BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

Islam sangat mendorong pengikutnya untuk mencari rezeki melalui kegiatan
ekonomi dengan cara yang halal di berbagai bidang usaha, yang dapat bermanfaat

bagi umat manusia, karena manusia membutuhkan banyak kebutuhan untuk

memenuhi kehldupa hi%s rnN U@an makanan, dan kebutuhan

rumah tangga a {[macam-macam usaha
yang klta‘é@n erti e A 0 elektronik, restoran, toko

sembak

mengikuti arus
u@ambah dalam

memenuhi A ng untuk lebih

baik diun strategl pemasaraf yang m %usaha mereka
masing-masin

St i a leh perusahaan
untuk meng@ik at is untuk pencapaian
tujuan jangka pan etika menjalankan lan -I&% strategi untuk mencapai
tujuan, tentu banyak rlntang ya&@ﬁg:z\aeh sebab itu menjalankan tiap

langkah itu harus dengan berhati-hati dan terarah.! Sedangkan menurut strategi adalah

penetapan sasaran dan sasaran jangka panjang (targeting and long-term goals) pada
perusahaan serta arah tindakan serta alokasi salah satu sumber daya yang diperlukan

untuk mencapai sasaran dan tujuan (achieve the goals and objectives).

L Kasmir, “Kewirausahaan”, Cet 12 (Jakarta: Rajawali Pers, 2017), him. 186.



Strategi pemasaran ialah pengetahuan pemasaran, dimana sebuah usaha atau
perusahaan berkeinginan untuk memperoleh keuntungan dan menciptakan nilai dari
hubungannya dengan pelanggan atau konsumen. Akan tetapi telah dijelaskan oleh
agama islam bahwa dalam perdagangan sangat perlu diperhatikan bukan hanya
semata mencari keuntungan akan tetapi juga mencari suatu keberkahan dari
keuntungan yang telah diperoleh tersebut. Proses transaksi yang terjaga dari hal- hal

yang terlarang oleh syariah, dalam seluruh proses transaksinya itulah yang disebut

pemasaran syariah. MarkTgAa& N)@
dengan strate \men r£ ran, penciptaan, dan
perubahan %' ntlé’l au sering disebut
stakeholdéy pros an a d prinsip-prinsip
muamzdal M., : O
M&s dila amanah dan
pertang ung dan komunikati sesual rin irprlnsm akad
bermuamalah ang memidiki n konsumen Apabila
berdagan an dan sunnah
Rasulullah Sfy\m i (gr%n Definisi diatas

merupakan salah t dalam Tingkup blsnlsﬁli& ng tertuang dalam kaidah

figih yang berbunyi “Al mB&OE)Q

ruuthihim illa syarthan harroma

syariah adalah disiplin bisnis

halaalan aw ahalla haraaman” (kaum muslimin terikat oleh kontrak komersial yang
telah mereka buat, kecuali untuk kesepakatan yang mengharamkan apa yang halal
atau mengahalalkan suatu yang haram). Selain itu, kaidah figih lain menyatakan “A4/-

ashlu fil muaamalatil ibahah illah ayyadulla daliilun ‘alaa tahriimihaa” (pada



prinsipnya semua bentuk muamalah (perdagangan) boleh dilakukan kecuali ada dalil
yang melarangnya).?

Dunia perdagangan kerap kita menjumpai persaingan antar pedagang terutama
di pasar-pasar tradisional, dan tidak dapat dihindari dalam dunia bisnis, sebab itu kita
harus mengembangkan strategi pemasaran dalam menghadapi kendala-kendala yang
kemungkinan besar akan terjadi ketika berdagang, mulai dari cara menjualnya, cara

mempromosikan barang dagangan sampai menjual barang dengan harga yang sesuali,

karena harga adalah eIea@ @spem %rdagang karena harga adalah
satu-satunya faE‘;r }me ikan i i per a@a ;
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r
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harga, k h ak sehat, oleh sebab itu
=, =
dalam Ziah ng'masuk akal, tidak
e
diper ka

ero@an pedagang

tidak melakukan hal

tid n beranggapan
erekal dianggap sebagai mitra
aseye

lain, pedaga

yang menyim

pedagang p

bahwa pesai{}k‘nis

setara, hal ini me ahwa sistem dalam E yang menerapkan syariah
memiliki posisi yang sangat sét)eR(@;Bh syarakat.?

Perkembangan budaya juga merupakan salah satu faktor yang memicu minat
masyarakat pada barang dagangan seseorang, karena pesatnya perkembangan budaya
ini sangat cocok untuk dieksploitasi oleh para pedagang dalam menjalankan strategi

pemasarannya seperti di pasar ala timur tengah yaitu pasar sunan ampel. Orang-orang
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timur tengah yang mulai berdatangan ke wilayah ampel pada tahun 1451 yang
bertujuan untuk berdagang, di susul lah oleh pendatang hadhami dari daerah
Hadramaut, Yaman Selatan yang juga menempati wilayah ampel yang bertujuan
untuk berdagang juga.

Wisata religi sunan ampel kerap ramai dikunjungi peziarah, yang akhirnya
dijadikan kesempatan oleh warga arab untuk berdagang di pasar ampel, karena orang-

orang yang berziarah tidak lupa dengan oleh-oleh yang akan mereka bawa pulang.
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1. Kurangnyﬁ/jtegl dagan
yang sama dan W?.Ilmbu persamganygaS\/ g-:éat
2. Kurangnya inovasi dalam #&B

3. Banyaknya hambatan dalam menjalankan strategi pemasaran.

. Rumusan Masalah
Berdasarkan identifikasi masalah yang sudah dikemukakan, maka fokus

masalah pada penelitian ini dapat disimpulkan sebagai berikut:



1. Bagaimana strategi pemasaran di pasar Sunan Ampel dalam memasarkan
produknya untuk menghadapi persaingan antar pedagang ?

