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ABSTRAK
ANALISIS STRATEGI MARKETING WARTEG NATHALIE DALAM
MENINGKATKAN KONSUMEN MENURUT EKONOMI ISALAM
(Study Kasus Warteg Nathalie Cakung, Jakarta Timur)
Oleh:
Novita Yeda Cahyanti

Pemasaran (marketing) dalam Ekonomi Islam merupakan kegiatan yang
pelaksanaan strateginya sesuai dengan syariat Islam. Dimana sistemnya dibangun
atas dasar dan tatanan Al-Quran dan Hadist dengan tujuan kemaslahatan bagi
semua umat manusia. Namun seiring dengan perkembangan zaman situasi dan
kondisi ini dapat mengalami perubahan. Strategi pemasaran (marketing) yang
digunakan oleh Warteg Nathalie yaitu: strategi produk (product), strategi harga
(price), strategi lokasi (place), dan strategi promosi (promotion).

Di dalam penelitian ini, peneliti mencari dan mengumpulkan data dengan
manggunakan penelitian lapangan (failed study), kemudian sifat penelitian ini
yaitu deskriptif kualitatif dengan teknik pengumpulan data Induktif yang dimana
untuk memperoleh data ini menggunakan metode wawancara dan dokumentasi,
yang kemudian keseluruhan data tersebut dianalisis secara induktif.

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa ada beberapa strategi
marketing yang efektif yang digunakan oleh Warteg Nathalie Cakung, Jakarta
Timur untuk meningkatkan konsumennya yaitu di lihat dari strategi promosi
(promotion) dan lokasi (place). Strategi promosinya, adanya hafalan surah Al-
Quran di hari Jumat dengan hadiah satu porsi makanan untuk lima penghafal
pertama, dan es teh gratis, selain untuk tujuan keberkahan dalam hal ini juga di
manfaatkan oleh pemilik usaha untuk mempromosikan atau memperkenalkan
menu baru. Untuk segi lokasi sangat mendukung berbagai kalangan karena
terdapat di daerah yang strategis dan tentu saja aman baik untuk penjual maupun
konsumen yaitu dekat dengan pusat perbelanjaan, taman, pasar modern, dan

rumah penduduk. Di tambah lagi dengan lokasi lahan parkir yang luas.

Kata Kunci : Strategi Marketing, Konsumen, Ekonomi Islam
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Artinya: “dan bahwa mamisia hanva memperoleh apa vang telah diusahakannya,
dan sesungeuhnyva usahanyva it kelak akan diperiihatkan (kepadanva), kemudian
akan diberi halasan kepadanyve dengan balasan yamg paling sempurna”. (0.5.

An-Najim ayat 39-41)."

* Departemen Kementrian dgama &1, Al-Quran Tajwid dan Terjemaakaya, (Bandimg: CV
Pemerbil Diponegare, 2010} klm. 527,
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BAB I
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Persaingan pada dunia usaha perdagangan adalah suatu hal yang
sangat wajar, dimana pengusaha biasanya akan berlomba-lomba untuk
mempromosikan berbagai macam kualitas dan manfaat dari produk yang
dipasarkan dengan maksud untuk mendapat laba. Untuk menanggapi
persaingan ini pemilik usaha atau manajemennya harus tepat sasaran
antara produk dengan konsumen.

Pengusaha juga dituntut agar bisa menentukan strategi pemasaran
yang baik dan dapat bertahan dalam menangani persaingan yang ada,
sehingga nantinya tujuan dari perusahaan bisa tercapai.

Dalam situasi ini pemasar harus mampu membuat strategi yang
efektif dengan cara memahami yang pertama yaitu bisnis apa yang akan
dijalankan sebab bisnis antara barang dan jasa sangat berbeda. Strategi
pemasaran dalam mempertahankan pelanggan sangat diperlukan pada saat
ini karena banyak pengusaha yang ingin memperthankan pelangganya
dengan menggunakan strategi yang di miliki masing-masing pengusaha.
Oleh karenanya, seorang pengusaha atau pebisnis harus mampu membuat
strategi pemasaran yang beda dengan yang lainya untuk memberikan
kesan nyaman kepada pelanggan, sehinga pelanggan akan memiliki kesan

yang baik dengan produk yang di pasarkan.



Assauri mengemukakan strategi pemasaran adalah segala sesuatu
kegiatan dari setiap manusia yang mengarah untuk pemenuhan apa yang
mereka butuhan maupun apa yang mereka inginkan dengan melalui proses
pertukaran. Philip Kotler dan Kevin Lane Keller berpendapat, pemasaran
merupakan suatu proses masyarakatan antara individu dengan kelompok
untuk mendapatkan keutuhan dan keinginanya.*

Rahmady dan Andi berpendapat, strategi pemasaran merupakan
rencana yang luas dan disatukan kemudian terintegrasi dengan yang
dihubungkan antara kondisi lingkungan yang sudah disusun guna
memastikan tujuan dari perusahaan dapat dicapai melalui pelaksanaan
yang tepat oleh pelaku usaha. Strategi yang jelas dan tepat dapat membuat
rancangan target yang tepat terhadap perubahan lingkungan yang cepat,
baik itu menyangkut tentang aspek dari dalam maupun dari luar
perusahaan sehingga nantinya pelaku usaha akan dapat mengambil suatu
tindakan yang lebih pada perubahan-perubahan yang terjadi.?

Dari penjelasan diatas maka dapat disimpulan bahwa strategi
pemasaran yaitu sebuah cara dari seseorang yang mempunyai usaha untuk
mencapai tujuan yang diinginkanya.

Sedangkan dilihat dari segi strategi pemasaran dalam Islam dapat
dijelaskan sebagai suatu yang inti pada perkembangan serta kemajuan

usaha dimana pengusaha bisa bertahan dalam menjalankan kelangsungan

! Anna Nurfarhana, Pengaruh Kualitas Pelayanan Dengan Loyalitas Pelanggan PT
Telkomsel Jakarta, ( Jurnal Penelitian Program Studi Pendidikan Ekonomi Fakultas Iimu
Pendidikan dan Pengetahuan Sosial 2012) hal.4

? Onny Fitriana Sitarus, Strategi Promosi Pemasaran, (Fakultas Keguruan dan limu
Pendidikan Universitas Muhammadiyah, Jakarta 2017) him.4-5



usahanya tersebut. Di dalam dunia perdagangan strategi pemasaran
merupakan hal yang utama seperti yang dilakukan oleh Rausulullah SAW
beliau selalu mengutamakan kepuasan pelangganya melalui kualitas dan
nilai-nilai yang terkandung di dalam produk yang dipasarkanya.

Dengan tetap berpegang teguh pada Al-Quran dan Hadist dalam
melaksanakan bisnis atau usaha strategi pemasaran akan menjadi lebih
baik selain dalam pelaksanaanya pengusaha juga akan mendapatkan
keberkahan. Nilai dan prinsip yang tedapat pada Alquran dan hadist
menjadi landasan untuk tetap terarah pada keadaan yang adil dan benar.
Seorang individu atau kelompok muslim yang baik dalam berdagang
terutama menentukan strategi pemasaran harus menjalankannya dengan
mengikuti prinsip-prinsip aturan agama yang ada. Seperti pada firman

Allah SWT dalam surat An-Nahl ayat 90:

OB oty O (53 T 5 a5 Jad L sk all &

BER eﬁd Ky il 5 Laddl

Artinya: “sesumgguhnya Allah menyuruh (kamu) berlaku adil dan berbuat

kebajikan, memberi bantuan kepada kerabat, dan Dia melaramg

(melakukan) perbuatan keji, kemungkaran, dan permusuhan. Dia memberi

pengajaran kepada kamu agar kamu dapat mengambil pelajaran” (Q.S:
An-Nahl:90).

Dalam melaksanakan dan mempraktekkan strategi pemasaran di

dalam Islam untuk menanggapi persaingan bisa dilakukan dengan



penyesuaian karakteristik pemasaran Ekonomi Islam yang meliputi
beberapa unsur seperti Ketuhanan, realistis, etis, serta humanistis.

Dari uraian diatas dapat ditarik kesimpulan yaitu strategi pemasaran
menurut Islam adalah yang dimana pelaksanaan strateginya sesuai dengan
syariat Islam yang ada tanpa membuat perbuatan yang merugikan orang
lain.

Tindakan penentuan strategi pemasaran yang baik dalam persaingan
bisnis di pasaran merupakan kunci sukses pengusaha dalam memasarkan
produknya. Contoh usaha yang pada saat ini tingkat persainganya
mengalami kenaikkan yaitu usaha makanan atau kuliner. Usaha makanan
ini adalah salah satu usaha yang sangat banyak digemari oleh semua
kalangan masyarakat dan memiliki prospek peluang jangka panjang, usaha
makanan ini juga cepat pertumbuhanya untuk selalu menjadi penopang
perekonomian dari masyarakat keseluruhan. Bisnis usaha makanan pada
saat ini sangat banyak dikembangkan oleh masyarakat luas di berbagai
daerah di Indonesia karena dirasa usaha ini bisa membawa keuntungan
yang cukup besar di sector perekonomian.®

Keberagaman pada masyarakat yang menjual makanan dan juga
faktor yang mendasari baik intern maupun eksternnya membuat perilaku
serta strategi pemasaran para penjual berbeda-beda seperti dari segi
promosi, harga, bonus dan masih banyak lagi. Berkenaan dengan strategi

pemasaran tersebut, dalam bisnis tidak sekedar untuk mencari keuntungan

* Arik Adi Wijaya, Analisis Strategi Pemasaran Makanan Tradisional (studi kasus pada
home industry rengginang Halimatus Sadiyah Kalibaru Kabupaten Bnayuwangi
(Fakultas Ekonomi Universitas Jember 2013) him. 2-3



tetapi juga untuk mendapat keberkahan terutama untuk seorang penjual
muslim. Dalam Islam proses sebuah bisnis atau usaha tidak boleh
melanggar syariat yang ada baik itu dari segi strategi pemasaran maupun
proses usaha dan prakteknya.

Islam sendiri telah memiliki perangkat aturan yaitu norma Agama di
dalam aspek kehidupan terutama aspek berbisnis maupun usaha.

Adapun konsep larangan penjualan makanan dan lain sebagainya
adalah seperti pada Hadist Nabi SAW: “Dari Abu Hurairah RA. la
berkata “Rasusulullah SAW pernah mendatangi seorang lelaki yang
menjual makanan yang suka memasukkan tanganya (saat melakukan
takaran). Dan ketika Rausullah SAW mmelihat tindakan manipulasi
tersebut, maka Beliau bersabda “Bukanlah termasuk golongan kami
orang yng meakukan manipulasi (dalam berdagang)”. (H.R. Muslim).

Dari Hadist ini sudah dijelaskan bahwa penjualan baik makanan atau
sebagainya yang mengandung unsur penipuan tidak diperbolehkan, oleh
karena itu para pelaku usaha hendaknya selalu jujur dan adil dalam
melaksanakan usahanya. Pada sekarang ini, banyak kemunculan praktek
penjualan makanan yang tidak melihat hukum Islam terutama untuk
seorang muslim sangat penting untuk selalu memperhatikan hukum Islam.
Islam melarang setiap aktivitas usaha jualan makanan atau yang lainya

yang terdapat unsur-unsur yang dilarang dalam ajaran Islam.”

* Herpian Indrayana, Analisis Strategi Pemasaran Pedagang Rujak Buah Di Alon-Alon
Ponorogo Dalam Perspektif Ekonomi Islam (Jurusan Ekonomi Syariah Fakultas
Ekonomi dan Bisnis Islam 1AIN Ponorogo, 2020) him. 4-5



Salah satu contoh usaha makanan yang ada di Indonesia yaitu usaha
bisnis warung tegal atau Warteg. Warung tegal atau Warteg merupakan
sebuah istilah untuk menyebut usaha yang menyediakan nasi, sayur dan
lauk pauknya dengan harga yang terjangkau kepada masyarakat dengan
penyediaan tempat untuk menikmati hidangan yang tersedia dengan
pelayanan yang diberikan. Warteg Nathalie merupakan salah satu usaha
kuliner yang memanfaatkan dari peluang pasar sebagai salah satu varian
kuliner yang ada di Indonesia dengan ciri khas bangunan yang sederhana
dan biasanya menghadap ke jalan. Warteg Nathalie sudah memberikan
alternative sajian hidangan makanan yang sesuai dengan keinganan
masyarakat yang bisa mendorong pertumbuhan usaha kuliner.

Persaingan antara pelaku usaha makanan atau kuliner semakin ketat,
hal ini mengharuskan Warteg Nathalie untuk melakukan keselarasan
dalam merangkai strategi pemasaran yang tepat dan bekerja sama dalam
satu tujuan dengan pemikiran konsumen dengan arah tujuanya membujuk
untuk membeli. Di dalam sebuah persaingan bisnis sebuah usaha akan
berhasil apabila dapat menarik pelanggan sebanyak-banyaknya.”

Pada saat ini para pedagang nasi yang berjualan di sekiatar lokasi
berusaha untuk mencari pelanggan atau konsumen sebanyak-banyaknya,
jumlah pedagang nasi saat ini berjumlah 50 pedagang termasuk Warteg

Nathalie. Yang dimana pelaku usaha dalam menghadapi persaingan yang

® Ali Asad, Analisis Strategi Pemasaran Rumah Mkan Kedai Jomer Parakan Dalam
Menghadapi Persaingan Usaha (Jurusan Ekonomi Syariah Fakultas Ekonomi dan bisnis
Islam IAIN Wali Songo Semarang 2019) HIm. 9-13



ketat kebanyakan memakai strategi pemasaran Yyang khusus untuk
memenangkan persaingan bisnis.

