai seperti : Jujur, Amanah, Adil, Profesional, Sabar dan Tabah. Seorang muslim yang baik adalah mereka yang memperhatikan faktor dunia dan akhirat secara seimbang. Penyimpangan memperhatikan faktor dunia dan akhirat tersebut merupakan karakteristik sistem ekonomi Islam.
6. Tujuan Ekonomi Islam

Adapun tujuan Ekonomi Islam ialah:
a. Mencari kesenangan akhirat yang diridhai Allah SWT. Dengan segala kapital yang diberikan Allah kepada kita.

b. Janganlah melalaikan perjuangan nasib di di dunia, yaitu mencari rizki dan hak milik.

c. Berbuat baik kepada masyarakat, sebagaimana Allah SWT memberikan kepada kita yang terbaik dan tak terkira.

d. Janganlah mencari kebinasaan dimuka bumi ini.

e. Menyediakan dan menciptakan peluang-peluang yang sama dan luas bagi semua orang untuk berperan serta dalam kegiatan-kegiatan ekonomi.

f. Memberantas kemiskinan absolute dan memenuhi kebutuhan-kebutuhan dasar bagi individu masyarakat.
g. Mempertahankan stabilitas ekonomi dan pertumbuhan, dan meningkatkan kesejahteraan ekonomi.

Dengan demikian ekonomi Islam sangat dibutuhkan untuk mensejahterakan masyarakat dan berguna untuk meningkatkan ekonomi masyarakat dengan baik dan benar.

C. Pemasaran Syari’ah 
1. Pengertian dan Konsep Pemasaran
Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan bisnis yang ditunjukan untuk merencanakan, menetukan harga, mempromosikan dan mendistribusi barang dan jasa yang memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial.

Pemasaran adalah kegiatan manusia yang diarahkan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran.
 Konsep pemasaran adalah falsafah bisnis yang menyatakan bahwa perusahaan kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomi dan sosial bagi kelangsungan hidup perusahaan.
 Adapun konsep dalam pemasaran adalah sebagai berikut:
a. Konsep Produksi

Konsep produksi menegaskan bahwa akan memilih produk yang tersedia secara luas dan tidak mahal. Manajer bisnis yang berorientasi pada produksi berkonsentrasi untuk mencapai efisiensi yang tinggi, biaya rendah, dan distribusi masal. Mereka menganggap bahwa konsumen utama akan tertarik pada ketersediaan produk dan harga yang rendah. Kecenderungan ini masuk akal di Negara berkembang. Konsumen lebih tertarik untuk mendapatkan produk dari pada kelengkapannya. Juga bisa digunakan apabila perusahaan ingin memperluas pasar.
 Jadi konsumen itu lebih mementingkan produknya yang berkualitas dan barangnya pun lebih murah dan mudah dijangkau dipasaran.
b. Konsep Penjualan

Konsep penjualan adalah salah satu kecenderungan bisnis yang umum. Konsep penjualan menyatakan bahwa konsumen dan bisnis, jika dibiarkan begitu saja, tak akan membeli cukup banyak produk dari organisasi tertentu. Dengan demikian, organisasi harus melakukan usaha penjualan dan promosi dan agresif. Konsep ini menganggap bahwa konsumen umumnya menunjukkan kelambanan atau penolakan untuk merangsang pembelian yang lebih banyak.
Konsep penjualan dipraktikkan secara agresif dengan barang-barang yang tak dicari, atau barang-barang yang pembeli secara normal tak terpikir untuk membelinya, seperti asuransi, ensklopedi, dan lokasi pemakaman.
 Jadi para konsumen itu hanya membeli barang yang dibutuhkan saja atau membeli barang yang diperlukan saja, walaupun para penjual itu sudah menawarkan produk yang dijual tapi konsumen itu tidak mau membelinya.
c. Konsep Pemasaran
Konsep pemasaran menyebutkan bahwa kunci untuk mencapai tujuan organisasi jika perusahaan itu lebih efektif dari pada pesaingnya dengan menciptaka, menyerahkan, dan mengkomunikasikan manfaat pelanggan yang lebih unggul bagi pasar sasaran yang dipilihnya.
Konsep pemasaran berbeda dengan tiga konsep yang dinyatakan di atas. Konsep ini berorientasikan memenuhi keperluan dan kemahuan dan efektif, sedangkan tiga konsep sebelumnya berorientasikan kepentingan industri untuk menjual produk.
Konsep pemasaran terdiri dari empat pilar yaitu:

1) Pasar sasaran: perusahaan bisa melakukan yang terbaik jika mereka memilih pasar sasaran dengan hati-hati dan mempersiapkan program pemasaran yang sesuai.

2) Kebutuhan pelanggan: setelah perusahaan menentukan pasar sasarannya, mereka harus memahami kebutuhan pelanggan.
3) Pemasaran terpadu: pada saat semua departemen di sebuah perusahaan bekerja sama untuk melayani kepentingan pelanggan, hasilnya berupa pemasaran terpadu.
4) Profitabilitas: tujuan terpenting dari konsep pemasaran adalah membantu organisasi untuk mencapai tujuan. Bagi perusahaan swasta, tujuan utamanya adalah kemampuan untuk memperoleh keuntungan secara terus-menerus dalam jangka panjang, bagi organisasi nirlaba dan kemasyarakatan, tujuannya adalah bertahan dan menarik cukup banyak dana untuk menjalankan pekerjaan yang bermanfaat.

