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ANALISIS MARKETING SYARIAH DALAM MENINGKATKAN
OMZET PENJUALAN PADA PT. AWAM BERSAUDARA (STUDI
KASUS CABANG AWAM HOMESTORE
DAN AWAM SWALAYAN BABAT I)

Abstrak

Pelaksanaan transaksi jual beli dibutuhkan adanya marketing yang tepat. Marketing yang
tepat akan mempengaruhi keputusan konsumen dalam memilih suatu produk. Marketing
merupakan suatu sistem dari kegiatan bisnis yang berhubungan dan ditujukan untuk
merencanakan, mempromosikan, mendistribusikan barang dan jasa yang dilakukan oleh
perusahaan untuk konsumen dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen.

Penelitian ini termasuk dalam jenis penelitian lapangan (Field Research) dengan pendekatan
kualitatif deskriptif. Adapun lokasi penelitan bertempat di PT. Awam Bersaudara. Subjek
dalam penelitian ini adalah dari pemilik toko, karyawan, dan pembeli di PT Awam
kecamatan Babat kabupaten Lamongan. Sedangkan untuk metode pengumpulan data, penulis
menggunakan 3 metode pengumpulan data yaitu, observasi, wawancara, dan dokumentasi.
Hasil dari penelitian ini yaitu Untuk Meningkatkan Omzet Penjualan Pada PT. Awam
Bersaudara maka menggunakan strategi marketing syariah diantaranya menggunakan: 1)
Marketing syariah Strategi untuk mind-share, 2) Marketing syariah Tactic untuk market
share, 3) Marketing syariah value untuk heart share, 4) Menggunakan strategi mareketing
mix 4 P (Product, place, price, promotion).

Dari empat strategi tersebut terdapat hal yang menjadi penunjang untuk meningkatkan omzet
pada PT. Awam Bersaudara diantaranya harga yang murah, lokasi berada di tengah kota,
selain itu mereka juga menggunakan media online. Media online ini berawal pada masa
pandemi covid-19 seperti, shopee, tiktok, instagram, tokopedia. Dengan alasan untuk
mempertahakan omzet agar meningkat walaupun pada masa pandemi.

Kata Kunci: Marketing Syariah, Omzet Penjualan, Pemasaran

Abstract

The implementation of buying and selling transactions requires proper marketing.
Appropriate marketing will influence the consumer's decision to choose a product. Marketing
is a system of related business activities that aims to plan, promote, and distribute the goods
and services the company provides to consumers to meet the needs and wishes of consumers.
The research belongs to the field research (Field Research) type with descriptive qualitative
methods. The research site is in PT. Awan Bersaudara are lying down. The subjects of this
study are shopkeepers, employees and buyers of PT Awam Bersaudara, Babat Subdistrict,
Lamongan District. In terms of data collection methods, the author adopts three data
collection methods: observation method, interview method and documentary record method.
The result of this research is to increase PT Awam bersaudaraand sisters then use Shariah
marketing strategies, including: 1) Shariah marketing strategy for thought share, 2) Shariah
marketing strategy for market share, 3) Shariah value marketing for heart share, 4) Use 4P
marketing mix strategies (products, locations, prices, promotions).

Among the four strategies, something supports increasing PT's turnover. Lay Brothers
includes cheap prices, location in the city center, and they also use online media. This kind of
online media started during the covid-19 pandemic, such as shopee, tiktok, instagram,
tokopedia. Even during the pandemic, there are reasons to keep turnover increasing.
Keywords: Sharia Marketing, Sales Turnover, Marketing.



1. PENDAHULUAN

Aktivitas kehidupan manusia dalam prakteknya berkaitan erat dengan bisnis. Bisnis
merupakan kegiatan yang menghasilkan suatu barang maupun jasa dalam memenuhi
kebutuhan masyarakat. Adanya kegiatan tersebut akan menghasilkan sebuah keuntungan atau
bisa disebut dengan profit maupun omzet. Namun adanya pendemi corona di Indonesia
selama satu tahun sejak bulan maret tahun 2020 berdampak bagi para pedagang. Pasalnya
kebijakan yang dibuat pemerintah yakni larangan untuk berkerumun, lockdwon dibeberapa
tempat serta adanya bantuan sosial seperti PKH dan bantuan corona membuat para
pedangang khawatir akan pendapatannya terus mengalami penurunan. Laporan dari berita
CNN Indonesia sejak adanya corona telah membabat omzet para pedagang sebanyak 50%
dari pada omzet sebelum adanya corona. Salah satu pedagang yang terkena dampak corona
yakni pedagang sembako di Lamongan yang berjualan cabai hanya laku 1 kwintal cabai dari
biasanya bisa menghabiskan sampai 3 kwintal cabai. Saat ini permasalahan yang dihadapi
olen pedagang ialah isu rencana penerapan pajak bahan pokok menambah masyarakat
semakin ketar-ketir akan kenaikan harga sembako. Menurut para pedagang cabai di
Lamongan dimasa pandemi kondisi perdagangan menurun semua secara signifikan. Terlebih
jika penerapan pajak diterapkan maka harga akan naik dan pembeli akan menurun, apalagi
pedagang cabai dilamongan sangatlah banyak.