Dalam kaitannya dengan startegi pemasaran yang dilakukan oleh
Warteg Nathalie untuk mendapatkan perhatian pelanggan yaitu dengan
cara perkenalan lokasi bisnisnya kepada para masyarakat dengan dilihat
dari segi menu yang disediakan, pelayanan yang diberikan, kenyamanan
dan lain sebagainya dengan tujuan untuk pemenuhan serta keinginan
konsumen. Beberapa warung nasi yang ada dilokasi melakukan strategi
pemasaran yang sama dengan tujuan yang sama. Oleh karenanya Warteg
Nathalie mempunyai strategi tersendiri dalam menjalankan pemasaran
produknya dengan tujuan untuk meningkatkan pelanggan.

Jika dilihat dari kondisi lingkungan sekitar peneliti mencoba mencari
informasi pada strategi marketing para pedagang nasi di sekitar lokasi
pada saat ini kurang lebihnya berjumlah 50 warung dan kebanyakan
mereka masih menggunakan strategi marketing yang masih umum dengan
alasan masih belum berani melakukan penyediaan varian makanan yang
kekinian dikarenakan tidak ada yang mau. Strategi yang masih umum ini
seperti hanya penyediaan sayur dan lauk pauk dengan harga terjangkau,
penambahan nasi putih gratis, dan sosialisasi dengan konsumen.

Berikut informasi perkembangan Warteg Nathalie sebelum dan
pasca adanya penyebaran Virus Covid 10:

Menurut informasi yang di dapat peneliti Warteg Nathalie berdiri

pada era 2011 an sebelum berdirinya pusat perbelanjaan AEON Mall



dengan pendapatan perbulanya sekitar 29-33 jutaan kotor, namun setelah
berdirinya pusat perbelanjaan AEON Mall konsumen di Warteg Nathalie
meningkat sehingga pendapatan perbulanya juga meningkat dengan
pendapatan perbulanya sekitar 45-55 jutaan kotor. Konsumen pada Warteg
Nathalie ini di dominasi oleh para pekerja di pusat perbelanjaan. Namun
seiring berjalannya waktu pasca penyebaran Virus Covid 19 Warteg
Nathalie mengalami penurunan konsumen dengan pendapatan perbulannya
sekitar 28-30 juta kotor, kemudian Warteg Nathalie melakukan strategi
dengan mengeluarkan inovasi baru yang mengikuti tren kuliner pada saat
ini sehingga menarik para pelanggan terutama pngunjung Modern Market
dan pusat perbelanjaan, untuk pendapatan setelah melakukan strategi
tersebut diperkirakan pendapatan per bulannya yaitu mencapai 29-32 juta
kotor.

Dari informasi diatas dapat dilihat bahwa perkembangan Warteg
Nathalie setelah melakukan strategi dapat membuat peningkatan
konsumen meskipun tidak banyak. Warteg Nathaile populer sebagai rumah
makan yang termasuk murah dan toleran terhadap para pelanggannya.

Menu-menu yang disediakan juga sangat beragam dengan menarik
konsep modern dan kekinian, Warteg Nathalie ini terletak di kawasan
Modern Market Cakung, Jakarta Timur. Dibandingkan dengan warung
nasi lainnya di kawasan ini Warteg Nathalie ini merupakan rumah makan
yang cukup lumayan ramai pengunjung dengan menyediakan berbagai

menu yang halal mengingat pemilik usaha warteg atau rumah makan



Nathalie ini adalah seorang muslim diantara menu andalannya yang modrn
dan kekinian seperti ayam bakar kremes, ayam geprek, pecel ayam, soto
ayam, sop iga, ikan bakar, dan ikan goreng dan olahan sayur lainnya
ditambah lagi dengan toleran apabila konsumen ingin menambah nasi
putih maka Warteg Nathalie akan memberikanya secara gratis, hafalan
surah tertentu pada pengadaan jumat berkah dengan hadiah satu porsi
makanan untuk lima penghafal pertama, gratis es teh pada hari jumat
untuk pembeli pertama. Selain itu untuk menambah pelanggan Warteg
Nathalie sudah membuka jasa catring box dengan lauk pauk yang sesuai
dengan keinginan pelanggan. srtategi inilah yang membedakan warteg
Nathalie ini dengan rumah makan lainnya yang ada di lokasi tersebut,
sehingga setiap harinya Warteg Nathalie ini ramai pengunjung yang di
dominasi oleh para pekerja di sekitaran lokasi.

Dengan mengandalkan startegi pemasaran yang dilakukan oleh
Warteg Nathalie seperti penyediaan menu makanan dengan bahan halal
yang bervariasi, modern, dan kekinian, toleran terhadap pelanggan yang
ingin menambah nasi putih, dan catring box para pelanggan sangat
antusias untuk datang kembali ke Warteg Nathalie. Sehingga sekarang
Warteg Nathalie sudah berkembang menjadi warung makan dengan ciri
khasnya tersendiri.®

Namun demikian peneliti menemukan masih adanya ketidak

seimbangan dalam penerapan strategi marketing yang dilakukan oleh

® Wawancara dengan Ibu Nathalie, selaku pemilik Warteg Nathalie pada hari Selasa, 20
April 2021 Pukul 10.00 WIB.
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Warteg Nathalie seperti kurangnya karyawan mengingat Warteg Nathalie
merupakan warung nasi yang cukup ramai sehingga perlu adanya
penambahan karyawan.

Karyawan yang saat ini bekerja di Warteg Nathalie berjumlah dua
orang saja, kemudian pasca penyebaran Covid 19 Warteg Nathalie
mengurangi karyawan menjadi satu orang saja sehingga pelayanan yang
diberikan untuk konsumen berkurang seperti kurangnya kontak sosialisasi
sapa senyum kepada konsumen, tempat berjualan kurang diperhatikan
sehingga masih ada beberapa yang kurang membuat nyaman. Penetapan
strategi prinsip Islam tidak kontinyu seperti hafalan surah-surah tidak
diadakan secara rutin jumat berkah terkadang masih tertinggal. Seharusnya
Warteg Nathalie selalu kontinyu dalam menggunakan strategi demikian
dengan menyempatkan penyisihan sedekah untuk program jumat berkah,
tidak adanya pamphlet atau informasi lainnya yang terpajang di lokasi
warung sehingga para konsumen tidak mengetahui mengenai propgram
yang dilakukan.

Selain itu kurangnya penerapan strategi yang tidak kontinyu juga
menyebabkan kesejahteraan pedagang kurang diperhatikan seperti pembeli
bodong sehingga mengakibatkan penunggakan bagi pemilik yang hanya
makan tanpa membayar sehingga penjual mengalami kerugian.

Berdasarkan hasil penelitian yang peneliti lakukan, di kawasan
Modern Market Caung, Jakarta Timur terdapat beberapa hasil strategi

yang di jalankan oleh Warteg Nathalie selama ini yaitu: Strategi Produk
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(product), keseluruhan menu di masak dan diolah dengan bumbu rempah-
rempah khas Indonesia dengan resep rahasia keluarga. Strategi Harga
(price) Warteg Nathalie Cakung, Jakarta Timur dengan dibandrol mulai
dari harga Rp. 12.000-, untuk menu telur geprek yang sudah di lengkapi
dengan lalapan seperti timun, dan daun selada atau kemangi. Strategi
Lokasi (place) Warteg Nathalie terletak di luar Modern Market yang
dekat dengan pusat perbelanjaan, taman, pasar, rumah penduduk dan
Modern Market sendiri. Strategi Promosi (promotion) Warteg Nathalie
menggunakan media sosial yang umum digunakan oleh masyarakat
banyak tetapi yang paling efektif adalah melalui media whatsApp yang
sambung-menyambung, catring box baik untuk acara-acara dan pesanan
antar melalui jasa antar grabfood dan gofoood.

Strategi pemasaran/usaha menurut Ekonomi Islam di Warteg
Nathalie yaitu: Membuat tulisan sederhana yang di tempel di depan
warung dan memberi tahu kepada konsumen yang datang mengenai apa
saja yang sedang dipromosikan seperti biasanya pengadaan jumat berkah
dengan menghafal ayat Al-Quran yang sudah ditentukan kemudian akan
dihadiahkan dua box makanan untuk dua penghafal pertama, gratis es teh
sepuluh gelas untuk sepuluh pembeli pertama, bonus tambah nasi putih
dan sayur bebas kecuali lauk-pauk, selain itu juga biasanya dalam strategi
ini sekaligus memproosikan penngeluaran menu baru yang akan ada

diskon hingga 30% sealama dua hari.
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Strategi pengupahan gaji karyawan yang diterapkan Warteg Nathalie
yaitu gaji pokok, gaji bonus, dan makan tiga kali sehari. Strategi cara
penyajian makanan oleh karyawan kepada pelanggan/konsumen yaitu
dengan selalu menjaga keramah tamahan, sabar, dan selalu tersenyum.
cara pembayaran oleh konsumen/pelanggan di Warteg Nathalie yaitu bisa
dengan cash/tunai, bon (hutang) dengan ketentuan tertentu, dan transfer.’

Berdasarkan uraian di atas, peneliti menjadi tertarik untuk
menganalisis bagaimana strategi yang digunakan Warteg Nathalie menurut
Ekonomi Islam, karena Warteg Nathalie merupakan Warteg yang
menerapkan strategi marketing yang menarik. Penelitian ini memfokuskan
pada strategi marketing yang mengarah pada kesejahteraan baik pedagang
maupun konsumen oleh Warteg Nathalie dalam meningkatkan konsumen
di tengah-tengah persaingan yang ada. Strategi ini perlu dianalisis guna
mengetahui apakah dalam strategi yang digunakan oleh Warteg Nathalie
sesuai dengan Ekonomi Islam.

B. Pertanyaan Penelitian

Di lihat dari uraian latar belakang diatas maka dapat disimpulkan

pertanyaan penelitianya adalah bagaimana strategi marketing Warteg

Nathalie dalam meningkatkan konsumen menurut Ekonomi Islam?.

7 Wawancara dengan Ibu Nathalie, selaku pemilik Warteg Nathalie pada hari Jumat, 23
April 2021 Pukul 11.00 WIB
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C. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan penelitian
Berdasarkan dari penjelasan latar belakang penelitian diatas
maka tujuan dari penelitian ini yaitu untuk mengetahui bagaimana
strategi marketing pada Warteg Nathalie dalam meningkatkan
konsumen Menurut Ekonomi Islam.
2. Manfaat Penelitian
Adapun manfaat yang diperoleh dari penelitian ini adalah:

a. Penelitian ini merupakan gabungan ilmu pengetahuan untuk sarana
penunjang serta penambah wawasan mengenai strategi marketing
menurut Ekonomi Islam

b. Sebagai informasi tambahan terkait dengan implementasi strategi
marketing yang baik menurut Ekonomi Islam dan sebagai bahan
referensi maupun pertimbangan bagi Warteg Nathalie agar
meningkatkan kinerja usahanya.

D. Penelitian Relevan
Terkait dengan pembahasan penelitian ini, sebelumnya sudah ada
beberapa penelitian dengan mengangkat tema yang hampir sama dengan
penelitian ini diantaranya:
1. Skripsi karya Bobi Prawinata, dengan judul “Strategi Pemasaran
Usaha Rumah Makan Ampera di Pasar Cik Puan Menurut Tinjauan
Ekonomi Islam” dari hasil penelitian tersebut dapat disimpulkan ada

beberapa strategi pemasaran yang dilakukan oleh rumah makan
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Ampera di pasar Cik Puan yang pada dasarnya peneliti meneliti semua
rumah makan berlabel ampera dan hasilnya pada setiap strategi
pemasaranya menguntungkan semua pihak dan dalam setiap transaksi
memiliki kejelasan.?

Persamaan penelitian relevan dengan penelitian yang akan
diteliti yaitu sama-sama membahas tentang strategi pemasaran, tetapi
focus penelitian berbeda focus pada penelitian di atas adalah pada
setiap rumah makan yang ber inisial Ampera di pasar Cik Puan,
sedangkan dipenelitian yang akan peneliti lakukan lebih memfokuskan
pada strategi marketing dengan satu objek sedangkan yang lainya
hanya sebagai tambahan informasi.

2. Skripsi karya Puput Kusmawati dengan judul “Strategi Penjualan
Dalam Meningkatkan Penghasilan Usaha Rumah Makan di Kelurahan
Balandai Ditinjau Dari Ekonomi Islam” dari hasil penelitian ini dapat
disimpulkan bahwa pemilik rumah makan di Kelurahan Balandai
melakukan rencana usaha dilihat dari mereka mendirikan usaha untuk
pemenuhan kebutuhan mereka sehari-harinya maka, awalnya mereka
merencanakan penawaran produk dengan kurang dari lima produk
untuk perkenalan serta mendapatkan pelanggan, setelah itu mereka
menambahkan menu makanan dengan tujuan agar pendapatan mereka

meningkat dengan harga yang masih terjangkau dengan menyamakan

® Bobi Prawinata, Strategi Pemasaran Usaha Rumah Makan Ampera di Pasar Cik Puan
Menurut Tinjauan Ekonomi Islam, (Riau 2012), him. 90



15

harga dipasar. Selain itu, sebagian dari mereka telah memenuhi syarat
etika dalam berbisnis yaitu ramah, tidak merugikan satu sama lain.’

