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ABSTRAK 

 

Strategi Perusahaan dalam Meningkatkan Pendapatan Pespektif Islam  

(Studi Usaha HD Scout Bordir Kota Metro) 

 

Oleh: 

YUNA ALFIA SARI 

 

Sebuah perusahaan dapat bertahan disegala kondisi ekonomi yang berubah-ubah, 

kadang naik dan turun apabila dapat menerapkan strategi bisnis. Strategi bisnis yang 

diterapkan tentu saja disesuaikan dengan kondisi masing-masing perusahaan. Dengan 

adanya strategi bisnis, sebuah perusahaan atau badan usaha diharapkan dapat bersaing 

dengan perusahaan-perusahaan lainnya. HD Scout bordir merupakan usaha yang bergerak 

dibidang konveksi. Munculnya usaha bordir di sekitaran kota Metro menyebabkan 

persaingan usaha, terlebih lagi mereka menjual dan memproduksi barang yang sama. Hal 

ini menyebabkan terjadinya persaingan, oleh sebab itu, HD Scout Bordir mulai 

menerapkan strategi usaha guna meningkatkan pendapatan perusahaannya dengan 

berpedoman pada pandangan ekonomi Islam. 

Penelitian ini merupakan penelitian field research, digunakan dengan cara 

menggali data yang bersumber dari lokasi penelitian lapangan. Penelitian ini bersifat 

deskripstif kualitatif yaitu penelitian yang bersifat memaparkan dan bertujuan untuk 

memperoleh gambaran yang lengkap tentang sesuatu yang sedang diteliti. Teknik 

pengumpulan data yang digunakan adalah, wawancara dan dokumentasi. 

Hasil penelitian bahwa HD Scout Bordir dalam meningkatkan pendapatan 

perusahaan menggunakan strategi Product (Produk) dan Price (Harga). Kedua 

strategi ini dirasakan lebih memiliki peran penting dalam menarik konsumen dan 

pendapatan perusahaan. HD Scout Bordir menyediakan jenis produk yang 

didesain dan dibuat sesuai dengan permintaan pemesan dengan bahan berkualitas. 

Harga yang ditawarkan pun sebanding dengan kualitas produk. Semakin bagus 

desain, rapi dan kualitas produk maka semakin mahal harganya. Strategi yang 

digunakan oleh HD Scout Bordir guna meningkatkan pendapatan perusahaan telah 

sesuai dengan pandangan Islam karena dalam hal promosi menekankan kejujuran, 

apabila terjadi kesalahan atau kecacatan barang yang diproduksi diutarakan secara 

langsung tanpa ditutup-tutupi. 
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MOTTO 

 

 

ا َٓ أٌَُّ
َٰٓ ٍَ ٱ ٌَ  ُكَُى بِ  نَّرٌِ ٍۡ نكَُى بَ  َٕ اْ أيَۡ َٰٕٓ طِمِ ٱءَايَُُٕاْ لََ تأَۡكُهُ سَةً عٍَ تسََاضٖ  نۡبَ  ٌَ تجَِ  َٰٓ أٌَ تكَُٕ إلََِّ

 ٌَّ اْ أََفسَُكُىۡۚۡ إِ َٰٕٓ ُ لََ تقَۡتهُ َٔ ُكُىۡۚۡ  َ ٱيِّ ا  للَّّ ًٗ ٌَ بكُِىۡ زَحٍِ  ٩٢كَا

 

Artinya: “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”1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                             
1Departemen Agama RI, Al-Qur’an Tajwid dan Terjemahannya, (Jakarta: PT SYGMA 

EXAMEDIA ARKANLEEMA, 2010). h. 83. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A.  Latar Belakang Masalah 

Setiap perusahaan, baik itu yang bergerak dibidang barang ataupun 

jasa mempunyai tujuan untuk tetap mempertahankan keberlangsungan 

usahanya. Tujuan tersebut dapat dicapai melalui usaha untuk dapat 

meningkatkan dan mempertahankan keuntungan yang diperoleh oleh 

perusahaan. Umumnya, hal ini dilakukan dengan cara meningkatkan kualitas 

barang atau jasa yang mereka produksi. 

Dalam Pasal 1 huruf (b) Undang-undang No.3 Tahun 1982 tentang 

Wajib Daftar Perusahaan (UWDP),perusahaan adalah: “Setiap bentuk usaha 

yang menjalankan setiap jenis usaha yang bersifat tetap dan terus-menerus 

dan yang didirikan, bekerja, serta berkedudukan dalam wilayah Negara 

Republik Indonesia untuk tujuan memperoleh keuntungan atau laba”
2
 

Sebuah perusahaan termasuk usaha lokal diharapkan terus berjalan 

dengan didapatkannya keuntungan pada setiap akhir aktivitasnya. Salah satu 

aspek pendukung dalam perolehan keuntungan adalah dengan memantapkan 

strategi usaha, baik itu dalam pengelolaan sumber daya, penekanan biaya, 

hingga penyaluran barang ke konsumen dengan cara promosi dan lain 

sebagainya. 

 

                                                             
2
Pasal 1 Undang-undang No.3 Tahun 1982 tentang Wajib Daftar Perusahaan (UWDP). 
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Semakin banyaknya badan usaha yang memproduksi barang yang 

sama menyebabkan terjadinya persaingan bisnis. Perusahaan dan pelaku 

usaha mulai memutar otak agar usaha mereka tak gulung tikar dan tetap 

berjalan sebagaimana mestinya. Berbagai strategi diupayakan demi 

kelangsungan usaha mereka. Di tengah persaingan bisnis masalah yang 

dihadapi adalah mulai dari turunnya tingkat penjualan, sepinya pesanan dan 

penuruan dalam bidang pendapatan. 

Dalam menjalankan sebuah usaha, seorang muslim dihadapkan pada 

ketidakpastian pada apa yang akan terjadi di masa depan. Seseorang boleh 

saja merencanakan suatu rencana, tapi tidak dapat memastikan apakah 

usahanya itu akan mendapat untung atau merugi. Sebagaimana dijelaskan 

dalam Q.S. Luqman ayat 34: 

 ٌَّ َ ٱ إِ لُ  نسَّاعَتِ ٱعِهۡىُ  ۥعُِدَُِ  للَّّ ٌُُصَِّ ثَ ٱَٔ ٍۡ ٌعَۡهىَُ يَا فًِ  نۡغَ يَا تدَۡزِي َفَۡطٞ  لۡۡزَۡحَاوِ  ٱَٔ َٔ

 ٌَّ  إِ
ٕثُۚۡ ًُ يَا تدَۡزِي َفَۡطُُۢ بأِيَِّ أزَۡضٖ تَ َٔ اذاَ تكَۡسِبُ غَدٗا   َ ٱيَّ   ٤٣عَهٍِىٌ خَبٍِسُُۢ  للَّّ

 

Artinya: “Sesungguhnya Allah, Hanya pada sisi-Nya sajalah 

pengetahuan tentang hari Kiamat; dan Dia-lah yang menurunkan hujan, dan 

mengetahui apa yang ada dalam rahim. dan tiada seorangpun yang dapat 

mengetahui (dengan pasti) apa yang akan diusahakannya besok dan tiada 

seorangpun yang dapat mengetahui di bumi mana dia akan mati. 

Sesungguhnya Allah Maha mengetahui lagi Maha Mengenal.”. (Q.S 

Luqman: 34).
3
 

 

Maksud dari ayat di atas adalah manusia itu tidak dapat mengetahui 

dengan pasti apa yang akan diusahakannya besok atau yang akan 

diperolehnya, namun demikian mereka diwajibkan berusaha. Salah satu usaha 

                                                             
3
Departemen Agama RI, Al-Qur’an Tajwid dan Terjemahannya,  (Jakarta: PT SYGMA 

EXAMEDIA ARKANLEEMA, 2010). h. 414. 



3 

 

 

 

untuk bertahan adalah mengaplikasikan strategi guna keberlangsungan 

usahanya. 

Sebuah perusahaan dapat bertahan disegala kondisi ekonomi yang 

berubah-ubah, kadang naik dan turun apabila menerapkan strategi bisnis. 

Strategi bisnis yang diterapkan tentu saja disesuaikan dengan kondisi masing-

masing perusahaan. Dengan adanya strategi bisnis, sebuah perusahaan atau 

badan usaha diharapkan dapat bersaing dengan perusahaan-perusahaan 

lainnya. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Abdillah selaku pemilik 

HD Scout Bordir mengatakan bahwa tingkat pendapatan usaha mereka pada 

tahun 2019 meningkat seiring dengan banyaknya permintaan dari pelanggan.
4
 

Pendapatan Kotor HD Scout Bordir pada Tahun 2019 disajikan dalam 

tabel berikut: 

Tabel 1.1 Data Pendapatan Kotor HD Scout Bordir Pertriwulan Tahun 

2019 

No Triwulan Total Pendapatan 

1 I Rp. 220.000.000 

2 II Rp. 285.000.000 

3 III Rp. 455.000.000 

4 IV Rp. 255.000.000 

 Sumber: Data Pendapatan Kotor HD Scout Bordir. 

                                                             
4
Hasil Wawancara dengan Bapak Abdillah (Pemilik HD Scout Bordir), Pada  20 Oktober 

2020. 
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Berdasarkan data keuangan di atas dapat diketahui bahwasanya 

pendapatan terus meningkat, terlebih pada triwulan ke tiga kenaikan yang 

didapat mencapai hampir dua kali lipat dibanding pendapatan triwulan 

sebelumnya. Pada triwulan ke tiga yaitu tepatnya di bulan Juni, Juli dan 

Agustus, pendapatan cenderung meningkat karena bertepatan dengan adanya 

tahun ajaran baru dan juga banyaknya pesanan untuk perlengkapan Paskibra 

serta kebutuhan lainnya yang bertepatan dengan kebutuhan Agustusan. 

Munculnya usaha bordir di sekitaran kota Metro menyebabkan 

persaingan usaha terlebih lagi mereka menjual dan memproduksi barang yang 

sama. Terkait berdirinya badan usaha yang bergerak dibidang yang sama 

menebabkan terjadinya persaingan, oleh sebab itu, HD Scout Bordir mulai 

menerapkan strategi usaha seperti melakukan berbagai cara promosi yaitu 

melalui WhatsApp, Facebook, Instagram dan promosi langsung ketika 

pelanggan datang ke toko.  