2. Seberapa besar keuntungan strategi pemasaran terhadap peningkatan penjualan di
pasar Sunan Ampel ?

3. Apa saja faktor yang berpengaruh dalam menerapkan strategi pemasaran untuk

persaingan sesama pedagang ?
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1. SecaraTeorlth
Diharapkan hasil daP gl%l.%@pat meluaskan wawasan tentang

ekonomi, terutama dibidang usaha dan bisnis yang sangat berkembang di
Indonesia. Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai referensi bagi para pelaku
bisnis ataupun calon pelaku bisnis atau pengusaha dalam menghadapi persaingan
bisnis secara syariah.

2. Secara Praktis

a. Bagi Pedagang



Diharapkan hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan diskresi
bagi pedagang dalam kegiatan bisnis syariah islam, dan dapat dijadikan
sebagai bahan acuan dalam permasalahan strategi pemasaran yang diterapkan
oleh pedagang.

b. Bagi Konsumen
Hasil penelitian ini dimaksudkan untuk memberikan nformasi

tambahan kepada konsumen untuk acuan dalam menerapkan strategi

pemasaran untu\' era@i&niwwﬁen.

S
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K a.dari i namep pemasaran
pt
urwmemasarkan

au pirusahaan untuk

Yang bia@qena iah i disiplin bisnis yang
berfokus pad% penciptaan, penawar@gh;; transformasi nilai atau

perubahan value, yang sﬁ)rng@BQiapat dalam prinsip-prinsip bisnis

muamalah dan sesuai dengan akad, tidak boleh ada hal yang bertentangan dengan

akad dan prinsip muamalah.
3. Perdagangan
Perdagangan adalah kegiatan transaksi jual dan beli antara produsen dan

konsumen untuk terpenuhinya kebutuhan bersama, dan sama-sama memperoleh



keuntungan. Dan juga ada kaitannya dengan transaksi mulai dari pertukaran
barang hingga kebijakan multinasional antar negara yaitu ekspor dan impor.

4. Pedagang
Menurut kamus ekonomi, wirausaha adalah orang atau lembaga yang bertujuan
untuk mendapatkan keuntungan, dengan membeli dan menjual kembali barang

tanpa mengubah bentuk dan tanggung jawabnya sendiri.

@E&ihMg@%n oleh pelaku bisnis atau para
a@gyal produk yang sama
g
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5. Persaingan Bisnis
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dengan@
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1. Penelitian yang dllakukalp R@%Qu

berjudul “Strategi Pemasaran Syariah Dalam Menghadapi Persaingan Bisnis (Studi

Kasus: Toko Nibras House Winong)” Aspek yang diteliti adalah strategi apa yang
digunakan dalam menghadapi persaingan bisnis apakah ada kesesuaian atau tidak
dalam memasarkannya dengan syarat islam.

Adapun persamaan dalam penelitian ini ialah menjelaskan strategi dalam

menghadapi persaingan bisnis dan jenis penelitian yang digunakan ialah deskriptif



kualitatif yang memiliki tujuan untuk mendeskripsikan objek penelitian.
Sedangkan dalam penelitian ini terdapat perbedaan yaitu objek sebagai pedagang
besar busana muslim atau penggrosir yang membeli produk dalam jumlah besar
kepada produsen dan pesaing bisnis lainnya juga membeli produk yang sama pada
produsen yang sama.

. Penelitian yang telah dilakukan oleh Aprilia Fitriyani (2022) penelitian yang

berjudul “Strategi Pemasaran Dalam Menghadapi Persaingan Usaha (Studi Pada

Toko Pusat OWh@{"@'@Q& diN @Wg)” Aspek yang diteliti adalah

strategi apa:Ezi%) itera usat 0@?1 Al-Barokah dalam
mengha&@"p rsai j nis."/
ﬁ ; . -
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kualitatif

menjual produ i olah oleh produsen i dengan istilah lain ialah
home made sehingga mem&%&%@ri.

. Penelitian yang sudah dilakukan oleh Rendy Septi Sanjaya (2017) penelitian yang
berjudul “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Omzet Penjualan Unit Usaha
Agigah Pada LAZ Nurul Hayat Medan (Pendekatan Analisis SWOT). Aspek yang
diteliti adalah strategi pemasaran pada Lembaga Amil Zakat dalam pengelolaan
yang adil karena berdasarkan kondisi semakin ketatnya persaingan dalam

meningkatkan omset agigah dan penelitian ini bertujuan untuk mengetahui



beberapa faktor yang berpengaruh dalam peningkatan pemasaran, kekuatan,
kelemahan, peluang dan ancaman pada pemasaran produk LAZ dengan pendekatan
analisis SWOT.

Persamaan dalam penelitian ini ialah sama membahas strategi pemasaran dalam
meningkatkan omset. Sedangkan perbedaan yang terdapat ialah LAZ merupakan
yayasan yang mengelolah agigah, zakat, dan infag. Untuk membayar gaji dan

operasional mereka dari usaha perdevisi yang mereka dirikan seperti agigah,

catering, herbalshoﬁ{p%&n.N@%n ini_ menggunakan penelitian
kualitatif k. n& ihat ij itas, in e@& dan frekuensi dimana
meneka %a