Persamaan dalam penelitian relevan dengan penelitian yang
akan diteliti yakni sama-sama meneliti tentang rencana memasarkan
produk dan mendapatkan pelanggan. Tetapi focus penelitian berbeda,
focus pada penelitian diatas adalah rencana memasarkan produk dan
mendapatkan pelanggan saja, sedangkan dalam penelitian yang akan
diteliti lebih memfokuskan pada rencana strategi marketingnya untuk
meningkatkan konsumen menurut Ekonomi Islam.

3. Skripsi karya Nur Hidayati dengan judul “Strategi Pemasaran Usaha
Rumah Makan Rahayu Kereng Pangi Dalam Perspektif Ekonomi
Islam” dalam penelitian ini dapat disimpulkan yakni rumah makan
Rahayu Kereng Pangi melakukan strategi pemasaran dalam Islam
dengan berpegang pada lima konsep muamalah (jujur, ikhlas,
profesionalisme, silaturahim, murah hati baik kepada masyarakat
maupun konsumen).*?

Persamaan dalam penelitian ini adalah sama-sama meneliti
tentang usaha yang dilihat dari Ekonomi Islam, namun dalam
penelitian diatas memfokuskan penelitian di bagian pemasaran dengan

pengaplikasian lima konsep muamalah, sedangkan dalam penelitian

° Puput Kusumawati, Strategil Penjualan Dalam Meningkatkan Penghasilan Usaha
Rumah Makan di Kelurahan Balandai Ditinjau Dari Ekonomi Islam (2019), him. 98.

' Nur Hidayati, “Strategi Pemasaran Usaha Rumah Makan Rahayu Kerang Pangi
Dalam Perspektif Ekonomi Islam,” (Institut Agama Islam Negeri Palangkaraya 2018)
him. 131.
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yanag akan diteliti mengacu pada prinsip strategi marketingnya atau

pemasaranya sesuai dengan yang dilakukan oleh Warteg Nathalie.
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BAB Il

LANDASAN TEORI

A. Teori Strategi Pemasaran (Marketing)
1. Strategi Pemasaran

Definisi strategi, kalimat strategi ini dari bahasa Yunani yaitu
strategeia (stratos = militer, dan ag = memimpin), jadi strategi
memiliki arti seni atau bisa disebut ilmu untuk menjadi pemimpin.
Konsep dari arti ini sesuai dengan kondisi zaman dulu yang sering
terjadi perang. lIstilah bahasa startegi dalam manajer didefinisikan
sebagai sebuah rencana dengan skala besar untuk berkomunikasi
dengan lingkungan yang kompetitif di dalam pencapaian tujuan
organisasi.

Dari uraian dan penjelasan diatas dapat disimpulan bahwa
strategi yaitu rencana jangka panjang yang disusun oleh suatu
organisasi dengan memaksimalkan sumber daya supaya tujuan yang
direncanakan dapat tercapai. Ada beberapa rumusan strategi yang
sringkali digunakan yaitu:

a. Konsep Strategi

Strategi merupakan sebuah alat dan cara dengan pencapaian

tujuan yang diinginkan.

Dalam prakteknya strategi sudah mengalami perkembangan

konsep hal ini dapat dilihat dari adanya perbedaan konsep



18

mengenai strategi. Strategi sendiri sudah memiliki keterkaitan yang
erat dengan konsep perencanaan serta pengambilan keputusan, hal
ini menjadikan strategi berkembang menjadi sebuah manajemen
startegi.

Tujuan Strategi

Strategi ini ditujukan guna mempertahankan ataupun untuk
mencapai suatu tempat yang unggul dengan pesaing. Berikutnya
startegi dapat dipadukan dengan manajemen yang memiliki arti
memanajemen strategi karena diperlukan waktu jangka panjang.
Sedangkan definisi pemasaran adalah, pemasaran yaitu suatu
aktivitas perekonomian yang mengarah dan membuat nilai
ekonomi, dimana nilai ekonomi ini sendiri akan menciptakan harga
suatu barang dan jasa. Dalam kegiatan pemasaran keberhasilan
sebuah usaha bergantung kepada keahlian pihak organisasi di
dalam bidangpe masaran, sumber daya manusia, produksi,
keuangan,serta akuntansi.

W.Stanton berasumsi, pemasaran merupakan sistem secara
menyeluruh dari aktivitas sebuah bisnis yang bertujuan untuk
promosi, merencanakan, penentuan harga, serta mendistribusikan
barang dan jasa yang bisa memberikan kebutuhan konsumen. Pada
dasarnya kegiatan pemasaran yaitu berusaha untuk pemenuhan
kebutuhan dari konsumen, pemasaran juga dilakukan untuk

mengembangkan, mempromosikan, serta mendistribusikan produk,
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Freddy Rangkuti berpendapat, dalam pemasaran kegiatannya
dipengaruhi berbagai faktor sosial, ekonomi, budaya dan politik
serta manajerial. Pemasaran yaitu ilmu dan seni menciptakan, serta
menyampaikan nilai-nilai dengan tujuan untuk memuaskan
kebutuhan pasar sasaran untuk laba. '

Dari penjelasan diatas dapat disimpulkan bahwa pemasaran
merupakan segala sesuatu tentang kegiatan di dalam bisnis dengan
tujuan untuk merencanakan, menentukan baik harga dan promosi
serta menyalurkan produk yang dihasilkan kepada konsumen
dengan harapan produk yang dipasarkan dapat memenuhi
kebutuhan pelanggan. Adapun strategi pemasaran yang dapat
digunakan yaitu:

Konsep Pemasaran

Yaitu istilah dalam manajemen di bidang marketing yang
mengacu pada kebutuhan serta keinginan dari konsumen yang
dukungan dari kegiatan pemasaran yang terpadu dengan acuan
memberikan kepuasan kepada konsumen sebagai inti dari sebuah
keberhasilan perusahaan dalam usahanya untuk pencapaian yang
telah ditentukan.?

Basu Swastha menjelaskan sistem pemasaran, yaitu sekumpulan

kelompok-kelompok yang melakukan aktivitas pemasaran barang

! Susatyo Herlambang, SE., MM Basic Marketing, Pustaka Baru, (Yogyakarta 2014) him.

1-3

12 Dhika Amalia Kurniawan dan Muhammad Zaenal Abidin, Pengantar Pemasaran Islam
(Lembaga Penerbitan Universitas Darussalam Gontor, 2018) him. 15
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dan jasa, ide, atau orang serta pengaruh lingkungan yang saling
berkaitan, pada perusahaan dengan pasarnya. Pada dasarnya tujuan
konsep pemasaran adalah memberikan kepuasan kepada keinginan
dan kebutuhan konsumen. Keseluruhan aktivitas di dalam
perusahaan yang berpegang terhadap konsep pemasaran harus
terarah untuk memenuhi tujuannya.

Kegiatan inti dari konsep pemasaran ini adalah memasarkan
seluruh yang ada seperti produksi, keungan, kegiatan personalia,
dan fungsi-fungsi lainnya yang mengarah pada pemenuhan
keinginan serta kebutuhan konsumen. Di dalam sebuah falsafah
upaya konsep pemasaran dapat memasukkan tiga unsur yang pokok
yaitu:

1) Orientasi kepada pasar, dan pembeli atau konsumen

2) Volume penjualan yang menhasilkan laba

3) Koordinasi keseluruhan kegiatan dari pemasaran di dalam
usaha.

Jumlah volume penjualan yang menghasilkan laba perusahaan
merupakan tujuan konsep pemasaran, yang artinya laba ini
diperoleh dari kepuasan konsumen. *3

b. Sistem Pemasaran
Ada beberapa sistem pemasaran yang berkaitan satu sama lainya

yaitu:

2 Ibid him. 4-6
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1) Organisasi atau perusahaan yang menjalankan kegiatan
pemasaran
2) Jasa, ide, barang yang sedang dipasarkan
3) Pasar yang dituju
4) Semua pelaku dalam usaha yang sudah membantu pertukaran
antara perusahaan pemasaran dan pasaranya. Mereka ini adalah
seperti pengecer, agen angkutan, pedagang yang besar, dan lain
sebagainya.
5) Faktor lingkungan seperti, demografi, kondisi ekonomi, sosial
dan budaya, hokum dan politik, teknologi serta persaingan.**
2. Jenis-jenis Strategi Pemasaran
Pengertian Strategi Pemasaran, Kotler dan Amstrong strategi
pemasaran merupakan logika dari pemasaran yang dilakukan dengan
keinginan inti bisnis dapat sampai pasar sasaran. Menurut Bennet,
strategi pemasaran adalah ungkapan tentang suatu merek ataupun
produk dapat mencapai tujuanya. Strategi merupakan sebuah wujud
dari keinginan yang sudah terarah pada bidang pemasaran untuk
mendapatkan hasil yang maksimal.
Berikut beberapa jenis-jenis strategi pemasaran:
a. Strategi Bauran pemasaran (marketing mix), adalah variable-

variabel dari pasar yang bisa dikendalikan yang nantinya oleh

" Ibid hlm. 7
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perusahaan akan digabungkan dengan tujuan untuk mendapatkan
hasil yang maksimal.

Faktor keduanya saling berhubungan dengan erat dimana pasar
sasaran atau target merupakan sasaran yang akan dituju. Sedangkan
bauran pemasaran adalah alat untuk mencapai tujuan sasaran
tersebut. Adapun komponen dari bauran pemasaran yaitu:

1) Produk (product)

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan
kepada seseorang untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan
mereka. Produk disini meliputi barang fisik dan jasa. Orang
tidak membeli produk hanya karena manfaat yang diberikan
oleh produk tersebut. Dalam menciptakan produk harus jelas
manfaat dan perannya dengan benar dan baik. Bahkan fakta
dari produk itu sendiri sangat penting di bandingkan dengan
cuma penjelasannya saja.

2) Harga (price)

Kebijakan harga berkenaan dengan kebijakan strategis
dan taktis seperti tingkat harga, struktur diskon, syarat
pembayaran dan tingkat diskriminasi harga antara berbagai

kelompok pelanggan.
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3) Tempat (place)

Penempatan suatu produk atau jasa sangat mempengaruhi
tingkat harga semakin respresentative suatu tempat maka

berdampak akan semakin tinggi nilai suatu produk.

4) Promosi (promotion)

Dalam kagiatan ini setiap perusahaan berusaha
mempromosikan seluruh produk atau jasa yang dimilikinya
baik secara langsung maupun tidak langsung.*

Dari uraian diatas dapat disimpulkan bahwa strategi
pemasaran Yyaitu kegiatan memilih serta menganalisa pasar
sasaran yang dimana pasar sasaran ini merupakan suatu
organisasi atau individu ataupun konsumen yang ingin dituju
oleh para pelaku usaha dan akan membuat bauran pemasaran
yang pas yang akan mencapai pasar sasaran tersebut.

Adapun alat-alat yang digunakan dalam strategi promosi yaitu:
a) Advertising (periklanan), Kotler Amstrong mengartikan
periklan merupakan semua bentuk presentasi non-pribadi
dari promosi ide, barang atau jasa yang dibayar oleh
sponsor tertentu. Media yang sering digunakan dalam
strategi iklan ini seperti tadio, televisi, majalah, surat kabar,

dan lain sebagainya.

> E. Catur Rismiati, Pemasaran Barang dan Jasa, Yogyakarta: Kanisius, 2006, him. 243

244
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b) Sales promotion, dijelaskan sebagai insantif jangka pendek
untuk mendorog pembelian atau penjualan produk dan jasa.
Cara ini dipakai untuk meningkatkan jumlah barang yang
di beli oleh konsumen karena konsumen cenderung
menyukai potongan harga.

c) Personal selling (penjualan pribadi), penyajian secara lisan
dalam suatu pembicaraan dengan seseorang atau lebih
calon pembeli dengan tujuan supaya bisa terealisirnya.

d) Public relations, merupakan salah satu cara yang efektif
untuk membuat membuat produk atau merek Kkita
dibicarakan. Kotler dan Armstrong berpendapat hubungan
masyarakat (public relations) berarti usaha perusahaan
dalam membangun hubungan yang baik dengan
masyarakat untuk membangun citra perusahaan yang
positif dan mendapatkan publisitas yang diinginkan.*®

b. Strategi Segmentasi Pasar (Segmentation),

Yaitu kegiatan pembagian pasar kedalam komunitas pembeli
atau konsumen yang berbeda berdasarkan pada karakteristik,
kebutuhan, dan perilaku yang memerlukan bauran pemasaran serta
bauran dari produk sendiri, atau dapat dikatakan bahwa segmentasi
pasar adalah sebuah dasar pengetahuan disetiap pasar memiliki

beberapa segmen yang berbeda.