Persaingan bisnis didunia perniagaan semakin ketat terlebih layanan online yang
setiap tahunnya bertambah tinggi jumlah peminatnya dibandingkan dengan perdagangan
offline. Persaingan bisnis tersebut dirasakan oleh PT Awam yang terletak di kecamatan Babat
kabupaten Lamongan. PT Awam salah satu toko swalayan yang menyediakan kebutuhan
pokok seperti sembako yang dikelola oleh bapak Ahmad Wasil Maksum akrabnya dipanggil
dengan bapak Ahmad. Bapak Ahmad dalam mengelola toko Awam ini dimulai dari toko
kelontongan biasa kemudian melebarkan sayapnya ke elektronik, komputer, swalayan,
apotek, alat kesehatan, kain, gerabah, dan fitness center. Yang menjadi menarik perhatian
penulis ialah sistem marketing yang digunakan pada toko swalayan awam dan gerabah.

Dalam memenuhi kepuasan konsumen dalam melakukan transaksi jual beli
dibutuhkan adanya mareketing yang tepat. Marketing yang tepat akan mempengaruhi
keputusan konsumen dalam memilih suatu produk. Marketing merupakan suatu sistem dari
kegiatan bisnis yang berhubungan dan ditujukan untuk merencanakan, mempromosikan,
mendistribusikan barang dan jasa yang dilakukan oleh perusahaan untuk konsumen dalam

memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Sebagaimana dalam Al-Qur’an yang



mengajarkan agar dalam melakukan aktvitas bisnis senantiasa menghindari perilaku dzalim
dalam proses, penawaran, hingga perubahan nilai pemasaran. Sehingga nilai yang didapatkan
tidak hanya berupa materi melainkan keberkahan dalam mendapatkan amal sholeh.
Sebagaimana latar belakang yang telah di paparkan oleh peneliti tertarik untuk
meneliti toko awam lebih lanjut. Mengingat pentingnya marketing yang berbasis pada sistem
marketing syariah serta kegiatan implementasi pemasaran syari’ah yang dilakukan oleh toko
awam ini dalam menghadapi persaingan bisnis tetap mengalami kenaikan omzet. Oleh karena
itu peneliti akan menyusun penelitian terkait yang berjudul “ANALISIS MARKETING
SYARIAH DALAM MENINGKATKAN OMZET PENJUALAN PADA PT. AWAM
BERSAUDARA (Studi Kasus Cabang Awam Homestore dan Awam Swalayan Babat I)”
2. METODE

Penelitian yang penulis lakukan yakni penelitian lapangan atau field research.
Penilitian lapangan merupakan penelitian yang dilakukan langsung terjun ke lapangan.
Berdasarkan latar belakang masalah dan pendekatan terhadap konteks masalah, rancangan
kualitatif yang digunakan penelitian ini untuk mengetahui dan meninjau hukum Islam
terhadap Marketing Syariah dalam Menaikan Omzet Penjualan di PT Awan Kecamatan
Babat Kabupaten Lamongan. Alasan untuk menggunakan metode kualitatif adalah untuk
memperoleh wawasan terhadap topik tertentu.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN

Di dunia marketing pada saat terjadi pandemi covid-19 banyak bisnis yang dimiliki para
pedagang lain mengalami penurunan profit, akan tetapi pada PT. Awam Bersaudara ini
mampu mempertahankan omzetnya, salah satunya yang membuat pembeli tertarik, dan
meningkatkan rasa kenyamanan pembeli yaitu sistem marketingnya yang berbasis Syariah
sesuai dalam ajaran Islam yang diterapkan pada karyawannya. Sistem tersebut yang
menjadikan perbedaan dengan dengan toko umum nya. PT. Awam bersaudara juga
menggunakan cara berdagang Rasulullah diantaranya adalah bersifat shiddiqg (jujur), Amanah
(dapat di percaya), Tabligh (menyampaikan), Fathonah (cerdas).

3.1 Shiddiq (jujur)

Saat memasarkan produk toko Awam Bersaudara menyampaikan sesuai apa
yang ada, dengan konidisi yang ada tidak menutupi kecacatan, kekurangan atau
memanipulasi bahkan menginfokan masalah harga yang tidak di lebih-lebihkan.
Justru dalam toko awam bersaudara memudahkan pembeli dan membantu tanpa unsur

paksa.



