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ABSTRAK
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Kemajuan teknologi informas g begitu cepat boleh dikata tidak kenal

batas, termasuk didalamnya i-pemasaran dalam meningkatkan

nyai tujuan

elain itu, j n senantiasa
untuk memperoleh ke . perusahaan
simalkan produknya un ntungan dan
a konsumen dalam men : jasa.

ial sering bergantung pemasaran.

i ya tidak aka ti jika tidak
a perusahaan i
arus ada pen t. Banyak pe an Kini telah

osisi ChlpllefP Aj untuk me pemasaran

perti Chief

a Jenis organisasi
mulai dari produsen barang konsumen'hingga perusahaan asuransi kesehatan, dan
dari organisasi nirlaba hingga manufaktur produk industri mempublikasikan

pencapaian pemasaran terbaru di situs mereka.

'Philip Kothler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran (Jakarta: Penerbit Erlangga,
2008). h. 4.
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Istilah penjualan dan pemasaran diberikan pengertian yang sama, padahal
kedua istilah tersebut berbeda dari segi orientasi. Dimana penjual berorientasi pada
penjualan barang dengan bujuk rayu memanipulasi kualitas dan meyakinkan pembeli

tidak diperhatikan.” Sedangkan pemasaran berbeda dan berpangkal pada kebutuhan

pembeli dengan jaminan kepuasan pe sehingga akan tetap bertahan atau mereka

akan merekomendasikan p duk tersebut sehingga terbentuk
loyalitas konsumen.?

Strategi merupake ( ing bagi perusahaan dimana strategi
an, Menurut
bagaimana
operasi untuk mencapai

Kothler dan Amstrong 5 manajerial,

n kelompok memperole utuhkan dan

penciptaan dan pertukaran engan pihak

lain. ° tujuan dari nginan dan
sumen agar C gga produk
atau jas ut dapat terju

perusahaan
dapat d plementasi

strategi, pemasaran di

%pysat Bahasa Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia (Ed. 3;
Jakarta: Balai Pustaka, 2002), h. 834.

®pusat Bahasa Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia, h. 478.

*Nurrahmi Hayani, Manajemen Pemasaran Bagi Pendidikan Ekonomi(Pekanbaru: Suska
Press, 2012), h. 86.

*Philip Kotler dan Gray Amstrong, Dasar-Dasar Pemasaran (Jakarta: PT Indeks,2004), h. 7.
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atas merupakan salah satu pokok pertimbangan konsumen dalam melakukan
keputusan pembelian suatu produk. Jika perusahaan tidak peka terhadap apa yang
dibutuhkan oleh konsumen, maka dapat dipastikan bahwa perusahaan akan

kehilangan banyak kesempatan untuk menjaring konsumen dan produk yang

ditawarkan akan sia-sia.
Strategi pemasaran ing untuk mencapai keberhasilan
usaha, oleh karena i ar dalam merealisasikan

rencana usaha, hal A gin mempertahankan dan

rtahankan. sehubungan pelaksanaan

ini mempunyai perana i penunjang

atan laba perusahaan. harus dapat
jelas dan terarah tentang

am memaksi I da beberapa

sudah ada agar tetap eksis.” guna mencapai tujuan tersebut perusahaan harus bisa

menarik perhatian para konsumennya melalui produk yang ditawarkannya, ini dapat

®Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran: Dasar, Konsep dan Strategi(Jakarta: PT Raja
Grafindo Persada, 2014), h. 168.

"Kasmir, Manajemen Perbankan(Jakarta: PT Raja Grafindo Persada,2003), h. 168.
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dilakukan dengan cara promosi, promosi bisa dilakukan dengan mengikuti pameran
dan melalui media seperti majalah, koran, tv, radio, dan internet.

PT. Suraco Jaya Abadi Motor sebagai penjual motor dalam melaksanakan
kegiatanya juga di perhadapkan pada persaingan berbagai produk kendaraan lainnya
yang dilakukan oleh perusahaan« sejenis untuk memasarkan produknya ke
konsumen.Dalam melakukan aktivitasnya, penjulan. motor PT. Soraco Jaya Abadi
Motor mengalami penurunan penjualan dari tahun ke tahun. PT. Soraco Jaya Abadi
Motor menerapkan strategi pemasaran untuk merebut pasar sasaran sebanyak
mungkin dengan mengantisipasi setiap perubahaan yang terjadi dalam lingkungan
pasarannya. Maka perlu adanya srategi yang dilakukan dalam peningkatan volume
penjualan, dan tidak dipungkiri pada kondisi yang sekarang, penjulan motor sudah
banyak - melakukan inovasi yang dapat menarik minat konsumen dengan
meningkatkan aktivitas pemasaran sebagai penjualan motor, maka strategi pemasaran
sangat penting dilakukan terhadap konsumen dalam rangka meningkatkan volume
penjualan. Hal ini untuk melihat faktor-faktor apa yang mempengaruhi keinginan
konsumen terhadap produk yang di pasarkan oleh perusahaan.

Strategi pemasaran yang dilakukan PT. Soraco Jaya Abadi Motor dalam
meningkatkan minat konsumen disesuaikan dengan kondisi sekarang memanfaatkan
media yang ada sekarang ini, misal melakukan promosi pada media sosial (\Whatssap,
Facebook, Twitter, Tiktok), selain 1tu pemasaran yang dilakukan PT. Soraco Jaya
Abadi Motor ikut serta dalam pameran dan ikut melakukan promosi di pasar daerah
setempat. Dalam melakukan strategi keputusan pembeliaan terhadap yang di pasarkan
di Kabupaten Pinrang, maka PT. Soraco Jaya Abadi Motor perlu melakukan evaluasi

terhadap bauran pemasaran yang mempengaruhi konsumen. Bauran pemasaran



tersebut meliputi produk, harga, distribusi dan promosi, faktor-faktor tersebut sangat
berpengaruh dalam pemasaran produk yang ditawarkan oleh perusahaan.
Peranan konsumen dalam pemasaran produk kendaraan roda dua sangat

penting dilakukan, hal ini disebabkan oleh karna beberapa faktor yaitu:

1. Adanya persaingan dari beberap | yang sejenis

2. Adanya perbedaan peri iap golongan pembeli.
Melihat kondis aka salah satu upaya yang
ebih efektif, dimana dalam
e penjualan,
bul dalam
kah laku konsumen, se
gan harga yang terjangk man penulis
strategi ilakukan oleh PT.Sura
usahan kan atau memiliki penga
e penjualan.
elitian yaitu

tan Volume

aka penulis
membatasi permasalahan yang akan dibahas seputar strategi pemasaran tersebut
hanya menekankan pada bagaimana memaksimalkan strategi pemasaran yang
diterapkan perusahaan PT Suraco Jaya Abadi dalam peningkatan volume penjualan.

Maka dapat disajikan rumusan masalah sebagai berikut:
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1.2.1 Bagaimana strategi pemasaran PT suraco jaya abadi motor dalam peningkatan
volume penjualan?
1.2.2 Bagaimana tinjauan hukum ekonomi Islam terhadap strategi pemasaran PT

suraco jaya abadi motor?

1.3 Tujuan Penelitian
Tujuan yang ingin dic i adalah:

) jaya abadi motor dalam

peningkatan

1.3.2 Jap strategi

1.4
141
wawasan keilmuan d erapan dari
ilmu pé selama ini penulis perole kuliah.dan
pengetahuan asaran PT. ¢ Jaya Abadi
motor ¢ eningkatan volum erdasarkan tinjaua m Ekonomi

Islam.
14.2
suatu bahan

khususnya

mengenai kebijakan strategi pemasaran dimasa yang akan datang.
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BAB Il

TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tinjauan Penelitian Terdahulu

Berdasarkan penelusuran pen ada beberapa karya ilmiah terdahulu yang

terkait dengan materi peneliti ambil untuk dapat menjadi acuan,
untuk membandingke N menyempu elitian terdahulu dalam
beberapa literatur ya is dapatkan yang ada ke penulisan kajian
ini.
“Strategi
gkatan Volume Penjual tif Ekonomi

or Gas Elpiji UD. Kam

Hasil p a Kamaruddin menunj i pemasaran
me penjualan gas elpiji rspe pnomi- Islam
(Studi | istributor Ga i a Kabupate onto), yaitu

jeneponto, sudah kan strategi

pemilik age

kualitas P“)E)EM“arakat.
1]

tersebut. * Perbedaan penelitian ini adalah objek kajiannya dimana objek kajian

saudara kamaruddin tentang gas elpiji perspektif ekonomi Islam.

! Kamaruddin. “Strategi Pemasaran Terhadap Peningkatan Volume Penjualan Gas Elpiji
dalam Perspektif Ekonomi Islam Studi Pada Distributor Gas Elpiji UD. Kamus Jaya Kabupaten

Jeneponto”. (skripsi sarjana: Jurusan Ekonomi dan Bisnis Islam: Makassar, 2017).

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



Sedangkan penelitian ini berfokus pada objek kajian strategi pemasaran dalam
peningkatan volume penjualan dalam tinjauan Hukum Ekonomi Islam, dimana PT.
Soraco Jaya Abadi Pinrang objek kajiannya tentang penjualan motor di Kabupaten

Pinrang dan senantiasa menerapkan Hukum Ekonomi Islam dapat dilihat dari

keramahan yang senantiasa ditunj kepada pembeli serta mengedepankan

kejujuran, amanah dan tidak asi penelitian juga berbeda yakni
penelitian ini dilakuka paten Pinrang.
ﬁﬁﬁﬁﬁ gan juc oi Pemasaran
Manajemen
ari sauda asni a penerapan
aya Motor di Kota Pa i perencanaan
i, dan evaluasi strategi. rategi terdiri
atas str : gunakan oleh Raya M rategi yaitu

strategi yang telah di buat pe an. Evaluasi

aya Motor te n rencana-re ang telah di

)an  manaje kreatifitas s otor dalam

oduk otoPt'AendEMeRE)a shiddig

dan amanah)
2 Perbedaan
penelitia erfokus pada
minat beli masyarakat kota parepare.Sedangkan penelitian saat ini berfokus pada

objek kajian strategi pemasaran dalam peningkatan volume penjualan dalam tinjauan

Husnia H, “Strategi Pemasaran Raya Motor Terhadap Minat Beli Masyarakat Kota Parepare
Tinjauan Manajemen Syariah”. (skripsi sarjana: Jurusan Syariah dan Ekonomi Islam: Parepare,
2018).
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Hukum Ekonomi Islam, Lokasi penelitian juga berbeda yakni penelitian ini dilakukan
di Kabupaten Pinrang.
Penelitian Ketiga dari saudari Nur Kamariah dengan judul “Strategi

Pemasaran PT. Hadji Kalla Toyota dalam Peningkatan Minat Konsumen di Kota

Parepare (Analisis Manajemen Bisn iah)”. Hasil penelitian dari saudari Nur

Kamariah menunjukkan ba i yang diterapkan telah sesuai

dengan manajemen. itu sangat baik, karena apa

sesuai dengan syariat dan terutama membantu

an oleh PT.

Hadji K manajemen
bisnis egi pemasaran yang konsumen
enarannya atau istilah t dilakukan

k adanya unsur keboho paksaan dan

dalamnya. Evaluasi merup nting dalam

sebuah aan sehingga Kinerja yang
telah di

jan antara k a annya, pada
peneliti katan minat

konsu ian saat ini

ekonomi Islam. Lokasi penelitian juga berbeda yakni penelitian ini dilakukan di

Kabupaten Pinrang.

*Nur Kamariah. “Strategi Pemasaran PT. Hadji Kalla Toyota dalam Peningkatan Minat
Konsumen di Kota Parepare Analisis Manajemen Bisnis Syariah”, (skripsi sarjana: Jurusan Syariah
dan Ekonomi Islam: Parepare, 2018).
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2.2 Tinjauan Teoritis
2.2.1 Strategi
Kata strategi berasal dari bahasa Yunani “strategos”, yang berarti a general

set of maneuver carried out to overcome an enemy during combat, yaitu sekumpulan

senjata yang digunakan untuk me nusuh selama peperangan.* Jadi, memang

istilah strategi semula ber iliter dan secara popular sering
dinyatakan sebagai “l i deral untuk memenangkan

an”

umu gi diartikan sebagai s ya nakan oleh
mpi ak untuk mencapai tuju sasi. i merupakan

ba uah organisasi dan elem en d nya untuk
kah-langkah i engan memp gkan faktor-
faktor i dan eksternal dal j ditentukan.
Manaje ategi terdiri : pelaksanaan
strategi pangan misi
bisnis, ukan faktor
internal“(kekuatan dan kelemaha an jangka panja enghasilkan

strategi alternatif, dan memilih strategi yang tepat untuk dilaksanakan.