1% Sofian Assuari, Op.Cit. HIm.92
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c. Strategi Penentuan Pasar Sasaran (Targetting),

Pengertian secara umumnya adalah suatu proses untuk evaluasi
daya tarik dari pasar serta menentukan satu atau bisa lebih segmen
pasar yang akan digunakan. Untuk pasar sasaran yang akan
ditetapkan bisa menggunakan cara meningkatkan daya tarik
segmen. Ada beberapa segmen yang harus dievaluasi pada hal:
ukuran serta pertumbuhan segmen. Perusahaan mengumpulkan
data tentang permintaan pasar, tingkat keuntungan dan tingkat
pertumbuhan pasar, daya tarik segmen, organisasi atau perusahaan
perlu melakukan pertimbangan terhadap faktor yang dapat
berpengaruh pada daya tarik jangka lama dari segmen sasaran dan
sumber daya perusahaan, setelah perusahaan mengevaluasi dari
berbagai segmen pasar, selanjutnya perusahaan menentukan yang
akan dilayani. Hal ini merupakan seleksi dari pasar sasaran yang
berisi kumpulan konsumen dengan kebutuhan serta karakteristik
yang sama yang akan di tanggapi oleh perusahaan.

d. Strategi Penentuan Posisi Pasar (positioning),

Merupakan pengaturan produk jasa untuk mencapai sebuah
tempat yang jelas, dalam menempatkan produknya organisasi atau
perusahaan harus bisa menjual nilai yang lebih rendah dengan

pesaing lainya.'’

Y Riyen Marlia, Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Keputusan
Pembelian Konsumen Pada Swalayan Surya Menurut Ekonomi Islam, (Lampung 2019)
him.25-34
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B. Teori Strategi Pemasaran (Marketing) Islam
1. Pengertian Pemasaran Islam

Pemasaran Islam atau Islamic Marketing adalah sebuah proses
dalam menciptakan, menawarkan, serta memperjual-belikan produk
ataupun jasa tanpa melanggar aturan dan kaidah-kaidah salam Islam.

Kertajaya dan Sula berpendapat bahwa, pemasaran Islam yaitu
disiplin dalam bisnis yang strategis dan menuju pada proses
penawaran, penciptaan, serta nilai yang berubah dari penjual ke
konsumen, dimana seluruh kegiatanya sesuai dengan akad serta aturan
bisnis Islam.

Yusuf Qhardawi, menjelaskan pemasaran Islam merupakan
aktivitas di dalam bisnis yang berbentuk kegiatan untuk menciptakan
nilai transaksi, mendayagunakan manfaatnya yang dilandasi dengan
kejujuran, keadilan, keikhlasan serta keterbukaan dengan prinsip yang
sesuai dengan aturan transaksi dalam Islam.®

Dari penjelasan diatas dapat disimpulkan bahwa di dalam
pemasaran Islam menekankan kepada proses memenuhi kebutuhan dan
keinginan dari konsumen dengan prinsip dan aturan dagang Islam.
Sehingga dalam hal ini pemasaran Islam dapat menyeimbangkan
antara dunia dengan akhirat. Oleh karenanya pemasaran dalam Islam
memiliki tempat yang sangat strategis, karena pemasaran Islam adalah

sebuah konsep yang berdasar pada Al-quran dan sunah Rausulullah

'8 Dhika Amalia Kurniawan dan Muhammad Zaenal Abidin, Pengantar Pemasaran islam,
(Lembaga Penerbitan Universitas Gontor, Ponorogo 2016) him. 67-68



27

SAW. Pemasaran Islam adalah kedisiplinan bisnis yang strategis dan

mengarah pada proses penciptaan, perubahan values (nilai) penawaran,

serta dari satu pengusaha kepada stakeholder-nya dimana proses
keseluruhannya sesuai akad dan prinsip ajaran Islam.

Ada beberapa fungsi pokok dari pemaaran Islam yaitu:

a. Penjualan, fungsi dari penjualan ini adalah sumber dari pendapatan
yang diperlukan untuk penutupan biaya modal dengan sasaran
mendapatkan laba. Tetapi pada penjualan Islam sudah memberkan
peraturan seperti tidak boleh bersumpah palsu.

b. Pembelian, fungsi dari pembelian memiliki tujuan untuk memilih
bahan yang dibeli dan dijual yang akan digunakan oleh perusahaan
dengan harga, pelayanan dari penjual dengan kualitas produk
tertentu, dengan syarat yang harus dipenuhi®.

Adapun nilai-nilai dalam pemasaran yang diajarkan oleh
Rausullah SAW sesuai dengan aturan Islam yaitu: pertama adalah
shidig (jujur), seorang pemasar muslim harus selalu berpegang
teguh pada kejujuran dalam kegiatannya, sebab jujur dapat
memberikan kebaikan dan membawa keselamatan bagi semua
pihak terkait. Pengusaha yang memiliki sifat shidiq tidak akan bisa
melakukan kebohongan, mereka akan senantiasa mengatakan
sesuai dengan keadaan apa adanya tentang produknya, serta

memperlihatkan kelemahan dan kelebihan produk daganganya

9 Muhammad Irham llahi, Strategi Pemasaran Dalam Perspektif Ekonomi Islam
Terhadap Peningkatan Penjualan Pada Toko Chocolicious Indonesia, (Makassar, 2019)
him.14-15
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yang Dbertujuan agar konsumen atau pembeli tidak kecewa
terhadapnya. Sehingga saat bertransaksi secara langsung baik
penjual ataupun pembeli diharuskan bebas dalam memilih serta
terbuka sehingga proses transaksi itu mampu mendatangkan berkah
serta ridho dari Allah SWT.

Yang kedua yaitu Amanah (dapat dipercaya), seorang pemasar
muslim harus memegang teguh ucapanya kepada pembeli atau
konsumen dalam kegiatanya. Setiap apa yang dikatakan harus bisa
dipertanggung jawabkan serta dapat dipercaya baik itu mengatakan
tentang kualitas, harga, dan kelemahannya.

Yang ketiga yaitu Fathanah (cerdas), dalam pemasaran Islam
kecerdasan yang dimiliki bukan untuk memperdaya ataupun
membuat kecurangan kepada pembeli atau konsumen untuk
mendapat keuntungan yang besar. Tetapi kecerdasan dalam
memberikan yang terbaik untuk konsumen dengan keramahanya,
kesopanannya, cerdas pada perkembangan yang dibutuhkan
konsumen, cerdas dalam pengaturan uang pemasaran, denngan
tetap mengoptimalkan potensi akal serta diri guna mencapai tujuan
yang bermanfaat di dunia dan akhirat.

Yang terakhir adalah Tabligh (komunikatif), seorang pemasaran
muslim harus mampu berkomunikasi dalam kegiatannya dengan
baik, berucap dengan tepat dan mudah dipahami oleh konsumen,

sehingga dapat tersampaikan dengan baik kepada konsumne
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tentang keunggulan maupun klemahan dari produk yang
dipasarkan.

Baker Ahmad Alserhan, menjelaskan bahwa pemasaran Islam
merupakan bagaimana mempelajari prilaku yang ada di pasar umat
muslim yang dibuat dari berbagai konsep yang religieus serta
budaya yang memberi pengaruh keputusan perekonomian di pasar
tersebut.

2. Prinsip Strategi Pemasaran Menurut Islam
Alom dan Shariful Haque, menjelaskan bahwa landasan dari
pemasaran Islam adalah:
a. Strategi (hikmah)

Dalam hal ini strategi memiliki arti bahwa dalam pemasaran
Islam setidaknya dapat mencapai tujuan jangka panjang baik dunia
maupun diakhirat dengan melalui interaksi perubahan lingkungan,
situasi, dan bahkan bisa juga dengan memadukan pandangan,
moral, kebiasaan, adat istiadat, kehidupan sosial budaya, ekonomi
dan politik manusia di dalam totalitasnya, sehingga dalam kegiatan
pemasaran yang dijalankan dapat memberikan manfaat/hikmah
baik di dunia maupun akhirat dengan terus berusaha mendapat
ridha dari Allah SWT.

b. Kebutuhan (need)
Kebutuhan dalam pemasaran Islam berarti bahwa suatu

pemasaran memiliki maksud untuk membantu sesama atau disebut
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dengan Hablu minanas yaitu menciptakan barang atau jasa untuk
pemenuhan kebutuhan manusia.

Sehingga dalam kegiatan pemasaran ini akan membawa
kemaslahatan bagi keperluan dari manusia sebagai makhluk sosial
yang saling membutuhkan.

Halal (tayyibat)

Halal dalam sudut pandang pemasaran Islam berarti tanggung
jawab utama guna memastikan bahwa barang atau jasa yang
dipasarkan adalah murni halal. Baik itu dalam proses pencarian
bahannya, pengolahannya dan sampai pada tangan konsumen
dengan cara yang baik atau halal serta tidak akan menimbulkan
kerugian baik pada konsumen dan masyarakat.

Kesejahteraan (falah)

Kesejahteraan dalam hal ini memiliki arti bahwa pemasarn harus
mengutamakan kesejahteraan bagi para pihak yang bersangkutan
baik itu penjual, pembeli, masyarakat, pemasok dan lain
sebagainya. Di dalam pemasaran Islam pasar dilihat sebagai sebuah
mekanisme atau lembaga dimana pembeli atau konsumen serta
penjual berinteraksi dengan barang atau jasa dalam mnentukan
harga dan memastikan kesejahteraan baik di dunia maupun akhirat

dengan mendapatkan keuntungan yang semestinya.
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Disini falah dapat diartikan juga sebagai sebuah pencapaian
kkesejahteraan di dunia dan akhirat baik penjual dan pembeli yang
saling diuntungkan dan tidak ada yang dirugikan

e. Persetujuan Timbal Balik (mutual consent)

Persetujuan timbal balik dalam pemasaran Islam berarti bahwa
transaksi yang terjadi antara penjual dengan pembeli harus sesuai
dengan persetujuan kedua belah pihak, baik itu mulai dari harga
yang disetujui, kuantitas dan kualitasnya.

Dari uraian ditas dapat disimpulkan bahwa prinsip dari
pemasaran islam yaitu semua hal yag berkaitan dengan kegiatan
perusahan harus selalu berlandaskan dengan ajaran, prinsip, dan
aturan Islam.

3. Karakteristik Strategi Pemasaran Islam

Pada pemasaran Islam terdapat karakteristik yang bisa dijadikan

untuk pedoman bagi para pelaku bisnis untuk menjalankan

kegiatannya yang sesuai dengan ajaran Islam. Herman Kartajaya dan

Syakir Sula menjelaskan beberapa karakteristik yang ada di pemasaran

Islam yaitu:

a. Tesis (rabbaniyah), adalah keimanan kepada Allah SWT yang
selalu mendasari kegiatan pemasaran. Atau dengan kata lain
tesis juga disebut sebagai suatu jiwa pemasar Islam yang yakin
bahwa hukum dan syariat yang mengacu pada Ketuhanan yang

paling sempurna, paling adil, dan paling benar yang mampu
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menyeimbangkan segala bentuk kebaikan dan kesejahteraan bagi
pelaku bisnis dan konsumen secara luas. Dari hati yang paing
dalam seorang pemasar muslim yakin bahwasanya Allah SWT
setiap saat berada di dekatnya dan akan selalu memperhatikanya
ketika dia sedang menjalankan aktivitas dalam pekerjaannya,
Allah SWT akan menuntut tanggung jawabnya atas pelaksanaan
kegiatan usahanya itu kelak di hari akhir. Sebagaimana dengan
Firman Allah SWT yaitu: Artinya:

“Barang siapa yang mengerjakan kebaikan seberat dzarrahpun,
niscaya dia akan melihat (balasanya). Dan barang siapa yang
mengerjakan kejahatan seberat dzzaharpun, niscaya dia akan
melihat (balasanya”. (Q.S. Al-Zalzalah:7-8)

Dalam ayat diatas sudah dijelaskan yaitu sebagai pelaku usaha
atau harus selalu patuh pada Allah SWT dengan melakukan
perintah-Nya dan meninggalkan larangan-Nya. Berdasarkan ini
pemasaran Islam akan selalu melibatkan Tuhan.

Etis (akhlagiyyah), jiwa seorang pemasar yang mengutamakan
serta mengutamakan akhlak berupa etika serta moral dalam segala
proses kegiatan pemasarannya.

Realistis (al-wagiyyah), adalah suatu cara pemasaran Islam yang
menekankan pada prinsip yang fleksibel yaitu keluwesan, dan
fleksibel dalam semua transaksinya. Konsep realistsis ini selalu

mengikuti perkembangan zaman. Artinya para pelaku pemsaran
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Islam akan melakukan aktivitas pemasarannya dengan selalu
mengedepankan kenyamanan, keramahan, kebersihan, serta
kesopanan sehingga para pelaku usaha kan selalu berpenampilan
bersih dan rapi.

d. Humanistis (insaniyyah), adalah pemasaran Islam memiliki sifat
humanistis yang universal tanpa membedakan ras, warna kulit,
kebangsaan serta status sosial. Di dalam prinsip humanistis ini
Islam diciptkan guna memberikan posisi bagi para pelakunya
dengan sifat yang kemanusiaan, terjaga dan terpelihara sesuai
dengan syariat Islam.?°

Dari definisi diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa, prinsip
strategi pemasaran Islam yaitu sebuah perencanaan jangka panjang
yang diharapkan dapat mencapai tujuan yang di inginkan dengan
tetap menerapkan aturan dan ajaran Islam.

4. Konsep dasar dalam Pemasaran Islam

a. Strategi mind-share, yang artinya berfikir yang keratif, inovatif
dan adil dalam pencarian ide untuk menjualkan produk atau jasa.

b. Taktik untuk market share, yaitu seperti apa sebuah usaha dapat
berpengaruh pada sasaran pasar dengan melalui gambar, tulisan
ataupun ucapan dan perkataan yang baik dan sopan.

c. Value untuk hati, kegiatan marketing yang dilakukan dengan

berlandaskan pada aturan Agama serta dilakukan dengan sepenuh

*° Dhika Amalia Kurniawan dan Muhammad Zaenal Abidin, Pengantar Pemasaran islam,
(Lembaga Penerbitan Universitas Gontor, Ponorogo 2016) him. 62-71
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hati baik dalam transaksi yang bisa memuaskan konsumen serta
stakeholder.?