Jadi dalam menentukan pemasaran seseorang penjual harus berusaha menawarkan kepada calon pembali supaya tertarik dengan produk yang ditawarkan itu, dengan begitu kalau pembeli itu sudah tertarik dengan produk yang ditawarkan maka pembeli itu akan membeli produk yang ditawarkan oleh penjual itu.
d. Konsep Pelanggan
Jika perusahaan yang menjalankan konsep pemasaran bekerja pada tingkat segmen pelanggan, dewasa ini semakin banyak jumlah perusahaan yang membentuk penawaran layanan, dan pesan yang berbeda untuk pelanggan individu. Perusahaan ini mengumpulakan informasi mengenai transaksi pelanggan dimasa lalu, demografis, psikografis, dan media serta distribusi yang lebih disukai.Mereka berharap mendapatkan pangsa lebih besar dari pengeluaran masing-masing pelanggan dengan membangun loyalitas pelanggan yang tinggi dan berfokus pada nilai masa hidup pelanggan.

Jadi dengan adanya kepercayaan dari seseorang pembeli maka produk yang ditawarkan itu sudah dipercayai oleh seseorang pembeli dan penjual itu harus juga memberi kepercayaan kepada pelanggannya seperti ramah kepada pembeli, produk yang ditawarkan berkualitas, dan tidak menyelewengan dari ajaran Agama dan harganya pun tidak terlalu tinggi.
e. Konsep Produk

Konsep produk yang menyatakan konsumen akan memilih produk yang menawarkan kualitas, kinerja atau kelengkapan inovatif yang terbaik para manajer di organisasi semacam ini terfokus untuk membuat produk yang lebih unggul dan terus-menerus memperbaikinya. Mereka menganggap bahwa pembeli lebih menyukai produk yang dibuat dan dapat mengevaluasi kualitas dan kinerja.

Jadi para pembeli itu lebih suka produk yang berkualitas dan baik serta dengan adanya produk yang berkualitas maka pembeli akan terus-menerus percaya dengan produk yang ditawarkan oleh penjual dan dengan begitu penjual akan membuat produk itu menjadi lebih  baik lagi karena sudah diberi kepercayaan dari konsumen atau pembeli itu. 
f. Konsep Pemasaran Kepada Masyarakat
Mengajukan bahwa tugas organisasi adalah menetukan kebutuhan, keinginan dan kepantingan pasar sasaran dan memberikan kepuasan yang diharapkan secara lebih efektif dan efisien dari pada kompetitor dengan cara mempertahankan atau meningkatkan kesejahteraan konsumen dan masyarakat.

Konsep pemasaran kepada masyarakat meminta agar pemasar mempertimbangkan sosial dan etis kedalam praktik pemasaran. Mereka harus menyeimbangkan dan mengelola kriteria yang sering berlawanan dari keuntungan perusahaan, pemuasan keinginan konsumen, dan keperntingan masyarakat. Perusahaan melihat pemasaran dengan tujuan yang sangat baik sebagai kesempatan untuk meningkatkan reputasi mereka, meningkatkan kesadaran seperti mereka, dan lebih meningkatkan kesetiaan para pelanggan yang telah percaya dengan produk yang ditawarkan.

Jadi dalam membuat produk itu perusahaan harus mempunyai tanggung jawab kepada masyarakat sekitar karena dengan adanya perusahaan masyarakat sekitar akan tercemar dengan limbah perusahaan itu, dan dengan adanya pembuat produk harus disesuaikan dengan keinginan para konsumen atau para masyarakat yang sudah mempercayai produk yang dibuat itu.
2. Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran adalah pengambilan keputusan-keputusan tentang biaya pemasaran, bauran pemasaran, alokasi pemasaran, dalam hubungan dengan keadaan lingkungan yang diharapkan dan kondisi persaingan. Dalam strategi pemasaran, ada tiga faktor utama yang menyebabkan perubahan strategi dalam pemasaran yaitu:

a. Daur hidup produk.
b. Posisi persaingan perusahaan di pasar.
c. Situasi ekonomi.
Pelaksanaan strategi ini di bagi kedalam:

a. Strategi Produk

Dalam strategi produk yang perlu diingat adalah yang berkaitan dengan produk yang utuh, mulai dari nama produk, isi atau pembungkus. Karena strategi produk berkaitan dengan produk secara keseluruhan, sebelum kita membicarakan lebih jauh, kita harus mengenal produk. Dalam artian sederhana produk dikatakan sesuatu yang dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen.

Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian untuk dibeli, digunakan, atau dikonsumsi sehingga dapat memenuhi keinginan dan kebutuhan.
 Dengan demikian dalam menawarkan produk yang ditawarkan itu harus beda, lebel, tanggal dan tahun pembuatan, tanggal dan tahun kadaluarsanya, nama produk, bahan-bahan pembuatan, bungkusnya harus harus masih bagus serta bahan-bahannya tidak mengandung dari bahan yang berbahaya atau sesuatu yang dilarang atau tidak boleh digunakan. Dengan begitu konsumen atau pembeli itu tahu yang ada didalam produk itu.
b. Strategi Harga

Harga merupakan sejumlah nilai (didalam mata uang) yang harus dibayar konsumen untuk membeli atau menikmati barang atau jasa yang ditawarkan. Penentuan harga merupakan sangat penting untuk diperhatikan mengingat harga merupakan salah satu penyebab laku tidaknya produk yang ditawarkan. Adapun tujuan penentuan harga oleh suatu perusahaan secara umum adalah sebagai berikut:
1) Untuk bertahan hidup 

Tujuannya adalah agar produk atau jasa yang ditawarkan laku di pasaran dengan harga yang murah, tetapi masih dalam kondisi yang menguntungkan.

