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BAB I
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah
Keberhasilan suatu perusahaan mencapai tujuan dan sasaran

dipengaruhi  oleh  kemampuan  dalam  memasarkan  produknya.

Tujuan perusahaan untuk dapat menjamin kelangsungan hidupnya,

berkembang  dan  mampu  bersaing,  hanya  mungkin  apabila

perusahaan  dapat  menjual  produknya  dengan  harga  yang

menguntungkan  pada  tingkat  kuantitas  yang  diharapkan  serta

mampu mengatasi tantangan dari para pesaing dalam pemasaran.1

 Perusahaan  meningkatkan  pangsa  pasar  produknya  tidak

terlepas  dari  peranan  promosi.  Suatu  perusahaan  untuk

mendapatkan hasil  promosi yang efektif  harus mampu mengelola

bauran promosi yang dipilih dapat sesuai dengan situasi dan kondisi

produk  yang  ditawarkan.  Promosi  pada  dasarnya  adalah  suatu

usaha  untuk  menginformasikan,  membujuk  dan

mengkomunikasikan produk ke pasar sasaran.2

Promosi  merupakan  kegiatan  yang  dilakukan  untuk

meningkatkan jumlah penjualan. Biasanya dalam kegiatan promosi,

perusahaan  berusaha  memuji  dan  mengemukakan  keunggulan

barang yang dijualnya.3 Kegiatan promosi  yang  dilakukan sejalan

dengan rencana pemasaran secara keseluruhan, serta direncanakan

1Sofyan Assauri, Manajemen Pemasaran, ( Jakarta: PT RajaGrafindo Persada, 
2002), h. 57

2BuchariAlma, Manajemen Pemasaran dan pemasaran jasa, (Bandung: Alfabeta, 
2007), h. 54

3Buchhari Alma, Manajemen Bisnis Syariah, (Bandung: Alfabeta, 2014), h. 230.



akan  diarahkan  dan  dikendalikan  dengan  baik,  diharapkan  akan

dapat berperan secara berarti dalam meningkatkan penjualan dan

share  pasar.4 Salah  satu  kegiatan  promosi  yang  dapat  dilakukan

dengan  personal  selling.  Promosi  produk  dengan  cara  personal

selling  atau  penjualan  pribadi  diharapkan  dapat  menimbulkan

permintaan (penjualan).5

Penjualan  pribadi  (personal  seling)  merupakan  kegiatan

promosi yang dilakukan melalui para penjual, yang dikenal dengan

sebutan  pramuniaga,  wiraniaga  atau  sales,  yang  berhadapan

langsung dan mempengaruhi  calon  pelanggan dengan komunitas

yang persuasif.6 Personal selling  dapat diartikan sebagai hubungan

antara  dua  orang  atau  lebih  secara  bertatap  muka  untuk

menimbulkan  hubungan  timbal-balik  dalam  rangka  membuat,

mengubah,  menggunakan,  dan  atau  membina  hubungan

komunikasi  antara  produsen  dengan  konsumen.7 Jadi  personal

selling dilakukan  secara  lisan  atau  tatap  muka,  dalam  bentuk

percakapan  antara  penjual  atau  pramuniaga  (sales-person) dan

calon pembeli dengan tujuan agar terjadi transaksi penjualan.8

Era  globalisasi  ini  personal  selling yang  digunakan  oleh

perusahaan  barang  yaitu  dengan  pemasaran  melalui  sales

4Sofyan Assauri, Manajemen Pemasaran., h. 197.

5Mursid, Manajeme Pemasaran, (Jakarta: PT Bumi Aksara, 2014), h. 98.

6Buchhari Alma, Manajemen Bisnis Syariah., h.230

7Mursid, Manajeme Pemasaran ., h.251

8Sofyan Assauri, Manajemen Pemasaran., h.252 .



promotion.  Menurut  Tjiptono  definisi  sales  promotion  (SP)  atau

promosi  penjualan  merupakan  bentuk  persuasi  langung  melalui

pengunaan berbagai insentifyang dapat diatur  untuk merangsang

pembelian produk dengan segera atau meningkatkan jumlah barang

yang dibeli pelanggan.  sales promotion  (SP) dapat berjalan sesuai

dengan  apa  yang  direncanakan,  maka  perusahaan  harus

mengetahui karakteristik  dari  promosi  penjualan.  sales promotion

(SP)  dapat  diintegrasikan  ke  dalam perenan  strategi  perusahaan

bersama dengan periklanan, penjualan perorangan dan hubungan

masyarakat.9

Sales  promotion  (SP)  merupakan  cara  promosi  yang  cukup

penting bagi suatu perusahaan. Karena melalui sales promotion (SP)

diharapkan  dapat  meningkatkan  volume  penjualan,  serta  dapat

memberikan keuntungan lainnya bagi perusahaan.10

Sales promotion merupakan seorang perempuan atau laki-laki

yang  direkrut  oleh  perusahaan  untuk  mempromosikan  produk.

Pemasaran dengan sistem sales promotion dapat langsung menjadi

jembatan antara produsen dan konsumen dalam berinteraksi (direct

marketing).  Dalam  dunia  pemasaran  sebenarnya  ada  Sales

Promotion  Boy  atau  yang  sering  disebut  SPB,  tetapi  pada

perkembangannya  SPG  atau  Sales  Promotion  Girl  adalah  bagian

yang  tidak  mungkin  terpisahkan  dari  sebuah  sistem  pemasaran

perusahaan  penyedia  barang  produksi.11 SPG  diibaratkan  ujung

9Ibid,. h. 106

10Ibid,. h.107



tombak untuk memperkenalkan produk atau jasa yang ditawarkan

kepada masyarakat atau calon pembeli.
Dalam pendekatan bauran pemasaran SPG adalah bagian dari

personal  selling  yang  dilakukan  secara  khas,  untuk  dapat

melaksanakan  tugas-tugas  tertentu.  Tugas  paling  utama  dari

seorang sales promotion ialah mempromsikan produk agar dikenali

oleh konsumen, jika setelah dipromosikan suatu produk maka wajib

untuk  menjual,  selain  itu  harus  membuat  display  produk  serta

persediaan  produk  dan  rotasi  stok.  Sales  promotion  girl  (SPG)

bertanggungjawab terhadap ketersediaan stok agar konsumen tidak

berpindah pada produk lain.12

Selain memiliki tugas seperti diatas seorang  sales promotion

memiliki  kewajiban  untuk  menjaga  tingkat  shrinkage  (angka

kehilangan barang).13 Shrinkage merupakan perbedaan antara nilai

barang yang dicatat berdasarkan barang yang dibeli dan diterima

dengan nilai fisik barang yang ada didalam toko.14  Jika terjadi selisih

mines  maka  seilisih  ini  pada  akhirnya  menjadi  beban  sales

promotion setelah adanya batas toleransi kehilangan barang yang

diberikan perusahaan. 

11http://journal.unair.ac.id/download-fullpapers-kmnts6a488130ddfull.pdf di 
akses pada 21 Mei 2018 pukul 14:57

12 Ibid.,

13 http://spg.agencyjakarta.co.id/tugas-dan-tanggung-jawab-spg-reguler/ diakses
pada 23 Mei 2018 pukul 15.19 

14 http://elearning.gunadarma.ac.id/docmodul/merch_form_pdf/bab11-ritel.pdf, 
di akses pada 24 Mei 2018 pukul 15.14



Hasil  di  lokasi  penelitian  beberapa  sales  promotion dari

beberapa swalayan di  kota Metro,  Arnandi seorang sales HP Vivo

yang merupakan salah satu sales HP di kota Metro, mengutarakan

bahwa kerja  kami  mempromosikan dan menjual  HP sebanyak  12

unit  perbulan.  Promosi  dengan  membagi-bagikan  brosur  dan

mengedukasi  kelebihan dari  HP mereka setiap ada calon pembeli

yang  datang  ke  toko.  Bentuk  tanggungjawab  mereka  terhadap

perusahaan hanya menjual  dan saat  ada kecacatan barang yang

ada  di  conter  maka  HP  tersebut  dapat  di  retur.  Sedangkan  jika

kecacatan terjadi setelah HP di beli konsumen maka masuk kedalam

garansi HP yang menjadi tanggungan perusahaan.15

 Beny  Kurniawan  seorang  sales  PT  Dancow  yang  bertugas

mempromosikan dan menjual produk beragam susu di swalayan RA-

Point,  mengutarakan  bahwa  target  kerja  mereka  perbulan  harus

mencapai target dan mengalami kenaikan dari bulan sebelumnya.

Perusahaan  menjual  berbagi  kemasan  produk  susu  anak-anak

hingga Ibu Hamil. Produk Dancow di swalayan bisa di retur kembali

ke perusahaan sebelum lewat tanggal kadaluarsa. sistem retur ini

dilakukan 1 (satu) bulan sebelum masa tanggal kadaluarsa.16

 Selain itu sales promotion girl (SPG) yang bekerja di Chandra

Departemen Store Metro, mengutarakan setiap bulan kerja ditarget

dan tiap tahun target harus mengalami kenaikan minimal sebesar

25%  (dua  puluh  lima  persen)  dari  pencapaian  target  penjualan

15Hasil survei dengan Arnandi sales promotion HP VIVO pada hari Rabu, 17 Mei 
2017 pukul 16.12 swalayan INDOMetro.

16 Hasil survei dengan Beni Kurniawan sales promotion PT Dancow pada hari 
Kamis, 24 Mei 2018 pukul 10.15 di swalayan Ra-Point Metro.

http://journal.unair.ac.id/download-fullpapers-kmnts6a488130ddfull.pdf
http://elearning.gunadarma.ac.id/docmodul/merch_form_pdf/bab11-ritel.pdf
http://spg.agencyjakarta.co.id/tugas-dan-tanggung-jawab-spg-reguler/


tahun  sebelumnya.  Ketika  terjadi  selisih  barang  yang

mengakibatkan  kerugian  perusahaan  maka  yang  bertanggung

jawab mengganti adalah sales dengan potong gaji. Selisih barang ini

dapat terjadi karena kerusakan sistem komputer, salah menginput

harga ketika terjadi transaksi pembelian oleh konsumen, pencurian

yang  dilakukan  pihak  eksternal.  Penggantian  kerugian  ini  di  beri

kompensasi potongan harga sebesar 30%.  Misal harga barang yang

hilang  sebesar  Rp300.000,  00  (tiga  ratus  riu  rupiah)  kemudian

dipotong sebesar 30% sebesar Rp90.000,00 (sembilan puluh ribu

rupiah)  maka kerugian yang harus di ganti sebesar Rp300.000,00 -

Rp90.000,00 = Rp210.000,00 (dua ratus sepuluh ribu rupiah).17

 Tanggungjawab  terhadap  pekerjaan  merupakan  suatu  hal

yang  penting  karena  dapat  memperkuat  dan  meningkatkan

efektivitas kerja dan juga merupakan rangkaian pengalaman peran

yang apabila diurut  dengan tepat menuju pada tingkat  tanggung

jawab, status, kekuasaan dan ganjaran, sehingga secara psikologis

karyawan  terlibat  dalam  suatu  pekerjaan  untuk  mengidentifikasi

kondisi  kerja  yang  dapat  mendukung  pertumbuhan  dan

perkembangan kepribadiannya.
Pekerja  yang  paling  baik  adalah  orang  yang  melakukan

pekerjaannya dengan penuh efisien dan benar. Setiap orang harus

bertanggung  jawab  terhadap  amanah  yang  dibebankan  di  atas

17 Hasil survei dengan Khusnus sales promotion girl PT. WALCOUT pada hari 
Rabu, 17 Mei 2017 pukul 09.30 di swalayan Chandra Departemen Store Metro.



pundaknya. Tanggung jawab ini berlaku bagi sebuah pekerjaan yang

di emban, apa pun bentuk pekerjaan itu.18

Seorang  yang  bekerja  untuk  orang  lain,  baik  perusahaan

ataupun  institusi,  telah  Allah  perintahkan  untuk  melakukan

pekerjaannya  dengan  cara  yang  seefisien  dan  sebaik  mungkin.

Pekerjaan yang diberikan  seseorang pada dirinya  adalah  sebagai

amanah,  penerimaan kerja  itu  hendaknya dilakukan dengan cara

yang amanah, dan kemudian harus memenuhi amanah itu dengan

sebaik-baiknya. Kewajiban dasar pekerja adalah memenuhi semua

kewajiban  yang  tertuang  dalam  perjanjian  kerja.  Ia  harus

bersungguh-sungguh mengerahkan kemampuannya sesuai dengan

syarat-syarat  kerja  secara  efisien  dan  jujur.  Hadis  nabi  yang

menyoroti  tanggung  jawab  dan  kewajiban  pekerja,  dari  Abu

Hurairah, ia berkata, Rasulullah telah bersada, “tunaikanlah amanah

kepada  orang  yang  memberi  amanah  kepadamu,  dan  janganlah

kamu menghianati orang yang menghianatimu’’. (diriwayatkan oleh

Abu Dawud no 3535 dan At-Tirmidzi no 1264).19 Pekerja yang dapat

dipercaya lagi jujur yang menyadari tugasnya akan lebih komit dan

lebih bertanggungjawab dibanding dengan pekerja yang tidak jujur. 
Dalam  hal  ini  sales  promotion (SP)  bertanggung  jawab

terhadap penjualan produk perusahaan  dan semua resiko produk

setelah barang keluar dari perusahaan. Seperti terjadinya kecacatan

barang,  barang  sudah  kadaluarsa,  dan  kehilangan barang,

18Mustaq Ahmad, Etika Bisnis Dalam Islam, (Jakarta: PUSTAKA AL-KAUTSAR, 
2001), h. 102

19 https://tafsirq.com, diakses pada 3 Juni 2018 pukul 14.30



ketidaksesuaian  stok  barang  di  toko  dengan  laporan  data  sales

promotion (SP)  tersebut.  Kejadian  kerusakan  barang  di  beberapa

perusahaan ada yang tidak bisa di return sehingga sales promotion

(SP) yang mengganti kerugian barang.
Berdasarkan  penjelasan  diatas,  yang  menjadi  persoalan

adalah  bagaimana  pertanggungjawaban  sales  promotion (SP)

terhadap  penjualan  barang  perusahaan,karena  selain

mempromosikan  dan  menjual  yaitu  harus  mengganti  kerugian

barang yang rusak atau cacat dan hilang.

B. Rumusan Masalah
Berdasarkan  uraian  latar  belakang  diatas,  maka  dapat

dirumuskan permasalahan sebagai berikut.
Bagaimana  pertanggungjawaban  sales  promotion (SP)  toko atau  swalayan di  kota

Metro terhadap barangdalam perspektif Etika Bisnsi Islam?

C. Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan pertanyaan masalah diatas, adapaun tujuan penelitin ini

ialah untuk mengetahui bagaimana bentuk pertanggungawaban  sales promtion (SP)

swalayan di kota Metro terhadap barang dalam perspektif etika bisnis Islam.