*https://id.wikipedia.org/wiki/Strategi diakses pada 22 juni 2019

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



11

John A. Bryne mendefinisikan strategi sebagai sebuah pola yang mendasar
dari sasaran yang berjalan dan yang direncanakan, penyebaran sumber daya dan
interaksi organisasi dengan pasar, pesaing dan faktor-faktor lingkungan.®

Seseorang yang terlibat dalam bisnis, khususnya pemasaran, tentunya akan

berhadapan dengan lingkungan persai ang amat dinamis. Perubahan lingkungan

yang dinamis ini seringkali baik oleh para pelaku bisnis,
sehingga banyak sek ar berjatuhan karena gagal
alam mempopulerkan dan
era 1960-an,

ama tersebut

dikenal yang luar biasa dalam d trategi telah

didefini cara oleh banyak penul

a. sar Bahasa Indonesia u dan seni
er daya bangsa untuk m kan tertentu

b. uan rencana
organisasi,

an tersebut

c akupan organisasi

secara ideal untuk jangka yang'lebih panjang, yang menyesuaikan sumber

*Ali Hasan, Marketing Bank Syariah; Cara Jitu Meningkatkan Pangsa Pasar dan Bank
Syariah (Bogor: Ghalia Indonesia, 2010, h. 29.

®pysat Bahasa Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia, h. 1340.

"Pengertian Strategi Ahli “Pengertian Strategi” pengertianahli.id/2013/12/pengertian-
strategi-menurut-para-ahli-lengkap.html.diakses pada (4 Desember 2019).
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dayanya dengan lingkungan yang berubah, dan secara khusus, untuk
memenuhi harapan stakeholder.?
Berdasarkan keseluruhan definisi di atas, maka strategi dapat didefinisikan

sebagai sekumpulan pilihan kritis untuk perencanaan dan penerapan serangkaian

rencana tindakan dan alokasi sumb g penting dalam mencapai tujuan dasar

dan sasaran, dengan memp etitip, komparatif, dan sinergis
yang ideal berkelanj i erspektif jangka panjang
keseluruhan yang id ndividu atau organisasi.

jka panjang.

51, akuisisi,
trasi pasar, penguranga kuidasi, dan
joint v lah tindakan potensial keputusan

n sumberdaya perusah j ng besar.

Selain gi ngaruhi kemakmuran peru

k lima tahu masa depan.

ang multifu ensi serta perlu

ternal dan ek

dicapai,

langkah-langkah  pelaksanaan untuk’ mewujudkan sasaran-sasaran tersebut.

8 pengertian Strategi Menurut Para Ahli.http:/Avww.seputarpengetahua.co.id/2015/02/10-
pengertian-strategi-menurut-para-ahli-lengkap.html.diakses pada (4 Desember 2019).

*Teguh Santoso, Marketing Strategik Meningkatkan Pangsa Pasar dan Daya Saing (Jakarta:
Oryza, 2011), h. 14.

Y¢red R David, Manajemen Strategi (Cet.10; Jakarta: Salemba Empat, 2006), h. 17.
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Mewujudkan beberapa konsep dan dorongan yang memberikan hubungan,
keseimbangan dan fokus. Strategi mengutarakan sesuatau yang tidak dapat diduga
semula atau sesuatu yang tidak dapat diketahui.**Quinn menjelaskan lebih lanjut

bahwa strategi adalah pola atau rencana yang mengintegrasikan tujuan, kebijakan dan

(action
persaingan dan peng atan di luar

gsung atau tidak berp

ar sasaran, p i an jika tidak

diikuti strategi yang te = besar yang

bererie gkauan mas pkan sedemi pa sehingga

memun organisaPl‘nElEMeREengan li nnya dalam

kondisi iar apai

dengan
Berdasarkan perspektif yang pertama strategi dapat didefinisikan sebagai

program  untuk  menentukan dan  mencapai  tujuan  organisasi  dan

Y5ykristono, Perencangan Strategi Bank(Jakarta: Ghalia Indonesia, 1992), h. 22.

12gykristono, Perencangan Strategi Bank, h. 23.
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mengimplementasikan misinya. Makna yang terkandung dari strategi ini adalah
bahwa para manajer memainkan peranan yang aktif, sadar dan rasional dalam
merumuskan strategi organisasi. Dalam lingkungan yang turbulen dan selalu

mengalami perubahan, pandangan ini lebih banyak di terapkan.

Sedangkan berdasarkan persp edua, strategi di definisikan sebagai pola

tanggapan atau respon org gannya sepanjang waktu. Pada

definisi ini, setiap orge memiliki stra ipun strategi tersebut tidak

pernah dirumuskan secara eksplisit. Pandangan ini diterapke i para manajer yang

) lingkungan
secara

at mengenai strategi ant
1. emberikan pengertian Dagai segala
hadapi sasaran tertent tentu untuk

ra maksimal.

2. keputusan
ak dan di
a mencapai
3 h dan ruang

bagi organisasi melalui konfigurasi sumber daya dalam lingkungan yang
menantang, untuk memenuhi kebutuhan pasar dan memenuhi harapan

pemangku kepentingan.™

Bhttp://hariannetral.com/2014/12/pengertianstrategimenurutbeberapa ahli.html
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4, Dedi mulyadi yang dikutip dalam jurnal manajemen yang mengemukakan
bahwa, strategi adalah hal yang menetapkan arah kepada manajemen dalam
arti orang tentang sumber daya didalam bisnis dan tentang untuk membantu
memenagkan persaingan di dalam pasar.

Sofjan assauri berpendapat strategi pemasaran adalah rencana yang

menyeluruh, terpad g pemasaran, yang memberikan

emberi arah
aktu, pada
gapan perusahaan dala kungan dan

ang selalu berubah.

otle artikan pemasaran sebagai : ana individu

memperole kan dengan
enawarkan an jasa yang
n orang lain. i J. Stanton akan bahwa
Saran dapM@EaM RtEialam arti asyarakatan
memuaskan
buah sistem

dari kegiatan bisnis yang dirancang "untuk merencanakan, memberikan harga,

“Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar Konsep dan Strategi (Jakarta: PT. Raja
Grafindo Persada, 2011), h. 168-169.

philip Kotler, Manajemen Pemasaran, Edisi XI11 (Jakarta: Erlangga, 2009), h. 5.
Swilliam J, Stanton, Prinsip Pemasaran, Edisi VII (Jakarta: Erlangga, 1996), h. 21.
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mempromosikan dan mendistribusikan jasa serta barangbarang pemuas keinginan
pasar.
Menurut Freddy Rangkuti, pemasaran adalah suatu proses kegiatan yang

dipengaruhi oleh berbagai faktor sosial, budaya, politik, ekonomi dan manajerial.

Akibat dari pengaruh berbagai ersebut adalah masing-masing individu

maupun kelompok menda einginan dengan menciptakan,

ai komoditas.” Disisi lain

ran individu

mengartikan pemasar ai s giatan yang
produk yang dipasar iterima dan
ngkan menurut Payne, pem suatu proses

asar sasaran

nisasi untuk

akan tetapi
t perspektif
syariah "adala s berbentuk

kegiatan penciptaan nilai yang memungkinkan siapa pun yang melakukannya

Y Freddy Rangkuti, Analisis Swot: Teknik Membedah Kasusu Bisnis (Jakarta: Gramedia
Pustaka Umum, 2006), h. 48.

¥philip Kotler, Manajemen Pemasaran, h. 10.
Ypayne Adrian, The Essence of Service Marketing, (Yogyakarta: Andi offset, 1993), h. 27.
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bertumbuh dan mendayagunakan kemanfaatannya yang dilandasi atas kejujuran,
keadilan, keterbukaan dan keikhlasan sesuai dengan proses yang berprinsip pada akad
muamalah Islami atau perjanjian transaksi bisnis dalam Islam.?

Definisi pemasaran syariah menurut Kartajaya dan Sula merupakan sebuah

disiplin bisnis strategi yang me proses penciptaan, penawaran, dan

perubahan nilai (value) dari keholder (para pemercayanya)
yang dalam keseluru prinsip-prinsip muamalah
enghindari

, dan proses

sebahagian
-orang yang
beriman dan mengerjakan amal yang saleh: dan amat sedikitlah mereka ini”.
Dan daud mengetahui bahwa kami mengujinya maka ia meminta ampun

kepada tuhan Nya lalu menyungkir sujud dan bertaubat.”

2Abdullah Amrin, Strategi Pemasaran Asuransi Syariah (Jakarta: Grasindo, 2007), h.1.
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Begitupun dalam ayat lain Allah Swt berfirman:%

A s <

ul.;j\_c e LG | iy N (.i'vb-l aj.uJL; Ijsjl lj,...\; i Lg.gil}
..L:J.: LA (,g.;-:&‘fa‘ éj./;- (....:b A...\AJ/ T
Terjemahan:

Hai orang-orang yang beriman, penuhilah agad-agad (perjanjian-perjanjian)

itu. Dihalalkan bagimu_bi ecuali yang akan dibaca kepadamu.

(yang demikian i n_berburu ketika kamu sedang

hukum-hukum menurut

mad saw. Allah swt d menetapkan

persetujuan kedua bel tu transaksi
halal dan melarang m

orang tersebut. Selain untuk njaga

syarakat, hal ntuk memeli pungan yang
baik da onis di kalan engingatkan
jinya, tidak

menekankan
Berhubung kebutuhan dan keinginan produsen dan konsumen yang beraneka

ragam, maka ada beberapa definisi mengenai pemasaran,” antara lain:

*'Departeman Agama RI, Al-Qur’an. h.106.
*Herman Kartajaya dan M. Syakir Sula, Syari’ah Marketing (Bandung: PT.Mizan Pustaka,
2006), h.26.
“Frans, Bararuallo, Pengantar Bisnis: Prinsip, Konsep, Teori, dan Strategi(Cet. 1; Jakarta:
Universitas Atma Jaya, 2019), h. 115.
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1. Philip Kotler (Marketing)
Mengartikan pemasaran sebagai kegiatan manusia yang diarahkan
untukmemenuhi kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran.

2. Philip Kotler dan Amstrong

Mendefinisikan pemasaran atu proses sosial dan menegerial yang

membuat individu dan k yang mereka butuhkan dan
inginkan melalui penci tara produk dan nilai dari
orang lain.
uruhan dari
kan harga,

stribusikan barang da memuaskan

beli pembeli potensial.

ker,

akan a pemasaran adalah suatu S ana Jerencanaan,

kordinasi d i am pemasa g meliputi

busi dari produk,

ertukaran ma engan pasar
sasaran
memenuhi
kebutuha anusia da al. Salah sa 3 alk dan singkat dari
pemasaran adalah “memenuhi kebutuhan dengan cara yang menguntungkan”24Setiap
perusahaan mempunyai tujuan untuk dapat tetap hidup dan berkembang; tujuan

tersebut hanya dapat di capai melalui usaha mempertahankan dan meningkatkan

*philip Kotler Kevin Lane Keller,Manajemen Pemasara,h. 15.
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penjualannya, melalui usaha mencari dan membina langganan, serta usaha menguasai
pasar.?
Marketing mix merupakan strategi kombinasi yang dilakukan oleh berbagai

perusahaan dalam bidang pemasaran.Hampir semua perusahaan melakukan strategi

ini guna mencapai tujuan pemasa apalagi dalam kondisi persaingan yang

demikian ketat saat ini, kor dalam komponen marketing mix

harus dilakukan seca Artinya, pelakse penerapan komponen ini

harus dilakukan d emerhatikan antara satt ponen dengan komponen

a Indonesia, strategi p cana untuk

hadap pasar, baik dija un dijangka

riset pasar, penilaian, per promosi dan

ai kegiatan

n keputusan
lihubungkan
annya. Pada
strategi pe perubahan strategi

pemasaran.

#3ofjan Assauri, Manajemen Pemasaran; Dasar, Konsep dan Strategi, h. 167.

%Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia, h. 12-15.
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Ketiga faktor tersebut adalah kelangsungan hidup produk atau daur hidup
produk, posisi perusahaan yang berada di persaingan pasar dan situasi ekonomi
terkait.Ketiga hal tersebut harus dijalankan dengan seimbang dan harus sesuai dengan

porsinya masing-masing progresnya dimulaii dari tahap kelangsungan hidup

perusahaan, kedewasaan perusahaan a_kemunduran, lalu disesuaikan dengan

posisi perusahaan didalam nis dan dilanjutkan pada situs

ekonomi kedepannya.

merupakan alat fun ncang atau

apai tujuan suatu melakukan
n bersaing yang berkesi pasar yang
rogram yang ni pasar sasa
2. Gui an Paul
pemasaran pokok yang aan dengan
kibat yanFArnaEthl RrEtaan pads pasar yang

Strategi pemasaran merupakan' pola pikir yang akan digunakan untuk

mencapai tujuan pemasaran pada suatu perusahaan, biasa mengenai strategi spesifik

“https://www.seputarpengetahuan.co.id/2016/01/4-pengertian-strategi-pemasaran-menurut-
para-ahli.html.
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untuk pasar sasaran, penetapan posisi, bauran pemasaran (marketing mix), dan
besarnya sebuah pengeluaran pemasaran.
4. Stanton

Strategi pemasaran merupakan suatu hal yang meliputi seluruh sistem yang

berhubungan dengan tujuan untuk me akan dan menetapkan harga suatu produk

sampai memasarkannya se ng dan jasa yang dapat memberi
kepuasan pembeli akt
pada dasarnya adalah rencana yang menyeluruh, terpadu

dan me egiatan yang

akan di 3 ahaan. Oleh

karena gi pemasaran harus did lingkungan

dan inte lui analisis keunggulan sahaan, serta
analisis man yang dihadapi per jannya.”®

diatas dapat disimpulkan, pemasaran

dalam mem produknya

ka painya suatu

83oftjan Assauri, Manajemen Pemasaran, h. 168.

#Kasmir, Pemasaran Bank (Jakarta: kencana,2008), h. 119-120.
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1. Product (produk) :
Menurut Kotler dan Keller inti merek yang baik adalah produk yang hebat,
produk adalah elemen kunci dalam penawaran pasar. Pemimpin pasar biasanya

menawarkan produk dan jasa yang bermutu tinggi yang memberikan nilai pelanggan

yang unggul.®

Produk merupakan nampu memberikan kesan yang

signifikan terhadap ko seberapapun heb mosi dan murahnya harga,

produk tetap i utama sumber kebutuhe harus memuaskan

elemen lain
at penting di
dalam

apun baiknya kompon jika produk

yang be sahaan tidak akan maju, tertanam di

benak k litas produk.

nkan, strategi pemasaran p dapa kan sebagai

berikut:
. an Logo
dalah ciri kha bank tentu i logo untuk

duk yangF*lnnEpnaR;Ememuda sabah untuk
- .

*phjlip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, h. 3.

# Arif Rahman,Strategi Dahsyat Marketing Mix for Small Bussiness: Cara Jitu Merontokkan
Pesaing (Jakarta: Trans Media Pustaka, 2010), h.xi
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b. Variasi Produk
Memvariasikan produk harus diupayakan di dalam perbankan agar nasabah
memiliki opsi pada penawaran yang diberikan dari bank. Memvariasikan produk

pun baik dilakukan untuk memberikan kesan yang menarik terhadap produk.

Nasabah biasanya akan terta hadap produk yang memiliki banyak

variannya, sebab aka dari nasabah di dalam memilih

nting bagi konsumen u
ikan sebagi nama, istila
an

d. akan Kemas

N juga merupaka enting selain sebag gsi identitas,

kan. Ketika

juga dibuat

emasan npmnrem “(Ebungan,

roduk yang

D, bilyet giro

Harga adalah salah satu elemen bauran pemasaran yang menghasilkan

pendapatan, elemen lain menghasilkan biaya. Mungkin harga adalah elemen bauran

*2Dedi Purwana dan Nurdin Hidayat, Studi Kelayakan Bisnis (Jakarta:Rajawali Pers, 2016), h.
15.
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pemasaran untuk disesuaikan; fitur produk, saluran, dan bahkan komunikasi
membutuhkan lebih banyak waktu. Harga juga mengkomunikasikan positioning nilai
yang dimaksudkan dari produk atau merek perusahaan ke pasar. Produk yang

dirancang dan dipasarkan dengan baik dapat dijual dengan harga tinggi dan

menghasilkan laba yang besar.*®
Harga adalah suat k yang diperuntukkan kepada
konsumen. ldealnya, imbangan kualitas produk

dengan kemampuan

api bertahan pada harg i harga dari

i kenaikkan.**

g perlu diperhatikan ol menentukan

ukan Tujuan

b. rkenalkan Pe

Metode Pen

uan HrBR EPARE

dalam usaha sangat menentukan keberhasilan usaha sebab tempat yang ramai

memungkinkan usaha dilihat orang banyak.

#phijlip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, h. 67.

*Hermawan Kartajaya, Hermawan Kertajaya on Marketing Mix (Jakarta: Mizan Pustaka,
2006), h. 36.
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Jika ditinjau dari saluran distribusi, penentuan lokasi pembangunan untuk
operasional perusahaan yang baik maka akan mengurangi mata rantai distribusi
sehingga harga yang diperoleh konsumen lebih rendah karena adanya mata rantai

yang terputus. Lokasi yang strategis juga dapat dijangkau oleh nasabah dengan

mudah.

a. Pertimbangan Penentuar

Untuk menen s, tentunya tida ta ditentukan secara acak.
adi target. Untuk melihat
yang perlu
engan pasar,
dekat dengan keramai saran pasar,
dekat d pem asyarakat dan di lok entu terlalu
banyak Jnya

b. Me nilai asi

dimaksudk si yang se ntuk layout

tuk menilai yi rlu'metode berikut:

penilaian ha

Perbandipman E P A R E

Promosi adalah tindakan memperkenalkan produk kepada khalayak atau

public dengan berbagai cara sesuai pemasaran. Promosi yang baik adalah promosi

%K asmir,Pemasaran Bank(Cet. 11; Jakarta: Kencana,2008), h. 152.
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yang mampu membuat ketertarikan kepada calon konsumen tanpa menjatuhkan
kompetitior yang lain.
Tindakan awal yang berhubungan dengan nasabah adalah promosi. Maka dari

itu, sebelum sampai kepada tahap promosi, pembenahan awal yang harus jadi proritas

adalah masalah kualitas produk, harga dan juga tempat. Ketika kualitas

produk, bukan harga dan jug as produk sudah terjamin, maka

harga da tempat sudah adi masalah 13 onsumen. Sehingga ketika
ian promosi

an promosi

irawan mengemukaka

ersuasi satu arah y wengarahkan

kepada tindakan yang aran dalam

di atas me satu aspek

pemasaran, ka j na kegiatan

menimbulka i selanjutnya.

an yang FNRUEIP“(RErmintaan n jenis-jenis

Personal Selling merupakan promosi yang dilakukan dengan langsung
mendatangi calon konsumen untuk ditawarkan produk. Dalam perbankan,
seluruh karyawan yang terlibat harus mampu melakukan promosi ini.

b. Door to Door
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Door to Door adalah kegiatan pemasaran dengan cara mendatangi langsung
calon nasabah dari rumah ke rumah, dari daerah ke daerah untuk ditawarkan
produk. Promosi ini bisa dilakukan dengan cara mengunjungi setiap rumah di

berbagai lokasi tertentu untuk langsung ditawarkan brosur.

c. Public Relations
Public Relations dilakukan dengan mengubah
pandangan masy: i. Hal ini bisa dilakukan

santunan, memberika atau program CSR

an metode yang mena perbankan.

dimaksudkan untuk duk melalui
ia yang bisa digunak psial  seperti
ackberry massangger, w artikel, blog

bar, majalah, ), radio, dan

tu lembaga.
agar segera
dapat diberikan
dengan pengenaan potongan harga, hadiah, promosi uang kembali, dan
pemberian santunan jika diperlukan.

Dalam merencanakan promosi harus memperhatikan tahapan-tahapan supaya

promosi yang di laksanakan dapat berhasil. Tahapan-tahapan tersebut antara lain:
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a. Mengindetifikasi pasar sasaran, Menggolongkan segmen pasar sasaran misalnya,
siapa yang menjadi pelanggan, dimana lokasinya, berapa jumlah produk yang
akan dijual dan lain-lain.

b. Seleksi isi pesan, dalam memilih isi pesan tergantung tujuan promosi dan juga

situasi masyarakat pada waktu i

c. Media Mix, memilih da perusahaan, perusahaan bebas

tujuan perusahaan terc
salah satu faktor pene
erkualitasnya suatu i men belum
yakin bahwa produk itu ak ereka, maka

giatan prom

k kemudian

pelayanan dan
mempengaruhi persepsi pembeli, nama, ‘pribadi pelanggan, dan pelanggan-pelanggan
lain yang ada dalam lingkungan pelayanan. People meliputi kegiatan untuk

karyawan, seperti kegiatan rektrumen, pendidikan dan pelatihan, motivasi, balas jasa,
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dan kerja sama pelanggan yang menjadi nasabah atau calon nasabah.*® People
merupakan asset utama dalam industri jasa, terleih lagi people yang merupakan
karyawan dengan performance tinggi. Kebutuhan konsumen terhadap karyawan

berkinerja tinggi akan menyebarkan konsumen puas dan loyal.

Kemampuan knowledge (p yang baik, akan menjadi kompetensi

dasar dalam internal peru baik di luar. Faktor penting
lainnya dalam peopl i karyawan dalam industry

erjadi pada saat terja k antara karyawan dan

motivasi karyawan

yang ditawarkan pada |

kegiatan aktual perusaha ses up kegiatan
awal hi ampai distribusian gga sampai
pada k i le i sebut proses. Pros Japat berupa

usian barang asa samapai

juga sangat
embuatnya

lari dari loyalitasnya hanya dikarenakan'masalah waktu tanggapan atas komplainnya.

*Kasmir,Pemasaran Bank, (Jakarta:Kencana,2008) Ed. Revisi, h. 120.

%" Muhammad Rifki, Manajemen Pemasaran: Bauran Pemasaran 7p (diposkan pada
November 2012), lihat di http://rifkiemuhammad.blogspot.co.id/2012/11/bauran-pemasaran-
7p_8878.html.
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Apapun itu, sangat perlu diupayakan untuk kepuasan konsumen, sebab kepuasan
konsumen pada akhirnya juga akan membawa keuntungan kepada perusahaan itu
sendiri.

7. Physical evidence (bukti fisik)

Bukti fisik menurut Philiip itu bukti yang dimiliki oleh penyedia jasa

yang ditujukan kepada kon i tambah konsumen . bukti fisik
merupakan wujud elanggan ataupun calon

pelanggan.®

bersent en, baik itu lingkungan ntuk-bentuk

produk komponen utama yan konsumen

terhada i erusahaan. Unsur-unsu hi penilaian
konsu 3 aan adalah sebagai berikut:

a. gan Fisik

gan interior meli ntor, interio sesuai akan

itkan kenya gairah kerja an maupun

yang ZP'lnngE)MrR Epuasan angat perlu

Jus gamati tata

di luar kerja

oprasionalisasi kantor. Lingkungan eksterior meliputi; desain bangunan, pewarna

8 Marketing Mix, “Wikipedia Online,

http://library.binus.ac.id/ecolls/eThesisdoc/Bab2/20112-01686-HM%20Bab2001.pdf (24 Agustus
2019).

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE


http://library.binus.ac.id/ecolls/eThesisdoc/Bab2/2011

32

cat bangunan yang tampak dari luar, spanduk maupun area parkir, dan
sebagainya.
b. Simbol Perusahaan

Simbol perusahaan adalah sebuah karakter yang menggambarkan kondisi

perusahaan. Biasanya simbol di dengan merek atau logo perusahaan yang

menjadi ciri khas yang perusahaan lain. Tampilan logo

onsumen. Simbol biasanya

am adalah seperangkat ang menjadi

an maupun badan huk an kegiatan

maupun publik berdas Hukum dan

al yi ak boleh di pisahkan, sebab melengkapi
mata uang. ni tang hukum
dengan ekonc
redaksi lain, , : idah hukum

yang m ite jan Kkegiatan

keseluruhan
norma-norma yang dibuat oleh pemerintah atau penguasa sebagai satu personifikasi

dari masyarakat yang mengatur kehidupan ekonomi dimana kepentingan individu dan

*H. Veithzal Rivai, Islamic Transaction Law in Business Dari Teori ke praktik (Jakarta: PT.
Bumi Aksara 2011), h. 237.