2) Untuk memaksimalkan laba

Penentuan harga bertujuan agar penjualan meningkat sehingga laba menjadi maksimal. Penentuan harga biasanya dapat dilakukan dengan harga murah.

3) Untuk memperbesar market share

Artinya adalah untuk memperluas jumlah tingkat konsumen.
4) Mutu produk

Tujuan mutu produk adalah untuk memberikan kesan bahwa produk atau jasa yanag ditawarkan memiliki kualitas yang tinggi dari kualitas pesaing.

5) Karena pesaing 

Bertujuan agar harga yang ditawarkan lebih kompetitif dibandingkan harga yang ditawarkan pesaing. Artinya dapat melebihi pesaing untuk produk tertentu.

c. Strategi Tempat dan Distribusi
Distribusi adalah cara perusahaan menyalurkan barangnya. Mulai dari perusahaan sampai ke tangan konsumen akhir. Strategi distribusi penting dalam upaya perusahaan melayani konsumen tepat waktu dan tepat sasaran,

Fungsi saluran distribusi adalah sebagai berikut:

1) Fungsi transaksi.
2) Fungsi logistik.
3) Fungsi fasilitas.
 Faktor yang mempengaruhi strategi distribusi tersebut adalah:

1) Pertimbangan pembeli.
2) Karakteristik produk.
3) Faktor produsen atau pertimbangan pengawasan dan keuangan.

Pembeli sebelum membeli barang pastinya harus dipertimbangkan dengan sebaik-baiknya. Karena takut kalau produk yang ditawarkan penjual itu mengandung barang yang berbahaya. Dan penjual itu harus memberi kepercayaan kepada konsumen terhadap produknya itu dengan begitu konsumen tertarik untuk membelinya.
d. Strategi Promosi

Promosi adalah suatu teknik komunikasi yang dirancang untuk mendistribusi konsumen. Perusahaan menggunakan metode promosi untuk menyampaikan empat hal kepada calon konsumen yaitu membuat mereka sadar terhadap keberadaan suatu produk, membuat mereka mengenal lebih jauh, membujuk mereka untuk menyukai produk, dan akhirnya membujuk mereka untuk membeli produk. Tujuan dari kegiatan promosi adalah untuk meningkatkan penjualan.
Kegiatan promosi yang banyak dipakai untuk barang konsumsi adalah:

1) Promosi penjualan, seperti: kupon berhadiah, sampel, dan lain lain.
2) Periklanan.

Bauran promosi yang terdiri dari:

1) Periklanan.
2) Penjualan pribadi.
3) Promosi penjualan.
4) Hubungan masyarakat.

Bauran pemasaran dibagi menjadi “4P”:
1) Produk (product) adalah segala sesuatu yang ditawarkan didalam suatu pasar untuk diperhatikan, dimiliki, digunakan dan dikonsumsi sehingga dapat memuaskan konsumen. Produk dapat berupa kombinasi barang-barang dan jasa perusahaan yang ditunjukan kepada target pasarnya.

2) Harga (price) adalah jumlah uang yang dikenalkan untuk produk jasa tertentu, atau jumlah nilai yang tukar konsumen untuk memperoleh keuntungan dari memiliki menggunakan atau suatu produk atau jasa, atau jumlah nilai yang ditukar konsumen untuk memperoleh keuntungan dari memiliki atau menggunakan suatu produk atau jasa.

3) Tempat (place) adalah tempat menunjukan berbagai kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk membuat produk dapat diperoleh dan tersedia bagi konsumen atau pelanggan sasaran.

4) Promosi (promotion) adalah promosi merupakan bagian dari keseluruhan aktifitas perusahaan yang menangani tentang komunikasi dan menawarkan produknya kepada target konsumen. Dari definisi yang ada dapat disimpulkan bahwa bauran pemasaran adalah alat pemasaran yang terdiri dari produk, price, place, dan priomotion yang digunakan oleh perusahaan utnuk mencapai pasar yang dituju.
3. Pemasaran Syari’ah

a. Pengertian Pemasaran Syari’ah

Marketing Syari’ah adalah sebuah disiplin bisnis strategi yang mengarahkan proses penciptaan, penawaran dan perubahan value dari suatu inisiator kepada stek holdernya, yang didalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah (bisnis) dalam Islam.

Ini artinya bahwa Syari’ah marketing, seluruh proses baik proses penciptaan, proses penawaran, maupun proses 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-prinsip muamalah islami tidak terjadi dalam suatu transaksi dalam pemasaran dapat dibolehkan.

Dalam Q.S Al-Ahzab 21 sebagai berikut:

(((((( ((((( (((((( ((( ((((((( (((( (((((((( (((((((( (((((( ((((( ((((((((( (((( (((((((((((( (((((((( (((((((( (((( (((((((( (((( 
Artinya: “sesungguhnya telah ada pada (diri) Rasullullah itu duri tauladan yang baik bagimu (yaitu) bagi orang yang mengharap (rahmat) Allah dan (kedatangan) hari kiamat dan Dia banyak menyebut Allah”. (Q.S.Al-Ahzab: 21).

Kiat membangun citra sesuai dengan Rasulullah SAW:

1) Penampilan: tidak membohongi pelanggan, baik menyangkut besaran (kuantitas).

2) Pelayanan: pelanggan yang tidak sanggup membayar kontan hendaknya memberi tempo untuk melunasinya. Selanjutnya, pengampunan (bila memungkinkan) hendaknya diberikan jika ia benar-benar tidak sanggup membayarnya.