Strategi adalah suatu proses penentuan rencana para pemimpin puncak 

yang berfokus pada tujuan jangka panjang organisasi, disertai penyusunan 

suatu cara atau upaya bagaimana agar tujuan tersebut dapat dicapai.
5
 HD 

Scout Bordir mempunyai pembaharuan dalam menyusun strategi dan 

memodifikasi strategi guna meningkatkan hasil pendapatan. Selain itu juga 

produknya menjadi yang terbaik bagi konsumen. Pendapatan diartikan 

sebagai penghasilan dari usaha pokok perusahaan atau penjualan barang dan 

                                                             
5
Husein Umar, Desain Penelitian Manajemen Strategik (Cara Mudah Meneliti Masalah-

Masalah Manajemen Strategik Untuk Skripsi, Tesis, dan Praktek Bisnis), (Jakarta: Rajawali Pers, 

2010), h. 16. 
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jasa diikuti biaya-biaya sehingga diperoleh laba kotor.
6
 Memodifikasi strategi 

secara modern merupakan salah satu konsep utama dalam bauran pemasaran. 

Bauran pemasaran terdiri dari segala sesuatu yang dapat dilakukan 

perusahaan untuk mempengaruhi permintaan produknya. 

Melihat permasalahan yang dihadapi oleh usaha bordir HD Scout 

Bordir di atas, diperlukan strategi untuk mengoptimalkan keberlangsungan 

usaha bordir tersebut salah satunya adalah dengan cara meningkatkan 

pendapatan. 

Berdasarkan uraian di atas peneliti termotivasi untuk meneliti strategi 

pemasaran yang digunakan oleh HD Scout Bordir dalam meningkatkan 

pendapatan dan untuk mengetahui strategi pemasaran yang digunakan dalam 

meningkatkan pendapatan apakan sudah sesuai dengan Islam. 

 

B. Pertanyaan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dikemukakan, maka 

pertanyaan penelitian yang diajukan yaitu “Bagaimana Strategi pemasaran 

dalam Meningkatkan Pendapatan Perspektif Islam (Studi Usaha HD Scout 

Bordir Kota Metro)? 

 

 

 

 

                                                             
6
Munawir. S, Analisis Laporan Keuangan, (Yogyakarta:Liberty, 2002), h.26. 
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C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1.  Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana strategi 

pemasaran dalam meningkatkan pendapatan perspektif Islam (Studi 

Usaha HD Scout Bordir Kota Metro). 

2. Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat penelitian ini adalah: 

a. Secara teoritis,  penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

masukan bagi pelaku usaha dalam memanfatkan strategi dalam 

meningkatkan pendapatan perspektif  Islam. 

b. Secara praktis, penulis mengharapkan hasil penelitian ini dapat 

dijadikan rujukan bagi upaya pengembangan ilmu, dan memberikan 

kontribusi berupa buku bacaan perpustakaan di lingkungan IAIN 

Metro Lampung.  

 

 

D. Penelitian Relevan 

Bagian ini memuat uraian secara sistematis mengenai hasil penelitian 

terdahulu (prior research) tentang persoalan yang akan dikaji. Peneliti 

mengemukakan dan menunjukkan dengan tegas bahwa masalah yang akan 

dibahas belum pernah diteliti atau berbeda dengan penelitian sebelumnya. 

Untuk itu, tinjauan kritis terhadap hasil kajian terdahulu perlu dilakukan 



7 

 

 

 

dalam bagian ini. Sehingga dapat ditentukan di mana posisi penelitian yang 

akan dilakukan berada.
7
 

Penelitian tentang permasalahan strategi dalam meningkatkan 

pendapatan sudah banyak dilakukan oleh peneliti sebelumnya. Untuk itu, 

perlu dilakukannya peninjauan untuk mengetahui beberapa persamaan dan 

perbedaan penelitian sebelumnya dengan penelitian ini.  

Masalah mengenai strategi pemasaran merupakan permasalahan yang 

tidak asing dan sudah ada pada penelitian-penelitian sebelumnya. Penelitian 

tentang strategi pemasaran yang dilakukan oleh A.A.A. Utari Kartika D.K 

yang berjudul “Analisis Strategi Bauran Pemasaran Buah Naga dengan 

Menggunakan Metode Analitical herarchy (Studi pada perusahaan Sabila 

Farm, Yogyakarta). Hasil penelitian menunjukan bahwa dari seluruh aspek 

bauran pemasaran, kriteria terbaik yang memiliki bobot tertinggi adalah 

kriteria Produk dengan bobot kriteria sebesar 0,28. Berdasarkan seluruh aspek 

bauran pemasaran alternatif strategi terbaik yang memiliki bobot tertinggi 

adalah adopsi dan inovasi teknologi dengan bobot kriteria sebesar 5,53. Serta 

berdasarkan seluruh aspek lingkungan ekternal didapatkan kesimpulan bahwa 

Sabila Farm cenderung mengandalkan kekuatan internal perusahaan dalam 

hal ini menciptakan keunggulan bersaingan lewat produk yang dihasilkannya 

                                                             
7
STAIN, Pedoman Penulisan Karya Ilmiah, (Jakarta: RajaGrafindo Persada, 2016), h. 39. 
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dan terus berinovasi untuk meningkatkan kualitas, kuantitas dan variasi 

produknya.
8
 

Terdapat pula penelitian yang dilakukan oleh Nurjannah Asatoge 

dengan judul “Pandangan Ekonomi Islam Terhadap Strategi Pedagang Ikan 

Kering dalam Manage Resiko Pada Pasar Waiwadan di Flores”. Penelitian 

tersebut meneliti tentang bagaimana strategi yang digunakan pedagang ikan 

kering ini dalam manage resiko dan bagaimana pandangan menurut ekonomi 

Islamnya. Hasil yang diperoleh adalah resiko-resiko yang dihadapi usaha 

dagang ikan kering ini yaitu cuaca hujan menyebabkan ikan kering rusak, dan 

sepinya pembeli juga terjadi persaingan harga. Strategi-strategi yang 

digunakan oleh pedagang yaitu dijual dengan harga yang murah karena rusak, 

meningkatkan promosi penjualan dan meningkatkan kualitas barang apabila 

terjadinya persaingan harga. Pandangan menurut Ekonomi Islam yaitu 

pedagang harus bersikap jujur dalam berdagang dan berpromosi.
9
 

Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh Yosy Arisandy dengan 

judul “Manajemen Laba dalam Perspektif Islam”. tersebut meneliti tentang 

bagaimana perspektif Islam mengenai kegiatan manajemen laba dalam 

pelaporan keuangan perusahaan. Hasil yang diperoleh adalah praktek 

manajemen laba dalam perspektif Islam tidak diperbolehkan dan bisnis yang 

                                                             
8
A.A.A. Utari Kartika D.K, Analisis Strategi Bauran Pemasaran Buah Naga dengan 

Menggunakan Metode Analitical herarchy (Studi pada perusahaan Sabila Farm, Yogyakarta), 

(Universitas Pembangunan Nasional “Veteran”, 2016). 
9

Nurjannah Asatoge, Pandangan Ekonomi Islam Terhadap Strategi Pedagang Ikan 

Kering dalam Manage Resiko Pada Pasar Waiwadan,(Makassar: UIN Alauddin Makassar, 2018). 
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dilakukan dalam syariat Islam tidak hanya berorentasi pada keuntungan saja 

tetapi juga pada kejelasan, kejujuran, keridhoan antar pelaku bisnis.
10

 

Adapun penelitian yang akan peneliti lakukan adalah tentang Strategi 

Perusahaan dalam Meningkatkan Pendapatan Perspektif Islam yang 

digunakan pada usaha bordir HD Scout Bordir di Kota Metro. Kesamaan 

penelitian tersebut dengan yang akan peneliti lakukan adalah sama-sama 

meneliti tentang strategi yang digunakan dalam meningkatkan pendapatan 

dalam pandangan Islam. Sedangkan perbedaannya adalah terletak pada jenis 

penelitian, teknik pengolahan data, strategi yang digunakan dan juga objek 

penelitian yang berbeda dengan penelitian sebelumnya. 

                                                             

10
Yosy Arisandy, Manajemen laba dalam perspektif Islam, (Bengkulu: IAIN Bengkulu, 

2015).  



 
 

BAB II 

KAJIAN TEORI 

 

A.  Teori Strategi Pemasaran 

1. Pengertian Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang 

menyeluruh, terpadu dan menyatu di bidang pemasaran, yang 

memberikan panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat 

tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan. Dengan kata lain strategi 

pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan 

yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan dari 

waktu ke waktu, pada masing-masing tingkatan dan acuan serta 

alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam menghadapi 

lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu berubah.
1
 

Amstrong dan Kotler berependapat bahwa strategi pemasaran 

adalah pernyataan pokok tentang dampak yang diharapkan akan dicapai 

dalam hal permintaan pada target pasar yang ditentukan.
2
 

Pengertian strategi yang diperoleh dari Kamus Besar Bahasa 

Indonesia adalah rencana yang cermat mengenai kegiatan untuk mencapai 

                                                             
1
Sofjan Asauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Rajawali Pers, 2011), h. 168. 

2
Philip Kotler dan Gary Amstrong, Manajemen Pemasaran, (Jakata: Rajawali Pers, 

2011), h. 5. 
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sasaran khusus.
1
 Sedangkan pemasaran merupakan proses, cara, perbuatan 

memasarkan suatu barang dagangan.
2
 

Berdasarkan definisi di atas diperoleh kesimpulan bahwa dalam 

penyusunan strategi perlu diperhatikan kondisi dan perubahan lingkungan 

perusahaan, baik internal maupun eksternal yang pada akhirnya dapat 

tercapai tujuan yang telah ditetapkan. 

Strategi Pemasaran juga dapat diartikan sebagai wujud rencana 

yang terarah di bidang pemasaran, untuk memperoleh suatu hasil yang 

optimal. Strategi pemasaran mengandung dua faktor yang terpisah, akan 

tetapi saling berhungan erat, yaitu: 

a. Pasar target atau sasaran, yaitu suatu kelompok yang homogen, yang 

merupakan sasaran perusahaan. 

b. Bauran pemasaran (marketing mix), yaitu variable-variabel pemasaran 

yang dapat dikontrol, yang akan dikombinasikan oleh perusahaan 

untuk memperoleh hasil yang maksimal. 

Kedua faktor ini berhubungan erat. Pasar sasaran merupakan suatu 

sasaran yang akan dituju, sedangkan bauran pemasaran merupakan alat 

untuk menuju sasaran tersebut.
3
 Jadi, Strategi Pemasaran adalah memilih 

                                                             
1

Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia Pusat Bahasa, 

(Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Umum, 2008), h. 1340. 
2
Ibid, h. 1027. 

