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A. Latar Belakang Masalah
Untuk menjalankan bisnis, persaingan bukanlah hal yang baru. Hal ini

karena faktor penyebab tingkat persaingan ekonomi dalam berusaha adalah
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organisasi maupun temp

kekreatifan dan ketetapan pedaganglah yang mampu menentukan sukses

tidaknya dalam menjual barang dagangannya. Kepuasan konsumen jauh

Yrmanda dkk, “Analisis Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Minat Beli
Konsumen Pada Toko Mahkota Ayu Banjarmasin”,



lebih penting dari hanya sekedar keuntungan yang harus diperhitungkan
oleh pedagang atau perusahaan.

Menurut Kotler, tiga langkah utama dalam pemasaran berdasarkan
segmentation, targeting, positioning yang harus dibangun dalam strategi
pemasaran. langkah tersebut sangat berpengaruh pada kepuasan konsumen

sehingga tujuan peru h enuhi. Sebagaimana yang telah
dijelaskan %\T‘LI an Amastron a@ {u/an pemasaran, bahwa
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Af W penjualannya. Begitupun

bagi perusahaan rltel maka dlharuskan untuk menydiakan produk dengan

menarik min

kualitas yang baik dan mengikuti trend yang sedang berkembang di zaman
ini, sehingga akan mampu menarik konsumen untuk berbelanja di tempat

tersebut.

2Kotler dan Amstrong, “Prinsip-Prinsip Pemasaran”, (Jakarta: Erlangga, 2008), 24-
26.



Dilihat dari beberapa penelitian sebelumnya yang relevan dengan
penelitian ini, bahwa strategi pemasaran dapat mempengaruhi terhadap
peningkatan minat beli konsumen. Dengan menyediakan produk yang
berkualitas, harga yang terjangkau dan tempat yang strategis dengan

konsumen yang dilakukan oleh pengusaha dalam merencanakan strategi

pemasarannya. Tidak?: itu, Na promosi yang baik dan menarik,
mampu me(mox'fgta arik konsumen u l@{e/barang tersebut.

'@erm ilah pe aran atau marketing
ti %{an , [ ada/ masa Rasulullah

anya [slam.

angdebih luas dari

pemran. Oleh
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Nilai- néflap W pemasaran Islam, yang

dijiwai oleh semangat |badah kepada Allah dan berusaha semaksimal
mungkin untuk kebaikan bersama. Ada beberpa hal yang harus diperhatikan

sebagai kegiatan dalam pemasaran menurut Islam yaitu:* Pertama, memiliki

3Novi Sry Wahyuni, “Strategi Pemasaran Pada Gerai 212 Mart Cabang Bengkulu
Dalam Perspektif Ekonomi Islam” (skripsi, IAIN Bengkulu, 2019), 4.

“Elisa Hariani, “Strategi Pemasaran Pada PT. Kanada Ratu Persada Bengkulu
Perspektif Ekonomi Islam”, Skripsi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Bengkulu,
2017, Skripsi tidak diterbitkan, h. 28-31



kepribadian yang baik dan spritual (takwa) sehingga dalam melaksanakan
pemasaran tidak semata-mata untuk kepentingan sendiri melainkan juga
untuk kepentingan bersama. Kedua, berilaku adil dalam berbisnis, sikap adil

akan mendekatkan pelakunya pada nilai ketagwaan
Untuk mendapatkan keutungan merupakan tujuan bagi setpa usaha.
Namun, dalam pema arag IsNJ juan yang dicapai oleh seorang
pengusahaégxfhglyj'u&muk duniawi Q@in n juga untuk beribadah
[ \ ahan eridhoan dari Allah
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Islami~yang berupa
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telahng\ ti latihan perkopefasian:Sebelum
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utama pondok pesantren Nurul Jadid dan khusus untuk melayani kebutuhan

Enjemart, koperasi

etak di halaman kompleks

santri. Akhirnya, koperasi ini membuka cabang di Gending Probolinggo

setelah bermusyawarah dengan majlis keluarga dhalem.®

SAchmad Fawaid,“Kaleidoskop Pondok Pesantren Nurul Jadid: Abdi Santri Untuk
Negeri”, (Paiton Probolinggo:Pustaka Nurja,2019), 283-284.



Setelah menjadi Enje Mart, orientasinya diarahkan menjadi pertokoan
ritel dengan saham penuh milik pondok pesantren Nurul Jadid. Enje Mart
yang awalnya hanya menyediakan kebutuhan santri seperti buku dan kitab,
kini juga menyediakan kebutuhan harian masyarakat, sembako pecah-belah,
perabotan rumah tangga dan sebagainya.