*Faturrahman Djamil, Hukum Ekonomi Islam: Sejarah, Teori, dan Konsep (Jakarta: Sinar
Grafika, 2013), h. 6.
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masyarakat saling berhadapan. Dalam norma-norma ini pemerintah mencoba
memasukkan ketentuan-ketentuan yang lebih ditekankan kepada kepentingan
masyarakat, bahkan perlu membatasi kepentingan hak-hak individu. Dengan

demikian letak hukum ekonomi, sebagian ada dalam hukum perdata dan sebagian lagi

ada dalam hukum publik, dimar eimbangan kepentingan individu dan

masyarakat dijaga untuk mer ama dalam kehidupan berbangsa
dan bernegara.
slam sebagai ajaran yang komp i bangun atas

slam dimana

agian besar ekonomi m onomi Islam
k ekonomi yang men . saksi yang
unga), maisir (judi) dan

kesejahteraan seseorang bathil atau

ng lain, me siensi, tidak

investasi d

uk-produk larang, dan

judkan kesej

erminolopieanMeR lEyak diber

tentang hukum-hukum syarat aplikatif yang di ambil dari dalil-dalil terperinci terkait
dengan mencari. Membelanjakan, dan tata cara membelanjakan harta
Beberapa pendapat para ahli tentang ekonomi syariah:

1. M. Akram Khan
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Menurut M. Akram Khan yang dimaksud dengan ekonomi syariah
adalah “Islamic economic aims the study of human falah (well being) achived by
organizing the resources of the earth on the basic of cooperation and participation”

(ilmu ekonomi Islam bertujuan melakukan kajian tentang kebahagian hidup manusia

(human falah) yang dicapai dengan.r ganisasikan sumber daya alam atas dasar
gotong royong dan partisi ini M. Akram Khan tampaknya
mengarahkan secara an kegiatan eko sia menurut Islam, yakni
human falah(kebahagie anusia) yang tentunya denge engikuti petunjuk yang
telah di
alam tujuan
hagian atau kesuksesan i tidak saja di
kelak. Selanjutnya, def

empuh untuk mencapai

capai tujuan yang baik.

wa yang dimaksu an ekonomi

“Islamic eco that branch
helps
duly curbing

al imbalances”
(Ekonomi Islam didefinisikan sebagai sebuah pengetahuan yang membantu upaya
realisasi kebahagian manusia melalui alokasi.

3. Muhammad Abdul Mannan
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Muhammad Abdul Mannan memberikan definisi bahwa yang dimaksud
dengan ekonomi syariah adalah “Islam economics is social science which studies the
economics problems of a people imbued with the values of Islam”(ilmu ekonomi

Islam adalah ilmu pengetahuan sosial yang mempelajari masalah-masalah ekonomi

Abdul Mannan menjelaskan
idu sosial melainkan juga

ini disebabkan karena

dasar Is dang m ekonomi modern san entingan diri

sendiri ividu embuat ilmu ekonomi an yang lain
ialah si enuk transfer satu arah yan ruhi alokasi

mbe yang menjadikan proses kara ng relevan
dengan teraan seluru

pandangan | enjadi sebua ang penting

ng keberhasi lam Islam m posisi yang
p tapi juga
Saw. sebagai
asa. Beliau
dalam melakukan aktivitas dagang/bisnis sangat mengedepankan etika sebagai kunci
kesuksesan bisnis, bukan hanya berorientasikan kepada profit semata tetapi juga

untuk menggapai kesejahteraan dunia dan akhirat.
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Rasulullah saw. memiliki konsep marketing yang disebut dengan soul
marketing yaitu suatu formula yang mampu membentuk suatu hubungan jangka
panjang antara company dan costumer yang didasari atas sikap saling menghormati,

saling mempercayai dan saling menguntungkan. Pada tahap ini bukan lagi sekedar

membentuk loyalty costumer tetapi an trustly costumer.*

Rasulullah saw. m seperti yang tampak saat ini,
diantaranya:

a. Konsep produk:
Muhammad

ebihan dan

ijualnya,Islam juga me mperhatikan

aan produk tersebut. D tuk menjual

arar) bagi pembeli. Pas

n terhadap salah satu piha Rasulullah
Saw. me j i produknya. dak menjual
produk imana sabda
Ra)
”Dua pilih  (untuk
rpisah. Jika

barang yang

diperjual belikan), maka keduanya akan'mendapat berkat dari jual beli mereka tetapi

Jjika mereka berdusta dan menyembunyikan cacat, hilanglah jual beli mereka. »42

“Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudibyo, Marketing Muhammad,h.102.
*Thorik Gunara dan Utus hardiono, Marketing Muhammad, (Bandung: Madania Prima,
2007). H. 58.
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2~

W5 2K sy R0uisl T A .m.u V36 Ty 55 A1 1,871,050 Lall ¢
LMB‘)).’)UMJ‘J}M_}}%‘ /*U'A

Terjemahannya:
Hai orang-orang yang beriman, bertakwalah kamu kepada Allah dan

Katakanlah Perkataan yang benar.niscaya Allah memperbaiki bagimu amalan-

amalanmu dan mengam
Allah dan Rasul-

-dosamu. dan Barangsiapa mentaati
telah mendapat kemenangan

perbolehkan.

ing itu, metode yang
Islam. Artinya, dengan
dok penipuan dan keb A arang sesuai
dengan ipro an bukan sebaliknya, serta dala di berbagai

i yang dilak karena hal

tegas dilaran 2lebihan dan

oduk yang ia jua aik. Sekali lagi ke

g dalam BM EIB&BEgitu, pel

memegang
tidak akan

merasa

Dalam hal promosi, nabi tidak pernah melebih-lebihkan produk dengan
maksud memikat pembeli. Beliau menekankan agar tidak melakukan sumpah palsu.
Sumpah yang berlebihan tidak akan menumbuhkan kepercayaan (trust) pelanggan.
Iklan atau promosi yang tidak sesuai dengan kenyataanpun termasuk dalam kategori

sumpah palsu. Selain itu, hal-hal yang dilarang nabi dalam promosi adalah hanya
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memberitahukan keunggulan produk tanpa memberitahukan efek samping karena
sama dengan pembodohan konsumen.*
c. Konsep harga:

Dalam penentuannya selalu digunakan pendekatan penawaran dan

permintaan. Namun saat ini ban adi penyimpangan yang berakibat pada

penentuan harga secara berle slam, penentuan harga ditentukan
oleh mekanisme pasz kekuatan permintaan dan

secara s ' limi. Dalam

praktik i : engah, tidak

berlebi i : alam praktik
saw. lebih

am jual beli,

berdasarkan

Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta
sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang
Berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu.dan janganlah kamu

membunuh dirimu, Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu.

*Aziz Hakim dan Muhammad, Dasar dan Strategi pemasaran Syariah, (Jakarta: Renaisans,
2005), h.23.

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



39

Tidak diperbolehkannya pembatasan harga komoditi dimasa Muhammad
SAW merupakan cerminan pemikiran yang mewakili konsep pricing.Muhammad
SAW dalam (HR. Bhukori, dari Abdullah bin Umar Ra.) bersabda: “Janganlah kamu

menjual menyaingi penjualan Saudaramu”Konsep persaingan yang sehat dalam

menentukan harga sudah ditekanka ammad SAW. Islam telah memberikan

kebebasan pasar, dan me um naluri yang kiranya dapat

sahaan yang

haan. Pelayanan yang
produk/jasa tersebut. ji an optimal
ses, tetapi juga setelah

kepada alu berbuat baik pada oran ila arnya dasar

ah etika/moral

dalam ga interaksi

positif konsumen.
Karena penjual dan
a. Selain itu,

implementasi strategi tersebut semata-mata bukan hanya berorientasikan profit saja

melainkan kebahagiaan lahir batin (al-falah). Konsep marketing mix ini disebut

*Aziz Hakim dan Muhammad, Dasar dan Strategi pemasaran Syariah, h.25.
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sebagai soul marketing dalam Islam. Adapun konsep soul marketing tersebut,
diantaranya:
1. Jujur

Merupakan kunci utama dari kepercayaan pelanggan, kepercayaan bukanlah

sesuatu yang diciptakan, tetapi aan adalah sesuatu yang dilahirkan.

Rasulullah saw. menyadari hanya butuh sebuah service atau
produk dengan kualite ambah secara emosi yang
au adalah nilai tambah

nilai yang

juju p perkataan dan perb ahkan hasil

. Sikap jujur merupak kepercayaan

eorang indi tau sebuah

eliver karena aka t mengukur

atin dengan

Merupakan sikap profesional diantaranya pentingnya penempatan seseorang
pada pekerjaan yang sesuai dengan kemampuannya. Ini merupakan salah satu sikap
profesional yang dimiliki Rasulullah saw. Sebab, jika seorang  pimpinan

menempatkan anggota di posisi yang salah maka dia harus bersiap-siap menunggu
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kehancuran. Orang yang tidak berkompeten dalam menjalankan tugasnya hanya akan
memperburuk keadaan.
4. Silaturahim

Pada dasarnya silaturahim adalah rumus untuk menjaga hubungan baik antar

sesama manusia dan lingkungan. ah saw. menjadikan silaturahim sebagai

salah satu seni dalam berdag ostumerinsight juga secara tidak

langsung akan menai perdagangan. memiliki arti yang jauh
erupakan formula untuk
khluk hidup
karena akan
ng luas serta akan m pemahaman

i kebutuhan konsumen.

konsep marketing yang ulullah saw.
nakal suka
endapatkan
ulullah saw.
konsumen.
ngan dalam
bekerja, profe ang tinggi serta
silaturahmi membentuk jaringan kerja dan keuntungan moril serta materil yang tidak
terbatas. Dengan didasari sikap murah hati dan cara kerja dari keempat elemen
tersebut yang berkesinambungan akan membentuk sebuah pola pikir yang ideal,

sebuah paradigma baru yang berpusat pada sikap murah hati. Ini adalah the real
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solution dalam marketing yang dilakukan oleh Rasulullah saw. Formula
sederhananya ini telah menyentuh hati jiwa setiap yang berinteraksi dengannya
dengan efek yang luar biasa.

2.3 Tinjauan Konseptual

Untuk mendapatkan gambara jelas dan memudahkan dalam memahami

proposal skripsi, maka adan 1enegaskan arti dan maksud dari

beberapa istilah yang gan judul propa i. Agar penelitian ini tidak

egi Pemasaran PT. Suraco

a berskala besar yang masa yang
jauh s demikian rupa sehin organisasi
dengan lingkungannya d ondis aingan yang

agai sasaran

) bersangkuta

mlnwuan denga

ran meru"sn ELPeAWRpE)k yang d n oleh para
- ]

2.3.3 Strategi Pemasaran
Dalam kamus bahasa Indonesia, strategi pemasaran adalah rencana untuk
memperbesar pengaruh terhadap pasar, baik dijangka pendek maupun dijangka

panjang, didasarkan pada riset pasar, penilaian, perencanaan produk, promosi dan
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perencanaan penjualan, serta distribusi. Rencana yang cermat mengenai kegiatan
untuk mencapai sasaran khusus.*
2.3.4 Hukum Ekonomi Islam

Hukum Ekonomi Islam adalah seperangkat aturan atau norma yang menjadi

pedoman, baik oleh perorangan maug an hukum dalam melaksanakan kegiatan
ekonomi yang bersifat priva an prinsip Islam.

Berdasarkan pe : udkan strategi pemasaran

dalam Hukum Ekonc i pemasaran

yang di asaran telah
sesuai a
24 B

IS besar atau rancangan i ngka (dalam

hal ini bangkan dari topik ya Ide-ide atau

am kerangka pikir pada da elas atau ide

an rincian to berisi hal-

Suraco g (Tinjauan

Hukum aka penulis

“**Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia, h. 12-15.

“°H. Veithzal Rivai, Islamic Transaction Law in Business Dari Teori ke praktik (Jakarta: PT.
Bumi Aksara 2011), h. 237.

*"Manshur Muslich, Bagaimana menulis Skripsi (Jakarta: PT. Bumi Aksara, 2009), h.24.
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Product

Price

Process

'Z I Tidak Sesuai

PAREPARE

Physical
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BAB 111

METODE PENELITIAN

3.1 Jenis Penelitian

Jenis penelitian ini adalah itian lapangan (field research.)dengan

melakukan pendekatan desk meneliti peristiwa-peristiwa yang

ada di lapangan sebag anya. i erlepas juga dari penelitian

h) karena dapat menjac n untuk mencari literatur

dan hal-hal

yang be
hnya, penelitian ini penelitian
penelitian ini berup , mencatat,
terprestasikan apa ya observasi,
ri dokumentasi.
3.2 Penelitian
Abadi Mot Poros Pare-

inrang.Pemil asi tersebut

Bentengge K

asi tersekP*ﬂiEplenEti.

yang berasal dari dukumen-dokumen baik dalam bentuk statistik atau dalam bentuk

lainnya keperluan penelitian dimaksud.?