3
Panji Anoraga, Pengantar Bisnis Pengelolaan Bisnis dalam Era Globalisas, (Jakarta: 

Rineka Cipta, 2011), h. 188. 
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dan menganalisa pasar sasaran yang merupak suatu kelompok orang yang 

cocok dan yang dapat memuaskan pasar sasaran tersebut.
1
 

 

2. Tujuan Strategi Pemasaran 

Sebuah perusahaan yang didirikan mempunyai tujuan utama, 

yaitu mencapai tingkat keuntungan tertentu, pertumbuhan perusahaan 

atau peningkatan pangsa pasar. Tujuan pemasaran mengubah orientasi 

falsafah manajemen pemasaran lain yang ternyata telah terbukti tidak 

berhasil mengatasi berbagai persoalan, karena adanya perubahan dalam 

ciri-ciri pasar dewasa ini yang cenderung berkembang. Perubahan 

tersebut terjadi karena pertambahan jumlah penduduk, pertambahan daya 

beli, peningkatan dan meluasnya hubungan atau komunikasi, 

perkembangan teknologi, dan perubahan faktor lingkunganpasar lainnya.  

Kotler mengemukakan bahwa pemasaran mempunyai tujuan 

membangun hubungan jangka panjang yang saling memuaskan dengan 

pihak-pihak yang memiliki kepentingan utama pelanggan, pemasok, 

distributor dalam rangka mendapatkan serta mempertahankan referensi 

dan kelangsungan bisnis jangka panjang mereka.
2
 

 

                                                             
1
Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa. Cetakan. Keenam, (Alfabeta, 

2004: Bandung), h. 176. 
2
Kotler Philip dan Keller K Lane, Manejemen Pemasaran. (New jersey, Prentice Hall. 

2007), h. 15. 
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Buchari Alma mengemukakan tujuan pemasaran sebagai berikut:
 1

 

1)  Untuk mencari keseimbangan pasar, antara buyer's market dan 

seller's market, mendistribusikan barang dan jasa dari daerah 

surplus ke daerah minus, dan produsen ke konsumen, dari pemilik 

barang dan jasa ke calon konsumen. 

2)  Tujuan pemasaran yang utama ialah memberi kepuasan kepada 

konsumen. Tujuan pemasaran bukan komersial atau mencari laba. 

Dengan adanya tujuan memberi kepuasan ini, maka kegiatan 

marketing meliputi berbagai lembaga produsen.  

Selanjutnya dapat dipahami bahwa tujuan akhir pemasaran adalah 

membantu organisasi mencapai tujuannya. Tujuan utama dalam 

perusahaan  adalah mencari laba. Sedangkan tujuan lainnya adalah 

mendapatkan dana yang memadai untuk melakukan aktivitas-aktivitas 

sosial dan pelayanan publik.
2
 

3.  Bauran Pemasaran 

Bauran pemasaran adalah alat pemasaran taktis yang dapat 

dikendalikan dan dipadukan oleh perusahaan untuk menghasilkan respon 

yang diinginkan dalam pasar sasaran.
3
 Setiap perusahaan memerlukan 

bauran pemasaran dalam membantu menjalankan usahanya. Perusahaan 

yang beroperasi harus mengambil keputusan mengenai bauran pemasaran 

                                                             
1
Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, (Bandung: Alfabeta. 2004), 

h. 5. 

2
Kotler, Philip & Gary Armstrong. Prinsip-Prinsip Pemasaran. (Jakarta: Erlangga, 2008), 

h. 6. 
3
Daryanto, Manajemen Pemasaran, Cet. 1, (Bandung, Satu Nusa, 2011), h, 22. 
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yang akan dilakukannya dengan menyesuaikan lingkungan sekitarnya 

agar tidak terjadi kesalahan dalam melakukan pemasaran. 

Untuk membangun sebuah strategi pemasaran yang efektif, suatu 

perusahaan menggunakan variable-variabel bauran pemasaran (marketing 

mix) yang terdiri atas: 
1
 

a.  Produk (product): barang/jasa yang ditawarkan, 

b.  Harga (price): harga yang ditawarkan, 

c.  Tempat (place): yang digunakan (grosir, distributor, pengecer) agar 

produk tersebut tersedia bagi para pelanggan, 

d.  Promosi (promotion): iklan, personal selling, promosi penjualan, dan 

publikasi. 

Untuk mencapai tujuan pemasaran, maka keempat unsur tersebut 

harus saling mendukung satu dengan yang lain atau dengan kata lain, 

manajemen harus berusaha agar variabel-variabel marketing mix itu 

dapat terpadu untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan perusahaan. 

Jadi dengan Marketing Mix itu akan dapat ditentukan tingkat 

keberhasilan pemasaran yang diikuti oleh kepuasan konsumen.
2
 

1) Produk (Product) 

Produk merupakan titik sentral dari kegiatan marketing. Semua 

kegiatan marketing lainnya digunakan untuk menunjang pemasaran 

produk. Menurut Philip Kotler produk adalah setiap apa saja yang bisa 

                                                             
1
Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, Cet. Keenam, Alfabeta, 

2004, Bandung, h. 176. 
2

Murti Sumarni dan Jhon Soeprapto, Pengantar Bisnis (Dasar-dasar Ekonomi 

Perusahaan), (Yogyakarta: Liberty, Cetakan Kedua, 2013), h. 273-274. 
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ditawarkan di pasar untuk mendapatkan perhatian, permintaan, 

pemakaian atau konsumsi yang dapat memenuhi kebutuhan dan 

keinginan.
1
 

Pengembangan suatu produk harus didasari oleh pertimbangan 

adanya pembagian produk, yaitu ada 3 (tiga) bagian:
 2

 

a) Produk inti (Core Product) 

Setiap produk tentu memiliki manfaat serta ciri-ciri 

tertentu. Dalam hal ini penjual harus dapat menjual manfaat 

tersebut dan bukan ciri-ciri produk. 

b) Produk berwujud (Tangible Product) 

Perusahaan harus berusaha untuk mengubah produk ini 

menjadi produk berwujud (Tangible product). Dalam produk 

berwujud ini terdapat 4 ciri yaitu: 

1. Tingkat mutu produk. 

2. Model produk. 

3. Merk produk. 

4. Ciri-ciri produk. 

c) Produk tambahan (Augmented product) 

Perusahaan harus dapat menawarkan manfaat dan 

pelayanan tambahan. 

 

                                                             
1
Danang Sunyoto, Dasar-Dasar Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta: CAPS, 2013), h. 

69.  
2

Murti Sumarni dan Jhon Soeprapto, Pengantar Bisnis (Dasar-dasar Ekonomi 

Perusahaan), (Yogyakarta: Liberty, 2013), h. 274-275. 
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2) Harga (Price) 

Masalah kebijakan harga turut menentukan keberhasilan 

pemasaran produk. Harga merupakan sejumlah uang yang dibebankan 

pada suatu produk tertentu. Harga merupakan unsur dari bauran 

pemasaran yang menghasilkan penerimaan bagi perusahaan sedangkan 

yang lainnya menimbulkan biaya.
1
 

Perusahaan harus dapat menentapkan harga yang paling tepat 

dalam arti dapat memberikan keuntungan yang paling baik dan juga 

dapat menunjukan posisi perusahaan dalam persaingan. Harga disini 

bukan berarti harga yang murah saja ataupun tinggi, akan tetapi yang 

dimaksud ialah harga yang tepat. Bagaimana menentukan harga yang 

tepat sangat tergantung kepada berbagai faktor, misalnya kualitas 

barang, daya beli masyarakat, keadaan persaingan, dan konsumen yang 

dituju. Suatu harga di tetapkan pada umumnya bertujuan untuk:
2
 

a) Meningkatkan penjualan 

b)  Mempertahankan dan memperbaiki market share 

d)  Mengembalikan investasi 

e)  Mencapai laba maksimum. 

3) Tempat (Place) 

Tempat (Place) merupakan lokasi yang disediakan perusahaan 

agar produk dapat diperoleh dengan mudah tersedia bagi konsumen 

sasaran sebagian besar produsen menggunakan prantara pemasaran 

                                                             
1
Ibid., h. 281. 

2
Ibid., h. 281. 
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untuk memasarkan produk. Untuk mendapatkan keuntungan yang 

lebih besar dibutuhkan strategi distribusi yang tepat untuk 

menyalurkan barang atau jasa daganganya ke tangan konsumen.
1
 

4) Promosi (Promotion) 

Strategi promosi adalah kegiatan perusahaan untuk mendorong 

penjualan dengan mengarahkan komunikasi-komunikasi yang 

meyakinkan kepada para pembeli. Menurut Lamb, Hair, McDaniel 

strategi promosi adalah rencana untuk penggunaan yang optimal dari 

elemen-elemen promosi: periklanan, penjualan pribadi, promosi 

penjulan dan pemasaran langsung.
2
 

a) Periklanan (Advertising),  yaitu Promosi mengenai produk/jasa, 

gagasan yang dibayar oleh sponsor tertentu. Promosi yang 

digunakan oleh perusahaan untuk memberitahukan, mengingatkan 

dan membujuk konsumen melalui surat kabar, spanduk, majalah, 

televisi, radio, dan brosur. 

b) Penjualan pribadi (Personal Selling), yaitu Promosi yang 

digunakan penjual dengan mengadakan komunikasi secara 

individu atau berhadap langsung dengan konsumen. Dengan 

penjualan pribadi maka akan tercipta suatu interaksi langsung 

antara pembeli dan penjual, sehingga penjual akan segera 

mengetahui reaksi pembeli mengenai produk. 

                                                             
1

Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa. Cetakan. Keenam, 

(Bandung: Alfabeta, 2004), h. 176. 
2

Murti Sumarni dan Jhon Soeprapto, Pengantar Bisnis (Dasar-dasar Ekonomi 

Perusahaan), (Yogyakarta: Liberty, Cetakan Kedua, 2013), h. 296. 
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c)  Promosi penjualan (Sales Promotion), merupakan insentif jangka 

pendek untuk mendorong pembelian atau penjualan suatu produk 

atau jasa. Bagi perusahann promosi penjualan dapat dilakukan 

melalui: 

1. Memberikan harga khusus atau potongan harga untuk produk 

tertentu. 

2.  Pemberian hadiah kepada setiap konsumen yang membeli 

dalam jumlah tertentu. 

3.  Promosi dan penjualan lainnya. 

d)  Pemasaran langsung (direct marketing) Komunikasi langsung 

dengan pelanggan yang di incar secara khusus untuk memperoleh 

tanggapan langsung. 