D. Tujauan dan Manfaat Penelitian
Adapun  tujuan  dilakukannya  penelitian  ini,  sesuai  dengan

rumusan masalah di atas adalah untuk mengetahui perspektif Etika

Bisnis  Islam  pertanggungjawaban  sales  promotion (SP)  terkait

barang di Swalayan kota Metro.
Selanjutnya  manfaat  atau  kegunaan  yang  diharapkan  di

dalam penelitian ini adalah: 
1. Secara teoritis hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi satu

kajian dan menambah ilmu pengetahuan tentang tugas, tanggung

jawab  sales  promotion  (SP)  terhadap  penjualan  barang,  dan

mekanisme ganti rugi dalam perspektif etika bisnis Islam.

https://tafsirq.com/


2. Secara praktis dapat dijadikan acuan dan pedoman masyarakat

luas dalam pelaksanaan bisnis sesuai dengan etika bisnis Islam.

E. Penelitian Relevan
Bagian ini  memuat uraian secara sistematis mengenai hasil

penelitian  terdahulu  (prior  research)tentang  persoalan  yang akan

dikaji.  Penulis  mengemukakan  dan  mengajukan  dengan  tegas

bahwa  masalah  yang  akan  dibahas  belum  pernah  diteliti

sebelumnya.  Untuk  itu,  tinjauan  kritis  terhadap  hasil  kajian

terdahulu  perlu  dilakukan  dalam  bagian  ini,  sehingga  dapat

ditentukan dimana posisi penelitian yang akan dilakukan berada.20

Berkaitan  dengan  penelitian  relevan,  maka  dapat

dikembangkan  penelitian  yang  berkaitan  dengan  penelitian  judul

yang mengangkat tentang ganti rugi barang hilang yaitu “Tanggung

Jawab Karawan Terhadap Nota Barang Hilang (NBH) di tinjau dalam

Etika  Bisnis  Islam  (studi  kasus  Indomart  Taman  Cari  kecamatan

Purbolinggo  Lampung  Timur)  oleh  Wiwit  Yulianti  Program  Studi

Ekonomi Syariah Sekolah Tinggi Agama Islam Negeri (STAIN) Jurai

Siwo Metro angkatan 2010.21

Pada skripsi diatas memaparkan tentang pembagian seberapa

besarnya  presentase  biaya  Nota  Barang Hilang  (NBH)  atau ganti

rugi  yang ada di  Minimarket  Indomart.  Dimana Kepala  Toko (KT),

Asisten Kepala Toko, Pramuniaga, sampai kasir mendapatkan beban

20Zuhairi, et. al., Pedoman Penulisan Karya Ilmiah, Edisi Revisi, Cet. 1, (Jakarta: 
Rajawali Pers, 2016), h.39.

21Wiwit Yulianti, Tanggung Jawab Karyawan Terhadap Nota Barang Hilang (NBH) 
ditinjau darietika bisnsi Islam (studi kasus Indomart Taman Cari kecamatan 
Purbolinggo Lampung Timur), Sekolah Tinggi Agama Islam Negeri (STAIN) Jurai 
Siwo Metro tahun 2010.



tersendiri  yang ber  beda-beda satu sama lainnya.  Besar kecilnya

nominal presentase tersebut dihitung berdasarkan ketentuan yang

telah dibuat perusahaan dan sesuai dengan  jabatan yang berlaku.
Penelitian  lain  yang  berjudul  "Tanggung  Jawab  PT.  TIKI  JNE

Pengiriman Barang Terhadap Konsumennya (Studi  Kasus Pada PT.

TIKI Jalur Nugraha Ekakurir Cabang Bandar Lampung)" diteliti oleh

Hawani Fakultas Hukum Universitas Lampung 2010.
Pada penelitian ini disimpulkan bahwa ketika ada klaim barang

seperti barang cacat, barang tidak sampai tujuan pengiriman maka

pihak  PT.  TIKI  JNE  wajib  menggantinya  sebesar  10  kali  biaya

pengiriman barang tersebut tersebut. Namun bila barang yang akan

dikirim masuk dalam kategori bernilai tinggi, penggantian kerugian

barang dibayar penuh sesuai besarnya nominal barang yang tertera

atau dicantumkan dalam polis asuransi atau penggantian kerugian

dibayar dengan barang yang sama.22

Berdasarkan beberapa penelitian di atas, terdapat beberapa

persamaan  yakni  sama-sama  mendeskripsikan  tentang  besarnya

ketentuan penggantian  ganti  rugi  yang harus  dibayarkan,  namun

perbedaan-perbedaan  ini  dengan  sebelumnnya,  jika  dilihat  dari

penelirtian yang dilakukan oleh Wiwit Yulianti menekankan adanya

besarnya  ganti  rugi  yang  harus  diterima  oleh  pengelola  toko

berbeda-beda,  semakin  tinggi  jabatan  seseorang  dalam  toko

tersebut  semakin  besar  pula  ganti  rugi  yang  harus  dibayarkan.

Sedangkan  pada  penelitian  yang  dilakukan  Hawani  menekankan

22Hawani, Tanggung Jawab PT. TIKI JNE Dalam Pengiriman Barang Terhadap 
Konsumennya (Studi Pada PT. TIKI JNE Cabang Bandar Lampung), (Bandar 
Lampung: UNILA, 2010), h. 50.



adanya ganti rugi yang harus dibayarkan sesuai dengan perjanjian

yang telah disepakati saat sebelum pengiriman barang. 
Oleh karena itu, dengan tegas bahwa masalah yang di teliti

berbeda  dengan  penelitian  sebelumnya  dibandingkan  dengan

penelitian  yang  dilakukan  pada  penelitian  ini  ditekankan  pada

mekanisme ganti rugi yang harus dibayarkan oleh sales promotion

(SP)  saat  terjadi  defisit barang atau ketidakcocokan laporan stok

barang  dengan  barang  yang  ada  dirak  penjualan  terhadap

perusahaan yang bersangkutan.



BAB II
LANDASAN TEORI

A. Sales Promotion (SP)
1. Pengertian Sales Promotion (SP)

Sales secara sederhana adalah penjualan. Sales (penjualan)

adalah sekelompok aktifitas orang yang menjalankan efek langsung

dari  pemasaran.  Sales disini  adalah  individu  yang  menawarkan

suatu  produk  dalam  penjualan.  Fungsi  seorang  sales dalam

menjalankan  tugasnya  adalah  untuk  menjual  produk,  karena  itu

seorang  sales harus  memiliki  kemampuan  untuk  bisa

berkomunikasi dengan baik kepada setiap orang yang berhubungan

langsung degan produk tersebut.23.
Menurut  Sonny  Koeswara,  promosi  adalah  aktivitas  dan

langkah-langkah  yang  ditempuh  perusahaan  untuk

memperkenalkan  dan  mengingatkan  kembali  kepada  pembeli

terhadap produk mereka yang ada di pasar.24 Promosi merupakan

satu  ungkapan  dalam  arti  luas  tentang  kegiatan-kegiatan  yang

secara aktif dilakukan oleh perusahaan (penjual) untuk mendorong

konsumen membeli produkyang ditawarkan.25

         Promosi dapat membantu perusahaan dalam pengenalan

produk  baru maupun produk lama untuk memajukan usaha dan

meningkatkan  penjual.  Suatu  kegiatan  promosi  jika  dilaksanakan

23 Asepta Hendriyanto, Analisis pengaruh keahlian  menjual Tenaga Penjual dan 
kualitas pelayanan Glaxo Smith Kleine terhadap kinerja tenaga penjual, Jurnal 
Ilmu Manajemen dan Akuntansi Terapan , Volume 3 No. 2/November 2012, h. 29 

24 Sonny Koeswara, Pemasaran Industri, (Jakarta: Djambatan, 1995), h. 55

25Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, (Jakarta: PT. Rieneka Cipta, 1997),  h.223



dengan  baik  dapat  mempengaruhi  konsumen  mengenai  dimana

dan bagaimana konsumen membelanjakan pendapatannya.26

Dapat  disimpulkan  bahwa  promosi  meupakan  suatu  pengenalan

produk  baru  maupun  produk  lama untuk  memajukan  usaha  dan

meningkatkan  penjualan,  cara  berpromosi  bermacam-macam.

Perusahaan  dapat  memakai  variabel-variabel  promosi  sesuai

dengan  kebutuhan  strategi  pemasaran.  Pada  saat  sekarang,

perusahaan  menyediakan  dan  promosi  cukup  besar.  Karena

promosi  ini  yang  diandalkan  perusahaan  untuk  memperkenalkan

produk  dan  untuk  menghadapi  persaingan  yang  sangat  ketat

dipasar.
Sales  Promotion  (promosi  penjualan)  merupakan  kegiatan  promosi  dalam

bentuk  lain  di  luar  periklanan,  personal  selling,  maupun  publisitas.27 Promosi

penjualan merupakan unsur kunci dalam kampanye pemasaran. Promosi penjualan

terdiri  dari  kumpulan kiat  insentif,  yang beragam, kebanyakan berjangka pendek,

dirancang untuk mendorong pembelian suatu produk atau jasa tertentu secara lebih

cepat dan lebih besar konsumen atau pedagang.28

Bila  iklan  menawarkan  alasan  untuk  membeli,  promosi

penjualan menawarkan  insentif untuk membeli.  Promosi  penjulan

mencakup  kiat  untuk  promosi  konsumen  (sampel,  kupon

penawaran  pengembalian  uang,  potongan  harga,  premi,  hadiah,

26Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, (Bandung: 
ALFABETA, 2016).h. 181

27Suryadi Prawirosentoso, Pengantar Bisnis Modern: Studi Kasus Indonesia dan 
Analisis Kuantitatif, (Jakarta: PT. Bumi Aksara. 202), h.228.

28 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, (Surakarta: PT. Pabean Surakarta, 1998),
h.266



hadiah langganan percobaan gratis, garansi, promosi berhubungan,

promosi silang pajangan di tempat pembeli, promosi perdagangan

(potongan  harga,  tunjangan  iklan  dan  pajang  an,  dan  barang

gratis),  promosi  bisnis  dan  wiranaga  (misalnya  pameran  dan

konvensi perdagangan, kontes untuk wiraniaga, dan iklan khusus).29

Dalam  melakukan  sebuah  promosi  penjualan  diperlukan

adanya seorang yang pintar maupun cakap untuk mempromosikan

sebuah barang maupun jasa. Cara penyampaian yang baik mutlak

diperlukan agar setiap orang tidak merasa dirugikan dan masalah

dapat  terselesaikan dengan baik.  Berkomunikasi  dapat  dilakukan

dengan berbagai macam cara tergantung kondisi dan situasi yang

dihadapi pada saat itu.30

    Berdasarkan pengertian sales promotion (SP) di atas dapat

disimpulkan bahwa promosi penjualan merupakan kegiatan seorang

dalam menawarkan produk barang atau jasa dengan berbagai alat-

alat  insentif  dengan  jangka  pendek  untuk  mendorong  mencoba

atau membeli keinginan calon konsumen, para penjual. 

2. Tujuan Sales Promotion (SP)
Promosi  penjualan  menghasilkan  format  eceran  yang  lebih

berbeda, seperti toko harga murah setiap hari-hari dan toko harga

promosi. Bagi para pengecer, promosi bisa meningkatkan penjualan

kategori  komplementer  (promosi  adukan  kue  bisa  membantu

mendorong  penjualan  lapisan  kue)  juga  menyebabkan  beberapa

pelanggan  beralih  toko.  Mereka  mempromosikan  kesadaran

29Ibid.

30Asepta Hendriyanto,  Analisis Pengaruh Keahlian  Menjual Tenaga Penjual Dan 
Kualitas Pelayanan Glaxo Smith Kleine Terhadap Kinerja Tenaga Penjual.



konsumen  yang  lebih  besar  atas  harga.  Konsumen  sendiri

menikmati  beberapa  kepuasan  karena  menjadi  pembelanja

yangcerdas ketika mereka mengedepankan keuntungan dari harga

spesial.31

Tujuan  promosi  penjualan  harus  konsisten  dengan  strategi

pemasaran.  Tujuan  promosi  bisa  dirumuskan  berdasarkan  siapa

targetnya: pembeli akhir, perantara, dan wiraniaga.
1. Sasaran promosi penjualan yang diarahkan pada pembeli akhir32

a. Menstimulasi  pencarian,  meliputi  pengembalian  formulir

permohonan informasi tentang produk atau dorongan untuk

mengunjungi pameran dalam pertemuan asosiasi pedagang. 
b. Mendorong  pencobaan  produk,  baik  produk  baru  maupun

produk  terkait.,  serta  mendorong  konsumen  untuk  beralih

merek (brand switchers). 
c. Mendorong pembelian ulang yang pada gilirannya mengarah

loyalitas merk dan mengikat pembeli pada produsen tertentu.
d. Membangun  arus  pengunjung,  yaitu  merangsang  para

pengunjung agar masuk ke toko. 
e. Memperbesar  tingkat  pembelian,  melalui  consumer loading

dan  tingkat  konsumsi  yang  meningkat.Consumen  loading

adalah situasi dimana konsumen menyimpan produk dalam

jumlah di atas normal.
2. Sasaran promosi penjulan yang diarahkan pada perantara.33

Promosi  penjualan  ditujukan  untuk  mendorong  produk

melalui saluran distribusi dengan jalan membuat para perantara

31Ibid., Manajemen Pemasaran, h. 266

32Fandy Tjiptono, Gregorius Chandra, Pemasaran Strategik Edisi 2, (Yogyakarta: 
CV. ANDI OFFSET, 2012), h. 369

33Ibid., h. 371



(pedagang grosir  dan pengecer)  bersedia memasarkan produk

secara  agresif.  Selain  itu,  promosi  penjualan  juga  diharapkan

mampu  memastikan  kesuksesan  consumen  promotion  yang

dirancang untuk menarik produk melalui saluran distribusi. 
3. Saluran promosi penjualan  yang diarahkan pada wiranaga.

a. Memotivasi  wiraniaga  agar  lebih  aktif  mempromosikan dan

menjual produk.
b. Mendorong  wiraniaga  agar  memberikan  dukungan  bagi

produk atau model baru.
c. Menstimulasi off-season sales.34

Dari penjelasan diatas, tujuan utama dari Promosi penjualan

ialah memeberikan kepuasan terbaik kepada pelanggan dan agar

konsumen  dapat  membeli  produk  yang  telah  di  tawarkan,

dipromosikan  dengan sasaran konsumen pembeli akhir, perantara

dan wiraniaga. Sehingga akan berdampak pada peningkatan hasil

penjualan yang memberikan keuntungan bagi perusahaan.