'Mardalis, Metode Penelitia: Suatu Pendekatan Proposal (Cet, 7; Jakarta: Bumi Aksara,
2004), h. 26.

%P Joko Subagyo, Metode Penelitian dalam Teori dan Praktek, (Cet. IV; Jakarta: Rineka
Cipta, 2004), h.87.

45
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Sumber data dalam penelitian ini terdiri dari data primer dan data sekunder.
Data primer yaitu data yang didapat dari sumber pertama,dari individu seperti hasil
wawancara dan observasi langsung di lapangan atau hasil pengisian konsioner yang

bisa dilakukan peneliti.*Data primer yaitu data yang diperoleh dengan melakukan

observasi dan wawancara kepada ka PT. Suraco Jaya Abadi Motor.

Sedangkan data sek . selain yang penulis dapatkan

langsung melalui pro ara dan observa uraco Jaya Abadi Motor.

artikel, skripsi,

n data merupakan | akan dalam

a tujuan utama penelitia

t diperoleh dengan ad pulan data.

nakan dalam penelitian ini a

asi dilakukan mati ruang (tempa u, kegiatan,

an, kejadian dilakukanny: vasi adalah

ikan garrPrA HIEPRRE kejadia

menjawab
erti perilaku
melakukan
pengukuran terhadap aspek tertentu "untuk melakukan umpan balik terhadap

pengukuran tersebut.

®Dergibson Siagian dan sugiarto, Metode Statistik untuk Bisnis dan Ekonomi, (Jakarta: PT
Gramedia Pustaka Utama, 2000), h. 16.
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3.4.2 Interview (wawancara)
Interview atau wawancara merupakan salah satu metode pengumpulan data
yang dilakukan untuk mendapatkan informasi secara langsung dengan

mengungkapkan pertanyaan-pertanyaan pada para responden ¢ Dalam hal ini

penyusun mewawancarai para pih ertujuan untuk mendapatkan informasi

tentang pembahasan secar atau responden dengan peneliti
selaku pewawancara
3.4.3 Dokumentas

tasi untuk
mengu : nunj i ang berupa

catatan, yang ada. Teknik doku berasal dari

milih-milih dokumen

penelitian,

n, menafsirkan dan an dengan

ata sehingga
ang berhasil

kan analisis

*Joko Subagyo, Metode Penelitian dalam Teori dan Praktek h. 39.

®> Muhammad, Metodologi Penelitian Ekonomi Islam Pendekatan Kuantitatif (Jakarta:
Rajawali Pers, 2008), h. 152-153.

®Basrowi dan Suwandi, Memahami Penelitian Kualitatif (Jakarta: Rineka Cipta, 2008), h.158.
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Adapun teknik pengolahan data pada penelitian ini dengan menggunakan
metode deskriptif kualitatif. yaitu data yang dikumpulkan berupa gambar, kata-kata
dan buku angka.

Analisis data dalam penelitian merupakan proses mengatur urutan data,

mengorganisasikannya ke dalam , kategori dan uraian dasar. Definisi

tersebut memberikan gam ingnya kedudukan analisis data

dilihat dari segi tuj ian, prinsip elitian kualitatif adalah

PAREPARE
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BAB IV
PEMBAHASAN DAN HASIL PENELITIAN

4.1 Pemasaran PT. Soraco Jaya Abadi Motor dalam Peningkatan Volume

Penjualan

Semua organisasi, baik k badan usaha swasta, badan yang
bersifat publik ataupun ler age nasyarakatan, tentu mempunyai
i pendiriannya,® demikian
Ny strategi dan
manaje arnya adalah
egal U secara mantap unt i kinan yang
an sesuatu sesuai
meliputi strategi, dan bagian yang
an sutau bisnis atau perusa .De juga dalam

utuhkan suat dalam dunia yang penuh

ka strategi sangat e ian disebut st bemasaran.’

persaingan dalam menuntut setiap pe ntuk mampu
en.Kegiatan
dasar sesuai
dengan kepentingan pemasar dan kebutuhan serta keinginan pelanggan. Dalam hal

ini, pemasaran memiliki posisi yang sangat penting, karena Secara umum, strategi

'Zainul Arifin, Dasar-dasar Manajemen Bank Syariah (Jakarta: Alvabet, 2005) h. 97.

“Strategi merupakan bagian dari fungsi perencanan, karena itu perencanaan merupakan kunci
keberhasilan sebuah progam baik oleh institusi pemerintah, swasta (bisnis) maupun organisasi
kemasyarakatan lainnya. Lihat M. Ma’ruf Abdullah, Manajemen Berbasis Syariah (Yogyakarta:
Aswaja Pressindo, 2014) h. 144.

49
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pemasaran merupakan hal yang sangat penting bagi perusahaan dimana strategi
pemasaran merupakan suatu cara mencapai tujuan dari sebuah perusahaan. Hal ini
juga didukung oleh pendapat Sondang P. Siagan bahwa dewasa ini istilah strategi

sudah digunakan oleh semua jenis organisasi dan ide-ide pokok yang terdapat dalam

pengertian semula tetap dipertaha nya saja aplikasinya disesuaikan dengan

jenis organisasi yang rner alam arti yang sesungguhnya,

manajemen puncak

isasi, apakah tindakan mang sudah
tidak. Dari perspekti ategi adalah
mendefinisikan dan yanisasi dan
g aktif, yang
skan strategi
a tanggapan
lam definisi
elalu efektif
Artinya, setiap
organisasi mempunyai hubungan dengan lingkungannya yang dapat diamati dan

dijelaskan.Pandangan seperti ini mencakup organisasi di mana perilaku para

%Sondang P. Siagan, Manajemen Stratejik (Jakarta: Bumi Aksara, 2008) h. 15.
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manajernya adalah reaktif, artinya para manajer menanggapi dan menyesuaikan diri
dengan lingkungan hanya jika mereka merasa perlu untuk melakukannya.*
Setiap perusahaan baik itu PT. Soraco Jaya Abadi Motor beroperasi pada

strategi pemasaran untuk optimalisasi dalam mencapai tujuannya.Strategi pemasaran

yang kompleks ini selalu berubah- bagai konsekuensi dari perubahan sosial.

Bagi perusahaan perubaha pjadi tantangan yang baru bagi

pemasaran usaha, sehi memerlukan ta dan cara penyelesaian yang

ak d ekali : utuh proses

em egi pemasaran yang ses
gp ndasar dan diperlukan saran adalah
a d

a untuk menarik minat
aga bertahan ataupun menamba

, sehingga u i j ai analisa str
aikan di bawah ini
ting (segme tindakan m

elompok MIR&EIFARSEra terpisa

tempat

pemasaran
lih satu atau
lebih segmen pasar yang akan dimasuki.” Untuk target pasar dari PT. Soraco Jaya

Abadi Motor adalah masyarakat di sekitar kecamatan Watang Sawitto dan

“James A.F. Stoner, Manajemen, Jilid 1, Alih Bahasa, Alfonsus Sirait (Jakarta: Erlangga, 1992)
h. 139.

*Taufik Amir, Dinamika Pemasaran (Jakarta:PT Raja Grafindo Persada, 2005) h. 11.
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masyarakat yang melintas ke Kota Pinrang, atau daerah-daerah luar Kota Pinrang.
Segmentasi geografis adalah membagi pasar menjadi beberapa unit secara geografis
seperti negara, kota, atau komplek perumahan. Untuk pembagian pasar PT.Soraco

Jaya Abadi Motor lebih kepada masyarakat yang ada di sekitar Kecamatan Wattang

Sawitto dan orang-orang yang me baik menuju ke Kota Pinrang ataupun
menuju ke luar Kota Pinrang
DOSisi pasar) tujus ah untuk membangun dan
ggulan bersaing produk yang ada di pasar ke dalam benak

terdiri dari:

dan pelé i amah kepada calon kon
masaran PT. Soraco Ja i alisa dalam
bauran g Mix).yaitu:
liki nilai di sasaran dan

an ) i | wawancara

enis prodtp/h R\EIP*R(EO Jaya Ab tor, yaitu

ada merek
aitu: Matic,

bebe dan sport.””

Dari hasil wawancara diatas, dapat diketahui bahwa produk yang di tawarkan

PT. Suraco Jaya Abadi Motor hanya menawarkan sepeda motor Yamaha saja tidak

®Abu Bakar, Pimpinan Suraco Jaya Abadi Motor, Wawancara oleh Penulis di PT. Suraco Jaya
Abadi Motor 22 Oktober 2019.
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ada merek lain selain produk Yamaha, produk Yamaha yang ditawarkan terdapat tiga
tipe seperti Matic, bebe, dan sport.
2) Price (Harga)

Harga merupakan satuan ukur mengenai mutu suatu produk, harga atau

jumlah uang (kemungkinan ditamn barang) yang dibutuhkan oleh untuk

memperoleh kombinasi ba enyertai.Dalam perekonomian
harga merupakan me ang fleksibel artinya dapat
Untuk bertahan hidup,
(2) Me ' duk, dan (5)
Soraco Jaya

an harga yang suda

iaya total + margin yan

ya Abadi Motor sesu barang yang

ng kompetitif dan harga y: limana yang

ek Yamaha,
ngkat atau
arekonomian

x  melihat
h itu kami ju

Suraco jaya
abadi g diberikan
kepada konsumen dan juga melihat keadaan kondisi perekonomian masyarakat.
Peneliti melihat juga melihat bahwa strategi pemasaran PT Suraco jaya abadi motor

dijalankan dengan baik karena costumer sangat puas terhadap produk yang

’Cici Harianti, Pegawai PT. Suraco Jaya Abadi Motor, Wawancara oleh Penulis di PT. Suraco
Jaya Abadi Motor, 22 oktober 2019.
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ditawarkan kepadanya karena sesuai dengan harga. Dan juga memberikan pelayanan
yang baik kepada costumer.Sehingga dapat dikatakan bahwa perusahaan PT. Suraco
jaya abadi motor telah menerapkan strategi pemasarannya dengan baik. Sebagaimana
hasil wawancara dengan bapak muh yusuf salah satucostumer PT Suraco jaya abadi

motor mengatakan bahwa:

“Saya memilih motor Yamaha karena produk yang ditawarkan benar-benar
memiliki kualitas yang bagus, dan yang paling penting barang yang di tawarkan
sesuai dengan harga dan juga pelayanan yang di sediakan oleh karyawan PT.
Suraco jaya abadi motor disana sangat memuaskan hati, karena pelayananya yang
baik dan rama, dan servis motor yang nyaman dan bagus”.8

“Motor Yamaha merupakan motor yang dikenal di masyarakat, baik kelas
menengah ke atas ataupun kelas menengah ke bawah. Mengenai harga pun dapat

dijangkau oleh semua kalangan.“Dan juga harga yang di tawarkan oleh PT.

Suraco jaya abadi motor sesuai dengan barang yang ditawarkan™.’

Peneliti dapat menyimpulkan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan oleh
PT. Suraco jaya abadi motor dijalankan dengan baik sehingga costumer
mempercayakan dan membeli motor di PT. Suraco jaya abadi mator dan merupakan
tempat servis motor yang baik_sehinggacostumer.merasa terbantu dalam merawat
kendaraannya, kemudian costumer .sangat puas atas pelayanan yang diberikan oleh
PT. Suraco jaya abadi motor.
3) Place (Tempat)

Place merupakan strategi yang erat kaitannya dalam mendistribusikan barang
atau jasa kepada konsumen. Pemilihan lokasi PT. Soraco Jaya Abadi Motor adalah di
Kecamatan Watang Sawitto Jalan Poros Pinrang-Parepare berdekatan dengan

Pertamina Bulu dengan tujuan target pasar adalah masyarakat sekitar. Dalam saluran

®Bapak muh yusuf, Costumer PT. Suraco jaya abadi motor, Wawancara oleh penulis di PT.
Suraco jaya abadi motor, 22 oktober 2019.