 

B. Pendapatan Perusahaan 

1. Pengertian Pendapatan Perusahaan 

Pendapatan dapat diartikan sebagai penghasilan dari usaha pokok 

perusahaan atau penjualan barang dan jasa diikuti biaya-biaya sehingga 

diperoleh laba kotor. Pendapatan adalah yang sangat penting dalam 

sebuah perusahaan. Karena pendapatan adalah salah satu sumber 

penghasilan. Pendapatan adalah penghasilan yang timbul dari aktifitas 

perusahan yang biasa dikenal atau disebut penjualan, penghasilan jasa 

(fees), bunga, dividen, royalty dan sewa.
1
 

                                                             
1
Munawir. S, Analisis Laporan Keuangan, (Yogyakarta: Liberty, 2002), h. 26. 
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Pendapatan dalam kamus manajemen adalah uang yang diterima 

oleh perorangan, perusahaan dan organisasi lain dalam bentuk upah, gaji, 

sewa, bunga, komisi, ongkos dan laba.
1
 Pendapatan adalah aliran masuk 

aktiva atau pengurangan utang yang diperoleh dari hasil penyerahan 

barang atau jasa kepada para pelanggan. 2 

Pendapatan adalah kenaikan modal perusahaan akibat penjualan 

produk perusahaan.
3

 Tingkat pendapatan mempengaruhi tingkat 

konsumsi masyarakat. Hubungan antara pendapatan dan konsumsi 

merupakan suatu hal yang sangat penting dalam berbagai permasalahan 

ekonomi. Kenyataan menunjukkan bahwa pengeluaran konsumsi 

meningkat dengan naiknya pendapatan, dan sebaliknya jika pendapatan 

turun, pengeluaran konsumsi juga turun. Tinggi rendahnya pengeluaran 

sangat tergantung kepada kemampuan keluarga dalam mengelola 

penerimaan atau pendapatannya.
4
 

Berdasarkan pengertian menurut para ahli di atas dapat 

disimpulkan bahwa pendapatan adalah arus kas masuk yang berasal dari 

kegiatan normal perusahaan dalam penciptaan barang atau jasa yang 

mengakibatkan kenaikan aktiva dan penurunan kewajiban. 

 

 

                                                             
1
BN. Marbun, Kamus Manajemen, (Jakarta: Pustaka Sinar Harapan, 2003), h. 230 

2
Soemarso S.R  Akuntansi Suatu Pengantar. Edisi Lima. Jakarta: Salemba Empat (2009, 

hal.54) 
3
Ibid., 

4
Mahyu Danil, “Pengaruh Pendapatan Terhadap Tingkat Konsumsi pada Pegawai Negeri 

Sipil di Kantor Bupati Kabupaten Bireuen”, Journal Ekonomika Universitas Almuslim Bireuen 

Aceh, Vol. IV No. 7: 9. 



20 

 

 

 

2.  Jenis Pendapatan Perusahaan 

Komponen pendapatan yang dilaporkan dalam laporan laba rugi 

terdiri dari dua jenis, yaitu: 

a)  Pendapatan atau penghasilan yang diperoleh dari usaha pokok (usaha 

utama) perusahaan. 

b) Pendapatan atau penghasilan yang diperoleh dari luar usaha pokok 

(usaha sampingan) perusahaan.
1
 

Laporan laba rugi terdapat dua kelompok pendapatan yang terdiri 

dari pendapatan utama dan pendapatan lain-lain.
2
 Dijelaskan lebih lanjut 

bahwa pendapatan Utama berasal dari kegiatan utama perusahaan. 

Sedangkan Pendapatan lain-lain berasal dari pendapatan yang tidak 

merupakan kegiatan utama perusahaan. Contohnya pendapatan bunga 

bagi perusahaan perdagangan. Selain itu, juga dalam beberapa kasus 

terdapat pendapatan dan kerugian dari pos luar biasa. 

 

C. Strategi Pemasaran dan Pendapatan Perusahaan Islam  

1.  Stategi Pemasaran Islam 

Pemasaran menurut persepektif syariah adalah segala aktivitas 

yang dijalankan dalam kegiatan bisnis berbentuk kegiatan penciptaan 

nilai (value creating activities) yang memungkinkan siapapun 

melakukannya bertumbuh serta mendayagunakan kemanfaatannya yang 

dilandasi kejujuran, keadilan, keterbukaan, dan keikhlasan yang sesuai 

                                                             
1
Kasmir. Analisis Laporan Keuangan. Edisi Pertama Cetakan Kelima Jakarta: Raja 

Grafindo Persada , 2012), h.46. 
2
Ibid.,  
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dengan proses yang berprinsip pada akad bermuamalah Islami atau 

perjanjian transaksi bisnis Islam.
1
 

Menurut pendapat M. Syakir Sula, pemasaran syariah merupakan 

sebuah disiplin bisnis strategis yang mengarahkan proses penciptaan, 

penawaran dan perubahan value dari satu inisiator kepada stake holders-

nya dan dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad serta prinsip 

muamalah dalam Islam. Allah mengingatkan agar senantiasa 

menghindari perbuatan zalim dalam berbisnis termasuk dalam proses 

penciptaan, penawaran, dan proses perubahan nilai dalam pemasaran.
2
 

Dalam fiqih muamalah kegiatan pemasaran juga merupakan 

kegiatan perdagangan jual beli. Menurut istilah (terminologi) yang 

dimaksud jual beli adalah sebagai berikut:
3
 

a. Menukarkan barang dengan barang atau barang dengan uang dengan 

jalan melepaskan hak milik dari yang satu kepada yang lain atas 

dasar saling merelakan. 

b. Pemilikan harta dengan jalan tukar-menukar yang sesuai dengan 

aturan syara. 

c. Saling tukar harta, saling menerima, dapat dikelola (tasharruf) 

dengan ijab dan qabul, dengan cara yang sesuai dengan syariat. 

d. Tukar menukar dengan harta benda lain dengan cara yang di 

bolehkan. 

                                                             
1
Abdullah Amrin, Strategi Pemasaran Asuransi Syariah, (Jakarta: Grasindo, 2007), h.1. 

2
Ibid., h. 2. 

3
Hendi Suhendi, Fiqh Muamalah, (Jakarta: Rajawali Pers, 2014), h. 67. 
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e. Penukaran benda dengan benda lain dengan jalan saling merelakan 

atau memindahkan hak milik dengan ada penggantinya dengan cara 

yang dibolehkan. 

f. Akad yang tegak atas dasar penukaran harta dengan harta, maka 

jadilah hak milik secara tetap. 

Pemasaran merupakan ruh dari sebuah institusi bisnis. Semua 

orang yang bekerja dalam institusi tersebut adalah marketer yang 

membawa integritas, identitas, dan image perusahaan. Sebuah institusi 

yang menjalankan pemasaran syariah adalah perusahaan yang tidak 

berhungan dengan bisnis judi, riba, dan produk-produk haram. Namun, 

walaupun bisnis perusahaan tersebut tidak berhubungan dengan bisnis 

yang diharamkan, terkadang taktik yang digunakan dalam memasarkan 

produk-produk mereka masih menggunakan cara-cara yang diharamkan 

dan tidak etis. Misalnya memberikan harga lebih tinggi dari pasar.
1
 

Pemasaran dalam Islam adalah aktivitas yang dilandasi oleh 

saling ridho dan rahmat antara penjual dan pembeli, dalam aktivitas di 

dalam sebuah pasar. Rasullulah telah mengajarkan kepada umatnya untuk 

berdagang dengan menjunjung tinggi etika keislamaan. Dalam 

melakukan kegiatan ekonomi, Islam mengajarkan agar memasarkan 

suatu barang dengan berlaku jujur tanpa merugikan orang lain dan tidak 

melakukan penipuan dengan cara melebih-lebihkan atas barang yang 

dijual agar masyarakat tertarik untuk membeli barang tersebut. 

                                                             
1
Hussein Umar, Riset Pemasaran dan Prilaku Konsumen,(Gramedia Pustaka Utama, 

2005), h.9 . 
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Strategi pemasaran dalam Islam hanya dinyatakan bagi setiap 

pasar sasaran dalam segi penjualan, konstribusi laba, dan tujuan kualitatif 

lainnya seperti membangun citra. Seperti halnya dalam Q.S. Asy-

Syu’ara’ayat 181-183 dibawah ini: 

فُٕاْ  ۡٔ مَ ٱأَ ٍۡ ٍَ  نۡكَ لََ تكََُُٕٕاْ يِ خۡسِسِ ٱَٔ ًُ ٍَ نۡ شَُِٕاْ بِ   ١٨١ ٌ سۡتقٍَِىِ ٱ نۡقِسۡطَاضِ ٱَٔ ًُ  نۡ

لََ  ١٨٩ اْ فًِ  نَُّاضَ ٱتبَۡخَسُٕاْ  َٔ ٕۡ َ لََ تعَۡث َٔ َٰٓءَْىُۡ  ٍَ  لۡۡزَۡضِ ٱأشٍَۡاَ   ١٨٤يُفۡسِدٌِ
 

Artinya: “Sempurnakanlah takaran dan janganlah kamu Termasuk 

orang- orang yang merugikan. Dan timbanglah dengan timbangan yang 

lurus. Dan janganlah kamu  merugikan manusia pada hak-haknya dan 

janganlah kamu merajalela di muka bumi dengan membuat kerusakan”. 

(Q.S Asy-Syu’araa’:181-183)
1
 

 

Untuk membangun sebuah strategi pemasaran yang efektif, suatu 

perusahaan menggunakan strategi pemasaran syari’ah yang menerapkan 

konsep bauran pemasaran (marketing mix) yang terdiri dari empat 

variabel, yaitu : produk (product), harga (price), tempat (place), serta 

promosi (promotion) yang biasa disebut 4P.
2
 

a.  Product (barang/jasa) 

Berarti menawarkan produk yang terjamin kualitasnya. Produk 

yang dijual harus sesuai dengan selera serta memenuhi kebutuhan dan 

keinginan konsumen. Istilah produk dalam Islam adalah sesuatu yang 

dihasilkan dari proses produksi yang baik, bermanfaat, dapat 

dikonsumsi, berdaya guna dan dapat menghasilkan perbaikan 

material, moral dan spiritual bagi konsumen. Barang dalam ekonomi 

                                                             
1
Departemen Agama RI, Al-Qur’an Tajwid dan Terjemahannya, (Jakarta: PT SYGMA 

EXAMEDIA ARKANLEEMA, 2010). h. 374. 
2
Hermawan Kartajaya dan Syarkir Sula, Syari’ah Marketing, (Mizan Pustaka, Bandung, 

2006), h.41. 
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konvensional adalah barang yang dapat dipertukarkan. Sedangkan 

dalam ekonomi Islam adalah barang yang dipertukarkan dan juga 

berdaya guna secara moral.
1
 

b.  Price (Harga) 

Dalam penetapan harga, tidak selalu mementingkan keinginan 

pedagang sendiri, akan tetapi juga mempertimbangkan kemampuan 

daya beli masyarakat. Strategi harga dalam Islam mengacu pada 

firman Allah dalam Al-Qur’an surat An-Nisa ayat 29: 