Dari penjelasan tersebut dapat ditarik kesimpulanya yaitu
strategi pemasaran Islam yaitu cara dari pengusaha untuk mencapai
keinginan dengan menjaga seluruh  kegiatan usahanya sesui
dengan aturan Islam. Pada hakikatnya menggabungkan tujuan dari
pemasaran Islam yaitu sebuah acuan, tetapi karena maksudnya
yang baik maka apa yang dijalankan harus senantiasa selaras

dengan hukum Islam.

2! |khsan Bayanuloh, marketing syariah (Yogyakarta: deepublish, 2019), him. 1
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BAB IlI

METODE PENELITIAN

A. Jenis dan Sifat Penelitian
1. Jenis Penelitian

Jenis dari penelitian yang peneliti ambil dalam penelitian ini yaitu
penelitian lapangan (failed study), adalah penelitian untuk mempelajari
secara detail mengenai asal usul masalah dan kondisi serta keadaan
peristiwa yang sedang terjadi pada saat ini, dan interaksi sosial pihak-
pihak tertentu dengan apa adanya. Penelitian lapangan juga dapat
disebut penelitian secara langsung kepada objek penelitian dengan
menggali data informasi yang bersumber dari objek lapangan untuk
memperoleh sumber data yang pasti serta akurat.?

Pada penelitian ini, peneliti melakukan penelitian dengan
mengupas data yang bersumber dari objek penelitian langsung yaitu di
Warteg Nathalie, di kawasan Modern Market Cakung, Jakarta Timur.

2. Sifat Penelitian
Penelitian yang digunakan oleh peneliti ini bersifat kualitatif,
yaitu tata cara penelitian dimana nantinya akan menghasilkan sebuah
data deskriptif yang berupa kata-kata tertulis atu juga bisa langsung
dari yang peneliti amati. Penelitian deskriftif merupakan penelitian

yang mengungkapkan pemecahan dari masalah yang terdapat pada

?2 Surahman, Mochamad Rachmat dan Sudibyo Supardi Metedologi Penelitian ( Pusdik
SDM Kesehatan, Jakarta 2016) HIm. 75
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sekarang ini dengan berdasarkan pada data-data yang ada.Metode
kualutatif juga memiliki karakteristik yaitu penekanan pada lingkungan
yang diteliti bersifat alamiah. Yang berarti bahwa situasi serta konteks
dari subjek dari penelitian di amati serta diuraikan secara luas dan
jelas, sehingga pembaca akan merasa sedang berada dan terlibat di
dalamnya.”®

Penelitian ini bersifat deskriptif kualitatif, karena mengungkap
fakta-fakta yang ada yang diperoleh dari data-data yang dikumpulkan.
Selain itu penelitian ini juga menggambarkan, menguraikan, peristiwa-
peristiwa yang terjadi. Dalam hal ini peneliti hanya ingin mengetahui
tentang semua hal yang berkaitan dengan kondisi yang terkait dengan
penelitian. Oleh karenanya, penelitian ini lebih memfokuskan pada
pandangan tentang gambaran peristiwa yang dibentuk oleh kata-kata
ilmiah.

Sesuai dengan judul serta fokus permasalahan yang diambil
maka dari itu sifat penelitian ini deskriptif, oleh karenanya peneliti akan
mengungkap berupa keterangan-keterangan yang akan bersifat tidak
ada uji signifikan, tidak ada taraf kesalahan, karena di dalam penelitian
ini tidak mempunyai maksud membuat generalisasi, sehingga tidak ada
kesalahan dalam generalisasi. Penelitian ini menggambarkan sikap
sesuatu yang sedang berlangung pada saat penelitian terhadap pemilik

Warteg Nathalie di kawasan Modern Market Cakung, Jakarta Timur.

#J.R.Raco, M.E., M.Sc Metode Penelitian Kulatitatif (PT. Gramedia Widiasarna
Indonesia, Jakarta 2010) HIm. 57
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B. Sumber Data

Sumber data adalah faktor utama dan penting di dalam sebuah
penelitian, karena nantinya dapat memberikan pengaruh kualitas dari hasil
penelitian. Sumber data dalam penelitian merupakan subyek darimana data

itu di dapatkan. Sumber data yang didapatkan dalam penelitian ini yaitu:

1. Data Primer

Data primer adalah data yang di dapat atau data kumpulkan oleh
peneliti langsung dari narasumber utama. Data primer juga diartikan

sebagai data yang asli atau data yang memiliki sifat up to date.?
Dalam penelitian ini, peneliti mencari sesorang atau responden
yang bisa memberikan informasi tentang permasalahan yang akan
dikaji di dalam penelituan. Untuk memperoleh data primer peneliti
melakukan wawancara kepada informan: pemilik Warteg Nathalie
yaitu Ibu Yetti Nathalina, untuk karyawan Warteg Nathalie yaitu mbak
Dewi dan mbak Selvi, dan konsumen. Untuk teknik penentuan sampling
konsumen menggunakan purposive sampling yaitu pengumpulan sampel
dengan pertimbangan tertentu, dengan metode insidental, yaitu cara
penentuan sampel berdasarkan pada kebetulan, yang artinya siapa saja
yang kebetulan bertemu dan masuk dalam kriteria dengan peneliti dapat

digunakan sebagai sumber data.

*Dr. Enny Radjab,M.AB dan Dr. Andi Jam’an, SE.M.SI, Metode Penelitian Bisnis,
Lembaga Perpustakaan dan Penerbitan Universitas Muhammadiyah Makassa
(Makassar 2007) him. 109-110
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2. Data Sekunder
Data sekunder sering disebut dengan data yang di peroleh
kemudian dikumpulkan oleh peneliti dari berbagai sumber yang sudah
ada.?

Data sekunder pada penelitian ini di peroleh dari jurnal, buku,
karya tulis, serta artikel-artikel lainnya yang ada kaitannya dengan
judul penelitian ini yang bisa memberikan informasi sebagai informasi
tambahan untuk memperkuat data pokok. Dalam penelitian ini sumber
data sekunder yang utama yang akan digunakan yaitu buku karangan
Susatyo Herlambang, SE.,MM dengan judul Basic Marketing (dasar-
dasar pemasaran) yang diterbitkan oleh Gosyen Publishing Jatirejo,
Sleman Yogyakarta tahun 2014

C. Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data yaitu langkah yang wajib di dalam sebuah
penelitian, karena bila peneliti tidak tahu bagaimana teknik untuk
mendapatkan data, maka peneliti tidak bisa tahu data yang valid, benar,
dan standar yang sudah ditetapkan. Karena tujuan dari pengumpulan data
adalah untuk mendapat sumber-sumber dan informasi yang valid dan
benar.?

Di dalam penelitian ini teknik pengumpulan data untuk memperoleh
informasi secara kualitatif maka yang dilakukan oleh peneliti adalah

melalui wawancara dan dokumentasi.

% Ibid him. 111
*® Mohar Daniel, Metode Penelitian Sosial Ekonomi, (Jakarta, Bumi Aksara, 2002) him.
133
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Terdapat beberapa instrument dalam pengumpulan data yaitu:
1. Teknik Wawancara (interview)

Wawancara Yyaitu teknik untuk mendapatkan informasi data
melalui Tanya jawab yang disesuaikan dengan kebutuhan
penelitian. Teknik wawancara juga bisa disebut interaksi antara dua
orang, dimana salah satu orang ingin mendapatkan informasi dari
orang lainnya dengan memberikan pertanyaan-pertanyaan dengan
tujuan tertentu. Adapaun yang dapat dipakai dalam penelitian ini
yaitu wawancara struktur, wawancara ini dipakai untuk
pengumpulan data, bila peneliti lebih tahu dengan pasti mengenai
informasi apa yang diperoleh.

Artinya, peneliti menyiapkan instrument-instrumen berupa
pertanyaan yang sudah disiapkan. Peneliti jJuga memakai alat bantu
seperti kamera, recorder, gambar dan lain sebagainya.”’

Di dalam penelitian ini, wawancara yang secara mendalam
ditujukan kepada pemilik usaha Warteg Nathalie yaitu Ibu Yetti
Nathalina, karyawan Warteg Nathalie yaitu Selvi dan Dewi,
konsumen/pelanggan yaitu Adi, Nurul, Erna, Ricky, Ani, stella,
Hendry, dan Sella.

2. Teknik Dokumentasi
Teknik dokumentasi biasanya digunakan untuk mengidentifikasi

kecenderungan di dalam suatu kejadian dalam suatu bidang dengan

%" Haris Hardiansyah, Wawancara, Obsevasi, dan Focus Groub Sebagai Instrumen
Peggalian Data Kualitatif, (Jakarta, PT Raja Grafindo Persada, 2013) him. 63
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mencatat segala hal kejadian yang diteliti, kemudian peneliti akan
melakukan penyelidikan terhadap hasil kajian, laporan-laporan atau
catatan-catatan peneliti. Teknik dokumentasi adalah teknik dengan
metode melalui data dari sumber-sumber karya atau sebuah
peninggalan yang baik itu secara cetak maupun tidak cetak.?®
Dokumentasi yang ada dalam penelitian ini di dapatkan berupa
daftar menu, serta foto-foto produk Warteg Nathalie serta surat izin
pra survey.
D. Teknik Analisis Data
Teknik analisis data yaitu suatu proses mengurutkan data dalam
pola, kategori, serta uraian dasar jadi dapat ditentukan tema dan rumusan
hipotesis kerja. Penelitian ini memakai teknik analisis data yang bersifat
deskriptif kualitatif serta metode berfikirnya menggunakan yang bersifat
induktif. Berfikir induktif merupakan teknik berfikir yang berawal dari
fakta yang konkrit dan khusus, peristiwa asli, selanjutnya dari fakta atau
peristiwa asli dan khusus ini disimpulkan secara generalisasi yang memiliki
sifat secara umum.?
Berdasarkan penjelasan diatas maka di dalam analisa data, data yang
akan peneliti gambarkan yaitu data yang didapat dalam bentuk uaian yang
selanjutnya data tersebut dianalisis dengan memakai cara berfikir yang

induktif yang berasal dari informasi tentang strategi pemasaran yang

*® Asmaul Husna dan Budi Suryana, Metode Penelitian dan Statistik, (Kementrian
Kesehatan RI, 2017) him.125

# syrahman, Mochamad Rachmad dan Sudibyo Supardi, Metedologi Penelitian,
(Kementrian Kesehatan RI, 2016) him. 185
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digunakan oleh pemilik Warteg Nathalie di kawasan Modern Market
Cakung, Jakarta Timur dalam menarik minat konsumen.
Berikut beberapa langkah yang diperlukan dalam analisa data:
1. Pengumpulan data
Proses pengumpulan data dari hasil yang ada di lapangan dengan
menggunakan beberapa teknik dan cara seperti survey, wawancara,
ataupun dokumentasi di tempat usaha.
2. Pengolahan Data
Setelah semua data yang ada dikumpulkan, kemudian data
tersebut diolah agar mendapatkan informasi yang dibutuhkan.
3. Penyajian Data
Selanjutnya dari informasi yang di dapatkan disajikan data
tersebut, kemudian dilaporkan serta dijelaskan dalam bentuk sebuah
tulisan. Bentuk dari hasil penelitian yang disajikan datanya adalah
uraian berupa rangkuman  yang sebelumnya telah dilakukan
wawancara yang didapatkan sebelumnya dalam proses mengumpul
serta mengolah data yang berikutnya dikaji dengan membandingkan
terhadap teori sebelumnya yang terdapat pada BAB II.
4. Generalisasi dan Kesimpulan
Generalisasi yaitu cara dengan menarik kesimpulan secara

umum kepada suatu hasil dari analisis penelitian.*

%% Nurul Zuriah, Metedologi Penelitian Sosial dan pendidikan: Teori dan Aplikasi,
(Yogyakarta: Bumi aksara, 2007) him. 94
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BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN

A. Profil Warteg Nathalie

Warteg Nathalie Cakung, Jakarta Timur mulai dijalankan pada 28
Agustus 2011. Pemilik Warteg ini yaitu Ibu Yetti Nathalina yang berusia
39 tahun dan beragama Islam. Asal mula berdirinya usaha ini yaitu
adanya peluang usaha kuliner siap saji atau bisa disebut juga dengan
tempat istirahat untuk para pekerja di sekitar lokasi. Warteg Nathalie ini
berlokasi di Modern Market Cakung, Jakarta Timur. Sejak awal berdirinya
Warteg ini sudah di konsep untuk menjadi tempat makan yang berbeda,
yaitu modern dan kekinian. Dimana meskipun hanya sebuah Warung
Tegal namun, Warteg ini selalu mengikuti tren kuliner yang kekinian,
terlihat dari menu-menu yang disediakan selalu berbeda sesuai dengan
tren kuliner yang sedang ada dan tentu saja tidak terlepas dari cita rasa
khas Indonesia yang kaya akan rempah-rempahnya.