3.2 Amanah (dapat di percaya)

Dalam artian  pemasaran pada toko awam bersaudara sudah terpercaya baik dari

segi pemasaran (seperti barang yang masuk pada toko awam harus melalui

pengecekan terlebih dahulu untuk mengantisipasi terjadinya kecacatan produk) serta

segi penjualannya.

3.3 Tabligh ( menyampaikan)

Saat menawarka produk kepada pembeli para karyawan awam bersaudara

menyampaikan sesuai dengan kelebihan dari produk tersebut tanpa melebih-lebihkan.
3.4 Fathonah

Dalam menjalankan tugasnya para karyawan harus professional dan tegas dalam

bekerja agar pelayanan terhadap pembeli memuaskan sehingga dari apa yang di

tawarkan menarik minat banyak pembeli.

Dari uraian sifat berdagang Rasulullah di atas PT. Awam bersaudara menerapkan

marketing syariah  untuk meningkatkan omzet peningkatannya agar semakin

bertambah diantaranya adalah:

34.1

3.4.2

Marketing syariah Strategi untuk mind-share

Dalam artian PT. Awam bersaudara tersebut memilik keunikan dari pada
toko pada umumnya mereka lebih teliti, lebih tepatnya pada saat penyetokan
barang yang baru datang mereka akan mengecek setiap barang yang akan di
pasarkan untuk jangka waktu panjang kedepannya. Selain itu juga lebih
memperhatikan kualitas barang yang masuk dan apabila ada kecacatan dalam
produk tersebut maka akan di kembalikan kepada distibutornya. Termasuk
harga yang di berikan oleh Toko Awam bersaudara lebih murah dibanding
dengan toko lainnya walaupun kualitasnya sama.
Marketing syariah Tactic untuk market share

Yang di maksud marketing syariah tactic untuk market share adalah cara
penjualan dan pelayanan pada PT. Awam bersaudara tersebut memiliki konsep
yang berbeda yang jarang di temukan pada toko lainnya. Seperti halnya cara
pembayaran, di toko awam jika tidak dapat membayar maka akan di berikan
waktu tenggang untuk dapat membayarnya. kecuali Jika dalam waktu tersebut
benar-benar tidak dapat membayarnya maka toko Awam akan memberikan
sebagai bentuk shodagoh. Hal tersebut sangat di terapkan karena untuk
mempermudah setiap pembeli agar apa yang di butuhkan terpenuhi.

Selanjutnya mengenai waktu penjualan yang jarang sekali dapat di temukan
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3.4.3

pada toko lainnya, Di PT. Awam bersaudara ketika memasuki waktu sholat
maka toko akan tutup hal tersebut adalah sesuatu yang harus di jalankan
karena lebih mengutamakan ibadahnya.
Marketing syariah value untuk heart share
PT. Awam bersaudara sangat menerapkan nilai- nilai Islam seperti
mereka akan menutup toko jika sudah memasuki waktu sholat dan pelayanan
akan di lanjutkan ketika sudah selesai sholat, para pengunjung sangatlah
nyaman dengan pelayanan tersebut karena selain bernilai Islami juga
membantu konsumen mengingatkan tidak lupa untuk beribadah, selain itu
mengutamakan kenyamanan konsumen terhadap pembelian produk- produk
yang masuk, cara transaksinya sangat berbeda dengan toko pada umumnya.
Berdasarkan dengan strategi pemasaran di atas dapat di simpulkan bahwa
adanya marketing mix syariah yang aturan tersebut sudah sesuai syariat islam
di antaranya yaitu:
1. Produk
a. Produk yang dijual halal
Artinya sudah lulus uji baik MUI, BPOM, dan lainnya. Karena untuk
menjamin produk tersebut bahwasannya aman untuk di konsumsi

atau di pakai

b. Produk harus mengandung kemaslahatan.
Dalam artian produk yang di jual oleh toko awam berguna
buat para konsumen. Kemaslahatan tersebut sesuai dengan lima unsur
yang ada dalam ajaran islam yaitu: Menjaga agama (hifdzu ad-din),
menjaga jiwa (hifdzu an-nafs), menjaga akal (hifdzu al-agl), menjaga

keturunan (hifdzu an-nash), dan menjaga harta (hifdzu al-maal)”