3. Hak dan Tanggung Jawab Sales Promotion(SP)
Dalam pasal 86 ayat (1) hurup a Undang-Undang nomor 13

Tahun  2003  tentang  Ketenagakerjaan  dijelaskan  bahwa  setiap

pekerja/buruh  mempunyai  hak  untuk  memperoleh  perlindungan

atas  keselamatan  dan  kesehatan  kerja.  Sales  Pomotion (SP)

merupakan  bagian  dari  sales atau  tenaga  penjual  di  sebuah

perusahaan yang sama-sama mempunyai hak dalam melaksanakan

34Ibid.



pekerjannya.  Hak-hak  yang diperoleh  sama dengan halnya  yang

diatur dalam Undang-Undang No 13  Tahun 2013 yaitu:35

a. Hak memperoleh perlakuan yang sama tanpa diskriminasi36

b. Hak memperoleh pelatihan kerja37

c. Hak pengakuan kompetensi dan kualifikasi kerja38

d. Hak memilih penempatan kerja39

e. Hak-Hak  pekerja  perempuan  yang  memiliki  hak  khusus  yang

diatur dalam pasal :
 Pasal  76 ayat 1.40 Pekerja/buruh perempuan yang berumur

kurang  dari  18  (delapan  belas)  tahun  diarang  diperjakan

antara pukul 23:00 s.d 07.00.
 Pasal  76  ayat  2.41 Pekerja/buruh  perempuan  hamil  yang

menurut dokter berbahaya bagi kesehatan dan keselamatan

kandungannya sendiri apabila bekerja antara pukul 23:00 s.d

07:00.
 Pasal  76  ayat  3.42 Perempuan  yang  bekerja  antara  pukul

23:00 s.d 07.00 berhak mendapatkan makanan dan minuman

35Undang-Undang Republik Indonesia Nomor 13 tahun 2003 Tentang 
Ketengakerjaan  dalam laman http://peraturan.go.id/uu/nomor-13-tahun-
2003.html diunduh pada 13 Desember 2017

36Undang-Undang Nomor 13 tahun 2003 Tentang Ketengakerjaan  Pasal 6, h. 3,

37Undang-Undang Nomor 13 tahun 2003 Tentang Ketengakerjaan  Pasal 11, h. 4.

38Undang-Undang Nomor 13 tahun 2003 Tentang Ketengakerjaan  Pasal 18, h. 
18.

39Undang-Undang Nomor 13 tahun 2003 Tentang Ketengakerjaan  Pasal 31, h. 6.

40Undang-Undang Nomor 13 tahun 2003 Tentang Ketengakerjaan  Pasal 76 ayat 
1, h. 13

41Ibid.

42Ibid.



bergizi  serta  jaminan terjaganya kesusilaan dan keamanan

selama bekerja.
 Pasal  76 ayat  4.43 Perempuan yang bekerja  diantara pukul

23:00 s.d. 05:00 berhak mendapat angkutan antar jemput.
 Pasal 81 ayat 1.44 Perempuan yang sedang dalam masa haid

dan  merasakan  sakit,  lalu  memberitahukan  kepada

pengusaha,  maka tidak  wajib  bekerja  di  hari  pertama dan

kedua pada waktu haid.
 Pasal 82 ayat 1.45 Perempuan berhak memperoleh istirahat

selama 1,5 bulan sebelum melahirkan, dan 1,5 bulan setelah

melahirkan  menurut  perhitungan  dokter  kandungan  atau

bidan.
 Pasal  82  ayat  2.46 Perempuan  yang mengalami  keguguran

kandungan  berhak  mendapatkan  istriahat  1,5  bulan  atau

sesuai keterangan dokter kandungan atau bidan.
 Pasal  83.47 Perempuan  berhak  mendapatkan  kesempatan

menyusui anaknya jika harus dilakukan selama waktu kerja.
f. Hak lamanya waktu bekerja yaitu:48

 7 jam sehari setara 40 jam seminggu untuk 6 hari kerja dalam seminggu, atau

43Ibid.

44Undang-Undang Nomor 13 tahun 2003 Tentang Ketengakerjaan  Pasal 81 ayat 
1, h. 14

45Undang-Undang Nomor 13 tahun 2003 Tentang Ketengakerjaan  Pasal 82 ayat 
1, h. 14

46Ibid.

47Undang-Undang Nomor 13 tahun 2003 Tentang Ketengakerjaan  Pasal 83, h. 
14

48Undang-Undang Nomor 13 tahun 2003 Tentang Ketengakerjaan  Pasal 77, h. 
13.

http://peraturan.go.id/uu/nomor-13-tahun-2003.html
http://peraturan.go.id/uu/nomor-13-tahun-2003.html


  8 jam sehari dan 40 jam seminggu untuk 5 hari kerja dalam seminggu.
g. Hak bekerja lembur paling banyak 14 jam seminggu, dan berhak mendapatkan

upah lembur.49

h. Hak mendapatkan waktu istirahat dan cuti.50

i. Hak beribadah.51

j. Hak mendapatkan upah kerja.
k. Hak kesejahteraan.52

l. Hak bergabung dengan serikat pekerja.53

m. Hak mogok kerja.54

Hak-hak yang telah dijabarkan diatas dilindungi oleh Undang-

Undang.  Maka  dari  itu,  perusahaan  harus  memenuhi  hak-hak

tersebut yang akan memberikan kenyamanan sales promotion (SP)

dalam bekerja.  Sehingga akan berdampak juga pada peningkatan

penjualan. 
Kegiatan penjualan produk ialah taggungjawab seorang yang

berada  pada  profesi  sales marketing  di  sebuah  perusahaan.  Hal

yang wajib  ada  bagi  seorang  sales ialah  kemampuan berbahasa

santun dan berprilaku sopan karena mereka yang berinteraksi  aktif

secara  langsung  dengan  pelanggan.  Tumpuan  akhir  perusahaan

49Undang-Undang Nomor 13 tahun 2003 Tentang Ketengakerjaan  Pasal 78, 
h.13.

50Undang-Undang Nomor 13 tahun 2003 Tentang Ketengakerjaan  Pasal 79, h. 
14.

51Undang-Undang Nomor 13 tahun 2003 Tentang Ketengakerjaan  Pasal 80, h. 
14.

52Undang-Undang Nomor 13 tahun 2003 Tentang Ketengakerjaan  Pasal 99, h. 
17.

53Undang-Undang Nomor 13 tahun 2003 Tentang Ketengakerjaan  Pasal 104, h. 
18.

54Undang-Undang Republik Indonesia Nomor 13 tahun 2003 Tentang Pasal 138, 
h. 22.



bergantung pada kecepatan penjualan yang dilakukan oleh  sales.

Jika  kinerja  sales lesu,  maka  dampaknya  akan  mempengaruhi

proses produksi. 
Sales bertanggungjawab  penuh  atas  jumlah  produk  yang

terjual  dalam  periode  yang  ditetapkan.  Sales  promtion  (SP)

merupakan  bagian  dari  tenaga  sales dalam  perusahaan  untuk

melakukan  penjualan  suatu  produk  kepada  pelanggan  atau

konsumen. Adapun tugas dan kewajiban seorang sales ialah :
a. Aktif Mencari Target 

         Target pemasaran haruslah jelas dan sesuai target rencana

penjualan. Karena hal ini akan memudahkan ketika produk atau

jasa yang ditawarkan oleh perusahaan dilepas ke pasar. Pantau

lokasi  dimana  calon  pembeli  berada.  Tentukan  berdasarkan

wilayah sales pada masing-masing tempat.
b. Merekap data Hasil penjualan 

         Data  hasil  penjualan harus  disusun  rapi,  detail  dan

terperinci.  Hal  ini  untuk  memudahkan  pihak  lain  saat

menganalisanya.  Evaluasi  dilakukan  atas  dasar  rekapan  data

tersebut.  Selanjutnya  akan  dipakai  untuk  menilai  ketepatan

strategi  sales.  Cara promosi  tepat ketika penjualan meningkat

dari waktu ke waktu.
c. Menjamin kepuasan pelanggan

         Kepuasaan pelanggan menjadi prioritas utama seorang

sales, karena akan membuat barang atau jasa perusahan dapat

dikenal  secara  luas.  Kepuasan  pelanggan  sudah  cukup

menjawab pertanyaan  mengapa pelanggan meninggalkan kita,

karena konsumen tidak akan mengulang untuk memakai barang

atau jasa dari perusahaan tidak sesuai standar konsumen. 
d. Mencari Mitra Kerja



         Makna kata mitra kerja memiliki arti yang sangat luas dan

dasar  hukum  mitra  kerja  dapat  dikatakan  wajib  antar

perusahaan. Mitra kerja akan dapat meningkatkan pendapatan

perusahaan.  Ketika  seorang  sales dapat  memanfaatkan

kekuatan marketingnya untuk menjalin hubungan baik dengan

penerapan  nilai  etika  sehingga  dapat  memiliki  kepercayaan.

Teman-teman  dunia  kerja  dapat  bemitra  dengan  marketing

produk atau jasa dari perusahaan lain dengan target pasar yang

sama namum memiliki kebutuhan yang berbeda. 
e. Menyususn strategi lanjutan 

         Penyusunan startegi lanjutan menjadi  tanggungjawab

sales marketing bila cara-cara anjuran perusahaan tidak dapat

memenuhi target.  Ada banyak sekali jenis strategi pemasaran

yang  digunakan  oleh  sales marketing  dalam  memasarkan

produk ataupun jasa perusahaan. Salah satu strategi pemasaran

yang  digunakan  adalah  dengan  menggunakan  diskon  harga,

apalagi  untuk  barang  dan  jasa  perusahaan  yang  masih  baru

peluncurannya ke pasar.55

         Tugas  dan  tanggungjawab  yang  dilakukan  oleh  sales

promotion (SP) tidak lain untuk mempengaruhi prilaku pelanggan

dalam  membeli  produk  agar  pelanggan  tertarik  untuk  membeli

sehingga  dapat  meningkatkan  penjualan.  Oleh  karena  itu,  sales

promotion (SP)  dirancang dan dikomunikasikan sedemikian  rupa

kepada  pelanggan  dan  calon  pelanggan  untuk  dapat

55http://www.tommcifle.com/5-tugas-  sales  -marketing-yang-wajib-dikuasai/ 
diunduh pada 13 Desember 2017



menyesuaikan  kebutuhan  dan  membangun  hubungan  baik

sehingga menjadi pelanggan yang setia. 

B. Ganti Rugi
1. Pengertian Ganti Rugi

         Ganti Rugi tersusun dari dua suku kata, yaitu ganti dan

rugi. Dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI), ganti berarti

sesuatu  yang  menjadi  penukar  yang  tidak  ada  atau  hilang,

sedangkan rugi berarti kurang dari harga beli atau modalnya.56

Sedangkan dalam kamus Bisnis ganti rugi (legal remedy) adalah

cara  pemenuhan  atau  kompensasi  hak  oleh  pengadilan  yang

diberikan kepada satu pihak yang menderita kerugian oleh pihak

lain  yang  melakukan  kelalaian  atau  kesalahan  sehingga

menyebabkan kerugian tersebut.57

       Ganti rugi menurut Yahya Harahap ialah “kerugian nyata”

atau  “fietelijke  nadeel”  yang  ditimbulkan  perbuatan

wanprestasi.58 Kerugian  nyata  ini  ditentukan  oleh  suatu

perbandingan keadaan yang tidak dilakukan oleh pihak debitur.

Besarnya jumlah ganti rugi kira-kira sebesar jumlah yang “wajar”

sesuai  dengan  besarnya  nilai  prestasi  yang  menjadi  obyek

perjanjian  dibanding  dengan  keadaan  yang  menyebabkan

timbulnya wanprestasi.

56 Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI) onlie at: https://kbbi.web.id/rugi 
diunduh pada 13 Desember 2017

57Kamus Bisnis online at: http://kamusbisnis.com/arti/ganti-rugi/ diunduh pada 
14 Desember 2017

58M. Yahya Harahap, Segi-Segi Hukum perjanjian , (Bandung: 1982), h. 41 
dikutip dari Merry Tjoanda, “Wujud Ganti Rugi Menurut Kitab Undang-Undang  
Hukum Perdata,  Jurnal sasi Vol.16 No. 4/Oktober-Desember 2010, h. 44

http://www.tommcifle.com/5-tugas-sales-marketing-yang-wajib-dikuasai/


         Dalam KUH perdata pasal 1365 menjelaskan ketentuan

ganti rugi yang berbunyi: “tiap perbuatan melawan  hukum yang

mengakibatkan kerugian kepada orang lain,  mewajibkan orang

yang melakukan perbuatan tersebut untuk mengganti kerugian”59

Ganti  rugi  sendiri  dalam  Islam  dikenal  dengan  dhaman,

yang  memiliki  makna  yang  cukup  beragam.  Misalnya,

menanggung,  tanggung  jawab,  dan  kewajiban.   Dalam kamus

Lisan al-Arab,  Ibnu Manzur menandaskan bahwa semua makna

dhaman  terkonsentrasi  pada  jaminan,  penanggungan  atau

garansi. Makna yang tak jauh berbeda juga dikemukakan dalam

kamus  al-Muhith  yang mengartikan  dhaman  dengan gantii rugi.

Imam Ghazali memaknai dhaman dengan “Luzumu rad al-syayy’

awu  badalhu  bil  mitsli  awu  bil  qimati”(keharusan  mengganti

suatu barang dengan barang yang sama atau sepadan dengan

nilai  jualnya).   Al-Hamawy dalam kitab  al-Asybah wa alNaza’ir

karya  Ibn  Nujaim mengatakan bahwa  dhaman  adalah‘ibaratun

‘an  raddi  misli  awu  qimatuhu  (mengganti  barang  yang  rusak

dengan barang yang sama atau sepadan dengan nilai jualnya).

Sedangkan  as-Syaukani  mengatakan  bahwa  dhaman   adalah

‘ibaratun ‘an garaati al-talif (mengganti barang yang rusak).60

Dari  beberapa  pemaparan  diatas,  ganti  rugi  merupakan

menukar (mengganti)  sesuatu atas kelalaian atau kurang hati-

59Sedyo Prayogo, “Penerapan Batas-Batas Wanprestasi dan Perbuatan Melawan 
Hukum dalam Perjanjian”, Jurnal Pembaharuan Hukum, Volume III No. 2/Mei-
Agustus 2016, h. 281

60Asmuni, Teori Ganti Rugi dalam Perspektif Hukum Islam,  Jurnal Hukum dan 
Peradilan, Volume 2 No. 1/Maret 2013, h.  48

http://kamusbisnis.com/arti/ganti-rugi/
https://kbbi.web.id/rugi


hati atas barang yang rusak (cacat) dengan nilai yang sepadan

atau sama nilainya.

2. Landasan Hukum Ganti Rugi
a. Al-quran

Secara  umum  ganti  rugi  merupakan  pemenuhan  atau  kewajiban

penggantian suatu hak (barang) atas suatu perbuatan kelalaian atau kesalahan

yang merugikan pihak lain sebagaimana dinyatakan di dalam Al-Qur’an surat

al-Baqarah ayat 194:
...      