ا َٓ أٌَُّ
َٰٓ ٍَ ٱ ٌَ  ُكَُى بِ  نَّرٌِ ٍۡ نكَُى بَ  َٕ اْ أيَۡ َٰٕٓ طِمِ ٱءَايَُُٕاْ لََ تأَۡكُهُ سَةً عٍَ  نۡبَ  ٌَ تجَِ  َٰٓ أٌَ تكَُٕ إِلََّ

 ٌَّ اْ أََفسَُكُىۡۚۡ إِ َٰٕٓ ُ لََ تقَۡتهُ َٔ ُكُىۡۚۡ  َ ٱتسََاضٖ يِّ ا  للَّّ ًٗ ٌَ بِكُىۡ زَحٍِ   ٩٢كَا
 

Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu 

saling memakan harta sesamamu dengan jalan yang bathil, kecuali 

dengan jalan perniagaan (jual-beli) yang berlaku dengan suka sama 

suka diantara kamu. Dan janganlah kamu membunuh dirimu; 

sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu”
2  

 

Ayat tersebut menjelaskan bahwa dalam mencari harta 

diperbolehkan dengan cara berniaga atau jual beli atas dasar suka 

sama suka (ridha). Karena jual beli yang dilakukan secara paksa tidak 

sah walaupun disertai pembayaran. Dalam ajaran syari’ah tidak 

dibenarkan mengambil keuntungan sebesar-besarnya, akan tetapi 

harus dalam batas kelayakan. Tidak boleh melakukan perang harga 

dengan niat menjatuhkan pesaing, akan tetapi bersaing secara jujur, 

                                                             
1
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Hakim, Jakarta, 2015, h.113. 
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dengan membuat keunggulan dalam kualitas dan pelayanan yang 

diberikan. 

c.  Place (Tempat) 

Perusahaan memilih saluran distribusi atau menetapkan tempat 

untuk kegiatan usahanya. Strategi tempat untuk pemasaran dalam 

Islam yang dianjurkan oleh Rasulullah SAW adalah di Pasar. Pasar 

adalah tempat untuk melakukan transaksi jual beli. Dalam pengertian 

manajemen modern, strategi pemilihan tempat ini memiliki makna 

yang lebih luas dari sekadar pasar dalam bentuk fisik, karena saat ini 

telah banyak pasar online di dunia maya. Hal ini tidak menjadi 

persoalan, karena Islam menggariskan, bahwa substansi pasar dalam 

perniagaan adalah terwujudnya transparansi, adanya para pihak 

(penjual dan pembeli), adanya barang, kesepakatan/keridhaan, dan 

ijab-qabul. Keberadaan barang tetap menjadi unsur penting agar tidak 

terjadi praktik penipuan atau penyimpangan yang melanggar kaidah 

dalam berbisnis serta melanggar syariah.
1
 

d.  Promotion (Promosi) 

Strategi promosi adalah strategi komunikasi produk antara 

perusahaan dengan konsumen. Tujuannya adalah untuk menjelaskan 

tentang produk kepada konsumen melalui promosi penjualan, iklan, 

dan publisitas. Banyak pelaku bisnis yang menggunakan tekhnik 

promosi ini dengan memuji-muji barang produksinya dan terkadang  
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mendiskreditkan produk pesaing. Promosi yang dilakukan oleh 

Rasulullah SAW lebih menekankan pada hubungan dengan 

pelanggan, yang meliputi pemberian pelayanan yang baik, relationship 

dan komunikasi yang terjalin dengan baik, penampilan yang 

menawan, pemahaman terhadap kebutuhan pelanggan, tanggap 

terhadap masalah, menciptakan keterlibatan dan berintegrasi, serta 

mendapatkan kepercayaan dari konsumen. Promosi dalam pandangan 

Islam dapat melihat ataupun mencontoh bagaimana Rasulullah SAW 

pada saat berbisnis yaitu beliau selalu menepati janji dan 

mengantarkan barang dagangannya dengan kualitas sesuai dengan 

permintaan konsumen.
1
  Firman Allah mengatakan bahwa: 

ا َٓ أٌَُّ
َٰٓ ا فًِ  نَُّاضُ ٱ ٌَ  ًَّ ثِ  لۡۡزَۡضِ ٱكُهُٕاْ يِ  َٕ َّبعُِٕاْ خُطُ لََ تتَ َٔ لٗٗ طٍَبِّٗا 

ٍِۚۡ ٱحَهَ 
طَ  ٍۡ  نشَّ

 ُ ٌٍ  ۥإََِّّ بٍِ ّٔٞ يُّ ا ١٦٨نكَُىۡ عَدُ ًَ ءِ ٱٌأَۡيُسُكُى بِ  إََِّ َٰٕٓ أٌَ تَ  نۡفحَۡشَآَٰءِ ٱَٔ  نسُّ قُٕنُٕاْ عَهىَ َٔ

ِ ٱ ٌَ  للَّّ ٕ ًُ   ١٦٢يَا لََ تعَۡهَ
 

Artinya: “Hai sekalian manusia, makanlah yang halal lagi 

baik dari apa yang terdapat di bumi, dan janganlah kamu mengikuti 

langkah-langkah setan; karena setan itu adalah musuh nyata bagi 

kamu. Sesungguhnya setan hanya menyuruh kamu berbuat jahat dan 

keji, dan mengatakan terhadap Allah apa yang tidak kamu ketahui.” 

(Q.S Al-Baqarah 168-169).
2
 

 

Ayat di atas mengandung pengertian bahwa dalam melakukan 

kegiatan pemasaran hendaklah menjauhi perbuatan yang tidak disukai 

oleh Allah. Dalam Islam menghendaki setiap manusia untuk mencari 
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makan dengan cara yang halal. Berkaitan dengan hal tersebut, maka 

dalam melakukan perdagangan hendaklah dilakukan sesuai dengan 

syariat Islam, tidak dianjurkan melakukan promosi yang bersifat 

merugikan pihal lain seperti competitor dan juga pembeli. 

 

2.  Pendapatan Perusahaan Islam 

Dalam Islam, pendapatan usaha adalah perolehan barang, uang 

yang diterima atau dihasilkan oleh sebuah badan usaha berdasarkan 

aturan-aturan yang bersumber dari syariat Islam. Istilah pendapatan atau 

keuntungan adalah sinonim dengan istilah laba (Bahasa Indonesia), profit 

(Bahasa Inggris) dan ribh (Bahasa Arab). Menurut ulama’ Malikiyah, 

pendapatan bersih atau laba dibagi menjadi tiga macam yaitu:
1
 

a.  Ar-Ribh At-Tijari (laba usaha), Ribh tijari dapat diartikan sebagai 

pertambahan pada harta yang telah dikhususkan untuk perdagangan 

sebagai hasil dari proses barter dan perjalanan bisnis. Dalam hal ini 

termasuk laba hakiki sebab laba itu muncul karena proses jual beli. 

b.  Al-Ghallah, yaitu pertambahan yang terdapat pada barang dagangan 

sebelum penjualan.  

c.  Al-Faidah, yaitu pertambahan pada barang milik yang ditandai 

dengan perbedaan antara harga waktu pembelian dan penjualan, 

yaitu sesuatu yang baru berkembang dari barang-barang yang 
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dimilik. Islam sangat menganjurkan agar para pedagang tidak 

berlebihan dalam mengambil laba.  

Kriteria-kriteria Islam secara umum yang dapat memberi 

pengaruh dalam penentuan batasan pengambilan keuntungan yaitu:
 1

 

a.  Kelayakan dalam penetapatan laba 

Islam menganjurkan agar para pedagang tidak berlebihan 

dalam mengambil laba dengan menentukan batas laba ideal (yang 

pantas dan wajar) yang dapat dilakukan dengan merendahkan harga. 

Keadaan ini sering menimbulkan bertambahnya jumlah barang dan 

meningkatnya peranan uang dan pada gilirannya akan membawa 

pada penambhan laba. 

b.  Keseimbangan antara tingkat kesulitan dan laba 

Islam menghendaki adanya keseimbangan antara laba dengan 

tingkat kesulitan perputaran serta perjalanan modal. Semakin tinggi 

resiko, maka semakin tinggi pula laba yang diinginkan pedagang. 

c.  Masa perputaran modal 

Peranan modal berpengaruh pada standarisasi laba yang 

diinginkan oleh pedagangan atau seorang pengusaha, yaitu semakin 

panjang perputaran dan bertambahnya tingkat resiko maka semakin 

besar pula laba yang diinginkan. Begitu pula sebaliknya, semakin 

berkurangnya tingkat bahaya maka pedagang akan menurunkan 

standar labanya. 

                                                             
1 Ibid, h. 148. 
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d.  Cara menutupi harga penjualan jual beli dengan harga tunai sebagai 

mana juga boleh dengan kredit, dengan syarat adanya keridhoan di 

antara keduanya. 

Menurut Ibnu Qudammah laba dari harta dagang ialah 

pertumbuhan pada modal, yaitu pertambahan nilai barang dagang. 

Dari pendapatan ini dapat dipahami bahwa laba itu ada karena 

adanya pertambahan pada nilai harta yang ditetapkan untuk 

berdagang. 

 



 
 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A.  Jenis Dan Sifat Penelitian 

1.  Jenis Penelitian 

Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan (field research) 

yaitu penelitian yang dilakukan di lapangan dalam kancah yang 

sebenarnya.
49

 Dikatakan penelitian lapangan karena peneliti mengambil 

data langsung berdasarkan pengamatan di lapangan yaitu terkait 

bagaimana strategi perusahaan dalam meningkatkan  Pendapatan  

menurut pandangan Islam pada usaha bordir HD Scout Bordir Kota 

Metro 

2.  Sifat Penelitian 

Penelitian deskriptif kualitatif adalah penelitian yang 

mendeskripsikan data apa adanya dan menjelaskan data atau kejadian 

dengan kalimat-kalimat penjelasan secara kualitatif. Penelitian kualitatif 

memiliki ciri atau karakteristik yang membedakan dengan penelitian 

jenis lainnya. 50 

Penelitian deskriptif ini merupakan penelitian yang diambil dari 

kata-kata yang berhubungan dengan. Artinya penelitian ini terfokus pada 

strategi pemasaran dalam meningkatkan pendapatan menurut pandangan 
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Islam.  Nilai-nilai yang terkandung dalam konsep pertanyaan penelitian 

yang berupa keterangan dan penjelasan secara jelas. 

 

B.  Sumber Data 

Sumber data dalam penelitian merupakan subjek dari mana data-data 

penelitian  bisa diperoleh. Sumber data penelitian terdapat dua jenis, yaitu: 

1.  Sumber Data Primer 

Sumber data primer dalam penelitian ini merupakan data yang 

diperoleh langsung dari responden atau objek yang diteliti atau ada 

hubungannya dengan obyek yang diteliti.
51

 

Sumber  data primer dalam  penelitian ini adalah bapak Abdillah 

sebagai pemilik usaha HD Scout Bordir. Kemudian peneliti juga akan 

menganalisis, mengamati dan mengambil kesimpulan. 