°Ariati, Costumer PT. Suraco jaya abadi motor, Wawancara oleh penulis di PT. Suraco jaya
abadi motor, 22 oktober 2019.
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distribusi ini PT. Soraco Jaya Abadi Motor menyediakan tempat yang bersih, luas,
untuk kenyamanan bagi para konsumennya dan juga tempat parkir yang cukup untuk
beberapa kendaraan sehingga konsumen tidak akan kesulitan ketika ingin menaruh
kendaraannya. Mengenai fasilitas layanan PT. Soraco Jaya Abadi Motor bukan hanya
menjual Motor tetapi menyediakan service kendaraan bagi pelanggangnya. Mengenai
lokasi dari PT. Soraco Jaya Abadi Motor oleh karyawannya belum dianggap strategis
sebagaimana hasil wawancara dengan Saripahselaku Sales Counter mengatakan

bahwa:

“Kekurangannya itu sendiri mungkin dari tempatnya mungkin jauh dari
perkotaan.Tempatnya juga tidak strategis dan juga tempatnya terletak di
pinggiran-pinggiran kota sehingga orang tidak tahu bahwa terdapat PT. Suraco

Jaya Abadi Motor dan biasanya ada orang melihat seperti gudang dan tidak

mengetahui bahwa tempat tersebut adalah pemasaran motor>.'

Dari hasil wawancara diatas, dapat diketahui bahwatempat PT. Suraco Jaya
Abadi Motor tidak strategis karna terletak di pinggiran kota sehingga masyarakat
mengira bahwa tempat tersebut gudang dan tidak mengetahui bahwa terdapat penjual
motor. Sebagaimana hasil wawancara dengan narasumber salah satu costumer yang
telah membeli motor di PT. Suraco jaya abadi motor ibu Astuti yang mengatakan

bahwa:

“PT. Suraco jaya abadi motor adalahtempat pembeélian dan perawatan kendaraan
motor dengan pelayanan yang ramah, servis motor yang bagus dan ruang tunggu
yang nyaman untuk costumernya”.**

Dari hasil wawancara di atas peneliti melihat bahwa PT. Suraco jaya abadi

motor menawarkan berbagai fasilitas yang di berikan kepada costumeryang bagus

1%3aripah, Sales Counter, Pegawai PT. Suraco Jaya Abadi Motor, Wawancara oleh Penulis di
PT. Suraco Jaya Abadi Motor, 22 oktober 2019.

Y Astuti, Costumer PT. Suraco jaya abadi motor, Wawancara oleh penulis di PT. Suraco jaya
abadi motor, 22 Oktober 2019.
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sehingga merasa puas terhadap pelayanan yang diberikan oleh PT. Suraco jaya abadi
motor. Pelayanan dan kepercayaan adalah salah satu yang harus di pertahankan dalam
sebuah perusahaan agar dapat mempertahankan eksitensi dalam persaingan bisnis.

Dari hasil wawancara di atas, peneliti menarik kesimpulan bahwa penerapan

strategi pemasaran yang dilakuk T. Suraco jaya abadi motor dalam

meningkatkan volume p rkan berbagai fasilitas yang

diberikan kepada co strategi pe diterapkan telah sesuai

gan produk,

buat produk yang di angkau oleh

asi mengenai produk a kan tersebut

dapun kegiatan promosi PT. Soraco
Jaya Ab ebagai berikut:
a. Peri (Advertising)
alah bentuk penyaj g/jasa yang

h sponsor te i i i oraco Jaya

menghalalkan segala cara. Pada prinsipnya, dalam Islam mengpromosikan suatu
barang di perbolehkan.Hanya saja dalam berpromosi tersebut mengedepankan factor
kejujuran dan menjauhi penipuan.Disamping itu, metode yang dipakai dalam promosi

tidak bertentangan dengan syariat Islam.PT. Suraco Jaya Abadi Motor dalam

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



57

membuat iklan berisi kebenaran dari produk yang di tampilkan. Jujur apa adanya,
tidak menipu dan tidak melebih-lebihkan produk. Hanya tulisannya di buat semenarik
mungkin.

b. Sosial Media

Semakin maraknya media € di jaman modern ini, maka media

promosi juga semakin cang dia sosial, bisa membantu pihak
pebisnis untuk menja ales-sales, mempermudah
mereka untuk mempromosi ereka.Hanya memanfaatkan
pp, Tik-Tok
serta Bl i : Abadi Motor
pemasaran/promaosi i dia.Hal ini

ra penulis dengan sala Soraco Jaya

endiri sebenarnya ada promo luar
di in seperti ia.sosial seperti
i karang di Pi

an, dan juga
Dok, twitter,
aitu tik tok
ang menarik

am kalau di
ya biasa di
counterdia

Abadi Motor,

dalam meningkatkan volume penjualan, perusahaan melakukan kegiatan promosi

2Suhaya, Koordinator Marketing, Pegawai PT. Suraco Jaya Abadi Motor, Wawancara oleh
Penulis di PT. Suraco Jaya Abadi Motor, 22 Oktober 2019.

3Cici Hariyanti, Pegawai PT. Suraco Jaya Abadi Motor, Wawancara oleh Penulis di PT.
Suraco Jaya Abadi Motor, 22 Oktober 2019.
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penjualan dalam pemasaran motor, baik di dalam kantor maupun di luar lapangan.
Adapun kegiatan yang biasa dilakukan oleh perusahaan PT. Suraco Jaya Abadi Motor
di luar lapangan salah satunya ialah promosi di pasar-pasar dan internet seperti

facebook, instagram, whatsapp dll. Peneliti juga melihat bahwa strategi yang di

lakukan PT. Suraco Jaya Abadi Mo engikuti yang lagi booming seperti tik

tok untuk menarik agar ma ang dijual.

c. Publisitas (Publicit
Publisitas merupakan kegiatan promosi unt emancing konsumen melalui

ikut dalam

merupakan

bagi suatu penjualan y emaparkan

dijualkan.

out door berupa billboar, uk, u mbul, stiker

dan pos i masyarakat
badi  Motor,
1i keramaian

n salah satu

erti di pasar-

ertentu seperti pameran biasanya juga kami
memasang stand penjualan, selain itu kami memasang poster-poster dan stiker di
tempat tertentu yang dipasang di daerah-daerah dan jalan menuju Kota Pinrang.
Agar lebih mudah di lihat oleh masyarakat.™*

YFatimah H, Pegawai PT. Suraco Jaya Abadi Motor, Wawancara oleh Penulis di PT. Soraco
Jaya Abadi Motor, 22 Oktober 2019.
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Berdasarkan hasil wawancara penulis dengan salah satu pegawai PT. Suraco
Jaya Abadi Motor, penulis melihat bahwa komunikasi yang dilakukan oleh sales
dalam melakukan promosinya adalah secara langsung di tempat yang ramai seperti

pasar-pasar.Hal ini bertujuan agar masyarakat dapat mudah memahami produk-

produk yang dimiliki.
5) People (Manusia)

. Oleh karena itu setiap ) Jaya Abadi

n terhadap karyawaan pada divisi

bkok dalam
harus cepat
dan dimana
roduk yang
itu seorang
dan kelebihan
produk di bandingkan dengan produk lainnya dari pesaing.
7) Physical Evindence (Bukti Fisik)

Sebagaimana telah dijelaskan bahwa Physical Evindence (Bukti Fisik)

perhatian dipusatkan pada dekor lingkungan dan suasana produk atau dimana produk
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akan dikonsumsi.’® Oleh karena itu, PT. Suraco Jaya Abadi Motor memusatkan
perhatian mereka terhadap interior, perlengkapan bangunan, termasuk lightening
system, dan tata ruang yang agar dapat mempengaruhi mood pengunjung. Pemberian

pelayanan pun di optimalkan sehingga pengunjung ataupun pelanggan yang datang

tidak merasa bosan atau jenuh ke erada di sekitar perusahaan dan dapat

memberikan nilai tambah da elanggan yang datang.

perusahaan

PT Suraco

Si - semangat

ngkin untuk

kepentingan

yang berarti

(hubungan

dengan Allah) dan hablum minannas’(hubungan sesama manusia). Ajaran islam

SErancios Vellas dan lionel Becherel. Pemasaran Pariwisata Internasional h. 143.
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lengkap karena Islam agama terakhir sehingga harus mampu memecahkan berbagai
masalah besar manusia.*®
Berdagang penting dalam Islam. Begitu pentingnya, hingga Allah Subhanahu

wa ta’ala menunjuk Muhammad sebagai seorang pedagang sangat sukses sebelum

beliau diangkat menjadi nabi. jukkan Allah Subhanahu wa ta’ala

mengajarkan dengan kejuj tidak merugi, namun malah

menjadikan beliau pe kses. Oleh '} umat Islam (khususnya

contoh beliau berdagang.”

rangnya sejak awal.
alah sebuah disiplin bi
ran, dan perubahan v ator kepada
alam keseluruhan prosesn

al-Qur’an da i utip Bukhari

seluruh i ilai i g produsen,
atau sat
ebagai wadah
bagi berlangsungnya kegiatan jual beli. 'Keberadaan pasar yang terbuka memberikan

kesempatan bagi masyarakat untuk ambil bagian dalam menentukanharga, sehingga

18_ihat:http://majalah.pengusahamuslim.com/pemasaran-dalam-perspektif-I1slam-2/#sthash. 1
WCZXszf.dpuf diakses 12 November 2019.

Y"Muhammad, pemasaran dalam perspektif Islam.h.75.
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harga ditentukan oleh kemampuan riil masyarakat dalam mengoptimalisasikan faktor
produksi yang ada di dalamnya. Konsep Islam memahami bahwa pasar dapat
berperan efektif dalam kehidupan ekonomi bila prinsip persaingan bebas dapat

berlaku secara efektif.

Pasar syari’ah adalah pasar ional (emotional market) dimana orang

tertarik karena alasan kea tungan financial semata, tidak
ada yang bertentang insip-prinsip ia mengandung nilai-nilai

Allah swt dalam surat

nya sembahyangku, i i dan matiku

uhan semesta alam

askan tentangsegala apa

senantiasa hanya karen

marketing, hanya untuk

nilai ibadah

saing secara
etis. Eti j rinsSig ilai-nilai umum yang
ungkin tidak
selalu etis atau sebaliknya, standar-standar etika belum tentu sesuai dengan standar
hukum, karena hukum merupakan nilai-nilai dan standar-standar yang dapat
dilaksanakan oleh pengadilan. Etika terdiri dari nilai-nilai dan prinsip-prinsip moral

seseorang bukan perintah-perintah sosial.
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Dari uraian diatas ditinjau dari tinjauan hukum ekonomi Islam, walaupun PT.
Soraco Jaya Abadi Motor menerapkan strategi pemasaran konvensional, namun
ternyata juga menerapkan strategi pemasaran secara Islami yang terdiri dari

Pertama,karakteristik pemasaran Islami. Kedua, etika bisnis Islami.Ketiga,

mencontoh pemasaran Nabi Muha
Pertama. karakteristi diterapkan PT. Soraco Jaya
Abadi Motor adalah:

1. Ketuhanan. Bap impi raco Jaya Abadi Motor

mem|I|k|

han bahwa setiap orang jala sahanya sah-
erbagai strategi pemasa ‘ jat peraturan
baikan™.'®

Abu Bakar menunj ; hanan atau

eyakinan yang bulat, bahw rik manusia

di bawah pe eh sebabitu, insan harus

paik mungkin, ti u licik, suka men encuri milik

a memakan har gan jalan yang ba

ut sangatphln)lE FM E sehingga

sebagainya.

di pegangan
enjadi darah
dapat mengerem perbuatan-perbuatan

tercela dalam dunia bisnis.

®Abu Bakar, Pimpinan PT. Soraco Jaya Abadi Motor, Wawancara oleh Penulis di PT. Soraco
Jaya Abadi Motor, 22 Oktober 2019.
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2. Etis (Akhlak)

Ibu Saripah Selaku Sales Countermemberikan penjelasan sebagai berikut:

“Didirikannya PT. Soraco Jaya Abadi Motor semoga bermanfaat, bagi saya
pribadi dan segenap karyawan di sini harus menanamkan nilai-nilai akhlak
alkarimah. Kuncinya adalah akhlak karena Nabi Muhammad saw diutus ke muka
bumi adalah untuk menyempurnakan akhlak. Nah semoga PT. Soraco Jaya Abadi
Motordapat memberi sumbangsih akhlak.”."®

Penuturan Ibu Saripah mengisyaratkan, etis-atau akhlagiah artinya semua
perilaku berjalan di atas norma etika yang berlaku umum. Etika adalah kata hati, dan
kata hati_ini.adalah kata yang. sebenarnya, "the will of God", tidak bisa dibohongi.
Seorang penipu yang mengoplos barang, menimbun barang, mengambil harta orang
lain dengan jalan yang bathil pasti hatikectinya berkata lain, tapi karena rayuan setan
maka ia tergoda berbuat curang, ini artinya ia melanggar etika, ia tidak menuruti apa
kata hati yang sebenarnya. Oleh sebab itu, hal ini menjadi panduan para marketer
Islami selalu memelihara setiap tutur kata, perilaku dalam berhubungan bisnis dengan
siapa saja, konsumen, penyalur, toko, pemasok ataupun saingannya.