      
        

Artinya:

“....barangsiapa  yang menyerang kamu,  Maka seranglah ia,
seimbang  dengan  serangannya  terhadapmu.  bertakwalah
kepada  Allah  dan  ketahuilah,  bahwa  Allah  beserta  orang-
orang yang bertakwa”. 61

Dengan  ayat  ini  asy-Syafi’i  berdalil  tentang  wajib

membunuh  orang  yang  membunuh  setimpal  dengan

perbuatannya. Maka, jika dia menyembelih, balaslah dengan

menyembelih.  Jika  dia  mencekik,  hendaklah dibalas  dengan

mencekik.  Jika  dia  membenamkan  dalam  air,  maka

benamkanlah dalam air. Ayat ini memberi syarat, memerangi

musuh sama dengan memerangi  mujrimin,  tidak  boleh ada

penangguhan (penundaan). Janganlah kamu melampui batas

dengan melakukan apa yang tidak dibenarkan, dan yakinlah

bahwa Allah beserta para mutaqin (orang yang bertaqwa).62

61 Departemen Agama RI, Al Hikmah, Al-Qur’an dan Terjemahanya, (Bandung:  
Diponegoro, 2010), h. 30

62 Hasbi ash_Shiddieqy, Tafsir Al-Qur’anul Majid An-Nuur, (Semarang: PT. 
Pustaka Rizki Putra, 2000),h 318



Seperti  tafsir  diatas,  dapat  dijelaskan  bahwa  setiap

manusia  harus  berbuat  adil.  Apa  yang  ia  perbuat  harus

dibalas dengan hal yang serupa. Sesungguhnya apa yang kita

lakukan  itu  tidak  boleh  melampui  batas,  tidak  boleh

membalasnya lebih berat dengan apa yang telah diperbuat.

Seperti  halnya  seorang  sale  promotion (SP)  yang  bekerja

dalam penjualan  memilik  tanggung  jawab  terhadap  barang

yang di jualnya. 

b. Hadist

تت  رر رس رك رر  تض نن ةة ال رن تب ري ا ته رو رع  يي رب نر نن ال رأ سس  رن رأ تن  سةرع ري رر رجار رة ني رن رث
نى  رب رن ةواال رت رأ رففف توا رب أ

ر رف رو  تف رع تاال ةبو رل رط رو رش  تر رل ةبواا رل رط تمرف ةه رر رم رأ رففف  
رع يي رب رر ةةال ني رن رث ةر رسفف تك ةت رأ رر تض نن ةن ال تبفف ةس  رنفف رأ رل  رقففار رف رص  رصففار رق رل ربار
رل رقففار رف رهار ةت ني رن رث ةر  رسفف تك ةت رل يق  رح تل ربار رك  رث رع رب رذى   نل روا رل ره  نل رل ال ةسو رر ريار
رل رقففار رف توا رف رع رو ةم  تو رق تل رى ا رض رر رف ةص  رصار رق تل ره ا نل ةب ال رتار رك ةس  رن رأ ريار

ري رب نن ةه ال نر رب رل
ر ره  نل رلى ال رع رم  رس تق رأ تو رل تن  رم ره  نل ردال ربار رع تن  رم نن  را  

Artinya: 

      “Dari Anas r.a: Rubaiyi’ binti Nadr memecah gigi seorang
anak  perempuan,  lalu  pamilinya  meminta  pembayaran,
sedang  pamili  Rubaiyi’  meminta  maaf,  maka  antara  kedua
belah  pihak  tiada  dapat  persetujuan.  Lalu  mereka  datag
menghadap Nabi s.a.w. Beliau memerintahkan qisas kepada
mereka. Anas bin Nadr berkata: “Apakah akan dipecah pula
gigi  Rubaiyi’,  ya  Rasulullah!  Jangan,  demi  Tuhan  yang
mengutus  tuan  dengan  yang  hak,  tak  usahlah  dipecah
giginya”. Dan beliau bersabda: Hai Anas! Kitab Allah (hukum
Tuhan) ialah qisas”. Pamili anak perempuan itu kemudian mau
memberi maaf. Nabi s.a.w. bersabda: “Bahwa sesungguhnya
di  antara hamba Allah,  ada yang bersumpah dengan Allah,
dibaikannya  (disempurnakannya)  sumpah  itu”.(H.R  Bukhari
no. 1253)63

63Al-Imam Bukhari, Shahih Bukhari Jilid I Penterjemah: Zainudin hamidy,dkk, 
(Kuala Lumpur: KLANG BOOK CENTRE: 2009), h. 80



3. Macam-Macam Ganti Rugi
   Dari segi kacamata yuridis, konsep ganti rugi dalam hukum

dikenal dikenal 2  (dua) bidang hukum, yaitu sebagai berikut: 
a. Konsep ganti rugi karena wanprestasi kontrak.
b. Konsep  ganti  rugi  karena  perikatan  berdasarkan  Undang-

Undang  termasuk  ganti  rugi  karena  perbuatan  melawan

hukum.64

       Selain  dari  kacamata yuridis,  bentuk dari  ganti  rugi

terhadap perbuatan melawan hukum yang dikenal oleh hukum

sebagai berikut:
a. Ganti Rugi Nominal

   Jika adanya perbuatan melawan hukum yang serius,

seperti  perbuatan yang mengandung unsur  kesengajaan,

tetapi tidak menimbulkan kerugian yang nyata bagi korban,

maka  kepada  korban  dapat  diberikan  sejumlah  uang

tertentu  sesuai  dengan  rasa  keadilan  tanpa  menghitung

berapa sebenarnya kerugian tersebut.
b. Ganti Rugi Kompensasi

           Ganti rugi kompensasi (compensatory damages)

merupakan  ganti  rugi  yang  merupakan  pembayaran

kepada  korban  atas  dan  sebesar  kerugian  yang  benar-

benar telah dialami oleh pihak korban dari suatu perbuatan

melawan hukum.
c. Ganti Rugi Penghukuman

         Ganti  rugi  penghukuman  (punitive  damages)

merupakan  suatu  ganti  rugi  dalam  jumlah  besar  yang

melebihi dari jumlah kerugian yang sebenarnya.65

64Munir Fuady, Perbuatan Melawan Hukum, (Bandung: PT. Citra Aditya Bakti, 
2017), h.134.



 Dalam Undang-Undang Hukum Perdata kerugian dan ganti

rugi dalam hubungannya dengan perbuatan melawan hukum

dapat di lihat menjadi 2 (dua) pendekatan sebagai berikut:
a. Ganti rugi umum

       Ganti rugi yang berlaku untuk semua kasus, baik untuk

kasus-kasus  wanprestasi  kontrak,  maupun  kasus-kasus

yang berkenaan dengan perikatan lainnya.
b. Ganti rugi khusus

       Ganti rugi khusus terhadap kerugian yang timbul dari

perikatan-peikatan tertentu. 66

4. Rukun Ganti Rugi
   Menurut KHU Perdata, ketentuan tentang ganti rugi karena

akibat  dari  perbuatan  melawan  hukum  tidak  jauh  berbeda

dengan  ganti  rugi  karena  wanprestasi  terhadap  kontrak.

Persyaratan-persyaratan  terhadap  ganti  rugi  menurut  KUH

Perdata, khususnya ganti rugi karena perbuatan melawan hukum

adalah sebagai berikut:
a. Komponen kerugian

Komponen dari  suatu ganti  rugi  terdiri  dari  biaya,  rugi  dan

bunga.
b. Starting point dan ganti rugi

Starting point atau saat mulainya dihitung adanya ganti rugi

adalah sebagai berikut:
1. Pada  saat  dinyatakan  wanprestasi,  debitur  tetap

melalaikan kewajibannya
2. Jika  prestasinya  adalah  sesuatu  yang  harus  diberikan,

sejak  saat  dilampauinya  tenggang  waktu  dimana

65Ibid., h. 135

66Ibid., h. 137



sebenarnya  debitur  sudah  dapat  membuat  atau

memberikan prestasi tersebut.
c. Bukan karena alasan force majeure

        Ganti rugi baru dapat diberikan kepada pihak korban jika

kejadian yang menimbulkan kerugian tersebut tidak tergolong

kedalam tindakan force majeure.
d. Saat terjadinya kerugian

       Suatu ganti rugi hanya dapat diberikan terhadap kerugian

sebagai berikut:
1. Kerugian yang telah benar-benar dideritanya.
2. Terhadap  kerugian  karena  kehilangan  keuntungan  atau

pendapatan yang sedianya dapat dinikmati oleh korban.
e. Kerugiannya dapat diduga

          Kerugian yang wajib diganti oleh pelaku perbuatan

melawan  hukum  adalah  kerugian  yang  dapat  diduga

terjadinya.  Maksudnya  adalah  bahwa  kerugian  yang  timbul

tersebut haruslah diharapkan akan terjadi, atau patut diduga

akan terjadi, dugaan mana sudah ada pada saat dilakukannya

perbuatan melawan hukum tersebut.67

        Kaum fuqaha’ tidak mendiskusikan rukun dhaman secara

sistematis dan terpadu seperti yang dilakukan oleh ahli hukum.

Mereka  membahasnya  secara  spondis  di  berbagai  tempat,

antara lain di dalam kitab-kitab al-furu’,  kaidah-kaidah fiqh, dan

kitab  ushul  al-fiqh.  Walau  begitu,  rukun  dhaman  sudah

tergambar  di  dalam  pemikiran  mereka  ketika  mendiskusikan

berbagai kasus hukum fiqh. Dari berbagai konstruksi dan fatwa

67Ibid., h. 139



hukum dalam karya-karya fiqh, dapat disimpulkan bahwa rukun

dhaman adaah khatha’, dharar, dan sababiyah.68

         Berdasarkan penjelasan diatas, rukun ganti  rugi (dhaman)

dalam pandangan Islam tidak dijelaskan secara rinci, akan tetapi

kaum  fuqaha  memberikan  gambaran  bahwa  rukun  ganti  rugi

(dhaman)  terdiri  dari  3  (tiga)  ketentuan yang telah dijelaskan

diatas. Sedangkan dalam perspektif  KUHP terdapat komponen-

komponen ketentuan yang dapat menyebabkan seseorang harus

melakukan ganti rugi.

C. Etika Bisnis Islam
1. Pengertian Etika Bisnis Islam

       Etika berasal dari kata yunani  ethos,  yang dalam bentuk

jamaknya  (ta  etha)  berarti  “adat  istiadat”  atau  “kebiasaan”.69

Dalam kata lain seperti dalam pemaknaan dan kamus Webster

berarti “the distinguishing character, sentimen,moral nature, or

guiding  beliefs  of  a  person,  group,  or  institution”  (karakter

istimewa,  sentimen,  tabiat  moral,  atau  keyakinan  yang

membimbing seseorang, kelompok atau institusi).70

68Asmuni, Teori Ganti Rugi dalam Perspektif  Hukum Islam, h. 52

69Irham Fahmi, Etika Bisnis, (Bandung: ALFABETA, 2013), h. 2

70Faisal Badroen, Etika Bisnis Dalam Islam, (Jakarta: KENCANA PRENADA MEDIA 
GROUP, 2006), h. 5



        Etika adalah “kumpulan asas atau nilai yang berkenaan

dengan akhlak, disamping juga diartikan dengan nilai mengenai

benar dan salah yang dianut suatu golongan atau masyarakat.

Etika  adalah ilmu tentang apa yang baik dan apa yang buruk

dan (ilmu) tentang hak dan kewajiban moral (akhlak).71

         Dari uraian diatas dapat disimpulkan, etika merupakan

suatu pedoman tingkah laku manusia dalam melakukan aktivitas

sehari-hari  dari  mengkaji  baik  dan  buruknya  prilaku  manusia

yang dapat diterima oleh akal. Sehingga manusia dapat menilai

perbuatan yang dilakukannya dapat dipertanggungjawabkan atas

perbuatannya.
   Sedangkan  bisnis  itu  sendiri  berasal  dari  kata  Inggris,

business  (biznes),  artinya:  perusahaan  atau  usaha.  Dalam

bahasa Indonesia, bisnis diartikan dengan usaha komersial dalam

dunia perdagangan, bidang usaha, usaha dagang.72

        Kata bisnis dalam Al-Qur’an dipandangkan dengan kata

perdagangan atau perniagaan yang diterjemahkan dari kata  al-

tijarah .73 Bisnis adalah pertukaran barang, jasa, atau uang yang

saling  menguntungkan  atau  saling  memberi  manfaat.74 Bisnis

merupakan sebuah aktivitas  yang mengatur pada peningkatan

nilai  tambah mulai  proses penyerahan jasa,  perdagangan atau

71 Amin Suma, Menggali Akar Mengurai Serat Ekonomi dan Keuangan Islam, 
(Tanggerang: Kholam Publishing, 2008), h. 292

72 Ibid., h. 292.

73 Mustaq Ahmad, Etika Bisnis Islam, (Jakarta:Pustaka Al Kautsar, 2001), h.21

74 M. Ismail Yusanto, M. Karebet Wijaya Kusuma, Menggagas Bisnis Islam, 
(Jakarta: V Gema Insani Press, 2002), h.118



pengelolaan barang (produksi). Secara sederhana bisnis adalah

semua  kegiatan  yang  dilakukan  seseorang  atau  lebih  yang

terorganisasi  dalam  mencari  laba  melalui  penyediaan  produk

yang dibutuhkan oleh masyarakat.75

         Adapun bisnis Islam dapat diartikan sebagai seragkaian

aktivitas  bisnis  dalam berbagai  bentuknya  yang tidak  dibatasi

jumlah (kuantitas) kepemilikan hartanya (barang/jasa) termasuk

profitnya, namun dibatasi dengan cara bagaimana pemerolehan

dan pendayagunaan hartanya (ada aturan halal atau haram).76

Bisnis  yang  digagas  dalam  Islam  sangat  mengedepankan

kepentingan  bersama  untuk  memperoleh  kebaikan  bersama.

Islam  telah  memberikan  pedoman  dalam  melakukan  kegiatan

bisnis  yang  diperuntukkan  untuk  sama-sama  mendapatkan

keuntungan baik dunia maupun akhirat.
     Berdasarkan uraian diatas, maka dapat ditarik kesimpulan

bahwa bisnis Islam merupakan suatu aktivitas yang terjadi atas

dasar  pengembangan  dan  tidak  dibatasi  oleh  jumlah  suatu

barang  ata  jasa  tetapi  dibatasi  oleh  cara  pemerolehan  yang

berdasarkan syarat Islam.
           Melihat pengertian dari etika dan bisnis, maka dapat

dirumuskan bahwa yang dimaksud dengan etika  bisnis  adalah

ilmu  yang  membahas  tentang  usaha  komersial  dari  sudut

pandang baik buruk dan salah benar menurut ukuran moral.77

75Francisantri, Pengantar Bisnis, (Jakarta: RajaGrafindo Persada, 2009), h.4

76 Muhammad Ismail Yusanto & Muhammad Karabet Widjajakusuma, Meggagas 
Bisnis Islam, (Jakarta: Gema Insani, 2002), h.18



    Berdasarkan pemaparan diatas, bahwa etika bisnis Islam

adalah suatu landasan yang digunakan oleh pelaku bisnis dalam

melakukan  aktivitas  bisnsinya  dengan  menerapkan  prinsip-

prinsip yang terdapat dalam ajaran Islam yang bersumber pada

Al-Qur’an dan Hadist.
          Etika dijadikan pedoman dalam kegiatan ekonomi dan

bisnis, maka etika bisnis menurut ajaran Islam juga dapat digali

langsung  dari  Al-Qur’an  dan  Hadist.  Etika  bisnis  Islam

menjunjung  tinggi  semangat  saling  percaya,  kejujuran,  dan

keadilan.78 Meskipun  berat  untuk  berlaku  saling  percaya,  jujur

dan adil,  dan itulah salah satu tantangan dalam bisnis, namun

setiap muslim harus berusaha mentaatinya, agar bisnis nantinya

membawa keselamatan dunia dan akhiratnya.