Usaha ini mempunyai peluang sasaran pasar yang luas, dimulai
dari masyarakat yang memiliki ekonomi rendah, sedang, atau bahkan atas,
kemudian menjangkau disegala usia mulai dari anak-anak, remaja atau
milenial, dan orang dewasa. Tetapi usaha ini lebih dominan dikunjungi
oleh kaum muda dan dewasa. Ini dikarenakan banyaknya para pekerja di
salah satu pusat perbelanjaan sekitar lokasi yang di dominasi oleh

para anak muda dan dewasa baik mulai dari para pekerja yang sudah
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lama maupun yang baru. Dalam soal promosi, Warteg Nathalie Cakung,
Jakarta Timur sudah melakukannya sejak awal mula berdirinya dengan
menggunakan pemberitahuan secara langsung kepada konsumen yang
datang.

Warteg Nathalie Cakung, Jakarta Timur tidak hanya menyediakan
makanan jadi saja tetapi sekarang sudah menambah inovasi dengan adanya
catering box. Warteg Nathalie buka dari pukul 07.00-22.30 WIB yang
dimana jam buka ini menyesuaikan dengan kebutuhan para konsumen
yang bekerja di pusat perbelanjaan sekitar lokasi.

Pemilik Watreg Nathalie Cakung, Jakarta Timur mempekerjakan
dua karyawan saja yaitu Dewi dan Selvi. Mereka memiliki tugas yang
hampir sama yaitu memasak sayur, lauk-pauk, nasi, membuat minuman,
dan mengatur pesanan konsumen, sedangkan untuk pemegang kasir dan
pembukuan hutang adalah pemilik usaha itu sendiri.

Penghasilan dari Watreg Nathalie Cakung, Jakarta Timur ini
perbulan sebelum adanya pusat perbelanjaan besar dan sebelum adanya
Virus Covid 19 laba kotornya nya sebesar Rp. 29.000.000-, sedangkan
bersihnya Rp. 5.000.000-, itu sudah di potong biaya gaji karyawan dan
belanja kebutuhan dapur. Kemudian setelah adanya pusat perbelajaan dan
sebelum adanya Virus Covid 19 penghasilan Warteg Nathalie Cakung,
Jakarta Timur perbulan laba kotornya sebesar Rp. 45.000.000-, sedangkan
laba bersihnya Rp. 6.350.000-, sudah termasuk biaya karyawan da belanja

kebutuhan dapur. Untuk saat ini setelah adanya virus Covid 19 pendapatan
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Warteg Nathalie Cakung, Jakarta Timur perbulan laba kotor sebesar Rp.
25.000.000-, sedangkan laba bersihnya sebesar Rp. 2.000.000-, sudah
termasik biaya karyawan dan belanja kebutuhan dapur. Sistem upah pada
Warteg Nathalie Cakung, Jakarta Timur sesuai dengan peraturan yang
sudah ada di sekitar lokasi. Bonus juga akan di berikan sesuai dengan skill
dan kemampuan yang dimiliki para karyawan.*
. Strategi Marketing Warteg Nathalie

Menurut teori strategi pemasaran (marketing) pada poin bauran
pemasaran (marketing mix) seperti yang sudah penulis jelaskan
sebelumnya pada bab Il bahwa startegi pemasaran (marketing) yaitu
kegiatan memilih serta menganalisa pasar sasaran yang dimana pasar
sasaran ini merupakan suatu organisasi atau individu ataupun konsumen
yang ingin dituju oleh para pelaku usaha dan akan membuat bauran
pemasaran yang pas yang akan mencapai pasar sasaran tersebut. Dalam
teori ini terdapat beberapa konsep bauran pemasaran yaitu produk
(product), harga (price), lokasi (place), dan promosi (promotion).

Berdasarkan dari teori tersebut Warteg Nathalie Cakung, Jakarta
Timur dalam melakukan strategi tidak semua dapat diterapkan karena
masih adanya keterbatasan bagi pemilik usaha, mengenai strategi

pemasaran tersebut, sedangkan strategi yang digunakan adalah:

*! Wawancara dengan Ibu Nathalie, selaku pemilik Warteg Nathalie pada hari Rabu, 28
Juli 2021 Pukul 10.00 WIB
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1. Produk (product)

Produk vyaitu segala sesuatu yang bias ditawarkan kepada
seseorang untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka. Produk
disini yaitu barang fisik dan jasa. Dalam menciptakan produk harus
jelas manfaat dan perannya dengan benar. Produk yang baik adalah
produk yang bisa memenuhi kebutuhan penggunanya.

Dalam hal ini strategi produk yang dijalankan dan ditawarkan oleh
Warteg Nathalie Moderrn Market, Cakung Jakarta Timur untuk
konsumennya adalah menawarkan berbagai macam menu makanan
yang bervarian untuk para pelanggannya seperti: ayam bakar kremes,
ayam geprek, pecel ayam, soto ayam, sop iga, ikan bakar, ayam
bekakak, telur geprek, ikan goreng dan olahan sayur lainnya. Hal ini
dilakukan untuk memberikan alternative pilihan kepada pelanggan
sehingga mereka bias memilih sesuai dengan yang di inginkan dimana,
keseluruhan menu ini di masak dan diolah dengan bumbu rempah-
rempah khas Indonesia dengan resep rahasia keluarga. Selain
makanan Warteg Nathalie juga menawarkan berbagai  macam
minuman dari yang biasa, panas, dan dingin.

2. Harga (price)

Keputusan harga berkenaan dengan ukuran nilai yang harus di

bayar untuk sesuatu yang sudah di beli. Dalam strategi harga ini di

tentukan langsung oleh pemilik Warteg Nathalie Cakung, Jakarta

% Wawancara dengan mbak Dewi, selaku karyawan Warteg Nathalie pada hari Rabu 21
Juli 2021 Pukul 13.30 WIB
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Timur dengan prtimbangan berbagai hal seperti mulai dari bahan baku,
daya beli pelanggan dan ketersediaan produk. Penentuan harga ini juga
di sesuaikan dengan besaran harga di warung nasi yang sejenis lainnya
di sekitar lokasi tersebut.

Harga dari produk yang ditawarkan oleh Warteg Nathalie Cakung,
Jakarta Timur mulai dari Rp.12.000-, untuk satu posri makanan dengan
menu telur gerprek dan di tambah dengan lalapan seperti timun,
kol/kemangi. Untuk harga minuman di Warteg Nathlie Cakung,
Jakarta Timur mulai dari Rp. 1.000-, untuk es tawar Rp. 3.000-, untuk
kopi dan teh hangat ataupun dingin.

Berdasarkan hasil wawancara dengan pemilik Warteg Nathalie
Cakung, Jakarta Timur di ketahui bahwasannya pemilik usaha selalu
menjaga cita rasa produknya, selain itu pemilik usaha juga senantiasa
menjaga keseimbangan harga supaya bias di jangkau oleh para
konsumennya. Seperti salah satu metode yang digunakan oleh pemilik
usaha Warteg Nathalie Cakung, Jakarta timur untuk menjaga
kestabilan harga yaitu dengan sistem tanggung renteng, yaitu cara
menghitung dengan perkiraan rata-rata jumlah produksi dan
keuntungan setiap harinya, sehingga apabila terjadi lonjakan harga dari
bahan baku di pasaran biaya produksi bisa tertutupi.

Selain itu, menurut pemilik usaha Warteg Nathalie Cakung, Jakarta
Timur juga menjelaskan mengenai startegi mempertahankan konsumen

yaitu dengan menggunakan cara mengurangi keuntungan, yang artinya
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tidak menaikkan harga jadi apabila bahan pokok produksi sedang naik
harga jual tetap akan bisa dijang kau oleh konsumen oleh karena itu
profit dari Warteg Nathalie Cakung, Jakarta timur di turunkan. Pemilik
juga menyatakan bahwa lebih baik mengurangi keuntungan menjadi
sedikit tetapi pelanggan maupun konsumen tetap atau bahkan
bertambah dibandingkan dengan menaikkan harga ataupun
mengurangi kualitas produk tetapi pelanggan pergi. Untuk di hari
jumat berkah pemilik usaha mengurangi pendapatan dengan cara
memberikan es teh gratis kepada pmbeli.

Lokasi (place)

Strategi lokasi merupakan keputusan yang harus tepat yang diambil
oleh para pelaku usaha, dimana mereka harus menempatkan kegiatan
usahanya, oleh karenanya keputusan yang akan diambil harus tepat.

Suatu lokasi dapat dikatakan strategis apabila setidaknya dekat
dengan jalan raya atau dekat dengan pusat-pusat yang ramai
dikunjungi.

Berdasarkan hasil wawancara dengan pemilik Warteg Nathalie
Cakung, Jakarta Timur strategi lokasi yang digunakan dilihat dari
peluang bisnis yaitu banyaknya para masyarakat yang berminat untuk
memenuhi kebutuhan primernya secara instan. Lokasi (place) Warteg
Nathalie Cakung, Jakarta Timur ini berada di daerah yang cukup
startegis. Daerah ini terletak di kawasan modern market yang dekat

dengan pusat perbelanjaan besar, taman dan rumah penduduk dan
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kawasan ini memiliki lahan parkir yang sangat luas sehingga
konsumen dapat memarkirkan kendaraan mereka dengan nyaman..
Selain memiliki lokasi yang sangat mudah di jangkau konsumen
Waeteg Nathalie Cakung, Jakarta Timur juga merupakan salah satu
mobolitas ekonomi yang lumayan tinggi, hal ini dikarenakan banyak
Orang-orang dari berbagai daerah di Indonesia mengais rezeki di
sekitar lokasi ini.
4. Promosi (promotion)

Promosi yaitu memberikan informasi kepada calon konsumen
mengenai manfaat produk yang dihasilkan oleh suatu usaha bisnis
sehingga dapat menarik minat calon konsumen.

Dalam hal ini Warteg Nathalie Cakung, Jakarta Timur
menggunakan strategi sosialisasi dengan menjalin hubungan baik atau
public relation sebagai dasar utamanya, artinya Warteg Nathalie
Cakung, Jakarta Timur tidak hanya berhubungan baik saja kepada
konsumen maupun calon konsumenya tetapi juga harus berhubungan
baik kepada pemasak maupun penyalur serta berhubungan baik dengan
perkumpulan kepentingan public besar lainnya. Selain itu Warteg
Nathalie juga ikut serta dalam kegiatan kemasyarakatan seperti
kegiatan membagikan makanan berupa nasi bungkus sebanyak 20
porsi untuk para penyapu jalan.

Karena Warteg Nathalie Cakung, Jakarta Timur ini terletak di kawasan

yang dominan dengan bisnis besar, oleh karenanya sasaran utama dari
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produknya yaitu para pekerja baik dari dalam maupun luar daerah yang
bekerja di suatu bisnis di sekitaran lokasi kawasan modern market
Cakung, Jakarta Timur. Dalam menjalankan strategi promosinya Warteg
Nathalie Cakung, Jakarta Timur menggunakan media sosial yang umum
digunakan oleh masyarakat dan bekerja sama dengan jasa antar makanan
namun belum mencoba media soail lainnya seperti instagram, facebook,
twitter, ataupun google blogger. Selain itu Wateg Nathalie Cakung, Jakarta
Timur juga menerapkan strategi Islam yaitu pengadaan jumat berkah
dengan menyediakan dua box nasi dan es teh untuk lima orang tercepat
dengan syarat penghafalan surah-surah Al-Quran yang biasanya sudah di
tentekun oleh pemilik usaha, selain itu di dalam startegi ini juga pemilik
uusaha mempromosikan menu baru yang dimana biasanya akan di berikan
diskon sebesar 30% untuk dua hari. Untuk strategi berikutnya pemilik
usaha juga ikut serta dalam kegiatan kemsyarakatan seperti memberikan
20 porsi nasi bungkus kepada tukang sapu jalan, sehingga mereka yang
sudah mencicipi masakan dari Warteg Nathalie apabila cocok maka akan
menyebarkan informasi yang sambung-menyambung sehingga hal ini
menjadi keuntungan tersendiri untuk pemilik usaha. Tetapi yang paling
efektif adalah melalui media whatsApp yang sambung-menyambung. Hal
ini terbukti dengan selalu adanya pesanan catring box baik untuk acara-
acara dan pesanan antar melalui jasa antar grabfood dan gofoood. Lain

halnya dengan usaha warung nasi lainnya yang berada di sekitaran lokasi
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yang hanya mengandalkan konsumennya dari para pekerja yang barada di
sekitaran lokasi.*

Menurut hasil wawancara dengan salah satu karyawan Warteg
Nathalie Cakung, Jakarta Timur jika di lihat dari segi kelemahannya
yaitu apabila saat hari-hari yang sepi banyak makanan yang tidak habis
terjual dan tentunya akan basi, dan menyebabkan kerugian seperti
contohnya pada saat musim Covid 19 ini banyak makanan yang tidak
habis terjual.** Dari segi pengadaan berkah kurang memperhatikan
seperti penghafalan surah-surah Al-Quran yang hanya terkadang-
kadang dan tidak rutin setiap hari jumat begitu juga halnya dengan
penggratisan es teh.*

Kemudian selain menggunakan strategi bauran pemasaran dengan
konsep 4P ini Warteg Nathalie Cakung, Jakarta Timur juga
menggunakan strategi tersendiri untuk konsep pembayaran upah gaji
karyawan dan sistem pembayaran oleh konsumen yaitu:

5. Strategi Pembayaran upah gaji Karyawan

Berdasarkan hasil wawancara peneliti dengan pemilik usaha
Warteg Nathalie Cakung, Jakarta Timur maka dapat diketahui
bahwasannya usaha ini menggunakan strategi pengupahan gaji

karyawan dengan sistem pengupahan melalui ijab gabul lisan dimana

* Wawancara dengan Ibu Nathalie, selaku pemilik Warteg Nathalie pada hari Rabu, 21
Juli 2021 Pukul 10.00 WIB

* Wawancara dengan mbak Selvi, selaku karyawan Warteg Nathalie pada hari Rabu 21
juli 2021 Pukul 14.00 WIB

% Wawancara dengan mbak Nurul, selaku konsumen Warteg Nathalie pada hari Rabu, 21
Juli 2021 Pukul 09.00 WIB
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kedua belah pihak menyampaikan keinginan dengan Kkata-kata
langsung. Berikut beberapa sistem pengupahan gaji karyawan yang
digunakaan oleh Warteg Nathalie pada saat ini yaitu: Gaji pokok,
Makan dan minum 3x sehari dan Bonus.