3. Realistis
Peneliti dalam hal Ini juga mewawancaraiibuSuhaya, selaku Koordinator

Marketingsebagai berikut:

“Dalam hal meningkatkan minta kensumen PT. Seraco Jaya Abadi selalu relistis
tanpa mengada-ada,dalam-hal.penentuan.harga-baik.cashmaupun kredit, selalu
mengutamakan keramahan, kejujuran dan tanggung jawab penuh demi

55 20
kenyamanan konsumen dan rasa kepercayaan mereka terhadap kami”.

Realistis atau al-wagiiyyah yang artinya sesuai dengan kenyataan, jangan

mengada-ada apalagi yang menjurus kepada kebohongan. Semua transaksi yang

Saripah, Sales Counter, Pegawai PT. Suraco Jaya Abadi Motor, Wawancara oleh Penulis di
PT. Suraco Jaya Abadi Motor, 22 Oktober 2019.

“Syhaya, Koordinator MarketingPegawai PT. Suraco Jaya Abadi Motor, Wawancara oleh
Penulis di PT. Suraco Jaya Abadi Motor, 22 Oktober 2019.
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dilakukan harus berlandasan pada realita, tidak membeda-bedakan orang, suku, warna
kulit. Semua tindakan penuh dengan kejujuran. Bahkan ajaran Rasulullah saw.
tentang sifat realistis ini ialah jika anda menjual barang ada cacatnya, maka katakan

kepada calon pembeli, bahwa barang ini ada sedikit cacat. Jika pembeli setelah

h  umatnya.
hal realistis
ab masing-
masing.

4.

Abadi Motor
ang artinya
gan pembeli
stis atau al-
. Pemasaran
pemasaran
malah sebaliknya merusak tatanan hidup di masyarakat, menjadikan kehidupan

bermasyarakat terganggu, seperti hidupnya gerombolan hewan, tidak ada aturan dan

2 Abu Bakar, Pimpinan PT. Soraco Jaya Abadi Motor, Wawancara oleh Penulis di PT. Soraco
Jaya Abadi Motor, 22 Oktober 2019.
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yang kuat yang berkuasa. Juga dari segi pemasar sendiri, jangan sampai menjadi
manusia serakah, mau menguasai segalanya, menindas dan merugikan orang lain.

Apa yang telah diutarakan di atas menunjukkan bahwa PT. Soraco Jaya Abadi
Motor telah menerapkan karakteristik pemasaran Islami yang terdiri dari pertama,
Ketuhanan; kedua, etis (akhlak); ketiga, realistis, keempat, humanistis. Hal ini sesuai
dengan teori Kertajaya yang dikutip oleh Bukhari. Alma dan Donni Juni Priansa
bahwa karakteristik pemasaran Islami terdiri dari beberapa unsur yaitu ketuhanan,
etis, realistis, dan humanistis.”

Kedua, etika bisnis Islami yang diterapkan PT. Soraco Jaya Abadi Motor.

Peneliti mendapat keterangan dari Bapak Abu Bakar sebagai berikut:

“Strategi pemasaran PT. Soraco Jaya Abadi Motor berlandaskan pada bisnis
Islami. Kita sangat mengedepankan adanya konsep rahmat dan ridha, baik dari
penjual pembeli, sampai dari Allah swt. Dengan demikian, aktivitas pemasaran
harus didasari pada etika. Etika pemasaran dalam hubungannya dengan produk
yaitu Produk yang halal dan thoyyib, Produk yang berguna dan dibutuhkan,
produk yang berpotensi ekonomi, produk yang bernilai tambah yang tinggi, dan
produk yang dapat memuaskan masyarakat.” %

Penuturan Bapak Abu Bakar menjadi indikasi bahwa PT.Soraco Jaya Abadi
Motor telah menerapkan etika pemasaran dalam konteks produk. Hal ini sebagaimana

teori Muhammad dalam bukunya “Etika Bisnis Islami”.?*

Ketiga, mencontoh praktik pemasaran“Nabi:Muhammad saw yang diterapkan

PT. Soraco Jaya Abadi Motor. Keterangan dari Ibu Cici Hariyanti sebagai berikut:

“Kita mengacu pada Nabi Muhammad saw sebagai pemasar yang Islami. Oleh
karena itu PT. Soraco Jaya Abadi Motor menggunakan segmentasi dan targeting

?2Bykhari Alma dan Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah: Menanamkan Nilai dan
Praktis Syariah dalam Bisnis Kontemporer, Bandung: Alfabeta, him. 350.

ZAbu Bakar, Pimpinan PT. Suraco Jaya Abadi Motor, Wawancara oleh Penulis di PT. Suraco
Jaya Abadi Motor, 22 Oktober 2019.

2*Muhammad, Etika Bisnis Islami, Jakarta: Pustaka Al-Kautsar, 2001, him. 101.
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yang dipraktikkan Nabi Muhammad saw tatkala ia berdagang ke negara Syam.
Positioning yang Islami, bauran pemasaran yang Islami yang di dalamnya
meliputi produk, harga, lokasi/distribusi, dan promosi”.?

Dengan demikian PT. Soraco Jaya Abadi Motor telah menerapkan praktik

pemasaran Nabi Muhammad saw. Hal ini sesuai dengan pendapat Bukhari Alma dan

Donni Juni Priansa dalam bukunya “ jemen Bisnis Syariah: Menanamkan Nilai

dan Praktis Syariah dalam Bi

13l
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“Cici Hariyanti, Pegawai PT. Suraco Jaya Abadi Motor, Wawancara oleh Penulis di PT.
Suraco Jaya Abadi Motor, 22 Oktober 2019.

%Bykhari Alma dan Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah: Menanamkan Nilai dan
Praktis Syariah dalam Bisnis Kontemporer, Bandung: Alfabeta, him. 358 — 361.
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BAB V
PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dijelaskan maka

dapat disajikan beberapa kesimpula eseluruhan hasil penelitian yaitu sebagai
berikut:

5.1.1 Dalam melak raco Jaya Abadi motor

egi  promosi

idence), dan

5.1.2 i aan strategi pemasaran PT. Suraco
Jaya Al meningkatkan volume roduk yang
itas yang bagus dan vy i memuaskan

n yang dite juga sesuai

an tidak ada

h Islam.

PT. Suraco
Jaya Abadi Motor, maka adapun sar ) ingin‘penulis sampaikan sebagai berikut:
5.2.1 Untuk meningkatkan pengembangan PT. Suraco Jaya Abadi Motor terus
meningkatkan kualitas produknya guna menarik kepercayaan masyarakat agar terus
digunakan oleh konsumen dan membuat diferensiasi produk. Dengan adanya

pengembangan produk yang baru akan menimbulkan ketertarikan konsumen pada

68
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inovasi produk tersebut. Dan membuat promosi semenarik mungkin dari promosi
guna membuat konsumen tertarik pada produk perusahaan yang akan meningkatkan
volume penjualan.

5.2.2 Peneliti menyadari bahwa kekurangan dalam penulisan, maka diharapkan

untuk peneliti selanjutnya dapat penelitian ini dengan mengukur dari

segi aspek yang berbeda d

13l

PAREPARE

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



DAFTAR PUSTAKA

Al Qur’an Al-Karim :
Amir, Taufik. 2005. Dinamika Pemasaran. Jakarta: PT Raja Grafindo Persada.
Amrin, Abdullah, 2007. Strategi Pemasaran Asuransi Syariah. Jakarta: Grasindo.

Assauri, Sofjan. 2014. Pemasaran:
Grafindo Persada.

Arifin, Zainal. 2005. Das ariah. Jakarta: Alvabet.

rKonsep dan Strategi Jakarta: PT Raja

Bararuallo, Frans. 20 ar Bisnis: Prin Teoridan Strategi. Cet. 1

ineka Cipta.

Djamil, ahma ¥ um Ekonomi Islam: Sejal dan Konsep.
Fahmi,

Fauzia, i jul Kadir Riyadi. 2014. nomi Islam.

na Media Group.

Fred, D : en Strategi. Jakarta: Sale

Hakim, : 05.Dasar dan i : iah, Jakarta:
Hasan, angsa Pasar
Kartaja ix. Jakarta:
Kasmir

Kasmir, 2009. Pemasaran Bank Jakarta; Prenada Media.

Kotler, Philip dan Kevin Lane Keller. 2000. Manajemen Pemasaran. Jakarta:
Erlangga.

Kotler, Philip.dan Gray Amstrong. 2004. Dasar-Dasar Pemasaran. Jakarta: PT
Indeks.

70

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



71

Laksana, Fajar. 2008. Manajemen Pemasaran, Yogyakarta: Graha lImu.

Mardalis, 2004. Metode Penelitian: Suatu Pendekatan Proposal Jakarta: Bumi
Aksara.

Mardani, 2015. Hukum Sistem Ekonomi Islam Jakarta: Raja Grafindo Persada.
Muhammad, 2012. Pemasaran dalam perspektif Islam.Jakarta: indeks.

Muslich, Manshur. 2009. Bagaimal

is Skripsi. Jakarta: PT. Bumi Aksara.

Parwana, Dedi dan Nurdin
Pers.

yakan Bisnis. Jakarta: Rajawali

Purwanto, Irwan. 20 emen Strategi. Ban

s: Cara Jitu

snis.Jakarta:

Nizar Usman. 2012. |
Pustaka Utama.

mic Transaction Law i i ke praktik.
sara.

Sudarsono, Heri. 2008. Konsep Ekonomi' Islam Suatu Pengantar.Yogyakarta: UlI.
Sondang, Siagan. 2008. Manajemen Strategik. Jakarta: Bumi Aksara.

Stanton, William. 2005. Prinsip-Prinsip Pemasaran. Jakarta: Erlangga.

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



72

Referensi Internet
https://id. Wikipedia.org/wiki/strategi diakses pada juni 2019.

http://www.pengertianahli.com/2013/12pengertian-strategi-menurut
paraahli.htmlakses tanggal 14 maret 2019).

http: hajatil. Wodpress.com/2011/1 lasi-strategi/ (di akses 28 April 2019).

http://www.Kembar.Pro/20 -dan-bauran-pemasaran.html.

berapa ahli.html.

-pemasaran-

PAREPARE

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE


https://id/
http://www.pengertianahli.com/2013/12pengertian-strategi-menurut%20paraahli.html
http://www.pengertianahli.com/2013/12pengertian-strategi-menurut%20paraahli.html
http://www.kembar.pro/2015/07/strategi-pemasaran-dan-bauran-pemasaran
http://hariannetral.com/2014/12/pengertianstrategimenurutbeberapa
https://www/

FHVYd3dvd J1NLILSNI DIWVYISI J0 31V1S Jd0O

=
N

Ly
=
o
&
T
e
<
s




Lampiran No. 1

Daftar Wawancara
Nama : Darma
Nim : 15.2200.144
Jurusan/Prodi  : Syariah/Muamal
Judul Skripsi  : Strategi Pe aya Abadi Motor dalam
Penin inrang (Tinjauan Hukum

PERTANYAAN

etika melakukan promos

ategi pemas

11. Apa kelebihan dan kekurangan strategi pemasaran PT. suraco jaya abadi motor?
12. Apakah pemasaran PT. suraco jaya abadi motor menerapkan asas kemaslahatan

yang mengedepankan adanya konsep rahmat dan ridho serta keadilan?
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Jalan Amal Bakti No. 8 Soreang, Kota Parepare 91132 Telepon (0421) 21307, Fax. (0421) 24404
PO Box 909 Parepare 91100, website: www.iainpare.ac.id, email: mail@iainpare.ac.id

Nomor : B. 163] /In.39.6/PP.00.9/10/2019
Lamp. :-
Hal  :Pemmohoenan Izin Pelaksanaan Penelitian

Yth. BUPATI PINRANG
Di
PINRANG

Assalamu Alaikum Wr.wb.