3) Persuasi: menjahui sumpah yang berlebihan dalam menjual suatu barang.

4) Pemuasan: hanya dengan kesepakatan bersama, dengan seatu usulan dan penerimaan, penjualan akan sempurna.

b. Karakteristik Marketing Syari’ah

Ada karakteristik syari’ah marketing yang dapat menjadi panduan bagi para pemasar sebagai berikut:

1) Teistis (rabbaniyah) : ini di maksudkan bahwa sumber utama etika dalam islam adalah kepercayaan total dan murni terhadap kesatuan (keesaan) Tuhan.

2) Jiwa seseorang Syari’ah marketer meyakini bahwa hukum-hukum syari’ah yang teistis atau bersifat ketuhanan ini adalah yang paling adil, paling sempurna, paling selaras dengan segala bentuk kebaikan, paling banyak mencegah segala bentuk kerusakan, paling mampu mewujudkan kebenaran, memusnahkan kebatilan dan menyebarluaskan kemaslahatan.

3) Etis (akhlasiyyah): keistimewaan lain dari Syari’ah marketer selain karena teistis (rubbaniyyah) juga karena ia sangat mengedepankan masalah akhlaq (moral, etika) dalam seluruh aspek kegiatannya, karena nilai-nilai moral dan etika adalah nilai yang bersifat universal, yang diajarkan oleh semua agama.

4) Realistis (al-waqiyyah): Syari’ah marketer adalah konsep pemasaran yang fleksibel, sebagaimana keluasan dan keluwesan Syari’ah Islamiyyah yang melandasinya. Syari’ah marketer adalah para pemasar professional dengan penampilan yang bersih, rapi dan bersahaja, apapun model atau gaya berpakaian yang dikenakan, bekerja dengan mengedepankan nilai-nilai religious, kesalehan, aspek moral dan kejujuran aktifitas pemasaran.
Syari’ah Marketing harus bertumpu pada empat prinsip dasar:

a) Ketuhanan (Rubbaniyyah)

Dihati yang paling dalam, seorang Syari’ah marketer meyakini bahwa Allah SWT. Selalu dekat dan mengewasinya ketika dia sedang melaksanakan segala macam bentuk bisnis dan dia yakin segala hal sekecil apapun nanti akan diminta pertanggung jawabannya.

b) Menjunjung tinggi akhlak mulia/ Etis (Akhlaqiyah)

Syari’ah marketer sangat mengedepankan masalah akhlak (moral, etika) dalam seluruh aspek kegiatannya.Beberapa kasus korupsi di negara kita menunjukan bahwa nilai dan moral sudah tidak lagi menjadi pedoman dalam berbisnis. Segala cara dihalalkan asalkan bisa mendapatkan keuntungan finansial yang sebesar-besarnya.
c) Mewaspadai keadaan pasar yang selalu berubah/Realitas (Waqi’iyah)

Syari’ah marketing bukanlah konsep yang eksklusif, fanatik, anti-modernitas, dan kaku. Syari’ah marketing adalah konsep pemasaran yang fleksibel dan luwes dalam bersikap dan bergaul. Sangat memahami bahwa dalam situasi pergaulan lingkungan yang sangat hetrogen, dengan beragam suku, agama, dan ras, ada ajaran yang diberikan oleh Allah SWT dan dicontohkan oleh Nabi Muhammad SAW untuk bersikap lebih bersahabat, santun, dan simpatik terhadap saudara-saudaranya dari umat lain.

d) Selalu berorientasi untuk memartabatkan manusia/humanities (Al-Insaniyyah)

Syari’at Islam adalah Syariah yang humanistis. Syariat Islam diciptakan untuk manusia sesuai dengan kapasitasnya tanpa menghiraukan ras, warna, kulit, kebangsaan dan status. Dengan memiliki nilai ini. Manusia menjadi terkontrol dan seimbang, bukan karena manusia yang serakah, yang menghalalkan segala cara untuk meraih keuntungan yang sebesar-besarnya. Bukan menjadi manusia yang bisa bahagia di atas penderitaan orang lain. Hal inilah yang membuat Syari’ah memiliki sifat universal sehingga Syari’at humanistis universal.

D. Prinsip-Prinsip Pemasaran Syari’ah
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 hablum minallah (hubungan dengan Allah) dan hablum minannas (hubungan sesama manusia). Ajaran Islam lengkap karena Islam agama terakhir sehingga harus mampu memecahkan berbagai masalah besar manusia.

Adapun prinsip-prinsip pemasaran syari’ah ada 4 macam yaitu:
1. Ikhtiar
Ikhtiar adalah sesuatu bentuk usaha untuk mengadakan perubahan yang dilakukan seseorang secara maksimal dengan segenap kemampuan, daya, dan upaya yang dimilikinya dengan harapan menghasilkan ridha Allah SWT.

Jadi dalam melakukan suatu usaha kalau inggin berhasil harus dilakukan dengan sungguh-sungguh serta berdo’a karena sesungguhnya Allah tidak akan merubah suatu kaum kalau tidak mereka sendiri yang merubahnya. Maka apabila berusaha dengan sungguh-sungguh Insyaallah akan mendapat rezeki.

Setiap manusia memiliki keinginan dan cita-cita untuk mendapat kesuksesan, tak ada seorang pun yang menginginkan kegagalan. Hal ini karena Allah menganugerahkan kehendak kepada manusia. Jika kehendak tersebut mampu dikelola dengan baik, manusia akan menemukan kesuksesannya.
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Artinya: “(yaitu) kamu beriman kepada Allah dan RasulNya dan berjihad di jalan Allah dengan harta dan jiwamu. Itulah yang lebih baik bagimu, jika kamu mengetahui” (QS.Ash-Shaff: 11).