Menurut penjelasan dari Ibu Nathalie bahwasannya seluruh
karyawan di Warteg Nathalie Cakung, Jakarta Timur mendapatkan
upah/gaji pokok sebesar Rp. 2.000.000-, untuk upah bonus diberikan
hanya pada saat-saat tertentu saja seperti adanya acara tambahan dan
promo makanan. Semua upah/gaji pokok yang diberikan berbentuk
uang tunai dan beberapa fasilitas lainnya, seperti makan dan minum 3x
sehari.*

Tetapi pada awal proses kesepakatan antara dua belah pihak,
pemilik hanya menjelaskan mengenai upah/gaji pokoknya saja dengan
nominal yang sama karena semua karyawan yang ada di Warteg
Nathalie Cakung, Jakarta Timur mempunyai pekerjaan di bidang yang
sama., tidak disebutkan terkait dengan bonus atau gaji tambahan. Hal
ini di ungkapkan oleh salah satu karyawan warteg Nathalie, dimana
menurut keterangannya seharusnya pemilik usaha menjelaskan
keterkaitan upah/gaji pokok dengan upah/gaji bonus yang terkait di
Warteg Nathalie Cakung, Jakarta Timur. Akibatnya, hal ini hanya akan
mengutungkan salah satu pihak saja. Adapun isi ijab gabul yang di

sapaikan oleh pemilik yaitu pemilik menjelaskan tata cara kerja, jam

*® Wawancara dengan Ibu Nathalie, selaku pemilik Warteg Nathalie pada hari Kamis, 22
Juli 2021 Pukul 11.00 WIB
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kerja, besaran upah, serta tanggung jawab yang harus dipegang teguh
olen para karyawan, tidak ada keterlambatan pengupahan gaji
karyawan tetapi tidak ada pembahasan mengenai bonus.*’
6. Strategi Pembayaran Konsumen/Pelanggan

Pada hakekatnya pembayaran merupakan hal yang terjadi pada
kegiatan penjualan antara pembeli dan penjual, di mana penjual
memberikan produknya sesuai dengan kebutuhan dan keperluan
pembeli yang kemudian pembeli memberikan sejumlah uang sesuai
dengan harga kesepakatan bersama. Strategi pembayaran juga
diperlukan dalam bisnis jual beli agar mempermudah pembeli sesuai
dengan kondisinya. Berdasarkan analisis yang peneliti lakukan di
Warteg Nathalie Cakung, Jakarta Timur berikut strategi sistem
pembayarannya: Untuk sistem cara pembayaran oleh konsumen di
Warteg Nathalie Cakung, Jakarta Timur bisa menggunakan cash/tunai
dan bon. Sedangkan untuk pembayaran pada delivery order bisa
menggunakan cash/tunai dan transfer. Pembayaran secara cash/tunai
dilakukan dengan menghampiri meja kasir langsung dan menyerahkan
uang tunai kepada petugas kasir sesuai dengan jumlah harga yang
sudah di ambil dan disepakati oleh kosumen dan pemilik usaha. Untuk
pembayaran bon (hutang) dilakukan dengan berbicara langsung kepada
pemilik usaha mengenai jumlah harga makanan yang telah di ambil

dan kemudian pemilik usaha akan mencatat sesuai jumlah harga yang

%" Wawancara dengan Mbak Dewi, selaku karyawan Warteg Nathalie pada hari Kamis,
22 Juli 2021 Pukul 14.00 WIB
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telah diambil konsumen di buku khusus dengan kesepakatan akan
dibayar ketika sudah mendapat upah/gaji dari pekerjaan konsumen.

Untuk pembayaran delivery order yang secara tunai Warteg
Nathalie Cakung, Jakarta Timur menerima uang dari pihak jasa antar
makanan cash/tunai yang sesuai dengan harga menu makanan yang di
pesan. Sedangkan untuk pembayaran transfer Warteg Nathalie Cakung,
Jakarta Timur menerima uang dalam bentuk saldo ke rekening pemilik
usaha sesuai dengan pesanan yang di inginkan konsumen, sehingga
tukang jasa antar makanan tidak perlu membayar makanannya lagi.
Strategi ini dilakukan oleh Warteg Nathalie Cakung, Jakarta Timur
supaya mempermudah konsumen yang menyesuaikan dengan kondisi
Ekonomi masing-masing.®

Berdasarkan analisis di atas maka dapat diketahui bahwasannya
strategi yang digunakan di warteg Natahlie Cakung, Jakarta Timur ini
saling berhubungan satu sama lain tetapi dalam keseluruhan strategi
yang digunakan tentu terdapat komponen yang paling berpengaruh
untuk perkembangan usahanya. Menurut analisis peneliti komponen
yang paling berpengaruh untuk perkembanan usaha Warteg Nathalie
Cakung, Jakarta Timur yaitu promosi. Promosi merupakan suatu jalan
agar usaha yang dijalankan dapat berkembang serta dikenal luas oleh

orang banyak. Tanpa adanya promosi yang baik maka suatu usaha

** Wawancara dengan Ibu Nathalie, selaku pemilik Warteg Nathallie pada harii Kamis,
22 Juli 2021 Pukul 11.30 WIB
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yang dijalankan tidak akan bisa berkembang apalagi dengan
kecanggihan teknologi informasi pada saat ini sperti media sosial.

Dalam startegi pemasaran (marketing) di Warteg Nathalie Cakung,
jakarta Timur ini strategi promosi juga merupakan komponen yang
sangat berpengaruh untuk perkembangan usahanya, dimana dalam
menjalankan promosinya pengelola bekerja sama dengan jasa antar
makanan siap saji, memposting menu yang disediakan di story
WhatsApp, serta pengadaan jumat berkah. Hal ini menjadi daya tarik
tersendiri untuk para konsumennya. Tetapi apakah strategi produk,
lokasi, harga, penggajian karyawan dan sistem pembayaran tidak
berpengaruh?, tentu saja berpengaruh namun dalam hal ini promosi
lebih berpengaruh. Setiap badan usaha haruslah memiliki produk yang
menarik supaya dapat menarik minat konsumen.

Dalam hal ini produk dari Warteg Natahlie Cakung, Jakarta Timur
tentu saja bermacam-macam jenis makanan dengan cita rasa yang
enak. Tetapi cita rasa yang enak ini apabila tidak di imbangi dengan
harga yang sesuai juga belum tentu konsumen akan tertarik. Oleh
karena itu untuk menentukan suatu harga haruslah tepat dengan
pertimbanan bahan baku dan dengan cita rasa yang baik. Apabila cita
rasa sudah baik dan harga juga sudah terjangkau namun tempat yang
disediakan belum sesuai maka hal itu belum tentu menarik bagi
konsumen. Oleh karena itu para pemimpin bisnis perlu memperhatikan

kondisi tempat pemasaran produknya, tempat yang bersih, rapi,
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nyaman, dan pelayanan yang baik. ramah da baik pasti akan diminati
konsumen.

Ketika apabila makanan sudah enak, harganya terjangkau, dan
tempatnya sudah pas dan nyaman tetapi apabila pemilik usaha tidak
mempromosikan produknya Dengan begitu, tidak semua konsumen
akan datang. Tidak peduli seberapa enak rasanya, harga, lokasi, dan
layanannya di berikan oleh suatu usaha makanan tiada artinya apabila
tidak diketahui oleh masyarakat.

Di dalam usaha strategi pemasaran Warteg Nathalie Cakung,
Jakarta Timur bentuk promosi yang paling berpengaruh yaitu Jumat
berkah dan Menjaga kegiatan hubungan masyarakat. Dengan menjaga
hubungan yang baik dengan para pekerja di sekitaran lokasi maka
semakin banyak juga konsumen yang tahu tentang keberadaan usaha
Warteg Nathalie.

C. Analisis Strategi Marketing Warteg Nathalie Dalam Meningkatkan
Konsumen Menurut Ekonomi Islam

Berbagai strategi pemasaran (marketing) bisa dilaksanakan untuk

Menarik konsumen, di hasilkan oleh suatu usaha yang di jalankan untuk

hal ini konsumen mau makan di Warteg Nathalie Cakung, Jakarta Timur.

Tetapi dari semua strategi pemasaran yang bisa dilakukan, sebagai seorang

muslim tentu perlu di lihat bagaimana startegi tersebut hubungannya

dengan Ekonomi Islam.
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Berdasarkan teori Ekonomi Islam pada bab Il yang sudah peneliti
jabarkan disebutkan bahwasannya pemasaran Islam atau Islamic
Marketing adalah sebuah proses dalam menciptakan, menawarkan, serta
memperjual-belikan produk ataupun jasa tanpa melanggar aturan dan
kaidah-kaidah salam Islam.

Dalam menganalisa data hasil dari wawancara dan dokumentasi
secara konvensional peneliti menggunakan konsep bauran pemasaran.
Selanjutnya peneliti akan menganalisa data menurut prinsip startegi
pemasaran Islam dari landasan pemasaran Islam vyaitu ada strategi
(hikmah), kebutuhan (need), halal (tayyibat), kesejahteraan (falah), dan
timbal balik (mutual consent). Seperti yang sudah peneliti jelaskan
bahwasannya landasan dari pemasaran Islam dalam kegiatannya yang
dijalankan dapat memberikan manfaat/hikmah baik di dunia maupun
akhirat dengan terus berusaha mendapat ridha dari Allah SWT.

Dalam hal ini strategi pemasaran (marketing) yang digunakan oleh
Warteg Nathalie Cakung, Jakarta Timur yaitu startegi bauran pemasaran
yang kemudian ditambah dengan strategi pengupahan gaji karyawan dan
strategi pembayaran oleh konsumen yaitu:

1. Strategi produk (product)
Seperti yang sudah peneliti jelaskan sebelumnya bahwa produk
adalah segala sesuatu yang dapat diberikan kepada seseorang untuk
memuaskan kebutuhan dan keinginannya.Dalam Ekonomi Islam

produk merupakan suatu hal yang sangat penting. Seperti yang sudah
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di ketahui bahwa suatu produk yang baik berasal dari bahan yang baik,
diperoleh dari cara yang baik, kemudian tentu saja diolah dengan cara
yang baik. Dalam Islam mengajarkan bahwasannya dalam
memproduksi suatu produk bukan perhatikan hanya dari mana asalnya,
bagaimana mendapatkannya dan bagaimana menanganinya saja tetapi
juga menegaskan pada apa manfaat diproduksinya suatu produk
tersebut. Produk yang diproduksi ini haruslah dapat memenuhi
kebutuhan manusia.

Dalam hal ini, produk yang ditawarkan oleh Warteg Nathalie
Cakung, Jakarta Timur berupa makanan pokok. Selain itu juga
menyediakan berbagai jenis minuman seperti es teh, es kopi, es
berbagai jenis rasa-rasa, es susu, kopi panas, dan teh panas, dan
menyediakan olahan mie instan.

Berdasarkan penjelasan di atas maka dapat diketahui dari jenis
makanan dan minuman yang di sediakan semuanya termasuk ke dalam
makanan dan minuman yang diperbolehkan untuk di konsumsi sesuai
dengan syariat Islam. Menurut pengelola Warteg Nathalie Cakung,
Jakarta Timur InsyaAllah dalam proses dari perolehan bahan baku,
hingga pengelolaan produk makanan dan minuman sesuai dengan
syariat Islam.

Kemudian produk yang di produksi oleh Warteg Nathalie Cakung,
Jakarta Timur tentu saja untuk memenuhi kebutuhan konsumennya. Ini

sama dengan teori landasan pemasaran Islam yang ada pada bab I
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yaitu tentang kebutuhan (need). Kebutuhan yang dimaksud dalam hal
ini yaitu dapat memuaskan rasa lapar dan haus. Oleh karena itu dari
sisi manfaat produk yang di tawarkan oleh Warteg Natahlie Cakung,
Jakarta Timur sudah sesuai dengan maksudnya. Untuk jenis makanan
dan minuman yang ditawarkan beragam untuk mempermudah
alternative konsumennya sesuai dengan keinginannya.

Selain itu Islam juga mengajarkan untuk memperhatikan kualitas
dan keberadaan produk. Untuk segi kualiatas sudah diketahui jelas
bahwa pengelola Warteg Natahlie Cakung, Jakarta Timur selalu
berusaha menjaga kualitas produknya dengan cara menjaga kualitas
cita rasa produknya. Sedangkan untuk keberadaan produknya
konsumen bisa segera cek dan pilih produk yang langsung disediakan
di tempat. Dalam beberapa kesempatan, tidak jarang konsumen
menyaksikan sendiri proses pembuatan produk tersebut. di sediakan.