2.  Sumber Data Sekunder 

Sumber data sekunder menurut sugiyono “sumber yanng tidak 

langsung memberikan data kepada pengumpul data, misalnya lewat 

orang lain atau lewat dokumen. 

Sumber data sekunder yang digunakan dalam penelitian ini 

diperoleh melalui berbagai sumber pustaka diantaranya Analisis Laporan 

Keuangan, serta berbagai referensi mengenai strategi pemasaran dalam 

menigkatkan pendapatan dalam Islam. 
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C. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

sebagai berikut: 

1. Wawancara  

Esterberg dalam Sugiyono mengemukakan tiga jenis wawancara yaitu:
52

 

a. Wawancara terstruktur (structured interview) yaitu peneliti menyiapkan 

terlebih dahulu pedoman wawancara. Pedoman wawancara biasanya berupa 

seperangkat pertanyaan tertulis dan alternative pilihan jawaban juga sudah 

ditentukan seperti pilihan jawaban ya atau tidak. kelemahan dari wawancara 

terstruktur adalah peneliti tidak dapat memperoleh jawaban secara lebih 

mendalam. 

b. Wawancara Semiterstruktur (semistructure interview) adalah dimana 

peneliti telah menyiapkan pededoman berupa seperangkat pertanyaan yan 

kemudian diperdalam dengan pertanyaan terbuka. Jenis wawancara ini lebih 

bebas dibandingkan dengan jenis wawancara terstruktur. Tujuannya adalah 

untuk mendapatkan informasi lebih mendalam. Jenis wawancara ini cukup 

objektif dan menyajikan informasi mendalam tentang pendapat dan alasan 

responden. 

c. Wawancara tidak terstruktur (unstructured interview) adalah jenis 

wawancara yang tidak memerlukan pedoman wawancara yang detail, 

ataupun tersususn sistematis. Pedoman yang digunakan hanya garis-garis 

besar besar permasalahan yang akan ditanyakan dan  sebatas catatan 

mengenai rencana umum untuk menanyakan pendapat responden tentang 

informasi yang peneliti butuhkan. Jenis wawancara ini dapat digunakan jika 
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informasi yang dibutuhkan sulit diperoleh dari responde yang akan 

diwawancarai. 

Wawancara merupakan salah satu bentuk teknik pengumpulan data 

yang banyak digunakan dalam penelitian deskriptif kualitatif dan kuantitatif.
53

 

Dalam penelitian ini, jenis wawancara yang akan peneliti gunakan adalah 

wawancara semiterstruktur, peneliti menyiapkan pedoman wawancara dan juga 

mengajukan pertanyaan terbuka kepada responden. Wawancara akan dilakukan 

dengan cara memberikan pertanyaan secara langsung kepada pemilik usaha HD 

Scout Bordir yaitu Bapak Abdillah. 

2. Dokumentasi  

Dokumentasi adalah teknik pengumpulan data yang digunakan 

untuk mengumpulkan data yang berupa sumber data tertulis yang sesuai 

dengan penelitian. Dokumen yang dimaksud peneliti yaitu  berupa 

cacatan, surat kabar, majalah, brosur dan lain-lain.
54

 

Dokumentasi yang peneliti gunakan adalah milik dari nasumber  

untuk mencari dan mengumpulkan data-data yang berkenaan dengan 

keadaan sehingga berkaitan dengan permasalahan yang diteliti. 

 

D.  Teknik Analisis Data 

Analisis data adalah proses mencari dan menyusun data secara 

sistematis data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan dan 

dokumentasi, dengan cara mengorganisasikan data ke dalam kategori, 

menjabarkan ke dalam unit-unit, melakukan sintesa, menyusun ke dalam 
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pola, memilih mana yang penting dan yang akan dipelajari, dan membuat 

kesimpulan sehingga mudah dipahami oleh diri sendiri maupun orang lain.
55

  

Metode analisa yang dipakai dalam penelitian ini adalah metode 

analisa data kualitatif lapangan, karena data yang didapat berupa keterangan 

dalam hasil uraian dengan menggunakan cara berfikir induktif, yaitu suatu 

analisi berdasarkan data yang diperoleh, selanjutnya dikembangkan menjadi 

hipotesis.
56

 

Berdasarkan hasil uraian di atas maka peneliti menggunakan data 

yang didapatkan kemudian diuraikan dan dianalisa dengan pola pikir induktif, 

yaitu menarik kesimpulan yang di dapatkan berdasarkan hasil penelitian dari 

hal-hal yang khusus menuju hal-hal yang umum. Analisis ini memaparkan 

tentang strategi yang digunakan HD Scout Bordir dalam meningkatkan 

pendapatan perusahaan  menurut prespektif  Islam. 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A.  Gambaran Umum Objek Penelitian 

1.  Profil HD Scout Bordir Kota Metro 

HD Scout Bordir merupakan usaha bordir yang didirikan oleh 

Bapak Abdillah sejak Tahun 2010. Pada awal berdirinya, HD Scout 

Bordir hanya memiliki 1 orang karyawan . Seiring berjalannya waktu 

permintaan pesanan semakin meningkat. Oleh karena itu, secara bertahap 

HD Scout Bordir menambah jumlah karyawannya. Tercatat pada Tahun 

2014, usaha bodir ini memiliki 2 orang karyawan, lalu pada Tahun 2017 

bertambah menjadi 5 orang karyawan hingga saat ini. HD Scout Bordir 

telah memiliki dua tempat usaha yaitu terletak di Shopping Center Kota 

Metro lantai 1 dan juga di Pasar Kopindo No.43.  

Diawal berdirinya usaha bordir ini, sistem pengerjaannya masih  

menggunakan peralatan bordir manual, namun seiring perkembangan 

zaman, saat ini HD Scout Bordir sudah menggunakan mesin bordir 

komputer. Oleh sebab itu, HD Scout Bordir dapat menerima pesanan 

dalam jumlah banyak. Penggunakan mesin bordir komputer 

memudahkan pengerjaan pesanan pelanggan ketimbang menggunakan 
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alat manual. Terhitung saat ini sudah memiliki 5 mesin bordir manual, 1 

mesin bordir computer, dan 1 mesin jahit.
57

 

2.  Lokasi HD Scout Bordir Kota Metro 

HD Scout Bordir terletak di Jl. Gunung Lawu Gg. Setro Yosorejo 

Metro Timur Kota Metro, Kode Pos 34111. 

3. Produk HD Scout Bordir Kota Metro 

  Produk yang dihasilkan atau diproduksi di HD Scout Bordir terdiri 

dari:
58

 

a. Bendera  

Berupa bendera pataka, bendera komunitas, dan bendera vandel. 

b. Selempang 

Berupa selempang wisuda, dan selempang penghargaan. 

c. Ban Lengan 

Berupa ban lengan pramuka, ban lengan security, ban lengan 

kepolisian, dan ban lengan satgas. 

d. Nama 

Berupa papan nama yang bisa di sesuaikan peletakannya. seperti, 

baju, topi, handuk, pangkat dan lain sebagainya. 

e. Logo 

Logo resmi dan logo komunitas. 
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4.  Data Karyawan HD Scout Bordir Kota Metro 

Jumlah karyawan yang di miliki oleh HD Scout Bordir adalah 5 

karyawan dan dibagi menjadi beberapa tugas, yaitu:
59

 

a. Bagian Desain 1 Orang 

Tugas bagian desain adalah mendesain pesanan sesuai dengan 

permintaan konsumen bias berupa tulisan maupun gambar. 

b. Bagian Operator 2 Orang 

Tugas bagian operator adalah menjaga dan mengoperasikan mesin 

bordir komputer untuk berproduksi sesuai dengan desain yang telah 

dibuat dan memeriksa hasil bodiran sehingga menghasilkan kualitas 

yang baik. 

c. Bagian Pemasaran 1 Orang 

Tugas bagian pemasaran adalah memasarkan produk baik secara 

langsung maupun menggunakan media social. 

d. Bagian Kasir 1 Orang 

Tugas bagian kasir adalah untuk mencatat hasil transaksi penjualan 

yang tercatat setiap harinya. 

 

B.  Analisis Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Pendapatan 

Perspektif Islam pada HD Scout Bordir Kota Metro 

Berdasarkan hasil wawancara peneliti kepada pemilik HD Scout 

Bordir bahwa beliau tidak memiliki strategi pemasaran khusus yang 
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digunakan. Kegiatan pemasaran hanya berdasarkan pemikiran yang ada. 

Namun pada kenyataannya peneliti melihat bahwa pemasaran yang dilakukan 

sudah sesuai dengan teori hanya saja pemilik tidak menyadari bahwasanya 

telah menjalankan strategi pemasaran dalam usahanya. 

 Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang menyeluruh, 

terpadu dan menyatu dibidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang 

kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran 

suatu perusahaan.
60

  

HD Scout Bordir menggunakan variabel-variabel bauran pemasaran 

sebagai stategi pemasaran yang efektif. Yaitu: Produk (product), Harga 

(price), Tempat (place), dan  Promosi (promotion). Berikut merupakan 

penjelasan dari keempat strategi yang dianalisis berdasarkan hasil penelitian 

di lapangan. 

1. Produk (product) 

Produk atau barang/jasa yang yang dihasilkan oleh HD Scout 

Bordir sangat beragam, dan bervariasi. Beberapa diantaranya adalah 

berupa perlengkapan pramuka, sekolah dan perkantoran. HD Scout 

Bordir juga melayani jasa bordir sesuai permintaan pesanan dari 

konsumen. Karena tak jarang juga konsumen sengaja memilih atau 

memesan produk sesuai dengan desain yang dibuat oleh konsumen. 

Seperti misalnya: logo, bendera, selempang, nama, dan ban lengan.
61
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Tabel 4.1 Data Produk HD Scout Bordir  

No Nama Produk Jenis Produk 

1 Bendera 

Bendera Pataka, Bendera Komunitas, Bendera 

Vandel 

2 Selempang Selempang Wisuda, Selempang Penghargaan 

3 Ban Lengan 

Ban Lengan Pramuka, Ban Lengan Security, 

Ban Lengan Kepolisian, Ban Lengan Satgas 

4 Nama Baju, Topi, Handuk, Pangkat dsb. 

5 Logo Logo Resmi, Logo Komunitas 

   Sumber: Data Produk HD Scout Bordir. 

Di awal mula berdirinya HD Scout Bordir, produk yang 

dihasilkan hanyalah berupa Nama dikarenakan pengerjaannya masih 

menggunakan bordir manual. Kemudian dengan adanya kreatifitas dan 

inovasi, pada Tahun 2017 HD Scout Bordir memperbarui sistem 

pengerjaannya dengan menambah 1 mesin bordir komputer sehingga 

semakin banyak produk tambahan yang dihasilkan seperti Selempang, 

Ban Lengan, Logo, dan Bendera. 