Dalam prinsip ikhtiar dalam prinsip pemasaran Syari’ah ada larangan berputus asa yakni Allah telah mencontohkan kisah Nabi  Ya’qub dalam Al-Qur’an sebagai contoh nyata pelajaran orang-orang yang ditimpa kesusahan dan larangan berputus asa. 

Nabi Ya'qub yang terus berdo'a dan berharap pada Tuhannya setiap saat agar tidak termasuk orang-orang yang berputus asa, karena berputus asa pada kebaikan Tuhan adalah sifat-sifat orang yang kafir.

Kisah itu digambarkan oleh Allah Subhanahu Wata’ala dalam Al-Qur’an surah Yusuf ayat 87:
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Artinya: “Wahai anak-anakku! Pergilah kamu, carilah (berita) tentang Yusuf dan saudaranya dan jangan kamu berputus asa dari rahmat Allah. Sesungguhnya yang berputus asa dari rahmat Allah, hanyalah orang-orang yang kafir”. (QS: Yusuf: 87).

Tak ada cara lain, mari kita palingkan semua pada Islam. Berikhtiarlah untuk menyelesaikan persoalan-persoalan kita, yakni: dengan memilih jalan-jalan keluar yang baik-baik dan yang diridhoi Allah SWT.
Jadi dalam prinsip pemasaran syari’ah dalam setiap usaha ataupun melakukan hal apapun haruslah dengan bersungguh-sungguh supaya mendapatkan hasil yang maksimal atau mendapatkan hasil yang sesuai dengan harapan. Dalam menjalankan usaha rental studio musik pemilik usaha tersebut haruslah menjalankan bidang usaha dengan cara yang sungguh-sungguh dalam mengelola bidang usahanya seperti apa yang telah dianjurkan oleh Allah SWT.
2. Manfaat 

Manfaat artinya berguna bagi si pengguna produk atau jasa. Bermanfaat jika dirasakan oleh pemakai. Produk atau jasa yang dihasilkan akan bermanfaat mana kala konsumen merasakan adanya peningkatan nilai lebih dari sebelumnya. Konsumen turut merasakan keuntungan dan keberkahannya.
Jadi pengertian secara luas manfaat dalam prinsip-prinsip pemasaran syariah adalah barang ataupun jasa yang dijual oleh pemilik jasa / usaha itu berguna bagi yang pertama ialah pemilik usaha dalam meningkatkan perekonomian keluarga. Dan yang kedua yaitu barang atau pun jasa yang digunakan oleh konsumen itu sangatlah bermanfaat atau pun mengandung unsur-unsur manfaat yang baik.

 Dalam melakukan prinsip-prinsip pemasaran dalam Islam harus mengandung nilai-nilai iman seperti dalam melakukan suatu usaha harus dengan sungguh-sungguh supaya mendapatkan hasil yang sesuai dengan apa yang dingginkan dan menghasilkan suatu produk yang manfaat yang baik bagi penguna jasa usaha maupun pihak yang menjalankan usaha supaya konsumen sangatlah merasa mendapatkan apa yang mereka harapkan. 
Jadi dalam prinsip prinsip manfaat dalam pemasaran syari’ah yakni dalam setiap bidang usaha menghasilkan suatu manfaat yang baik bagi produsen ataupun dari konsumen, dalam bidang usaha rental studio musik haruslah mempunyai unsur nilai-nilai yang positif baik dari pengelola usaha maupun dari konsumen itu sendiri, bermanfaat bagi pemilik usaha rental studio musik guna untuk memenuhi serta meningkatkan kebutuhan ekonomi keluarga, selain itu pula haruslah bermanfaat bagi konsumen pengguna jasa rental guna untuk menambah wawasan serta pengetahuan dalam bidang seni musik serta menambah skill dalam memainkan alat musik.
3. Amanah
Amanah artinya dapat dipercaya, sebagaimana kita ketahui bahwa Rasulullah SAW dikenal sebagai seseorang yang professional yang jujur dengan sebutan al-amin yang artinya dapat dipercaya. Dimana Rasulullah SAW merintis dari modal kejujuran yang diakui tidak hanya  oleh mitera kerja, relasi, bahkan oleh para kompetitornya. Dengan demikian kejujuran bukan saja merupakan tuntunan dalam berbisnis tetapi juga mengandung nilai ibadah. 

Amanah secara etimologis (pendekatan kebahasaan/lughawi) dari bahasa Arab dalam bentuk mashdar dari (amina- amanatan) yang berarti jujur atau dapat dipercaya. Sedangkan dalam bahasa Indonesia amanah berarti pesan, perintah, keterangan atau wejangan.
Amanah menurut pengertian terminologi (istilah) terdapat beberapa pendapat, diantaranya menurut Ahmad Musthafa Al-Maraghi, Amanah adalah sesuatu yang harus dipelihara dan dijaga agar sampai kepada yang berhak memilikinya.
Sedangkan menurut Ibn Al-Araby, amanah adalah segala sesuatu yang diambil dengan izin pemiliknya atau sesuatu yang diambil dengan izin pemiliknya untuk diambil manfaatnya.