Bertambahnyajﬁlagenwwu konsumen di Enje Mart pada
setiap bula%@nj di bukti bahwa Enj @qinaﬁ oleh konsumen

%ﬁ\kat yang berada di
ome'ﬁen tidak terlalu

, hamun hal

g di-lakukan Enje

‘ alamngan baik

pondok-pesantren Nurui i var i h salah satu ketua
dan% enga K peasantr uran dan loyalitas
santri daIamAtgyaf)RL@rg@Xgu&h dijamin karena dalam
mengerjakan tugas tersebut santri meniatkannya sebagai bentuk sebuah
pengabdian sehingga mereka berusaha memberikan yang terbaik untuk
pesantren dan pengasuh pesantren.

Untuk menarik minat pembeli pada Enje Mart, harus dilakukan

strategi pemasaran yang lebih matang lagi, supaya tingkat pendapatan

semakin meningkat. Berkembangnya Enje Mart dapat menjadikan koperasi



yang berkembang tersebut membuka cabang lebih banyak lagi dengan
menerapkan strategi yang tepat, sehingga cocok untuk memperoleh
gambaran startegi pemasaran bagi toko atau unit usaha lain yang berbasis
syariah.

Berdasarkan uraian yang telah dipaparkan, dapat diketahui bahwa
strategi dalam pemasaran SngNn g untuk meningkatkan penjualan
pada Enje %\_Xui% peneliti tertri u@ lakukan penelitian pada

EnJe engar
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3. Kurz\ ko & a produsen tidak

mengetahA(tIk Pﬁ@g@%am dari konsumen.

C. Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian dari latar belakang yang telah dijelaskan, maka
peneliti mengambil rumusan masalah untuk menjawab permasalahan yang

ada. Adapun rumusan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:



1. Bagaimana strategi pemasaran yang diterapkan Enje Mart dalam menarik
minat beli konsumen?
2. Bagaimana strategi pemasaran yang diterapkan Enje Mart perspektif
Ekonomi Islam?
D. Tujuan Penelitian

Adapun tujuan glaN Qusan masalah Adapun tujuan

penelitian % masalah yan disebutkan adalah sebagai

n zang diterapkan

kangtrategi n yang'diterapkan

' LD perspektif

nemn gai berikut:

1. Bag)at@nis. Ja if § ntu n selanjutnya pada

penelltlan‘%gpﬁt)%@ t «dalam menarik minat beli

konsumen menurut perspektif. Dan sebagai bahan untuk menambah
khazanah pustaka berdasarkan penerapan yang ada dalam kenyataan.

2. Bagi penulis, manfaat yang dapat diambil dari penelitian tersebut adalah
sebagai tambahan wawasan dan pengetahuan mengenai strategi
pemasaran Enje Mart dalam menarik minat beli konsumen menurut

perspektif Islam.



3. Bagi Enje Mart, hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan
masukan yang bermanfaat untuk Enje Mart di masa yang akan datang
dan mengevaluasi strategi pemasaran dalam menarik minat beli
konsumen menurut perspektif ekonomi Islam.

F. Definisi Konsep
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3. Pemasaran

Pemasaran adalah suatu proses kegiatan yang dipengaruhi oleh

berbagai faktor sosial, budaya, politik, ekonomi dan manajerial. Akibat

®Peter Salim dan Yeni Salim, Kamus Besar Bahasa Indonesia dalam
https://kbbi.web.id/analisis, diakses pada 26 Agustus 2020

M. Dahlan al Barry, “Kamus lImiah Populer”, (Surabaya: Arkola, 2003), 29.

8Apri Budianto, “Manajemen Pemasaran”, (Yogyakarta: Penerbit Ombak, 2015),
158.


https://kbbi.web.id/analisis

dari pengaruh berbagai faktor tersebut adalah masing-masing individu
maupun kelompok mendapat kebutuhan dan keinginan dengan
menciptakan, menawarkan dan menukarkan produk yang memiliki nilai

komoditas.?

4. Strategi pemasaran
Strategi pemasr upaya yang dilakukan setiap
pengusﬁg&gxpeéhaan untuk Ikan produknya kepada
errgl/ sasaran konsumen
&256 ‘ ’ Ihara )(
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meliputi seluruh proses, menciptakan, menawarkan, pertukaran nilai dari

seseorang produsen atau satu perusahaan atau perorangan yang mana

https://www.gomarketingstrategic.com/pengertian-supermarket-jenis-pasar-
swalayan-minimarket-mitmarket-hypermart/ Diakses pada tanggal 02 Oktober 2018
®Fandy Tjiptono, “Strategi Pemasaran”, (Yogyakarta: Andi Press, 2004), 6.


https://www.gomarketingstrategic.com/pengertian-supermarket-jenis-pasar-swalayan-minimarket-mitmarket-hypermart/
https://www.gomarketingstrategic.com/pengertian-supermarket-jenis-pasar-swalayan-minimarket-mitmarket-hypermart/
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dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad serta prinsip-prinsip
Al-Qur’an dan Hadis.!!
6. Konsumen
Konsumen merupakan setiap orang yang mendapatkan barag yang
digunakan untuk memenuhi kebutuhan hidupnya secara pribadi dan tidak
untuk diperdagangkan. S N
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1. Asniar, Mahasiswa Institut Agama Islam Negri (IAIN) Palopo dalam
penelitiannya yang berjudul “STRATEGI PEMASARAN DALAM

MENARIK MINAT PEMBELI PADA TOKO HARAPAN

H"Bukhari Alma dan Donni Juni Prisana, “Manajemen Bisnis Syariah: Menanamkan
Nilai dan Praktis Syariah dalam Bisnis Kontemporer”, (Bandung: Alfabeta, 2014), 343.