2. Prinsip-Prinsip Etika Bisnsi Islam
          Secara umum ajaran Islam menawarkan nilai-nilai dasar

atau  prinsip-prinsip  umum  yang  penerapannya  dalam  bisnis

disesuaikan  dengan  perkembangan  zaman  dan

mempertimbangkan  dimensi  ruang  dan  waktu.   Islam  sangat

menekankan nilai etika dalam kehidupan manusia. Sebagai satu

jalan,  pada  dasarnya  Islam  merupakan  ide  prilaku  etika  dan

moral  bagi  kehidupan  manusia.   Adapun  prinsip-prinsp  Etika

Bisnis Islam adalah sebagai berikut:
a. Keesaan (Tauhid)

77 Muhammad Amin Suma, Menggali Akar Mengurai Serat Ekonomi & Keuangan 
Islam, h.293

78 Veithzal Rivai & Andi Buchari, Islamic Economics: Ekonomi Syariah Bukan 
Opsi, Tetapi Solusi, (Jakarta: Bumi Aksara, 2009), h.237



Tauhid merupakan konsep serba ekslusif dan sekaligus

serba  inklusif.  Pada  tingkat  absolut  membedakan  al-Khaliq

dengan makhluk, memerlukan penyerahan tanpa syarat oleh

semua makhluk kepada kehendaknya. Dalam pengertian yang

lebih dalam, konsep tauhid merupakan dimensi vertikal Islam.

Memadukan di sepanjang garis vertikal segi politik, ekonomi,

sosial,  dan  religius  dalam  kehidupan  manusia.79 Konsep

keesaan memiliki  pengaruh yang paling mendalam tehadap

diri  seorang  Muslim  karena  seorang  Muslim  memandang

apapun yang ada di dunia sebagai milik Allah SWT.80

b. Keseimbangan 
Keseimbangan  atau  ‘adl menggambarkan  dimensi

horizontal  ajaran  Islam,  dan  berhubungan  dengan  harmoni

segala  sesuatu  di  alam  semesta.  Sifat  keseimbangan

merupakan karakter dinamik yang harus diperjuangkan oleh

setiap  Muslim  dalam  kehidupanya.  Untuk  menjaga

keseimbangan  antara  mereka  yang  punya  dan  yang  tak

berpunya, Allah SWT menekankan sikap saling memberi.81

c. Kehendak Bebas
Pada  tingkat  tertentu,  manusia  diberikan  kehendak

bebas untuk mengendalikan kehidupannya sendiri  manakala

79Amin Suma, Menggali Akar Mengurai Serat Ekonomi dan Keuangan Islam, 
h.306

80Rafik Issa Beekun, Etika Bisnis Islam, (Yogyakarta: PUSTAKA PELAJAR, 2004), 
h.33

81Ibid,.h.36



Allah  SWT  menurunkannya  ke  bumi.82 Manusia  diberi

kemampuan untuk  berpikir  dan  membuat  keputusan,  untuk

memilih apa pun jalan hidup  yang diinginkan dan bertindak

berdasarkan aturan yang telah dipilih.
d. Tanggungjawab

 Manusia  harus  bertanggung  jawab  terhadap  segala

tindakannya. Allah SWT menetapkan batasan mengenai apa

yang  bebas  dilakukan  manusia  dengan  membuatnya

bertanggung jawab atas semua yang dilakukannya: 
     
     
      

        

Artinya:
     “Barangsiapa yang memberikan syafa'at yang baik,
niscaya  ia  akan  memperoleh  bahagian  (pahala)  dari
padanya. dan Barangsiapa memberi syafa'at yang buruk,
niscaya  ia  akan memikul  bahagian  (dosa)  dari  padanya.
Allah Maha Kuasa atas segala sesuatu”.[an-Nisa (4): 85].

       Islam merupakan agama yang adil: seperti yang telah

dibicarakan sebelumnya, seorang tidak bertanggungjawab

terhadap  tindakannya  jika  ia  belum  mencukupi  usia

dewasa,  sakit  jiwa,  atau  berbuat  sesuatu  ketika  sedang

tidur.83

82Ibid., h. 38

83Ibid., h. 40



BAB III

METODE PENELITIAN

 

A. Sifat dan Jenis Penelitian
Sifat  penelitian  ini  adalah  penelitan  lapangan  yang  bersifat

deksriptif  kualitatif,  yaitu  “format  penetian  yang  bertujuan  untuk

menggambarkan,  meringkas  berbagai  kondisi,  berbagai  situasi  atau

berbagai  variabel  yang  timbul  di  masyarakat  yang  menjadi  objek

peneliti  itu”.  84 Metode deskriptif  dapat  diartikan sebagai  pencarian

fakta  dengan  inteprestasi  yang  tepat.85 Menurut  Husein  Umar,  deskriptif

adalah menggambarkan sifat sesuatu yang berlangsung pada saat penelitian dilakukan

dan memeriksa sebab-sebab dari suatu gejala tertentu.86.
Jenis penelitian ini termasuk penelitian lapangan (file research).

Penelitian lapangan yaitu suatu penelitian yang dilakukan di lapangan

atau di lokasi untuk menyelidiki gejala objektif sebagai terjadi di lokasi

tersebut, yang dilakukan juga untuk menyusun laporan ilmiah.87 
     Menurut  Kartini  Kartono  penelitian  lapangan  pada  hakekatnya

merupakan metode untuk menemukan secara khusus dan realistis apa

yang tengah terjadi pada saat ditengah masyarakat.88 

84 Burhan Bungin, Metodologi Penelitian Sosial dan Ekonomi, (Jakarta: Kencana, 
2013), h. 48.

85 Morrison, Metodolodi Peneitian Survei, (Jakarta: Kencana, 2012), h. 22.

86 Husein Umar, Metodologi Penelitian untuk Skripsi dan Tesis Bisnis, (Jakarta: PT. Raja Grafindo 
Persada, 2009), h. 22

87 Abdurrahmat Fathoni, Metodologi Peneitian dan Teknik Penyusunan Skripsi, 
(Jakrta: PT Rieneka Cipta, 2011), h.96.

88 Kartini Kartono, Pengantar Metodologi Riset Sosial, (Bandung: Mandar Maju, 1996), Cet. VII, h. 
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         Di dalam penelitian ini, data diperoleh dari informasi langsung

terjun ke lapangan yaitu sales promotion (SP) di swalayan INDOMetro,

RA-Point Metro dan Chandra Departemen Store Metro. Informasi yang

dibutuhkan dalam hal ini adalah Pertanggungjawaban sales promotion

(SP) terhadap penjualan barang sebuah perusahaan dalam perspektif

Etika Bisnis Islam pada swalayan kota Metro. 

B. Sumber  Data 
    Menurut Suharsimi  Arikunto,  yang dimaksud dengan sumber

data di  dalam penelitian adalah subyek dari  mana data diperoleh.89

Data hasil pencatatan baik berupa fakta maupun angka yang diperoleh

dari suatu peristwa yang dijadikan bahan untuk menyusun informasi.
          Pada penelitian ini, peneliti menggunakan tiga sumber data yang

berkaitan dengan pokok permasalahan, yakni:
1. Sumber Data Primer

       Sumber data primer merupakan data yang didapat dari sumber

pertama baik  dari  individu  atau  perseorangan yang  dikumpulkan

secara langsung oleh peneliti.90 
       Sumber  data  Primer  dalam penelitian  ini  adalah  subyek

penelitian  (informan)  itu  sendiri  yang  berkaitan  dengan

tanggungjawab pekerjaan sales promotion  (SP) terhadap penjualan

barang di swalayan kota Metro. Secara spesifik sumber data primer

dalam penelitian ini  yaitu:  Data hasil  observasi  dan catatan atas

hasil wawancara mendalam dengan beberapa sales promotion (SP)

dan  kepala  toko  swalayan  yakni,  wawanacara  dengan  Nurhayati

selaku  kepala  bidang  Sumber  Daya  Manusia  dan  Arnandi  selaku

89 Suharsimin Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik, Edisi 
Revisi, (Jakarta: PT Rieneka Cipta, 2010), h. 129

90 Husein Umar, Metodologi Penelitian untuk Skripsi dan Tesis Bisnis, h. 47.



sales promotion (SP) HP Vivo di Swalayan INDO Metro, Atika sebagai

Direktris  dan  Beni  Kurniawan  sales  promotion (SP)  PT.   Dancow

diswalayan  RA-Point,  serta  Yadi  selaku  asisten  kepala  toko  dan

Khusnul dari  sales promotion girl (SPG) PT.  WALCOUT di  Chandra

Departemen Store kota Metro.
2. Sumber Data Sekunder

Sumber  data  sekunder  adalah  sumber  dari  bahan  bacaan.

Sumber  sekunder  terdiri  atas  berbagai  macam,  dari  surat-surat

pribadi, kitab harian, sampai dokumen-dokumen resmi dari berbagai

instansi pemerintah.91 
Dalam hal  ini,  sumber  data  sekunder  yang  digunakan  adalah

berupa  buku-buku  sebagai  literatur  pokok  atau  penunjang,  Jurnal

dan laporan hasil penelitian yang memeiliki relevansi dengan sales

promotion (SP),  hak  dan  tanggung  jawab  serta  bentuk

pertanggungjawaban  dalam  penjualan  barang  dalam  perspektif

etika bisnis Islam. Sumber buku yang digunakan dalam peneitian ini

yaitu  Buchari  Alma,  Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa,

Philip  Kotler,  Manajemen  pemasaran  jilid  II,  M  Ismail  Yusanto,

Menggagas Bisnis Islam, Fandy Tjiptono, Pemasaran Strategik Edisi

2, Munir Fuady, Perbuatan Melawan Hukum, Rafik Issa Beekun, Etika

Bisnis Islam.

3. Sumber Data Tersier
Sumber data tersier merupakan data penunjang, yaitu bahan-

bahan  yang  memberi  petunjuk  dan  penjelasan  terhadap  sumber

91 S. Nasution, Metodologi Research Penelitian Ilmiah, (Jakarta: Bumi Aksara, 
2011), h. 143.



data  primer  dan  sekunder.92 Dalam  penelitian  ini  menggunakan

Kamus Besar Bahasa Indonesia, Kamus Bisnis yang memiliki kaitan

dengan  penelitian. 

C. Teknik  Pengumpulan  Data
Pengumpulan data adalah informasi yang didapat melalui pengukuran-pengukuran

tertentu untuk digunakan sebagai landasan dalam menyusun argumentasi logis menjadi

fakta. Sedangkan fakta itu sendiri adalah kenyataan yang telah diuji kebenarannya secara

empirik.93  Pengumpulan data dilakukan untuk memperoleh informasi yang dibutuhkan

dalam rangka  mencapai  tujuan  penelitian.  Tekhnik pengumpulan data dalam

penelitian ini, peneliti menggunakan :
1. Wawancara 

       Wawancara adalah sebuah proses interaksi komunikasi yang

dilakukan oleh  setidaknya dua orang, atas dasar ketersediaan dan

di  dalam setting  alamiah,  di  mana  arah  pembicaraan  mengacuu

kepada tujuan yang telah ditetapkan dengan mengedepankan trust

sebagai landasan utama dalam proses memahami.94

       Jenis wawancra terdiri dari:
a) Wawancara bebas (wawancara tak terpimpin)
b) Wawancara terpimpin
c) Wawancara bebas terpimpin95 

            Sedangkan di dalam penelitian ini, di gunakan wawancara

terpimpin. Ciri pokok wawancara terpimpin ialah bahwa pewancara

terikat  oleh  suatu  fungsi  bukan  saja  sebagai  pengumpul  data

92 Ibid. h. 27.

93 Abdurrahmat Fathoni, Metodologi Penelitian dan Tekhnik Penyusunan Skripsi, (Jakarta: Rineka 
Cipta, 2006), h. 104

94 Haris Herdiansyah, wawancara,  observasi, dan focus group, (Jakarta: PT 
RajaGrafindo Persada, 2013), h. 31 

95 Cholid Narbuko dan Abu Achmad, Metodologi Penelitian,(Jakarta: Bumi Aksara,
2013), h. 83



relevan dengan maksud penelitian yang telah diersiapkan, serta ada

pedoman yang memimpin jalannya tanya-jawab.96

           Wawancara tersebut dilakukan kepada beberapa pimpinan

swalayan di kota metro yakni, Ibu Nurhayati selaku kepala bidang

Sumber  Daya  Manusia  swalayan  INDOMetro,  Ibu  Atika  sebagai

Direktris swalayan RA-Point, dan Bapak Yadi selaku asisten kepala

toko swalayan Chandra Departemen Store secara langsung terkait

sistem pembelian barang suatu perusahaan melalui pemasar  sales

promotion (SP).  Kemudian  wawancara  kepada  beberapa  sales

promotion (SP) di swalayan tersebut yakni, Arnandi  sales promotor

HP Vivo di Swalayan INDOMetro, Beni Kurniawan sales promotion PT

Dancow di swalayan RA-Point dan Ibu Khusnul dari sales promotion

girl PT  WALCOUT  di  Chandra  Departemen  Store  kota  Metro

mengenai promosi dan penjualan barang di swalayan tersebut.

2. Dokumentasi
 Metode  dokumentas  ini  adalah  kumpulan  sejumlah  besar

fakta  dan  data  yang  tersimpan  di  dalam bahan  yang  berbentuk

surat, catatan harian, cendera mata, laporan, artefak dan foto.97

Dalam hal ini dokumentasi yang digunakan adalah dokumen-

dokumen atau arsip-arsip berupa nota stok penjualan produk yang

dilakukan  oleh  sales  promotion (SP)  dan  data  yang  berkaitan

dengan variabel  penelitian  yaitu  prinsip-prinsip  etika  bisnis  islam

96 Ibid., h. 84

97 Juliansyah Noor, Metodologi Penelitian Skripsi, Tesis, disertasi dan Karya 
Ilmiah, (Jakarta: Kencana Prenada Group, 2013), h. 141



dalam pertanggungjawaban  sales promotion (SP) terhadap barang

petore kota Metro.
3. Observasi

Menurut W.Gulo metode observasi adalah metode pengumpulan data dimana

peneliti mencatat informasi sebagaimana yang mereka saksikan selama penelelitian.98

Metode  observasi  dengan  mengumpulkan  data  melalui  pengamatan  dan

menuliskannya dengan sistematis dan terancana. 
Observasi yang digunakan dalam penelitian ini ialah observasi

partisipasi  pasif  yakni,  dalam  hal  ini  peneliti  datang  ditempat

kegiatan  orang  yang  diamati,  tetapi  tidak  ikut  terlibat  dalam

kegiatan  tersebut,  dengan  kata  lain,  metode  observasi  yang

digunakan dalam penelitian ini adalah observasi non partisipan. Hal

ini  dikarenakan,  dalam  kegiatan  sehari-hari  peneliti  tidak

berinteraksi langsung dengan subyek penelitian.99 
Obyek penelitian yang diobservasi  menurut  Spradley dalam

Sugiyono,  dinamakan sebagai  situasi  sosial  yang terdiri  atas  tiga

komponen,  yaitu:  “place  (tempat),  actor  (pelaku),  dan  activities

(aktivitas).” Berdasarkan teori tersebut, maka hal-hal yang dicermati

menggunakan  metode  observasi  non  partisipan  dengan  uraian

sebagai berikut: 
a. Tempat  atau  lokasi  dimana  Subyek  tinggal,  yaitu  di  swalayan

INDOMetro, RA-Point dan Chandra Departemen Store kota Metro.
b.  Pelaku, yaitu kepala toko atau pihak toko dan  sales promotion

(SP) di INDOMetro, RA-Point dan Chandra Departemen Store kota

Metro. 