Dari beberapa pengertian di atas, dapat diambil suatu pengertian bahwa amanah adalah menyampaikan hak apa saja kepada pemiliknya, tidak mengambil sesuatu melebihi haknya dan tidak mengurangi hak orang lain, baik berupa harga maupun jasa.
Amanah merupakan hak bagi mukallaf yang berkaitan dengan hak orang lain untuk menunaikan nya karena menyampaikan amanah kepada orang yang berhak memilikinya adalah suatu kewajiban.
Ahmad Musthafa Al-Maraghi sebagaimana yang dikutip Hermawan membagi amanah kepada 3 macam, yaitu 
a. Amanah manusia terhadap Tuhan, yaitu semua ketentuan Tuhan yang harus dipelihara berupa melaksankan semua perintah Tuhan dan meninggalkan semua laranganNya. Termasuk di dalamnya menggunakan semua potensi dan anggota tubuh untuk hal-hal yang bermanfaat serta mengakui bahwa semua itu berasal dari Tuhan. 
Sesungguhnya seluruh maksiat adalah perbuatan khianat kepada Allah Azza wa Jalla.

b. Amanah manusia kepada orang lain, diantaranya mengembalikan titipan kepada yang mempunyainya, tidak menipu dan berlaku curang, menjaga rahasia dan semisalnya yang merupakan kewajiban terhadap keluarga, kerabat dan manusia secara keseluruhan.
Termasuk pada jenis amanah ini adalah Pemimpin berlaku adil terhadap masyarakatnya, Ulama berlaku adil terhadap orang-orang awam dengan memberi petunjuk kepada mereka untuk memiliki i’tikad yang benar, Memberi motivasi untuk beramal yang memberi manfaat kepada mereka di dunia dan akhirat, Memberikan pendidikan yang baik, menyuruh berusaha yang halal serta memberikan nasihat-nasihat yang dapat memperkokoh keimanan agar terhindar dari segala kejelekan dan dosa serta mencintai kebenaran dan kebaikan. 
Amanah dalam katagori ini juga adalah seorang suami berlaku adil terhadap istrinya berupa salah satu pihak pasangan suami-istri tidak menyebarkan rahasia pasangannya, terutama rahasia yang bersifat khusus yaitu hubungan suami istri.

c. Amanah manusia terhadap dirinya sendiri, yaitu berbuat sesuatu yang terbaik dan bermanfaat bagi dirinya baik dalam urusan agama maupun dunia, tidak pernah melakukan yang membahayakan dirinya di dunia dan akhirat. 
Amanah merupakan faktor utama terciptanya kesejahteraan dan kemakmuran suatu bangsa, sebab dengan sikap amanah semua komponen bangsa akan berlaku jujur, tanggung jawab dan disiplin dalam setiap aktifitas kehidupan. 

Mewabahnya korupsi, monopoli dan oligapoli dalam berbagai lapangan kerja dan sektor ekonomi baik ekonomi mikro maupun ekonomi makro, baik yang dikelola pemerintah maupun swasta, hilangnya saling percaya, tumbuhnya saling mencurigai (negative thinking), menjamurnya mental hipokrit, apriori terhadap tugas dan kewajiban dan sifat-sifat tercela lainnya sebagai akibat dari hilangnya amanah.
Jadi dalam prinsip pemasaran syariah amanah itu sangat lah berperan penting dalam menjalankan sebuah bidang usaha atau pun melakukann kegiatan sehari-hari, dalam prinsip amanah dalam menjalankan atau mengembangkan sebuah usaha sangatlah diperlukan bagi pemilik usaha dalam pemasaran atau pun mempromosikan terhadap konsumen dalam bidang usaha maupun jasa.
4. Nasihat

Kata "nasehat" berasal dari bahasa arab, dari kata kerja "Nashaha" yang berarti "khalasha", yaitu murni serta bersih dari segala kotoran, juga bisa berarti "Khaatha", yaitu menjahit.
Sebagian ahli ilmu berkata: Penjelasan arti nasehat secara lengkap adalah perhatian hati terhadap yang dinasehati siapa pun dia, dan nasehat tersebut hukumnya ada dua, yang pertama wajib dan yang kedua sunnah. Maka nasehat yang wajib kepada Allah, yaitu perhatian yang sangat dari penasehat dengan cara mengikuti apa-apa yang Allah cintai, berupa pelaksanaan kewajiban dan dengan menjauhi apa-apa yang Allah haramkan. Sedangkan nasehat yang sunnah adalah dengan mendahulukan perbuatan yang dicintai Allah dari pada perbuatan yang dicintai oleh dirinya sendiri, yang demikian itu dalam dua perkara yang berbenturan. Yang pertama untuk kepentingan dirinya sendiri dan yang lain untuk Rabbnya, maka dia memulai mengerjakan sesuatu untuk Rabbnya terlebih dahulu dan mengakhirkan apa-apa yang untuk dirinya sendiri, maka ini adalah penjelasan nasehat kepada Allah secara global, baik yang wajib maupun yang sunnah. Adapun perinciannya akan kami sebutkan sebagiannya agar bisa dipahami dengan lebih jelas. Maka nasehat yang wajib kepada Allah adalah menjauhi laranganNya, dan melaksanakan perintahNya dengan seluruh anggota badannya apa-apa yang mampu ia lakukan, apabila ia tidak mampu melaksanakan kewajibannya karena suatu alasan tertentu seperti sakit atau terhalang dengan sesuatu atau sebab-sebab lainnya, maka ia tetap berniat dengan sungguh-sungguh untuk melaksanakan kewajiban tersebut apabila penghalang tadi telah hilang.