Dengan ini disampaikan bahwa mahasiswa Institut Agama Islam Ne@ﬁf;:}epare:

Nama : DARMA

Tempat/ Tgl. Lahir : Arra, 10 Juli 1997

NIM : 15.2200.144

Fakultas/ Program Studi : Syariah dan llmu Hukum Islam/ Hukum Ekonomi Syariah
Semester : IX (Sembilan)

Alamat . ARRA, DESA RAJANG, KEC. LEMBANG, KAB. PINRANG

Bermaksud akan mengadakan penelitian di wilayah KAB. PINRANG dalam rangka penyusunan
skripsi yang berjudul:

“Strategi Pemasaran PT. Suraco Jaya Abadi dalam Peningkatan Volume Penjualan di Pinrang
(Tinjauan Hukum Ekonomi Islam)”

Pelaksanaan penelitian ini direncanakan pada bulan Oktober sampai selesai.

Demikian permohonan ini disampaikan atas perkenaan dan kerjasama diucapkan terima
kasih.

Wassalamu Alaikum Wr.wb.

‘Parepare, 2 Oktober 2019
ékan,




PEMERINTAH KABUPATEN PINRANG

SEKRETARIAT DAERAH
JI. Bintang No. Telp. (0421) 923058 - 922914
PINRANG 91212

Pinrang, 03 Oktober 2019

Nomor : 070/Y2/ /Kemasy. Kepada
Lampiran : - Yth, Pimpinan PT. Suraco Jaya Abadi
Perihal * Rckomendasi Penclitian, di-

e B

Tempat.

Berdasarkan Surat Dekan Fakultas Syariah dan Ilmu Hukum Islam,
Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Parepare Nomor:B-1637/In.39.6/PP.00.9/
10/2019 tanggal 2 Oktober 2019 Perihal Izin Pelaksanaan Penelitian,untuk
maksud tersebut disampaikan kepada Saudara bahwa;

Nama : DARMA
NIM 1 15.2200. 144
Pekerjaan/Prog.Studi  : Mahasiswi/Hukum Ekonomi Syariah
Alamat : Barang Palie Kec. Lanrisang
Kab. Pinrang
Telepon : 085343512368.

Bermaksud Mengadakan Penelitian di Daerah / Instansi Saudara dalam
rangka Penyusunan Skripsi dengan Judul “ STRATEGI PEMASARAN PT.
SURACO JAYA ABADI DALAM PENINGKATAN VOLUME PENJUALAN
(TINJAUAN HUKUM EKONOMI ISLAM)” yang pelaksanaannya pada
tanggal 07 Oktober s/d 07 Nopember 2019,

Sehubungan hal tersebut di atas, pada prinsipnya kami menyetujui atau
merekomendasikan kegiatan yang dimaksud dan dalam pelaksanaan kegiatan
wajib memenuhi ketentuan yang tertera di belakang rekomendasi penelitian ini:

Demikian rekomendasi ini disampaikan kepada saudara untuk diketahui
dan pelaksanaan sebagaimana mestinya.

t“’Pembina Utama Muda

P~ : 19601231 198803 | 087
Tembusan

- Bupati Pinrang Sebagai Laporan di Pinrang;

. Dandim 1404 Pinrang di Pinrang;

. Kapolres Pinrang di Pinrang;

- Kepala Badan Kesbang dan Politik Kab.Pinrang di Pinrang;

Kepala Kantor Kementerian Agama Kab. Pinrang di.Pinrang,;

Dekan Fakultas Syariah dan llmu Hukum Islam TAIN Parepare di Parepare;
Camat Watang Sawitto di Pinrang;

. Yang bersangkutan untuk diketahui;

Arsip.
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PT. SURACO JAYA ABADI MOTOR PINRANG

JIn. Poros Pare-Pinrang
Kabupaten Pinrang, Sulawesi Selatan
PT. SURACOJAYA ABADIMOTOR - Telp, +62421923786

MAIN DEALER 'YAMAHA WILAYAH SULSELBAR

—

SURAT KETERANGAN

Yang bertanda tangan di bawah ini:

- Muhammad Abu Bakar

Nama
: Pimpinan Cabang PT. Suraco Jaya Abadi Motor Pinrang

Jabatan

Dengan ini menerangkan bahwa:

Nama : Darma

Nim - 15.2200.144

Pekerjaan - Mahasiswi IAIN Pare-pare

Fakultas/Prodi : Syariah dan Ilmu Hukum Islam/HukumEkonomi Syariah

- Desa Barang Palie, Kecamatan Lanrisang
t benar telah melaksanakan penelitian di

Alamat

Yang bersangkutan tersebu Kantor Cabang PT.
Suraco Jaya Abadi Motor Pinrang, dalam ran
PEMASARAN PT. SURACO JAYA ABADI MO

PENJUALAN DI PINRANG (TINJAUAN H UKUM EKO.
gan izin penelitian ini kami buat untuk diperg

gka penyusunan skripsi yang berjudul “STRA TEGI
TOR DALAM PENINGKATAN VOLUME

NOMI ISLAM)”

Demikian surat keteran unakan sebagaimana

mestinya. ;
Pinrang, 12 November 2019

4.,,,",,,,«.,9:&&11%65%5‘ Abadi Motor




SURAT KETERANGAN WAWANCARA

Saya yang bertanda tangan di bawah ini:

Nama . Mur AmmeD Agu Baear.
Tempat/ Tanggal Lahir  pupanE /8 maneT 1988
Jenis Kelamin © Lak - Leey

Pendidikan Terakhir :s7T

Agama ColsLann

Pekerjaan I OWRASEASTA |

Menerangkan bahwa, benar telah memberikan keterangan wawancara kepada
saudari “Darma” yang sedang melakukan penelitian yang berkaitan dengan “Strategi

Pemasaran PT. Suraco Jaya Abadi dalam Peningkatan Volume Penjualan di Pinrang

(Tinjauan Hukum Ekonomi Islam)”.

Demikian surat keterangan wawancara ini dibuat untuk digunakan

sebagaimana mestinya.




SURAT KETERANGAN WAWANCARA

Saya yang bertanda tangan di bawah ini:

Nama - SUHAYA .

Tempat/ Tanggal Lahir - MaLAYsA /|2 ApPril  (9d9.

Jenis Kelamin - PEEMu At

Pendidikan Terakhir |

Agama CISlAm -

Pekerjaan ¢ koohDivatoR  MARIETINS

Menerangkan bahwa, benar telah memberikan keterangan wawancara kepada

sandari “Darma” yang sedang melakukan penelitian yang berkaitan dengan “Strategi

badi dalam Peningkatan Volume Penjualan di Pinrang

Pemasaran PT. Suraco Jaya A

(Tinjauan Hukum Ekonomi Islam) "

n wawancara ini dibuat untuk digunakan

Demikian surat keterangal

sebagaimana mestinya.
Pinrang, 22 Oktober2019




SURAT KETERANGAN WAWANCARA

Saya yang bertanda tangan dj bawabh ini:

R  Caripah

Tempat/ Tanggal Lahir . Purerg - %7 Mer g0 -
Jenis Kelamin . ferempuan

Pendidikan Terakhir : So-

Agama : / am

Pekerjaan : /&Q/ . &UQVS‘

Menerangkan bahwa, benar telah memberikan keterangan wawancara kepada
saudari “Darma” yang sedang melakukan penelitian yang berkaitan dengan “Strategi
Pemasaran PT. Suraco Jaya Abadi dalam Peningkatan Volume Penjualan di Pinrang
(Tinjauan Hukum Ekonomi Islam)”.

Demikian surat keterangan wawancara ini dibuat untuk digunakan

sebagaimana mestinya.
. ’ Pinrang, 22 Oktober2019




SURAT KETERANGAN WAWANCARA

Saya yang bertanda tangan di bawah ini:

Nama CICL HARIYANT(
Tempat/ Tanggal Lahir DIy pANG, | JANBAN 1986
Jenis Kelamin Petempuav
| Pendidikan Terakhir 51
Agama “ISLAW
Pekerjaan FKARYAV AV SWALTA

Menerangkan bahwa, benar telah memberikan keterangan wawancara kepada
saudari “Darma” yang sedang melakukan penelitian yang berkaitan dengan “Strategi

Pemasaran PT. Suraco Jaya Abadi dalam Peningkatan Volume Penjualan di Pinrang

(Tinjauan Hukum Ekonomi Islam)

Demikian surat keterangan wawancara ini dibuat untuk digunakan

sebagaimana mestinya.
Pinrang, 92 Oktober2019




SURAT KETERANGAN WAWANCARA

Saya yang bertanda tangan di bawah ini:

Nama : FATWMAN - |

Tempat/ Tanggal Lahir | PNRANG, 1@ fepuApt 71990
Jenis Kelamin : PEpeMpUAN

Pendidikan Terakhir : MK

Agama : |1eLAM

% A -
Pekerjaan : \(A(27’AWAN SWASTY

Menerangkan bahwa, benar telah memberikan keterangan wawancara kepada

iti kaitan dengan “Strategi
saudari “Darma” yang sedang melakukan penelitian yang berkai g 8!

Pemasaran PT. Suraco Jaya Abadi dalam Peningkatan Volume Penjualan di Pinrang

(Tinjauan Hukum Ekonomi Islam)”.

Demikian surat keterangan wawancara ini dibuat untuk digunakan

sebagaimana mestinya.
Pinrang, ktober2019

FATIMAY. 1




SURAT KETERANGAN WAWANCARA

Saya yang bertanda tangan di bawah ini:

Nama : MUY veng

Tempat/ Tanggal Lahir 4 Y VAL G, 6-21 -~ 19>
Jenis Kelamin LAl -laey

Pendidikan Terakhir : SwmA

Agama cAgLnm

Pekerjaan TW\RASWASCT A

Menerangkan bahwa, benar telah memberikan keterangan wawancara kepada
saudari “Darma” yang sedang melakukan penelitian yang berkaitan dengan “Strategi
Pemasaran PT. Suraco Jaya Abadi dalam Peningkatan Volume Penjualan di Pinrang
(Tinjauan Hukum Ekonomi Islam)”.

Demikian surat keterangan wawancara ini dibuat untuk digunakan

sebagaimana mestinya

Pinrang, 22 Otober 2019
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SURAT KETERANGAN WAWANCARA

Saya yang bertanda tangan di bawah ini:

Nama . Praki

Tempat/ Tanggal Lahir . Pmrmg ,05. Maret . 1997
Jenis Kelamin . ferempuon

Pendidikan Terakhir . SMA

Agama . lslam

Pekerjaan . (Vahasiswa

Menerangkan bahwa, benar telah memberikan keterangan wawancara kepada
saudari “Darma” yang sedang melakukan penelitian yang berkaitan dengan “Strategi

Pemasaran PT. Suraco Jaya Abadi dalam Peningkatan Volume Penjualan di Pinrang
(Tinjauan Hukum Ekonomi Islam) o
Demikian surat keterangan wawancatd ini dibuat untuk digunakan

sebagaimana mestinya

Pinrang,  Oktober 2019

Arate




SURAT KETERANGAN WAWANCARA

Saya yang bertanda tangan di bawah ini:

Nama : ASTUT \

Tempat/ Tanggal Lahir c1s/8/ 19 33
Jenis Kelamin P PEPEMPUAY
Pendidikan Terakhir : 3ImAa

Agama | sLam

Pekerjaan UET

Menerangkan bahwa, benar telah memberikan keterangan wawancara kepada

saudari “Darma” yang sedang melakukan penelitian yang berkaitan dengan “Strategi

Pemasaran PT. Suraco Jaya Abadi dalam Peningkatan Volume Penjualan di Pinrang

(Tinjauan Hukum Ekonomi Islam) 2,

t keterangan wawancara  ini dibuat untuk digunakan

Demikian sural

sebagaimana mestinya

Pinrang, % Oktober 2019



DOKUMENTASI

PT. SURACO JAYA ABADI MOTOR




1. Wawancara dengan Pimpinan PT Suraco Jaya Abadi Motor

a dengan Sales Counter
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3. Wawancaradengan Koordinator Marketing

4. Wawancaradengan Pegawai PT Suraco Jaya Abadi Motor




5. Wawancara dengan Pegawai PT Suraco Jaya Abadi Motor

6. Cos PT. Suraco Jaya Abadi"Motor
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RIWAYAT HIDUP

DARMA, lahir pada tanggal 18 November 1997 di Arra

I Ll

IRIREIY Kecamatan Lembang Pinrang, Anak pertama dari Enam

Penulis mulai masuk
olah Dasar Negeri (SDN)
3-2009 selama 6 tahun,
) 2 Mattiro

un, Sekolah

2012-2015
selama di Sekolah
Tinggi ama menjadi
Institut mengambil

omi Syariah
ukan skripsi

Strategi Pem Peningkatan

lan di Plrpxl'“xLE p(m ﬁrEu Islam) "

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