Dalam ekonomi konvensional, produk merupakan barang yang 

dapat dipertukarkan atau dapat bernilai ekonomis. Sedangkan dalam 

ekonomi islam produk merupakan barang yang dapat dipertukarkan dan 



40 
 

 

 

memiliki daya guna secara moral. Barang yang dibuat oleh perusahaan 

harus sesuai dengan keinginan dan harapan konsumen.
62

 

Hal pertama guna meningkatkan pendapatan perusahaan yang 

harus diperhatikan adalah meningkatkan jumlah konsumen. 

Mempertahankan konsumen adalah hal yang harus dilakukan dengan 

cara konsisten. Usaha untuk mempertahankan konsumennya, HD Scout 

Bordir dalam penerapan strategi produk adalah membuat produk 

semenarik mungkin dengan menambah berbagai macam produk, 

menggunakan bahan baku berkualitas, dan berusaha memenuhi 

permintaan konsumen.  

Sebagaimana dalam perspektif Islam, menyediakan barang yang 

baik dan berkualitas merupakan suatu layanan yang baik seperti yang 

diajarkan oleh Nabi Muhammad. Penjual harus selalu jujur dalam 

menjual produk, jika terdapat kecacatan pada barang yang diproduksi 

sesegera mungkin dikatakan dan janganlah menyembunyikannya.
63

 

HD Scout Bordir dalam membuat produk juga menggunakan 

bahan baku yang halal. Kemudian, dalam melayani atau menjual produk, 

perusahaan selalu menjelaskan tentang keunggulan dan kekurangan 

produk tanpa harus menutupinya.
64
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Terkait dengan uraian tersebut, peneliti dapat menyimpulkan 

bahwa strategi pemasaran yang diterapkan oleh HD Scout Bordir dalam 

hal produksi sudah sesuai dengan perspektif Islam.  

2.  Harga (price)  

Strategi dalam meningkatkan jumlah pendapatan pada HD Scout 

Bordir adalah harga. Hal ini tidak dapat dipungkiri bahwa setiap 

mengambil keputusan sebeum melakukan pembelian, para konsumen 

pasti mempertimbangkan dari harga. Tentu saja sebagian besar 

Konsumen menginginkan produk yang berkualitas dengan harga yang 

terjangkau. Harga yang lebih murah akan dapat mengundang banyak 

orang untuk membeli produk. Sebaliknya, jika produk mempunyai harga 

yang mahal dan tidak terjangkau, maka produk akan lama untuk terjual. 

Harga yang ditawarkan oleh HD Scout Bordir kepada para 

konsumennya sangat terjangkau dan bervariasi sesuai ukuran, bahan 

baku, tingkat kerumitan pesanan dan banyak sedikitnya jumlah pesanan. 

Pemilik HD Scout Bordir mengatakan bahwa pelanggan dijadikan 

sebagai relasi. Selain itu tidak sedikit juga pelanggan  mendapatkan 

bonus atau potongan harga.  HD Scout Bordir lebih mementingkan 

kualitas, harga yang ditetapkan sesuai dengan kualitas barang yang 

diproduksi. 
65
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   Tabel 4.2 Data Harga Produk HD Scout Bordir 

Produk Harga Minimal Order untuk Mendapatkan 

Potongan Harga 

Bendera 

- Bendera 

Pataka 

- Bendera 

Vandel 

 

Rp. 400.000 

 

Rp. 60.000 

 

- 

 

Min 10 pcs, potongan Rp 5.000 per 

pcs. 

Selempang Rp.40.000 -

Rp.60.000 

Min 50 pcs, potongan Rp.5.000 per 

pcs. 

Ban Lengan Rp.30.000 -

Rp.60.000 

Min 30 pcs, potongan Rp.30.000, 

dst. 

Nama Rp. 2.000 Min 100 pcs, potongan Rp. 500 per-

pcs. 

Logo 

- Kecil 

- Sedang 

- Besar  

 

Rp. 4.500 

Rp. 7.000 

Rp. 60.000 

 

Min 100 pcs, potongan Rp.500-

Rp.1000 per-pcs 

- 

    Sumber: Data Harga Produk HD Scout Bordir 

Berdasarkan daftar harga produk di atas, harga yang telah 

disepakati oleh konsumen dan konveksi akan dibayarkan melalui dua 

cara yakni bayar diawal dan bayar diakhir setelah barang selesai 

produksi. HD Scout Bordir menetapkan pembayaran produk dilakukan 

dengan dua tahap yakni konsumen memberikan uang muka, kemudian 

setelah barang selesai keseluruhan, maka kewajiban pembeli adalah 

melunasi pembayaran tersebut.
66

 Menurut pandangan ekonomi Islam 
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bahwa kesepakatan harga harus dilakukan atas tahu sama tahu antara 

pembeli dan penjual. Artinya tidak ada paksaan dalam melakukan jual 

beli sehingga tidak ada satu pihak yang dirugikan.  

Terkait dengan hal tersebut peneliti dapat menyimpulkan bahwa 

HD Scout Bordir semua pembayaran dilakukan atas dasar suka sama 

suka. Pembeli dan Pemilik dapat melakukan tawar menawar hingga 

terjadi kesepakatan harga. Sehingga dapat dikatakan sudah sesuai dengan 

perspektif Islam. 

3.  Tempat (place) 

Salah satu strategi dalam meningkatkan pendapatan yang 

selanjutnya adalah tempat atau lokasi penjualan. Strategi tempat untuk 

memasarkan produk memiliki peranan penting karena tempat merupakan 

lokasi untuk melakukan transaksi jual dan beli. Dalam perspektif Islam 

Strategi tempat untuk pemasaran dalam Islam yang dianjurkan oleh 

Rasulullah SAW adalah di Pasar. Pasar adalah tempat untuk melakukan 

transaksi jual beli.
67

 Namun, dalam arti luas tempat melakukan transaksi 

atau jual beli tidak hanya dapat dilakukan di pasar melainkan juga boleh 

di tempat lain misalnya di toko, kios, dan tempat lain di mana dapat 

melakukan akad transaksi antara penjual dengan pembeli. 

HD Scout Bordir memiliki tempat yang cukup strategis karena 

membuka tempat penjualan di Shopping Center Kota Metro Lantai 1 dan 

Pasar Kopindo No.43, dimana lokasi tersebut adalah salah satu pusat 
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perbelanjaan yang ada di kota Metro. Sementara itu, tempat 

memproduksi merupakan tempat dalam kategori permanen atau tidak 

berpindah-pindah. Pembeli dapat langsung datang ke tempat produksi 

atau juga melakukan pemesanan dan pembelian di toko, sehingga 

konsumen dapat melihat-lihat secara langsung barang yang akan dibeli 

atau contoh barang yang akan dipesan.  

Berdasarkan uraian tersebut peneliti dapat menyimpulkan bahwa 

tempat atau lokasi perusahaan menunjukkan keberadaan barang yang 

dapat dilihat langsung oleh konsumen sehingga mengurangi resiko 

penipuan. Tempat pembelian produk mudah dicari akan menarik minat 

pembeli, hal ini secara otomatis akan dapat meningkatkan pendapatan 

bagi HD Scout Bordir. 

4.  Promosi (promotion) 

Strategi selanjutnya adalah sterategi promosi. Strategi Promosi 

merupakan strategi yang dilakukan untuk menawarkan atau 

mengkomunikasikan produk antara pihak usaha dengan pembeli. Strategi 

promosi perlu dilakukan agar konsumen tertarik untuk membeli produk 

yang dibuat oleh perusahaan. Dalam hal ini, promosi memiliki fungsi 

untuk mempengaruhi konsumen dalam membuat keputusan pembelian.  

Menurut Lamb, Hair McDaniel strategi promosi adalah rencana 

untuk penggunaan yang optimal dari elemen-elemen promosi: 
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periklanan, penjualan pribadi, promosi penjualan dan pemsaran 

langsung.
68

 

a. Periklanan (Advertising) 

Merupakan promosi mengenai produk/jasa, gagasan yang 

dibayar oleh promosi tertentu. Pada masa awal berdirinya HD Scout 

Bordir yaitu di tahun 2010, media promosi yang digunakan adalah 

melalui radio. Namun, seiring dengan berkembangannya zaman dan 

teknologi, kegiatan promosi dilakukan sekarang melalui berbagai 

macam media sosial, yakni Facebook, Instagram, dan WhatsApp.  

1) Facebook  : Abdillah Teayha 

2) Instagram  : abdillahteayha 

3) WhatsApp  : 0815-4118-6004 

b. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 

Merupakan insentif jangka pendek untuk mendorong 

pembelian atau penjualan suatu produk atau jasa. HD Scout Bordir 

memberikan harga khusus dengan para pelanggannya. yaitu dengan 

cara pemberian potongan harga dengan minimal belanja atau 

pemesanan 50-100 pcs. 

c. Pemasaran Langsung (Direct Marketing) 

Merupakan komunikasi langsung dengan pelanggan yang 

diincar secara khusus untuk memperoleh tanggapan langsung. HD 

Scout Bordir berkomunikasi dengan pelanggan untuk menanyakan 
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respon terhadap hasil pesanan, kemudian Pemilik meninggalkan 

kartu nama yang berisi nomor telepon untuk memudahkan 

berkomunikasi dan bertransaksi. 

Menurut Perspektif Islam, promosi dapat melihat ataupun 

mencontoh bagaimana Rasulullah SAW pada waktu berbisnis, yakni 

perusahaan harus menepati janji mengantarkan barang dagangannya 

sesuai dengan kualitas dan permintaan konsumen.
69

 

Kegiatan promosi yang dilakukan oleh HD Scout Bordir 

dilakukan dengan bebagai cara seperti mempromosikan lewat media 

sosial yaitu: WhatsApp, Facebook, dan Instagram, dan melalui 

komunikasi langsung. Promosi melalui media sosial dilakukan dengan 

mengunggah gambar dan foto-foto barang hasil produksi disertai dengan 

deskripsi singkat produk yang dijual. Konsumen yang tertarik dengan 

produk dapat langsung berkomentar pada kolom komentar atau 

menghubungi nomor telpon yang tertera pada iklan yang diunggah. 

Setelah konsumen merasa yakin untuk memesan, maka pihak bordir akan 

mengundang konsumen untuk datang ke toko atau ke tempat produksi 

HD Scout Bordir untuk melakukan pemeriksaan terhadap produk yang 

diinginkan. Jika telah sesuai maka konsumen dapat langsung melakukan 

pemesanan dan juga pembayaran.
70
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Berdasarkan uraian tersebut, peneliti dapat menyimpulkan bahwa 

kegiatan promosi yang dilakukan oleh HD Scout Bordir telah sesuai 

dengan perspektif Islam. 