Allah SWT berfirman dalam surat At-Taubah: 91:
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Artinya: "Tiada dosa (lantaran tidak pergi berjihad) atas orang-orang yang lemah, atas orang-orang yang sakit dan atas orang-orang yang tidak memperoleh apa yang akan mereka nafkahkan, apabila mereka menasehati kepada Allah dan RasulNya (cinta kepada Allah dan RasulNya). Tidak ada jalan sedikit pun untuk menyalahkan orang-orang yang berbuat baik. Dan Allah Maha Pengampun lagi Maha Penyayang." [At-Taubah : 91].

Maka Allah menamakan mereka sebagai "Al-Muhsinin" (orang-orang yang berbuat baik) karena perbuatan mereka, berupa nasehat kepada Allah dengan hati-hati mereka yang ikhlas, ketika mereka terhalangi untuk berjihad dengan jiwa raganya, dan dalam kondisi tertentu mungkin bagi seorang hamba dibolehkan meninggalkan amalan-amalan, tetapi tidak dibolehkan meninggalkan nasehat kepada Allah, seperti orang yang sakit yang tidak bisa menggerakkan badannya dan tidak dapat berbicara, tetapi akalnya masih sehat, maka belum hilang kewajiban nasehat kepada Allah dengan hatinya, disertai dengan penyesalan akan dosa-dosanya, dan berniat dengan sungguh-sungguh apabila sehat untuk melaksanakan kewajiban-kewajiban yang dibebankan oleh Allah kepadanya, dan meninggalkan apa-apa yang Allah larang untuk mengerjakannya, kalau tidak (yaitu tidak ada amalan hati, berupa cinta, takut, dan harap kepada Allah dan niat untuk melaksanakan kewajiban dan meninggalkan laranganNya), maka ia tidak disebut telah menasehati kepada Allah dengan hatinya. Dan termasuk nasehat kepada Allah adalah taat kepada Rasul Nya shalallahu 'alaihi wasallam dalam hal yang beliau wajibkan kepada manusia berdasarkan perintah Rabbnya, dan termasuk nasehat yang wajib kepada Allah adalah dengan membenci dan tidak ridha terhadap maksiat orang yang berbuat maksiat dan cinta kepada ketaatan orang yang taat kepada Allah dan RasulNya.
Produk atau jasa yang kita keluarkan haruslah mengandung unsure berupa nasihat yang terkandung didalamnya sehingga setiap konsumen yang memanfaatkan akan tersentuh hatinya terhadap tujuan hakiki kemanfaatan produk atau jasa yang dipergunakan.

Para produsen yang bertanggung jawab tidak hanya memikirkan dari suatu produk yang wajar, tetapi ia pun berpikir bahwa produk harus mengandung nilai-nilai nasihat, sehingga tidak hanya manfaat yang didapatkannya, tetapi makna nilai yang terkandung di dalamnya dapat memberikan rasa kepuasan batin. Nilai hakiki yang terkandung dalam unsur produk atau jasa dapat mengingatkan kepada konsumen akan makna Allah SWT.

Jadi dalam melakukan prinsip-prinsip pemasaran dalam Islam harus mengandung nilai-nilai iman seperti dalam melakukan suatu usaha harus sungguh-sungguh supaya mendapatkan hasil yang sesuai dengan apa yang diharapkan, dan  menghasilkan suatu produk  itu harus mempunyai manfaat yang baik dan berkualitas serta harganya terjangkau bagi masyarakat, dalam menjalankan bidang usaha harus memiliki nilai-nilai nasihat yang baik supaya konsumen yang memakai jasa tersebut mendapatkan pengetahuan serta menambah wawasan dan dalam melakukan suatu usaha ataupun dalam berbisnis harus jujur supaya konsumen akan percaya dengan produk yang dijual mempunyai nilai-nilai manfaat yang baik. 
E. Penelitian Terdahulu

Sejauh yang diketahui oleh penulis penelitian tentang strategi pemasaran rental usaha studio musik di Jamuz Tulungagung masih belum banyak dilakukan, adapun peneliti terdahulu antara lain adalah:

Pertama adalah penelitian yang berjudul Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Kepuasan pada B Fun Resto Ngunut Tulungagung Ditinjau dari Perspektif Etika Bisnis Islam. STAIN Tulungagung Tahun 2013 oleh Dadang Fitriono fokus penelitian ini adalah Strategi pemasaran apa sajakah yang dilakukan B-Fun Resto Ngunut Tulungagung dalam meningkatkan kepuasan konsumen dan yang kedua yakni Bagaimana strategi pemasaran dilakukan B-Fun Resto Ngunut Tulungagung dalam meningkatkan kepuasan konsumen. Hasil penelitian ini adalah Dalam bisnis usaha B-Fun Resto Tulungagung yang terfokus pada peningkatan kepuasan terhadap konsumen.
 Dalam bisnis usaha B Fun Resto Tulungagung menggunakan bauran pemasaran (Marketing mix) dengan mengunakan konsep 5P yakni berdasarkan apa yang dicontohkan oleh Rasulullah SAW sebagai pengusaha muslim artinya filosofi bisnis yang dibangun oleh pemilik B-Fun berdasarkan bisnis Syari’ah yang berorientasikan profit dan keberkahan walau tidak mengunakan lebel pada bisnisnya.  Sedangkan perbedaan dengan yang saya teliti yakni lokasinya berbeda dan fokus penelitian juga berbeda. Kalau penelitian yang sekarang ini adalah terfokus pada bagaimana strategi promosi terhadap konsumen serta nilai nilai keimanan dalam penerapan usaha Rental Studio Musik. Persamaan dalam penelitian ini adalah sama-sama tentang pemasaran Syari’ah.  
Kedua adalah penelitan yang berjudul Pengaruh Sistem Pemasaran Dengan Menggunakan Blog Internet Dan Penjualan Langsung Terhadap Omset Penjualan. (Studi kasus pada perusahaan Batu Alam “Java Stone” Campur darat Tulungagung). 
STAIN Tulungagung Tahun 2007 oleh Renny Yustikasari, yang menjad fokus dari penelitian ini yang pertama adalah apakah ada pengaruh yang segnifikan antara strategi dengan menggunakan Blog di internet dan penjualan langsung terhadap omzet penjualan perusahaan Batu Alam “Java Stone di Desa Palem, Kecamatan Campur Darat Tulungagung. Kesimpulan yang diperoleh adalah hasil penelitian dari pengaruh sistem pemasaran dengan menggunakan Blog internet dan penjualan langsung terhadap Omzet penjualan (Studi kasus pada perusahaan Batu Alam ”Java Stone” (Campurdarat Tulungagung) ada pengaruh antara penjualan dengan Blog internet dan penjualan langsung terhadap Omzet penjualan pada perusahaan Batu Alam “Java Stone” Campur Darat Tulungagung. Metode penelitian ini menggunakan adalah Analisis SWOT. Perbedaan dan persamaan dengan yang saya teliti adalah adapun perbedaaan dalam penelitian ini yakni dalam penelitian  Pengaruh Sistem Pemasaran Dengan Menggunakan Blog Internet Dan Penjualan Langsung Terhadap Omset Penjualan. (Studi kasus pada perusahaan Batu Alam “Java Stone” Campur darat Tulungagung dalam penelitian ini menggunakan Analisis SWOT. Perbedaan yakni dalam metode penelitian berbeda dengan saya teliti yaitu dengan menggunakan metode penelitian kualitatif sebagai prosedur penelitian, dan jenis penelitian field research. Fokus penelitian juga berbeda dengan yang saya teliti memfokuskan pada bagaimana penerapan sistem pemasaran yang diterapkan oleh rental studio musik. persamaan dengan yang saya teliti yakni sama-sama menggunakan prinsip-prinsip pemasaran syari’ah.
Ketiga penelitan yang berjudul Strategi Pemasaran pada meubel Surya Mandiri desa Ketanon Tulungagung Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Ditinjau Dari Perspektif Ekonomi Islam. STAIN Tulungagung Tahun 2012 oleh Ulfatul Chasanah, yang menjadi fokus dari penelitan ini adalah 1. Bagaimana upaya untuk meningkatkan hasil penjualan pada meubel Surya Mandiri desa Ketanon Tulungagung. 2. Bagaimana pelaksanaan strategi pemasaran pada meubel Surya Mandiri desa Ketanon Tulungagung. 3. Bagaimana strategi pemasaran pada meubel Surya Mandiri desa Ketanon Tulungagung yang ditinjau dari Etika Bisnis Islam. 4. Bagaimana strategi pemasaran islam dalam meningkatkan penjualan pada meubel Surya Mandiri desa Ketanon Tulungagung. Adapun kesimpulan dari penelitian ini yakni dalam penelitian mengunakan pendekatan kuantitatif dimana data yang diperoleh dari wawancara, observasi dan dokumentasi alat analisa dalam penelitian ini menggunakan deskriptif kuantitatif. Serta dalam penelitian ini tidak hanya terfokus pada strategi pemasaran akan tetapi juga meningkatkan volume penjualan pada pada meubel Surya Mandiri desa Ketanon Tulungagung. Adapun perbedaan dalam penelitian ini yakni dalam penelitian strategi pemasaran pada meubel Surya Mandiri desa Ketanon Tulungagung terfokus pada peningkatan penujualan ke konsumen. Serta dalam objek yang digunakan dalam penelitian pun juga berbeda. Persamaan yakni sama menggunakan strategi pemasaran Islam. 

Keempat penelitian yang berjudul Penerapan Strategi Pemasaran Usaha Meningkatkan Perluasan Pasar Pada Perusahaan Kecap Miwon Purnomo Trenggalek. STAIN Tulungagung 2006 oleh Suwandi, yang menjadi fokus dari penelitian ini adalah Seberapa besar hubungan perluasan pasar terkait dengan penerapan pada perusahaan kecap Miwon Purnomo Trenggalek. Kesimpulan dari penelitian dalam penelitian ini metode yang digunakan adalah metode observasi, wawancara serta dokumentasi sedangkan analisa nya adalah menggunakan analisa Kualitatif dan Analisa Kuantitatif . dalam penelitian ini penerapan strategi pemasaran guna untuk meningkatkan pada perusahaan kecap miwon mempertibangkan kondisi lingkungan Internal dan eksternal yaitu perusahaan terlibat bahwa peluang pasar selama ini belum terpenuhi sehingga perusahaan mempunyai peluang untuk meningkatkan penjualan pada hakekatnya perusahaan meneliti melalui penelitian pasar dan melakukan penjualan pada daerah pemasaran baru. Adapun perbedaan dalam penelitian ini adalah fokus penelitian juga berbeda yakni penelitian yang saya teliti menggunakan jenis pendekatan field research dan teknik pengecekan keabsahan data yang saya teliti menggunakan teknik pengecekan keabsahaan data yakni perpanjangan kehadiran, trianggulasi, pembahasan teman sejawat. Perbedaan objek penelitian juga berbeda, dalam penelitian yang saya teliti menfokuskan pada sistem pemasaran yang diterapkan oleh studio musik Jamuz Tulungagung. Adapun persamaan yakni sama menggunakan metode observasi, wawancara serta dokumentasi.
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