98 W. Gulo, Metode Penelitian, (Jakarta: Widia Sarana Indonesia, 2002), h. 116

99 Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek, (Jakarta: Rineka Cipta, 
1998), h. 145



c. Pertanggungjawaban sales promotion (SP) terhadap promosi dan

penjualan barang di swalayan INDOMetro, RA-Point dan Chandra

Departemen Store kota Metro dalam perspektif etika bisnis Islam.
D. Teknik analisis data 

Teknik  analisis  data  yang  dipakai  dalam  penelitian  ini  adalah

metode  kualitatif  lapangan,  karena  data  yang  diproleh  merupakan

keterangan-keterangan di dalam bentuk uraian. Analisis data di dalam

penelitian kualitatif adalah proses mensistematiskan apa yang sedang

diteliti dan mengatur hasil wawancara seperti apa yang dilakukan dan

dipahami  dan  agar  supaya  peneliti  bisa  menyajikan  apa  yang

didapatkan  pada  orang  lain.100 Pada  bagian  analisa  data  diuraikan

proses pelacakan dan pengaturan secara sistematis, hasil wawancara,

catatan  lapangan  dan  bahan-bahan  lain  agar  peneliti  menyajikan

temuannya.101

Kemudian  untuk  menganalisis  data,  di  gunakan  cara  berfikir

induktif, yaitu suatu cara berfikir yang berangkat dari fakta-fakta atau

peristiwa-peristiwa  yang  khusus  dan  konkrit  tersebut  ditarik  secara

generalisasi yang mempunyai sifat umum.102 Analisis berfikir induktif

didapat  berdasarkan data yang diproleh,  selanjutnya  dikembangkan

menjadi  hipotesis.  Bersadarkan  hipotesis  yang  dirumuskan

berdasarkan  data  tersebut,  selanjutnya  dicarikan  data  lagi  secara

100 Moh. Kasiram, Metodologi Penelitan Kualitatif-Kuantitatif, (Malang: UIN-
Malika Press, 2010), h. 355

101 P3M IAIN Metro, Metodologi Penelitian, h. 41

102 Sutrisno Hadi, Metodologi Research, Jilid I, (Yogyakarta: Fakultas Fsikologi 
UGM, 1984), h. 42



berulang-ulang sehingga dapat disimpulkan apakah hipotesis tersebut

diterima atau ditolah berdasarkan data yang terkumpul.103

Cara berfikir induktif di gunakan dalam analisis, dengan berusaha

memaparkan hasil data dan membandingkan dengan teori-teori yang

ada sehingga dapat diambil kesimpulan secara umum. 
Teknik ini dimulai dengan melihat, tugas seorang  sales promotion (SP) di kota

Metro, hak dan kewajiban sales promotion (SP), dan buku-buku  yang berkenaan dengan

pemasaran dan jenis-jenis sales, mekanisme ganti rugi dalam  Islam, kemudian

mengaitkannya  dengan  realita  pelaksanaan  tugas  seorang  dan  tanggung  jawab  sales

promotion (SP) penjualan barang dalam perspektif etika bisnis Islam.

103 Sugiyono, Metode Penelitan Manajemen, Pendekatan:  Kuantitatif, Kualitatif, 
Kombinasi (Mixed Methods), Penelitian Tindakan (Action Research), Penelitian 
Evaluasi, (Bandung, CV. ALFABETA, 2013), 402



BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Deskripsi Lokasi Penelitian
Deskripsi  lokasi  penelitian  adalah gambaran tentang situasi

dan  kondisi  di  beberapa  swalayan  yang  memiliki  kaitan  dengan

penelitian peneliti dengan beberapa kriteria yang telah  ditetapkan.

Adapun lokasi penelitian yang peneliti lakukan yaitu:
a. Chandra Depertemen Store kota Metro

      Chandara Departemen Store kota Metro merupakan salah

satu  cabang  pusat  perbelanjaan  Chandra  Departemen  Store

Tanjungkarang,  yang  didirikan  pada  tanggal  15  April  1990  di

komplek  pertokoan  Sumur  Bandung  kota  Metro.   Chandra  ini

dilengkapi  dengan  fasilitas  arena  bermain  anak-anak  dan

restoran. Chandra dalam  menjalankan aktivitas penjualan terdiri

dari  karyawan  dan  sales  promotion  girl (SPG)  maupun  sales

promotion boy (SPB) yang memiliki tugas berbeda-beda.104 
b. INDO Metro

   INDO Metro merupakan pusat perbelanjaan modern yang

didirikan pada tanggal 14 September 2015. INDO Metro terletak

di Jalan Sutan Syahir 24 tejo Agung, Metro Timur, Metro. Pusat

belanja ritel ini menyediakan berbagai produk bahan bangunan,

item  sanitary,  perabotan  rumah  tangga,   dan  fashion  dan

handphone.105

104 Wawancara dengan Bapak Yadi (Asisten kepala toko Chandra Departemen 
Store Metro) pada tanggal 8 Januari 2018.

105 Wawancara dengan Ibu Nurhayati, (kepala Sumber daya Manusia INDO Metro), pada tanggal 
31 Januari 2018



    Swalayan ini menyediakan stand bagi perusahaan yang

ingin  menjual  produk  lewat  INDO Metro  dengan system sewa

tempat.  Stok  barang  yang  ada  di swalayan  berasal  dari

penyuplai dengan sistem pembelian jatuh tempo, dan ketentuan

pengembalian barang cacat  atau rusak berdasarkan kebijakan

masing-masing penyuplai.
c. RA-Point

 RA-Point  merupakan  salah  satu  supermarket  pendatang

baru  di  kota  Metro  yang  beralamat  di  Jl.  Patimura  No.  205

Banjarasri  Metro  Utara.  Produk  yang dijajakan  adalah  produk-

produk  kebutuhan  sehari-hari  masyarakat  seperti  sembako,

pakaian, peralatan listrik dan furniture.106

        Swalayan ini telah beroperasi sejak 1 (satu) tahun yang lalu.

Produk  barang  yang  dijual  berdasarkan  kebutuhan  yang

diperlukan  konsumen  dengan  barang  berasal  dari  penyuplai

berbagai produsen. Ibu Atria mengatakan, bahwa ada sekitar 50

penyuplai  yang  memasok  barang  ke  toko  dengan  sistem

pembayaran  jatuh  tempo  1  (satu)  minggu,  2  (dua)  minggu

ataupun 3 (tiga) minggu.

 

B. Sales promotion (SP) di swalayan kota Metro
Berdasarkan penelitian yang dilakukan peneliti dibeberapa swalayan tersebut,

maka  sales  promotion (SP)  ini  merupakan  bagian  dari  ujung  tombak  perusahaan

dalam memasarkan barang produksi.  Sales promotion (SP) ini berhadapan langsung

dengan  reseller  atau  retail,  sales  promotion (SP)  ini  merupakan  karyawan  atau

106 Wawancara dengan Ibu Atria Rahayu (Direktris RA-Point) pada tanggal 8 
januari 2018



pegawai tetap perusahaan tersebut yang bertugas menjadi tenaga promosi atas barang

yang dihasilkan perusahaan, dan tenaga temporer yang disewa atau di bayar dengan

perjanjian kontrak kerja atas waktu tertentu.  Sales promotion (SP) ini ada yang dari

perorangan  tapi  ada  juga  yang  merupakan  stok  siap  pakai   yang  disediakan  oleh

perusahaan pengerah tenaga kerja atau Agency. Sales promotion (SP) ini terdiri dari

SPG dan  Sales  promotion  Boy (SPB)  yang  mempromosikan  dan  menjual  barang

produksi perusahaan.107 
Chandra Departemen Store dalam menjalankan aktivitas penjualan terdiri dari

karyawan dan sales promotion girl maupun sales promotion boy yang memiliki tugas

berbeda-beda. Jumlah total seluruh karyawan sebanyak kurang lebih 400 orang yang

terdiri dari, 200 pramuniaga dan 200  sales promotion girl maupun  sales promotion

boy.  Karyawan  tersebut  berusia  dikisaran  rata-rata  21  tahun  dengan  mayoritas

karyawan perempuan. Kemudian perekrutan sales promotion girl maupun sales

promotion boy  terbuka secara umum dengan berbagai tahap seleksi

yang harus diikuti. Kemudian bagi calon karyawan SPG maupun SPB

yang sudah diterima akan ditraning bekerja  selama 6 bulan,  jika

hasil kinerja baik maka akan diperpanjang kontrak kerja sesuai yang

dibutuhkan, ujar bapak Yadi.108 
Kemudian pada swalayan RA-Point  dalam operasional  penjualan dilakukan

oleh   pramuniaga  yang  berjumlah  27  dan  51  sales  promotion  girl maupun  sales

promotion boy  dengan rata-rata berusia 20 tahun.  Sales promotion di swalayan ini

merupakan tenaga promosi  dan penjual  dari  perusahaan yang bekerjasama dengan

107 Ibid., wawancara Bapak Yadi

108 Ibid., wawancara Bapak Yadi



RA-Point.109  Sales promotion ini direkrut dengan sistem kontrak 2 tahun dan sistem

sewa tempat di RA-Point, ujar Ibu Anita selaku sales promotion girl PT. Sari Ayu.110

Hal tersebut sama dengan yang dikatakan Ibu Nuthayati,  dalam operasional

penjualan dilakukan oleh 90 karyawan berusia rata-rata 21 tahun, yang terdiri dari 60

pramuniaga  dan  30  sales  promotion dari  berbagai  perusahaan  yang  bekerjasama

dengan pihak swalayan.111 Sales promotion ini merupakan tenaga promosi dan penjual

yang dikontrak oleh perusahaan yang berkativitas penjualan di swalayan INDO Metro

dengan sistem sewan tempat. Seperti halnya bapak Arnandi merupakan bagian dari

sales promotion HP Vivo di kota Metro yang dikontrak kerja selama 1 tahun.112 Setiap

sales  promotion (SP)  HP  Vivo  di  kota  Metro  memiliki  masing-masing  wilayah

penjualan, dan Bapak Arnandi mendapatkan di swalayan INDO Metro.
C. Tugas sales promotion (SP) di swalayan kota Metro

Suatu kegiatan promosi jika dilaksanakan dengan baik dapat mempengaruhi

konsumen  mengenai  dimana  dan  bagaimana  konsumen  membelanjakan

pendapatannya. Berdasarkan penelitian yang dilakukan peneliti di 3 (tiga) swalayan

tersebut, tugas seorang sales promotion (SP) sebagai berikut:
1. Memberikan pelayanan dan memberikan informasi  yang dibutuhkan pelanggan

agar menarik pembeli  dan meningkatkan daya pembelian ulang dari  pelanggan

lama. 
       Promosi penjualan di Chandra dilakukan dari mulai konsumen memasuki

ruangan sampai keluar dari Chandra. Ketika mulai memasuki ruangan konsumen

di  sapa dengan ramah.,  memberi  salam kemudian menghampiri  konsumen dan

109 Ibid., wawancara dengan Ibu Atria Rahayu

110 Wawancara dengan Ibu Anita (SPG kosmetik Sari Ayu) di RA-Point pada 
tanggal 31 Januari 2018.

111 Ibid., wawancara dengan Ibu Nurhayati

112 Ibid., wawancara Bapak Arnandi



menanyakan kebutuhan produk yang diinginkan. Selain itu, saat ada konsumen

yang menghampiri stan penjualan produk produsen maka seorang SPG langsung

menyapa  menanyakan  kebutuhan  yang  dicari  dan  memberikan  informasi

keunggulan  dan  penggunaan  produk  yang  dijual.  Memberikan  informasi  yang

dibutuhkan merupakan layanan penting yang harus dilakukan demi memberikan

kenyaman dan loyalitas terhadap konsumen, ujar bapak yadi.113

2. Mencapai  target  penjualan.  Arnandi  seorang  sales  HP  Vivo  yang

merupakan  sales  promotion produk  HP, mereka mengutarakan

bahwa kerja kami mempromosikan dan menjual HP sebanyak 25

unit perbulan.114  
3. Meningkatkan pencapaian  target  penjualan  yang  kian  waktu  harus  bertamabah

penjualan produk.  Setiap bulan kerja ditarget dan tiap tahun target

harus mengalami kenaikan minimal sebesar 25% dari pencapaian

target penjualan tahun sebelumnya, ujar Ibu Khusnul.115

4. Mendiplay barang
        Display barang di  rak  harus  selalu  diperhatikan,  produk-produk yang

dipajang berdasarkan jenis yang sudah ditentukan. Penataan ini agar memudahkan

konsumen  mencari  produk  yang  diinginkan,  ataupun  memudahkan  dalam

mencarikan produk yang dibeli konsumen. 
5. Memberikan potongan harga atau diskon. 

       Pemberian diskon diberlakukan terhadap barang-barang yang akan kadaluarsa

dan barang tersebut tidak bisa di  return,  atau barang tidak cukup laku sehingga

diberikan diskon. Seorang  sales promotion (SP)  harus teliti  dalam menerapkan

113 Ibid., wawancara dengan bapak Yadi

114 Wawancara dengan Bapak Arnandi, (Sales promotion boy HP Vivo di swalayan INDO Metro), 
pada tanggal 31 Januari 2018

115 Ibid., wawancara Ibu Khusnul



harga suatu barang,  jangan sampai  terjadi  kesalahan pemberian label  harga. 116

Harga  suatu  barang  setiap  harinya  tidak  selalu  tetap  terkadang  mengalamai

perubahan berdasarkan perubahan harga dari perusahaan. 
6. Melaporkan hasil penjualan ke perusahaan. Setiap SPG harus melaporkan hasil

penjualan  setiab  bulannya  ke  perusahaan,  laporan  ini  sebagai  evaluasi  hasil

penjualan yang dicapai dan sebagai penilaian atas kinerja SPG tersebut.117

7. Menjaga tingkat Shrinkage (angka kehilangan barang), ketika terjadi kehilangan

barang  yang  dijaga  oleh  seorang  SPG,  maka  menjadi  tanggung  jawab  SPG

tersebut dengan potong gaji, ujar Khusnul.118 
        Kehilangan barang ini  bisa  diakibatkan  karena  kesalahan internal  dan

eksternal.  Kehilangan  internal  sendiri  dikarenakan  dua  kesalahan  yang  terjadi,

pertama kehilangan secara administrasi yang biasanya timbul akibat kesalahan-

kesalahan pada saat penerimaan barang, pencatatan barang, pengeluaran barang,

penjualan barang dan kelemahan sarana transaksi misal, scanner kasir tidak tepat

data. Yang kedua, kehilangan secara operasional yang umumnya terjadi mulai dari

akibat  pencurian  oleh  karyawan,  pengrusakan  secara  sengaja  yang  dilakukan

karyawan, lemahnya system kontrol dan keamanan intern, kecerobohan karyawan,

kekeliruan  penanganan  dan  perawatan  barang  sampai  dengan  kejahatan  yang

dilakukan oleh oknum petugas kasir. 
         Sedangkan untuk jenis kehilangan eksternal, terjadi karena pencurian atau

penggelapan yang dilakukan konsumen dan pengrusakan yang disebabkan oleh

kesengajaan konsumen. Kehilangan barang ini menyebabkan kerugian penurunan

laba yang diproleh perusahaan.  Ketika terjadi  kerugian atas  kehilangan barang

maka SPG yang harus bertanggung jawab dengan sistem potong gaji.