Pemilik HD Scout Bordir mengatakan berdasarkan strategi yang 

mereka terapkan, bahwa tingkat pendapatan usaha mereka mengalami 

peningkatan yang signifikan pada tahun 2019.
71

 

Tabel 4.3 Data Pendapatan Kotor HD Scout Bordir Pertriwulan 

Tahun 2019 

No Triwulan Total pendapatan 

1 I Rp. 220. 000.000 

2 II Rp. 285.000.000 

3 III Rp. 455.000.000 

4 IV Rp. 255.000.000 

      Sumber: data pendapatan HD Scout Bordir. 

Tabel 4.4 Data Pendapatan Kotor HD Scout Bordir Pertriwulan 

Tahun 2020 

No Triwulan Total pendapatan 

1 I Rp. 120. 000.000 

2 II Rp. 59.000.000 

3 III Rp. 70.000.000 

4 IV Rp. 98.000.000 

      Sumber: data pendapatan HD Scout Bordir. 
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Berdasarkan data pendapatan kotor di atas dapat diketahui 

bahwasanya di tahun 2019 pendapatan HD Scout Bordir terus meningkat. 

Terlebih pada triwulan ke tiga, kenaikan yang didapat mencapai hampir 

dua kali lipat dibanding pendapatan triwulan sebelumnya. Pada triwulan 

ke tiga yaitu tepatnya di bulan Juni, Juli dan Agustus, pendapatan 

cenderung meningkat karena bertepatan dengan adanya tahun ajaran baru 

dan juga banyaknya pesanan untuk perlengkapan Paskibra serta 

kebutuhan lainnya yang bertepatan dengan kebutuhan Agustusan. 

Kemudian di Tahun 2020 pendapatan cenderung menurun 

dikarenakan adanya wabah COVID-19 (Corona Virus Disease). Dilihat 

dari pendapatan triwulan 1, pendapatan menurun dibanding tahun 

sebelumnya. Di bulan Maret pada triwulan 1 mulai diberlakukannya 

sistem Lockdown oleh Pemerintah sehingga semua kegiatan dibatasi atau 

diberhentikan sementara. Dengan demikian, HD Scout Bordir terpaksa 

memberhentikan sementara 3 karyawannya selama 2 bulan. Pada 

triwulan ke 2, 3 dan 4, pendapatan yang di peroleh pun masih belum 

stabil. Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan, Bapak Abdillah 

selaku pemilik mengatakan bahwa tidak ada strategi khusus yang 

digunakan, pendapatan yang diperoleh hanya berdasarkan orderan 

permintaan dari konsumen.
72
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HD Scout Bordir dalam mengambil keuntungan atau pendapatan 

telah sesuai dengan kriteria-kriteria Islam secara umum yang dapat 

memberi pengaruh dalam penentuan batasan pengambilan keuntungan 

yaitu:
73

 

a.  Kelayakan dalam penetapan laba 

Islam menganjurkan agar para pedagang tidak berlebihan 

dalam mengambil laba dengan menentukan batas laba ideal (yang 

pantas dan wajar).  

Berdasarkan wawancara dengan Bapak Abdillah, HD Scout 

Bordir tidak berlebih-lebihan dalam mengambil laba, masih pada 

batas sewajarnya. Tak segan memberi bonus atau diskon kepada 

konsumen yang membeli dalam jumlah banyak.
74

 

Dengan demikian, peneliti dapat menyimpulkan bahwa HD 

Scout Bordir telah sesuai dengan kelayakan penetapan laba yang 

dianjurkan oleh Islam. 

b.  Keseimbangan antara tingkat kesulitan dan laba 

Islam menghendaki adanya keseimbangan antara laba dengan 

tingkat kesulitan perputaran serta perjalanan modal.  

Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Abdillah, HD 

Scout Bordir dalam mengambil keuntungan didasarkan pada tingkat 
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kesulitan permintaan atau pemesanan. Maka, semakin tinggi tingkat 

kesulitan, semakin tinggi pula laba yang diperoleh.
 75

 

Dengan demikian, peneliti dapat menyimpulkan bahwa HD 

Scout Bordir telah sesuai dalam penetapan keuntungannya sudah 

seimbang antara tingkat kesulitan dan laba yang dianjurkan oleh 

Islam. 

c.  Masa perputaran modal 

Peranan modal berpengaruh pada standarisasi laba yang 

diinginkan oleh pedagangan atau seorang pengusaha, yaitu semakin 

panjang perputaran dan bertambahnya tingkat resiko maka semakin 

besar pula laba yang diinginkan. Begitu pula sebaliknya, semakin 

berkurangnya tingkat bahaya maka pedagang akan menurunkan 

standar labanya. 

Berdasarkan hasil waawancara dengan Bapak Abdillah, HD 

Scout Bordir akan menaikan harga barang saat tingkat kesulitan 

tinggi. Namun, ketika tingkat kesulitan rendah maka secara otomatis 

harga juga akan rendah. Apabila tingkat kesulitan tinggi, maka 

perputaran modal dan laba yang dihasilkan juga sesuai dengan 

tingkat laba yang diinginkan.
 76

 

                                                             
75

Hasil Wawancara dengan Bapak Abdillah  (Pemilik HD Scout Bordir), Pada Jumat 21 

Mei 2021. 
76

Hasil Wawancara dengan Bapak Abdillah  (Pemilik HD Scout Bordir), Pada Jumat 21 

Mei 2021. 



51 
 

 

 

Dengan demikian, Peneliti dapat menyimpulkan bahwa HD 

Scout Bordir telah sesuai dengan masa perputaran modal yang 

dianjurkan oleh Islam. 

d.  Cara menutupi harga penjualan jual beli dengan harga tunai 

sebagaimana juga boleh dengan kredit, dengan syarat adanya 

keridhoan di antara keduanya. 

Menurut Ibnu Qudammah laba dari harta dagang ialah 

pertumbuhan pada modal, yaitu pertambahan nilai barang dagang. 

Dari pendapatan ini dapat dipahami bahwa laba itu ada karena 

adanya pertambahan pada nilai harta yang ditetapkan untuk 

berdagang. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Abdillah, 

Sistem Pembayaran yang dilakukan oleh HD Scout Bordir dengan 

konsumennya telah ditetapkan atas dasar tahu sama tahu dan suka 

sama suka. Konsumen membayar uang muka setelah melakukan 

pemesan lau melunasinya ketika barang yang dipesan telah selesai 

semua dikerjakan.
77

 

Dengan demikikan, peneliti dapat menyimpulkan bahwa 

telah sesuai dengan yang dianjurkan Islam karena dalam 

kesepakatannya berdasarkan tahu sama tahu. 

Berdasarkan hasil uraian di atas dapat diketahui bahwa menurut 

pandangan Islam promosi yang dilakukan HD Scout Bordir sudah 
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menggunakan asas kejujuran, hal ini dapat dilihat dari cara dalam 

memasarkan produknya kepada konsumen. Manajemen strategi yang 

dilakukan oleh HD Scout Bordir dalam meingkatkan pendapatan lebih 

menekankan pada Product (produk) dan Price (Harga).  

Strategi produk merupakan strategi dalam meingkatkan pendapatan 

yang mengacu pada kualitas produk. Produk yang dibuat atau diproduksi 

oleh HD Scout Bordir merupakan produk yang berasal dari bahan-bahan 

pilihan. Hasil jahitan dan bordir rapi, tidak mudah lepas dan juga 

berkualitas. Selain itu, produk juga dapat didesain sesuai permintaan 

konsumen. Pendapatan perusahaan akan meningkat seiring banyaknya 

konsumen yang memesan barang yang dihasilkan oleh HD Scout Bordir. 

Produk yang berkualitas, awet, tidak mudah rusak dan harga terjangkau. 

Dengan memperhatikan produknya, HD Scout Bordir berhasil 

meningkatkan pendapatannya dan juga mempertahankan konsumennya 

untuk menjadi langganan tetap. Strategi yang berperan penting adalah 

Harga. Konsumen dalam melakukan pembelian pasti mempertimbangkan 

harga, harga yang cenderung lebih murah dibandingkan dengan pesaing 

lainnya dan produk memiliki kualitas yang lebih maka konsumen akan 

lebih memilih produk dengan harga yang lebih murah. 

Harga produk di HD Scout Bordir telah disesuaikan dengan 

kualitas produk yang diinginkan konsumen. Harga yang ditawarkan oleh 

HD Scout Bordir kepada para konsumennya sangat terjangkau, bervariasi 

sesuai ukuran, bahan baku, tingkat kerumitan pesanan dan banyak 



53 
 

 

 

sedikitnya jumlah pesanan. HD Scout Bordir menetapkan kepada 

konsumen yang ingin mendapatkan harga murah, maka pelanggan 

dijadikan sebagai relasi.  

Dalam penentuan pendapatan, HD Scout Bordir telah sesuai 

dengan perspektif Islam dilihat dari sistem pengambilan keuntungan yang 

sudah menekankan prinsip-prinsip Islam. Perusahaan telah sesuai dengan 

pandangan Islam karena tidak tidak berlebih-lebihan dalam mengambil 

laba, masih pada batas sewajarnya didasarkan pada tingkat kesulitan 

permintaan atau pemesanan. 

 



 
 

BAB V 

PENUTUP 

 

A.  Kesimpulan 

 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan maka dapat 

disimpulkan bahwa HD Scout Bordir dalam meningkatkan pendapatan 

perusahaan menggunakan startegi Product (Produk) dan Price (Harga). Kedua 

strategi ini dirasakan lebih memiliki peran penting dalam menarik konsumen 

guna meningkatkan pendapatan perusahaan. HD Scout Bordir menyediakan 

jenis produk yang didesain dan dibuat sesuai dengan permintaan pemesan 

dengan bahan berkualitas. Harga yang ditawarkan pun sebanding dengan 

kualitas produk. HD Scout Bordir mampu bersaing dalam hal harga dan tidak 

segan-segan memberikan harga yang lebih murah atau potongan harga 

dibanding dengan konveksi lain. Strategi yang digunakan oleh HD Scout 

Bordir guna meningkatkan pendapatan perusahaan telah sesuai dengan 

pandangan Islam karena dalam hal promosi menekankan kejujuran, apabila 

terjadi kesalahan atau kecacatan barang yang diproduksi diutarakan secara 

langsung tanpa dittup-tutupi.  

B.  Saran  

1.  Bagi perusahaan agar tetap mempertahankan penerapan nilai-nilai secara 

Islam yang sudah ada dalam menjalankan bisnisnya. 

2. Tetaplah bersaing secara sehat sesuai dengan prinsip yang sudah 

diajarkan oleh Islam. 
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