2. Harga
a. Pengambilan keuntungan yang wajar dan larangan melakukan ghabn.
Pada toko awam bersaudara pengambilan keuntungannya terbilang
wajar, tidak banyak dan tidak berlebihan. Dari situ konsumen tetap
berlangganan pada toko awam bersaudara.
b. Larangan persaingan dalam harga antara sesama penjual
3. Place

a. Pemilihan lokasi usaha yang strategis
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Lokasi pada toko awam sangatlah strategis dan dapat di jangkau
banyak oleh banyak masyarakat.
b. Kebolehan penggunaan samsarah (perantara)
4. Promotion
Dalam menerapkan sebuah promosi pada pemasaran yang sesuai
dengan syariat untuk di terapkan diantaranya yaitu:
a. Mengedepankan prinsip akhlak
b. Larangan melakukan tadlis (penipuan)

4. PENUTUP
4.1 Kesimpulan
Untuk Meningkatkan Omzet Penjualan Pada PT. Awam Bersaudara maka
menggunakan strategi marketing syariah diantaranya menggunakan:
1. Marketing syariah Strategi untuk mind-share

Yang berarti PT. Awam bersaudara tersebut memiliki keunikan dari pada toko
pada umumnya mereka lebih teliti, lebih tepatnya pada saat penyetokan barang
yang baru datang mereka akan mengecek setiap barang yang akan di pasarkan
untuk jangka panjang kedepannya. Selain itu, juga lebih memperhatikan kualitas
barang yang masuk dan apabila ada kecacatan dalam produk tersebut maka akan
dikembalikan kepada distributornya. Termasuk harga yang diberikan oleh PT.
Awam Bersaudara lebih murah dibanding dengan toko lainnya walaupun
kualitasnya sama.

2. Marketing syariah Tactic untuk market share

Yang dimaksud marketing syariah Tactic untuk market share adalah cara
penjualan dan pelayanan pada PT. Awam Bersaudara tersebut memiliki konsep
yang berbeda yang jarang ditemukan pada toko lainnya. Seperti halnya cara
pembayaran, di toko Awam jika tidak dapat membayar maka akan di berikan
waktu tenggang untuk dapat membayarnya. Kecuali jika dalam waktu tersebut
benar-benar tidak dapat membayarnya maka toko Awam akan memberikan
sebagai bentuk shodagoh. Hal tersebut sangat diterapkan karena untuk
mempermudah setiap pembeli agar apa yang dibutuhkan terpenuhi. Selanjutnya
mengenai waktu penjualan yang jarang sekali dapat ditemukan pada toko lainnya,
di PT. Awam bersaudara ketika memasuki waktu sholat maka toko akan tutup, hal

tersebut adalah sesuatu yang harus dijalankan karena lebih mengutamakan



Ibadahnya.

3. Marketing syariah value untuk heart share
PT. Awam Bersaudara sangat menerapkan nilai-nilai Islam seperti mereka
akan menutup toko jika sudah memasuki waktu sholat dan pelayanan akan
dilanjutkan ketika sudah selesai sholat, para pengunjung sangatlah nyaman dengan
pelayanan tersebut karena selain bernilai Islami juga membantu konsumen
mengingatkan tidak lupa untuk beribadah, selain itu mengutamakan kenyamanan
konsumen terhadap pembelian produk-produk yang masuk, cara transaksinya

sangatlah berbeda dengan toko pada umumnya.
4. Menngunakan strategi mareketing mix 4 P (Product, place, price, promotion)

Dari strategi di atas terdapat hal yang menjadi penunjang untuk meningkatkan
omzet pada PT. Awam Bersaudara diantaranya harga yang murah, lokasi berada
di tengah kota, selain itu mereka juga menggunakan media online. Media online
ini berawal pada masa pandemi covid-19 seperti, shopee, tiktok, instagram,
tokopedia. Dengan alasan untuk mempertahakan omzet agar meningkat walaupun

pada masa pandemi.

4.2 Saran
Adapun saran yang ingin di sampaikan penulis terkait dengan penelitian yaitu:

1. Bagi penelitian selanjutnya, Supaya lebih memaksimalkan dan memfokuskan
terhadap strategi apa saja yang harus di terapkan untuk marketing syariah dalam
memningkatkan omzet pada PT. Awam bersaudara agar mengetahui straegi apa
yang di terapkan untuk marketing syariah untuk meningkatkan omzet pada

masa pandemi.

2. Bagi PT. Awam Bersaudara agar lebih meningkatkan lagi baik dari segi
kekurangan dalam pemasaran,pelayanan dan pemabayaran tentuntunya untuk
menjadikan PT. Awam Bersaudara semakin tambah baik dan unggul di kalangan

masyarakat.

3. Bagi Masyarakat semoga Penelitian ini dapat membantu masyarakat Babat
dalam menjawab mengenai persoalan dunia marketing lebih tepatnya terhadap
cara untuk menaikan omzet agar pendapatan terus meningkat dan tidak

mengalami penurunan.
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