116 Ibid., wawancara dengan Ibu khusnul

117 Ibid., wawancara dengan Ibu Anita

118 Ibid., wawancara dengan Ibu Khusnul



       Seperti  halnya  yang  dialami  Khusnul,  yang  merupakan  SPG  PT

WALCOUT di Chandra Departemen Store pada beberapa bulan yang lalu, pernah

mengalami defisit Stok Opname yang merugikan perusahaan karena terjadi selisih

kekurangan barang fisik yang ada dengan nota jumlah barang pada bulan tersebut.

Hal ini terjadi, karena jumlah nilai stok barang yang tersedia (secara fisik) lebih

sedikit daripada stok barang yang di nota, ujar ibu Khusnul.119 Setiap bulan stand

penjualan produk PT WALCOUT selalu melakukan pembukuan ketersedian dan

penjualan  produk  yang  disebut  SO  (stok  opname)  yakni  menghitung  stok

persediaan barang fisik  di konter   (berdasarkan kategori  barang per  artikel,  per

barang  ukuran  dan  per  barang  warna)  antara  stok  awal  barang  ditambah  stok

barang datang kemudian dikurangi penjualan barang, maka akan diketahui keadaan

akhir persediaan barang selama satu bulan
   Pada kejadian saat itu, setelah dilakukan stok opname penjualan di bulan

November 2017 ternyata perusahaan mengalami kerugian sebesar Rp300.00, 00

(tiga  ratus  ribu  rupiah).  Setelah  dianalisis  oleh  Khusnul  dan  rekan  kerjanya,

ternyata  tidak  diketahui   penyebab  pasti  terjadinya  defisit  tersebut  yang  mana

kerugian  tersebut  tetap  menjadi  tanggungjawab  SPG,  pungkasnya  Khusnul.120

Maka SPG harus mengganti kerugian tersebut dibulan selanjutnya dengan potong

gaji atau menebus barang lewat pihak Chandra. Penggantian kerugian barang ini

mendapat  kompensasi  potongan  harga  sebesar  30% (tiga  puluh  persen).  Jika

kerugian sebesar Rp300.000, 00 (tiga ratus ribu rupiah) kemudian dipotong 30%

(tiga puluh persen )menjadi Rp90.000, 00 maka Rp300.000, 00 – Rp90.000, 00 =

Rp210.000, 00 (dua ratus ribu rupiah). Maka kerugian yang harus ditanggung oleh

119 Ibid., 

120 Ibid.,



SPG sebesar Rp210.000, 00 di bagi 2 (dua) orang SPG menjadi Rp105.000, 00

(seratus lima ribu rupiah) per masing-masing SPG. 
   Kemudian hal  ini  berbeda dengan yang dialami Arnandi,

ketika  ada  kecacatan  barang  yang  terjadi  saat  barang  belum

dibeli  konsumen maka menjadi  tanggungjawab sales promotion

(SP)  tersebut.  Akan  tetapi  jika  barang  tersebut  sudah  dibeli

konsumen  dan  mengalami  kerusakan  yang  sesuai  dengan

perjanjian  garansi  maka  masuk  kedalam  garansi  servis  HP

tersebut.121

D. Analisis  pertanggungjawaban  sales  promotion  (SP) di  swalayan  kota  Metro
dalam perspektif Etika Bisnis Islam

Etika bisnis Islam merupakan suatu landasan yang digunakan

oleh  pelaku  bisnis  dalam  melakukan  aktivitas  bisnsinya  dengan

menerapkan prinsip-prinsip yang terdapat dalam ajaran Islam yang

bersumber  pada  Al-Qur’an  dan  Hadis.  Sales  promotion  (SP)

merupakan kegiatan menawarkan  dan menjual  barang  perusahaan

yang  dilakukan  oleh  SPG maupun  SPB demi  pencapaian  target

penjualan. Dalam kegiatan promosi penjualan yang dilakukan harus

sesuai  norma-norma  yang  berlaku  agar  penjualan  bisa  dilakukan

secara terus-menerus. Segala kebebasan dalam melakukan promosi

penjualan  tidak  lepas  dari  pertanggungjawaban  yang  harus

diberikan atas aktivitas yang dilakukan. 
Promosi penjualan yang dilakukan harus sesuai dengan etika

bisnis  Islam. Dalam hal  ini  SPG maupun  SPB  memiliki  tanggung

jawab menjualkan barang dan segala bentuk resiko yang mungkin

121 Ibid., wawancara dengan Bapak Arnandi



terjadi  dalam proses promosi  penjualan tersebut.  Seperti  Khusnul

seorang SPG di Chandra harus mempromosikan dan menjual barang

perusahaan PT WALCOUT dan bertanggung jawab atas segala hal

yang terjadi.122  Suatu ketika pernah terjadi selisih stok barang yang

terjadi bukan karena kesalahan SPG tersebut, akan tetapi mereka

sendiri yang harus bertanggung jawab penuh mengganti kerugian

tersebut.
Seluruh elemen sales promotion (SP) memiliki tanggung jawab

bersama  untuk  keberlangsungan  aktivitas  penjualan  barang

perusahaan. Dalam al-Qur’an surah Al Mudadatstsir ayat 38: 
        

       Artinya: “tiap-tiap diri bertanggung jawab atas apa yang
telah diperbuatnya”.                        

Semua  kewajiban  harus  dihargai  kecuali  jika  secara  moral

salah.  Promosi penjualan merupakan sebuah tanggungjawab yang

harus  dilakukan  oleh  SPG  dan  SPB  demi  terciptanya  pembelian

barang oleh konsumen.  Sales promotion  memiliki tanggung jawab

menjual  barang  sesuat  target,  harus  menjaga  kesinambunagn

dengan  pelanggan.  Akan  tetapi dalam  aktivitas  promosi  yang

dilakukan  terdapat  resiko  yang  harus  diterima.  Menanggung

kerugian  perusahaan  akibat  terjadinya  kehilangan  barang  karena

terjadi selisih jumlah barang antara stok fisik dengan jumlah barang

di  nota  ataupun  karena  kesalahpahaman  yang  ditangkap  oleh

pelanggan toko. Dimana kejadian itu bukan sepenuhnya kesalahan

SPG  atau  SPB  tersebut,  melainkan  karena  kesalahan  oleh  pihak

122 Ibid., wawancara dengan Ibu Khusnul



internal maupun ekternal diluar jangkauan sales promotion ataupun

mis komunikasi pelanggan toko.
Maka  untuk  bisa  terus  berjalan  dalam  aktivitas  pekerjaan

tersebut,  maka  terpaksa  harus  menanggung  kerugian  yang

seharunya bukan tanggungan SPG maupun SPB. Konsep Ganti rugi

lebih  menitikberatkan  pada  hak  dan  kewajiban  Ganti  rugi

dibebankan pada sales promotion (SP) apabila perusahaan dirugikan

akibat  sales  promotion (SP)  tidak  melaksanakan  tanggung  jawab

atau lalai dalam tugas. Dalam hal ini sales promotioan (SP) memiliki

kewajiban atas kesalahan yang dilakukan kepada pihak perusahaan

untuk  mengganti  kerugian  sebesar  yang  dilakukan.  Ganti  rugi

diberikan ketika  adanya unsur  taaddi  yaitu  melakukan perbuatan

terlarang dan atau tidak melakukan kewajiban menurut hukum.
Berdasarkan  analisis  tersebut,  dapat  dipahami  bahwa

ketentuan ganti rugi yang harus di tanggung oleh SPG maupun SPB

akibat kerugian yang diderita perusahaan hanya dikenakan apabila

sales promotion (SP) tersebut melakukan kesalahan yang disengaja

maupun tidak disengaja sesuai besarnya kerugian yang dilakukan.

Bisa  saja  kerugian  yang  dialami  perusahaan  atau  toko  karena

kelalaian pihak lain yang masih berkaitan dengan proses promosi

penjualan barang perusahaan. 

BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

E. Deskripsi Lokasi Penelitian



Deskripsi  lokasi  penelitian  adalah gambaran tentang situasi

dan  kondisi  di  beberapa  swalayan  yang  memiliki  kaitan  dengan

penelitian peneliti dengan beberapa kriteria yang telah  ditetapkan.

Adapun lokasi penelitian yang peneliti lakukan yaitu:
d. Chandra Depertemen Store kota Metro

      Chandara Departemen Store kota Metro merupakan salah

satu  cabang  pusat  perbelanjaan  Chandra  Departemen  Store

Tanjungkarang,  yang  didirikan  pada  tanggal  15  April  1990  di

komplek  pertokoan  Sumur  Bandung  kota  Metro.   Chandra  ini

dilengkapi  dengan  fasilitas  arena  bermain  anak-anak  dan

restoran. Chandra dalam  menjalankan aktivitas penjualan terdiri

dari  karyawan  dan  sales  promotion  girl (SPG)  maupun  sales

promotion boy (SPB) yang memiliki tugas berbeda-beda.123 
e. INDO Metro

   INDO Metro merupakan pusat perbelanjaan modern yang

didirikan pada tanggal 14 September 2015. INDO Metro terletak

di Jalan Sutan Syahir 24 tejo Agung, Metro Timur, Metro. Pusat

belanja ritel ini menyediakan berbagai produk bahan bangunan,

item  sanitary,  perabotan  rumah  tangga,   dan  fashion  dan

handphone.124

    Swalayan ini menyediakan stand bagi perusahaan yang

ingin  menjual  produk  lewat  INDO Metro  dengan system sewa

tempat.  Stok  barang  yang  ada  di swalayan  berasal  dari

penyuplai dengan sistem pembelian jatuh tempo, dan ketentuan

123 Wawancara dengan Bapak Yadi (Asisten kepala toko Chandra Departemen 
Store Metro) pada tanggal 8 Januari 2018.

124 Wawancara dengan Ibu Nurhayati, (kepala Sumber daya Manusia INDO Metro), pada tanggal 
31 Januari 2018



pengembalian barang cacat  atau rusak berdasarkan kebijakan

masing-masing penyuplai.
f. RA-Point

 RA-Point  merupakan  salah  satu  supermarket  pendatang

baru  di  kota  Metro  yang  beralamat  di  Jl.  Patimura  No.  205

Banjarasri  Metro  Utara.  Produk  yang dijajakan  adalah  produk-

produk  kebutuhan  sehari-hari  masyarakat  seperti  sembako,

pakaian, peralatan listrik dan furniture.125

        Swalayan ini telah beroperasi sejak 1 (satu) tahun yang lalu.

Produk  barang  yang  dijual  berdasarkan  kebutuhan  yang

diperlukan  konsumen  dengan  barang  berasal  dari  penyuplai

berbagai produsen. Ibu Atria mengatakan, bahwa ada sekitar 50

penyuplai  yang  memasok  barang  ke  toko  dengan  sistem

pembayaran  jatuh  tempo  1  (satu)  minggu,  2  (dua)  minggu

ataupun 3 (tiga) minggu.

 

F. Sales promotion (SP) di swalayan kota Metro
Berdasarkan penelitian yang dilakukan peneliti dibeberapa swalayan tersebut,

maka  sales  promotion (SP)  ini  merupakan  bagian  dari  ujung  tombak  perusahaan

dalam memasarkan barang produksi.  Sales promotion (SP) ini berhadapan langsung

dengan  reseller  atau  retail,  sales  promotion (SP)  ini  merupakan  karyawan  atau

pegawai tetap perusahaan tersebut yang bertugas menjadi tenaga promosi atas barang

yang dihasilkan perusahaan, dan tenaga temporer yang disewa atau di bayar dengan

perjanjian kontrak kerja atas waktu tertentu.  Sales promotion (SP) ini ada yang dari

perorangan  tapi  ada  juga  yang  merupakan  stok  siap  pakai   yang  disediakan  oleh

perusahaan pengerah tenaga kerja atau Agency. Sales promotion (SP) ini terdiri dari

125 Wawancara dengan Ibu Atria Rahayu (Direktris RA-Point) pada tanggal 8 
januari 2018



SPG dan  Sales  promotion  Boy (SPB)  yang  mempromosikan  dan  menjual  barang

produksi perusahaan.126 
Chandra Departemen Store dalam menjalankan aktivitas penjualan terdiri dari

karyawan dan sales promotion girl maupun sales promotion boy yang memiliki tugas

berbeda-beda. Jumlah total seluruh karyawan sebanyak kurang lebih 400 orang yang

terdiri dari, 200 pramuniaga dan 200  sales promotion girl maupun  sales promotion

boy.  Karyawan  tersebut  berusia  dikisaran  rata-rata  21  tahun  dengan  mayoritas

karyawan perempuan. Kemudian perekrutan sales promotion girl maupun sales

promotion boy  terbuka secara umum dengan berbagai tahap seleksi

yang harus diikuti. Kemudian bagi calon karyawan SPG maupun SPB

yang sudah diterima akan ditraning bekerja  selama 6 bulan,  jika

hasil kinerja baik maka akan diperpanjang kontrak kerja sesuai yang

dibutuhkan, ujar bapak Yadi.127 
Kemudian pada swalayan RA-Point  dalam operasional  penjualan dilakukan

oleh   pramuniaga  yang  berjumlah  27  dan  51  sales  promotion  girl maupun  sales

promotion boy  dengan rata-rata berusia 20 tahun.  Sales promotion di swalayan ini

merupakan tenaga promosi  dan penjual  dari  perusahaan yang bekerjasama dengan

RA-Point.128  Sales promotion ini direkrut dengan sistem kontrak 2 tahun dan sistem

sewa tempat di RA-Point, ujar Ibu Anita selaku sales promotion girl PT. Sari Ayu.129

Hal tersebut sama dengan yang dikatakan Ibu Nuthayati,  dalam operasional

penjualan dilakukan oleh 90 karyawan berusia rata-rata 21 tahun, yang terdiri dari 60

126 Ibid., wawancara Bapak Yadi

127 Ibid., wawancara Bapak Yadi

128 Ibid., wawancara dengan Ibu Atria Rahayu

129 Wawancara dengan Ibu Anita (SPG kosmetik Sari Ayu) di RA-Point pada 
tanggal 31 Januari 2018.



pramuniaga  dan  30  sales  promotion dari  berbagai  perusahaan  yang  bekerjasama

dengan pihak swalayan.130 Sales promotion ini merupakan tenaga promosi dan penjual

yang dikontrak oleh perusahaan yang berkativitas penjualan di swalayan INDO Metro

dengan sistem sewan tempat. Seperti halnya bapak Arnandi merupakan bagian dari

sales promotion HP Vivo di kota Metro yang dikontrak kerja selama 1 tahun.131 Setiap

sales  promotion (SP)  HP  Vivo  di  kota  Metro  memiliki  masing-masing  wilayah

penjualan, dan Bapak Arnandi mendapatkan di swalayan INDO Metro.
G. Tugas sales promotion (SP) di swalayan kota Metro