12Husen Umar, “Manajemen Riset Pemasaran dan Perilaku Konsumen”, (Jakarta:
Sinar Grafika, 2009), 25.
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BANGUNAN PADANG SAPPA KECAMATAN PONRANG
KABUPATEN LUWU”. Hasil penelitian tersebut menunjukkan bahwa
toko Harapan Bangunan Padang Sappa melakukan berbagai strategi
pemasaran untuk manrik minat pembelinya dengan memberikan
diskon, menyediakan barang-barang yang berkualitas, menerapkan

etika Islami. Peneli tlarSadNy ulis ilmiah di atas terdapat sebuah

mbahas tentan r@ wsaran dalam menarik

: -sama{( nggunakan metode

pelitian tersebut dengan

. penelitia A dan;@.lt pandang

kesa

\V EN@K MINAT

SNIS 1SLAM (STUDI

2\ ADA B AYAM DI DESA
SIDODAA% b MUR)” Hasil penelitian
tersebut menunjukkan bahwa rumah makan milik bapak Sugianto dan
bapak Sucipto sudah menerapkan ke empat tahapan-tahapan strategi
pemasaran dengan baik serta mengalami peningkatan minat konsumen.
Sementara rumah makan milik ibu Kempling dan bapak Lasimen hanya
menjalankan tiga tahapan strategi pemasaran sehingga hal tersebut

membuat minat konsumen cenderung berkurang. Tinjauan etika bisnis
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Islam terhadap strategi pemasaran dalam menarik minat konsumen
yang digunakan menjadi perbedaan dengan penelitian yang akan
penulis teliti karena penulis disini lebih fokus kepada strategi pemasara
islami yang dilakukan Enje Mart dengan menggunakan bauran
pemasara. Sementara persamaannya terletak pada metode penelitian

yakni, menggunak god tif.
3. Skripsi &ég& judul “ANAL TEGI PEMASARAN

K MEN DI TOKO
BANDUNG

I ISLAM”

digunakan skripsi

duama -sama
asil@litian skripsi

ng diterapkan
W hauran pemasarar a@ lamnya terdapat 4

unusr peman &l}e Promotion.

4. Karya ilmiah yang ditulis oleh Mah Bukhori dengan judul “ANALISIS
STRATEGI PEMASARAN DALAM MENARIK MINAT BELI
KONSUMEN DI TOKO MABEL FARID ROHMAN PONOROGO”
skripsi ini sama dengan teori 4P (Product, Price, Process dan Place)
yang akan penulis teliti, hanya saja penulis tidak menggunakan process

dalam penelitiannya melainkan menggunakan promotion dan
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perbedaan skripsi tersebut dengan skripsi yang akan penulis teliti adalah
penulis lebih fokus pada perspektif ekonomi Islam. Peneliti tersebut
mengungkapkan bahwa semua aspek 4P yang berjalan dalam menarik
minat beli konsumen ini masih belum maksimal di Toko Mebel Farid
Rohman karena faktanya dilapang sulit untuk mendapatkan para

gis Nez? yang digunakan sama-sama

dekatan kualita penulis teliti dan tenik

konsumen. Adapun

re data dan penyajian
\.p{umpulan data
itian disini

erapkan’ oleh toko

karmdia online
em@n yang telah

ine_ maupun offline yang

Kemudian jurnal yang ditulis oleh Irnanda, Husnurrofiq dan Syahrani
dengan judul “ANALISIS STRATEGI PEMASARAN UNTUK
MENINGKATKAN MINAT BELI KONSUMEN PADA TOKO
MAHKOTA AYU BANJARMASIN”. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa Toko Mahkota Ayu menerapkan strategi pemasran pada

produknya menggunkan nilai STP (Segmentation, Targetting, dan
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Positioning). Persamaan antara jurnal tersebut dengan yang penulis
teliti adalah dengan menggunakan metode pendekatan kualitatif dan
teori yang dibahas dibahas sama halnya dengan yang penulis teliti yaitu
dengan menggunakan bauran pemasaran product, prace, place dan

promotion. Sementara perbedaanya adalah terletak pada objek

permasalahannya 1g::\n Skuwegtian yang mana fokus yang akan
penulie-toé\'i,&i epada perspek k@
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