Suatu kegiatan promosi jika dilaksanakan dengan baik dapat mempengaruhi

konsumen  mengenai  dimana  dan  bagaimana  konsumen  membelanjakan

pendapatannya. Berdasarkan penelitian yang dilakukan peneliti di 3 (tiga) swalayan

tersebut, tugas seorang sales promotion (SP) sebagai berikut:
8. Memberikan pelayanan dan memberikan informasi  yang dibutuhkan pelanggan

agar menarik pembeli  dan meningkatkan daya pembelian ulang dari  pelanggan

lama. 
       Promosi penjualan di Chandra dilakukan dari mulai konsumen memasuki

ruangan sampai keluar dari Chandra. Ketika mulai memasuki ruangan konsumen

di  sapa dengan ramah.,  memberi  salam kemudian menghampiri  konsumen dan

menanyakan kebutuhan produk yang diinginkan. Selain itu, saat ada konsumen

yang menghampiri stan penjualan produk produsen maka seorang SPG langsung

menyapa  menanyakan  kebutuhan  yang  dicari  dan  memberikan  informasi

keunggulan  dan  penggunaan  produk  yang  dijual.  Memberikan  informasi  yang

dibutuhkan merupakan layanan penting yang harus dilakukan demi memberikan

kenyaman dan loyalitas terhadap konsumen, ujar bapak yadi.132

130 Ibid., wawancara dengan Ibu Nurhayati

131 Ibid., wawancara Bapak Arnandi

132 Ibid., wawancara dengan bapak Yadi



9. Mencapai  target  penjualan.  Arnandi  seorang  sales  HP  Vivo  yang

merupakan  sales  promotion produk  HP, mereka mengutarakan

bahwa kerja kami mempromosikan dan menjual HP sebanyak 25

unit perbulan.133  
10. Meningkatkan pencapaian  target  penjualan  yang  kian  waktu  harus  bertamabah

penjualan produk.  Setiap bulan kerja ditarget dan tiap tahun target

harus mengalami kenaikan minimal sebesar 25% dari pencapaian

target penjualan tahun sebelumnya, ujar Ibu Khusnul.134

11. Mendiplay barang
        Display barang di  rak  harus  selalu  diperhatikan,  produk-produk yang

dipajang berdasarkan jenis yang sudah ditentukan. Penataan ini agar memudahkan

konsumen  mencari  produk  yang  diinginkan,  ataupun  memudahkan  dalam

mencarikan produk yang dibeli konsumen. 
12. Memberikan potongan harga atau diskon. 

       Pemberian diskon diberlakukan terhadap barang-barang yang akan kadaluarsa

dan barang tersebut tidak bisa di  return,  atau barang tidak cukup laku sehingga

diberikan diskon. Seorang  sales promotion (SP)  harus teliti  dalam menerapkan

harga suatu barang,  jangan sampai  terjadi  kesalahan pemberian label  harga.  135

Harga  suatu  barang  setiap  harinya  tidak  selalu  tetap  terkadang  mengalamai

perubahan berdasarkan perubahan harga dari perusahaan. 
13. Melaporkan hasil penjualan ke perusahaan. Setiap SPG harus melaporkan hasil

penjualan  setiab  bulannya  ke  perusahaan,  laporan  ini  sebagai  evaluasi  hasil

penjualan yang dicapai dan sebagai penilaian atas kinerja SPG tersebut.136

133 Wawancara dengan Bapak Arnandi, (Sales promotion boy HP Vivo di swalayan INDO Metro), 
pada tanggal 31 Januari 2018

134 Ibid., wawancara Ibu Khusnul

135 Ibid., wawancara dengan Ibu khusnul

136 Ibid., wawancara dengan Ibu Anita



14. Menjaga tingkat Shrinkage (angka kehilangan barang), ketika terjadi kehilangan

barang  yang  dijaga  oleh  seorang  SPG,  maka  menjadi  tanggung  jawab  SPG

tersebut dengan potong gaji, ujar Khusnul.137 
        Kehilangan barang ini  bisa  diakibatkan  karena  kesalahan internal  dan

eksternal.  Kehilangan  internal  sendiri  dikarenakan  dua  kesalahan  yang  terjadi,

pertama kehilangan secara administrasi yang biasanya timbul akibat kesalahan-

kesalahan pada saat penerimaan barang, pencatatan barang, pengeluaran barang,

penjualan barang dan kelemahan sarana transaksi misal, scanner kasir tidak tepat

data. Yang kedua, kehilangan secara operasional yang umumnya terjadi mulai dari

akibat  pencurian  oleh  karyawan,  pengrusakan  secara  sengaja  yang  dilakukan

karyawan, lemahnya system kontrol dan keamanan intern, kecerobohan karyawan,

kekeliruan  penanganan  dan  perawatan  barang  sampai  dengan  kejahatan  yang

dilakukan oleh oknum petugas kasir. 
         Sedangkan untuk jenis kehilangan eksternal, terjadi karena pencurian atau

penggelapan yang dilakukan konsumen dan pengrusakan yang disebabkan oleh

kesengajaan konsumen. Kehilangan barang ini menyebabkan kerugian penurunan

laba yang diproleh perusahaan.  Ketika terjadi  kerugian atas  kehilangan barang

maka SPG yang harus bertanggung jawab dengan sistem potong gaji.
       Seperti  halnya  yang  dialami  Khusnul,  yang  merupakan  SPG  PT

WALCOUT di Chandra Departemen Store pada beberapa bulan yang lalu, pernah

mengalami defisit Stok Opname yang merugikan perusahaan karena terjadi selisih

kekurangan barang fisik yang ada dengan nota jumlah barang pada bulan tersebut.

Hal ini terjadi, karena jumlah nilai stok barang yang tersedia (secara fisik) lebih

sedikit daripada stok barang yang di nota, ujar ibu Khusnul.138 Setiap bulan stand

137 Ibid., wawancara dengan Ibu Khusnul

138 Ibid., 



penjualan produk PT WALCOUT selalu melakukan pembukuan ketersedian dan

penjualan  produk  yang  disebut  SO  (stok  opname)  yakni  menghitung  stok

persediaan barang fisik  di konter   (berdasarkan kategori  barang per  artikel,  per

barang  ukuran  dan  per  barang  warna)  antara  stok  awal  barang  ditambah  stok

barang datang kemudian dikurangi penjualan barang, maka akan diketahui keadaan

akhir persediaan barang selama satu bulan
   Pada kejadian saat itu, setelah dilakukan stok opname penjualan di bulan

November 2017 ternyata perusahaan mengalami kerugian sebesar Rp300.00, 00

(tiga  ratus  ribu  rupiah).  Setelah  dianalisis  oleh  Khusnul  dan  rekan  kerjanya,

ternyata  tidak  diketahui   penyebab  pasti  terjadinya  defisit  tersebut  yang  mana

kerugian  tersebut  tetap  menjadi  tanggungjawab  SPG,  pungkasnya  Khusnul.139

Maka SPG harus mengganti kerugian tersebut dibulan selanjutnya dengan potong

gaji atau menebus barang lewat pihak Chandra. Penggantian kerugian barang ini

mendapat  kompensasi  potongan  harga  sebesar  30% (tiga  puluh  persen).  Jika

kerugian sebesar Rp300.000, 00 (tiga ratus ribu rupiah) kemudian dipotong 30%

(tiga puluh persen )menjadi Rp90.000, 00 maka Rp300.000, 00 – Rp90.000, 00 =

Rp210.000, 00 (dua ratus ribu rupiah). Maka kerugian yang harus ditanggung oleh

SPG sebesar Rp210.000, 00 di bagi 2 (dua) orang SPG menjadi Rp105.000, 00

(seratus lima ribu rupiah) per masing-masing SPG. 
   Kemudian hal  ini  berbeda dengan yang dialami Arnandi,

ketika  ada  kecacatan  barang  yang  terjadi  saat  barang  belum

dibeli  konsumen maka menjadi  tanggungjawab sales promotion

(SP)  tersebut.  Akan  tetapi  jika  barang  tersebut  sudah  dibeli

konsumen  dan  mengalami  kerusakan  yang  sesuai  dengan

139 Ibid.,



perjanjian  garansi  maka  masuk  kedalam  garansi  servis  HP

tersebut.140

H. Analisis  pertanggungjawaban  sales  promotion  (SP) di  swalayan  kota  Metro
dalam perspektif Etika Bisnis Islam

Etika bisnis Islam merupakan suatu landasan yang digunakan

oleh  pelaku  bisnis  dalam  melakukan  aktivitas  bisnsinya  dengan

menerapkan prinsip-prinsip yang terdapat dalam ajaran Islam yang

bersumber  pada  Al-Qur’an  dan  Hadis.  Sales  promotion  (SP)

merupakan kegiatan menawarkan  dan menjual  barang  perusahaan

yang  dilakukan  oleh  SPG maupun  SPB demi  pencapaian  target

penjualan. Dalam kegiatan promosi penjualan yang dilakukan harus

sesuai  norma-norma  yang  berlaku  agar  penjualan  bisa  dilakukan

secara terus-menerus. Segala kebebasan dalam melakukan promosi

penjualan  tidak  lepas  dari  pertanggungjawaban  yang  harus

diberikan atas aktivitas yang dilakukan. 
Promosi penjualan yang dilakukan harus sesuai dengan etika

bisnis  Islam. Dalam hal  ini  SPG maupun  SPB  memiliki  tanggung

jawab menjualkan barang dan segala bentuk resiko yang mungkin

terjadi  dalam proses promosi  penjualan tersebut.  Seperti  Khusnul

seorang SPG di Chandra harus mempromosikan dan menjual barang

perusahaan PT WALCOUT dan bertanggung jawab atas segala hal

yang terjadi.141  Suatu ketika pernah terjadi selisih stok barang yang

terjadi bukan karena kesalahan SPG tersebut, akan tetapi mereka

140 Ibid., wawancara dengan Bapak Arnandi

141 Ibid., wawancara dengan Ibu Khusnul



sendiri yang harus bertanggung jawab penuh mengganti kerugian

tersebut.
Seluruh elemen sales promotion (SP) memiliki tanggung jawab

bersama  untuk  keberlangsungan  aktivitas  penjualan  barang

perusahaan. Dalam al-Qur’an surah Al Mudadatstsir ayat 38: 
        

       Artinya: “tiap-tiap diri bertanggung jawab atas apa yang
telah diperbuatnya”.                        

Semua  kewajiban  harus  dihargai  kecuali  jika  secara  moral

salah.  Promosi penjualan merupakan sebuah tanggungjawab yang

harus  dilakukan  oleh  SPG  dan  SPB  demi  terciptanya  pembelian

barang oleh konsumen.  Sales promotion  memiliki tanggung jawab

menjual  barang  sesuat  target,  harus  menjaga  kesinambunagn

dengan  pelanggan.  Akan  tetapi dalam  aktivitas  promosi  yang

dilakukan  terdapat  resiko  yang  harus  diterima.  Menanggung

kerugian  perusahaan  akibat  terjadinya  kehilangan  barang  karena

terjadi selisih jumlah barang antara stok fisik dengan jumlah barang

di  nota  ataupun  karena  kesalahpahaman  yang  ditangkap  oleh

pelanggan toko. Dimana kejadian itu bukan sepenuhnya kesalahan

SPG  atau  SPB  tersebut,  melainkan  karena  kesalahan  oleh  pihak

internal maupun ekternal diluar jangkauan sales promotion ataupun

mis komunikasi pelanggan toko.
Maka  untuk  bisa  terus  berjalan  dalam  aktivitas  pekerjaan

tersebut,  maka  terpaksa  harus  menanggung  kerugian  yang

seharunya bukan tanggungan SPG maupun SPB. Konsep Ganti rugi

lebih  menitikberatkan  pada  hak  dan  kewajiban  Ganti  rugi

dibebankan pada sales promotion (SP) apabila perusahaan dirugikan



akibat  sales  promotion (SP)  tidak  melaksanakan  tanggung  jawab

atau lalai dalam tugas. Dalam hal ini sales promotioan (SP) memiliki

kewajiban atas kesalahan yang dilakukan kepada pihak perusahaan

untuk  mengganti  kerugian  sebesar  yang  dilakukan.  Ganti  rugi

diberikan ketika  adanya unsur  taaddi  yaitu  melakukan perbuatan

terlarang dan atau tidak melakukan kewajiban menurut hukum.
Berdasarkan  analisis  tersebut,  dapat  dipahami  bahwa

ketentuan ganti rugi yang harus di tanggung oleh SPG maupun SPB

akibat kerugian yang diderita perusahaan hanya dikenakan apabila

sales promotion (SP) tersebut melakukan kesalahan yang disengaja

maupun tidak disengaja sesuai besarnya kerugian yang dilakukan.

Bisa  saja  kerugian  yang  dialami  perusahaan  atau  toko  karena

kelalaian pihak lain yang masih berkaitan dengan proses promosi

penjualan barang perusahaan. 



BAB V
PENUTUP

A. Kesimpulan
      Berdasarkan  pemaparan analisis yang telah dilakukan, maka

bentuk  pertanggung  jawaban  sales  promotion (SP)  di  beberapa

swalayan  kota  Metro  yaitu  harus  memberikan  pelayanan  prima

dengan  memastikan  konsumen  mendapatkan  informasi  yang

dibutuhkan, mencapai target penjualan dan bertanggungjawab atas

kehilangan barang perusahaan walaupun bukan kelalaian dari sales

promotion (SP).
       Kemudian  Pandangan etika bisnis  Islam mengenai  bentuk

pertanggungjawaban  sales  promotion (SP)  terhadap  penjualan

barang perusahaan di  swalayan kota Metro ini belum sepenuhnya

menerapkan prinsip etika bisnis Islam. Dimana sales promotion (SP)

harus  bertanggung  jawab  mengganti  barang  hilang  yang  bukan

diakibatkan  oleh  kelasalahan  atau  kelalaian  sales  promotion (SP)

tersebut, karena ketentuan ganti rugi hanya dikenakan apabila sales

promotion (SP) melakukan kesalahan yang disengaja maupun tidak

disengaja sesuai besarnya kerugian yang dialami. 

B. Saran
       Setelah melakukan penelitian dan mendapatkan hasil analisis,

mencoba  memberikan  saran  yang  dapat  menjadi  bahan

pertimbangan  yaitu  perlu  adanya  pengontrolan  dan  pengawasan

ditingkatkan  dalam  memasarkan  barang  perusahaan  dengan

harapan dapat meminimalisir kejadian yang tidak diinginkan. 
       Kemudian SPG dan SPB tidak berhak mengganti kerugian atas

kehilangan  barang  perusahaan  yang  bukan  disebabkan  oleh



kesalahan yang tidak dilakukannya. Melainkan sales promotion (SP)

hanya  dibebankan  terhadap  kesalahan  yang  diperbuat  baik  itu

disengaja maupun tidak disengaja.
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