. Startegi harga (price)

Di dalam Islam penentuan harga bergantung kepada permintaan
dan penawaran. Jadi tidak disarankan untuk mematok harga sesuka
hati, dan juga tidak disarankan untuk membanting harga untuk
menjatuhkan pesaing. Harga yang di tawarkan sebaiknya disesuaikan
dengan ketersediaannya barang serta mengikuti harga pasar.

Dalam hal ini diketahui bahwa harga yang ditawarkan oleh Warteg
Natahlie Cakung, Jakrta Timur kurang lebih sama dengan warung nasi

lainnya yang berada di sekitar lokasi kalaupun ada selisin masih di
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anggap wajar. Pihak pengelola selalu berusaha menjaga harga
produknya tetap stabil dan mengikuti harga pasar. Apabila ada
lonjakan harga pada bahan baku di pasar maka pemilik usaha tetap
berusaha menjaga harga. Walaupun pihaknya mengaku bahwa selalu
berusaha untuk tidak menaikkan harga, tetapi apabila di lingkungan
sekitarnya harga produk yang sama naik, maka pihaknya pun juga akan
menaikkan harga. Artinya penetapan harga di Warteg Natahlie
Cakung, Jakarta Timur tidak hanya berpedom pada harga bahan baku
produksi saja, tetapi juga memperhatikan harga produk yang sama di
pasaran. Sehingga tidak terjadi selisish harga yang terlalu jauh.
Menjual produk dengan harga standar jauh lebih baik dan pastinya
lebih banyak konsumen yang membeli daripada menjual barang
dengan harga tinggi tetapi dengan harga rendah. Sebaiknya apabila
akan menentukan harga suatu produk harus disesuaikan dengan
kualitas dan kuantitas dari produk yang ditawarkan. Jangan sampai
ingin menjual produk dengan kualitas dan kuantitas rendah naun
harganya semakin tinggi. Hal demikian termasuk dalam penipuan, dan
tentu saja ajaran Islam melarang hal yang demikian. insyaAllah harga
yang ditawarkan oleh Warteg Nathalie Cakung, Jakarta timur sudah
sesuai dengan kualitas serta kuantitas produknya. Sehingga dalam
pelaksanaan penetapannya sudah sesuai dengan syariat Islam. Ini sama

dengan teori landasan pemasaran Islam vyaitu dalam kategori
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persetujuan timbal balik, artinya transaksi yang terjadi antara penjual
dan pembeli disetujui oleh kedua belah pihak.
. Strategi lokasi (place)

Lokasi adalah tempat mendirikan suatu usaha yang mudah di
jangkau oleh konsumen/pelanggan. Sedangkan menurut Islam lokasi
untuk mendirikan suatu usaha bukan hanya mudah dijangkau tetapi
juga harus memperhatikan kondisi lingkungan sekitar dimana lokasi
ini tidak membahayakan baik untuk penjual maupun pembeli dan
masyarakat sekitar.

Dalam hal ini Warteg Natahlie Cakung, Jakarta Timur berada di
lokasi yang tepat di daerah yang cukup startegis. Daerah ini terletak di
luar modern market yang dekat dengan pasar modern market, pusat
perbelanjaan, dan rumah penduduk. Lokasi ini termasuk dalam lokasi
yang aman, selain itu juga memiliki lahan prkir yang sangat luas
sehingga para konsumen akan nyaman untuk memparkirkan kendaraan
mereka. Hal ini sama dengan landasan pemasaran Islam dalam
kategori kesejahteraan (falah) dimana pemilik usaha mengutamakan
kesejahteraan keselamatan semua orang baik dari pemilik, karyawan,
konsumen maupun masyarakat sekitar. Selain itu juga lokasi yang
startegis ini juga memudahkan untuk para calon konsumen baru yang
baru mengetahui usaha Warteg Natahlie Cakung, Jakarta Timur karena

lokasinya yang mudah untuk ditemukan.
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4. Strategi promosi (promotion)

Promosi yaitu suatu kegiatan memasarkan suatu produk supaya
diketahui oleh orang banyak. Di dalam syariat Islam sangat penting
untuk memperhatikan metode promosi supaya tidak keluar jadi syariat
Islam. Adapun bentuk promosi yang di sarankan yaitu jujur, transparan
serta mnjelaskan apa adanya.

Di setiap bentuk transaksi harus berjalan dengan kejujuran, artinya
penjual harus berlaku jujur kepada konsumen baik dari segi bahan
baku pembuatan maupun harga yang ditawarkan. Harga yang yang
harus di bayar oleh konsumen haruslah sesuai dengan yang ada di
daftar menu, apabila memang terjadi kenaikan harga bahan baku yang
mengharuskan pengusaha untuk menaikkan harga sebaiknya harga
yang ada di menu juga diganti sehingga konsumen tidak tertipu.

Dalam hal ini Warteg Nathalie Cakung, Jakarta Timur sudah
menerapkan konsep kejujuran tersebut untuk startegi pemasarannya.
Selain itu dalam suatu bisnis pengusaha harus menerapkan prinsip
transparan artinya, pengusaha harus terbuka kepada konsumen seperti
keterbukaan harga yang dicantumkan dalam daftar menu sehingga
konsumen akan merasa nyaman dalam menentukan jenis makanan dan
minuman yang mereka inginkan sesuai dengan jangkaunnya. Dalam
hal ini Warteg Nathalie Cakung, Jakarta Timur juga sudah
mencantumkan harga di daftar menunya sehingga konsumen bisa

memilih menu yang akan dibeli sesuai dengan jangkaunnya.
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Warteg Nathalie Cakung, Jakarta Timur di dalam menawarkan
produknya tidak memberikan informasi yang berlebihan dan mengada-
ada pada konsumen. Pemilik usaha baru mempromosikan produknya
melalui media sosial WhatsApp dan jumat berkah. Dan belum
mencoba teknologi media sosial lainnya seperti instagram, facebook,
twitter, ataupun google blogger. Namuan startegi pengadaan jumat
berkah tidak kontinyu artinya terkadang ada dan terkadang tidak ada,
hanya sewaktu-waktu saja hal ini membuat konsumen yang tertarik
dengan strategi tersebut terkadang merasa kecewa, karena dengan
pengadaan ini para konsumen bisa berhemat meskipun hanya satu hari
saja. Seain itu juga dalam startegi ini pemilik usaha juga
mempromosikan menu baru serta membagikan 20 nasi bungkus
sehingga mereka yang sudah mencicipi masakan dari Warteg Nathalie
apabila cocok maka akan menyebarkan informasi yang sambung-
menyambung sehingga hal ini menjadi keuntungan tersendiri untuk
pemilik usaha. Tetapi dalam hal ini Warteg Ntahlie Cakung, Jakarta
Timur sudah melakukan publishing mengenai hal ini, sehingga para
konsumen dapat mengetahui informasi tersebut. Namun demikian hal
ini harusnya dipertahankan untuk menarik perhatian konsumen selain
itu hal ini juga semata-mata untuk mengharapkan ridha dari Allah

SWT.
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5. Strategi pengupahan gaji karyawan

Upah atau gaji adalah sejumlah uang yang di berikan kepada
sesorang sebagai bentuk penghargaan atas tenaga yang dikeluarkan
untuk kelangsungan sebuah usaha atau bisnis. Dalam hal ini sangat
diajurkan untuk para pelaku usaha supaya mempercepat bentuk
pembayaran upah sesuai dnegan kesepakatan bersama antara pengelola
dan karyawan sebelumnya.

Dalam hal ini Warteg Ntahlie Cakung, Jakarta Timur
menggunakan strategi pengupahan gaji karyawan dengan sistem
pengupahan melalui ijab gabul lisan dimana kedua belah pihak
menyampaikan keinginan dengan kata-kata langsung. ada beberapa
sistem pengupahan gaji karyawan yang digunakaan oleh Warteg
Nathalie Cakung, Jakarta Timur pada saat ini yaitu: Gaji pokok,
Makan dan minum 3x sehari dan Bonus tambahan. Untuk upah bonus
diberikan hanya pada saat-saat tertentu saja seperti adanya acara
tambahan dan promo makanan. Semua upah/gaji pokok yang diberikan
berbentuk uang tunai dan beberapa fasilitas lainnya, seperti makan dan
minum 3x sehari. Dalam hal ini sama dengan teori dalam kategori
kebutuhan (need), dimana pemilik dan karyawan sama-sama
membutuhkan satu sama lain.

Tetapi Warteg Nathalie Cakung, Jakarta Timur diketahui bahwa
pada awal proses kesepakatan antara dua belah pihak, pemilik hanya

menjelaskan mengenai upah/gaji pokoknya saja dengan nominal yang
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sama karena semua karyawan mempunyai pekerjaan di bidang yang
sama., tidak disebutkan terkait dengan bonus atau gaji tambahan.
dimana menurut ungkapannya seharusnya pemilik Warteg Nathalie
Cakung, Jakarta Timur menjelaskan keterkaitan upah/gaji pokok
dengan upah/gaji bonus yang terkait di Warteg Nathalie Cakung,
Jakarta Timur. Akibatnya, hal ini hanya akan mengutungkan salah satu
pihak saja.

Dalam hal ini Warteg Natahlie Cakung, Jakarta Timur masih
belum menerapkan konsep transparan kepada karyawan karena tidak
ada keterbukaan dari pemilik usaha mengenai bonus, selain itu juga hal
ini melenceng dari landasan teori pemasaran Islam dalam Kkateori
kesejahteraan (falah), dimana kesejahteraan (falah) dalam hal ini
belum diberikan kepada karyawan, padahal Islam sudah menganjurkan
mengenai mengutamakan kesejahteraan baik untuk konsumen,
masyarakat, pemasok maupun karyawan. Dalam hal ini kesejahteraan
(falah) haruslah senantiasa untuk mencapai tujuan baik dunia maupun
akhirat dan harusnya tidak ada salah satu pihak yang dirugikan. Untuk
itu sudah seharusnya Warteg Nathalie Cakung, Jakarta Timur
memberikan kesejahteraan (falah) kepada para karyawan sesuai
dengan syariat Islam agar semata-mata dapat mencapai tujuan yang
baik dalam usaha bisnisnya maupun untuk semata-mata memperoleh

keselamatan dunia akhirat.
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6. Startegi pembayaran konsumen/pelanggan

Pada hakekatnya pembayaran merupakan hal yang terjadi pada
kegiatan jual beli yang dilakukan oleh penjual dan pembeli, dimana
penjual memberikan produknya sesuai dengan kebutuhan dan
keperluan pembeli yang kemudian pembeli memberikan sejumlah uang
sesuai dengan harga kesepakatan bersama. Dalam Islam pembayaran
merupakan sejumlah uang yang diberkan kepada pemberi kebutuhan
baik barang atau jasa sesuai dengan kesepakatan bersama.

Dalam hal ini Warteg Nathalie Cakung, Jakarta Timur
menggunakan metode pembayaran cash/tunai dan bon. Sedangkan
untuk pembayaran pada delivery order menggunakan cash/tunai dan
transfer. Untuk pembayaran bon (hutang) dilakukan dengan berbicara
langsung kepada pemilik usaha mengenai jumlah harga makanan yang
telah di ambil dan kemudian pemilik usaha akan mencatat sesuai
jumlah harga yang telah diambil konsumen di buku khusus dengan
kesepakatan akan dibayar ketika sudah mendapat upah/gaji dari
pekerjaan konsumen.

Strategi ini dilakukan oleh Warteg Nathalie Cakung, Jakarta Timur
supaya mempermudah konsumen yang menyesuaikan dengan kondisi
masing-masing. Hal ini sama dengan teori landasan pemasaran islam
yaitu kategori persetujuan timbal balik, artinya transaksi yang terjadi
antara penjual dengan pembeli sesuai dengan persetujuan kedua belah

pihak, baik mulai dari harga yang disetujui, kuantitas dan kualitasnya.
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Sehingga dalam hal ini sudah sesuai dengan syariat Islam yaitu sama-
sama setuju, sama-sama membutuhkan dan di untungkan.

Berdasarkan penelitian yang sudah peneliti lakukan di Warteg
Nathalie Cakung, Jakarta Timur terdepat juga kelemahan dari Warteg
Nathalie yaitu: apabila pada hari-hari yang sepi banyak makanan yang
tidak habis terjual dan nantinya akan basi yang membuat kerugian
seperti pada saat pendemi Covid-19 saat ini, banyak makanan yang
tidak terjual. Ada juga segi kelemahan tempat yaitu Warteg Nathalie
Cakung, Jakarta Timur belum mendesain tempat makan yang lebih
longgar dan masih sempit.

Segi peluangnya di daerah Cakung, Jakarta Timur ini junlah
penduduk atau masyarakatnya selalu bertambah. Dengan demikian,
kebutuhan akan makanan selalu meningkat. Kondisi ini tentu membuat
peluang yang baik untuk Warteg Nathalie Cakung, Jakarta Timur
selain itu juga banyak penduduk yang menyukai masakan dengan

bumbu rempah khas Indonesia.
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BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN
A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan  yang sudah
dilakukan maka dapat ditarik kesimpulan yaitu, strategi marketing
(pemasaran) yang dilakukan oleh Warteg Nathalie Cakung, Jakarta Timur
yaitu strategi produk (product), harga (price), lokasi (place), dan promosi
(promotion).

Untuk strategi produk (product), produk yang ditawarkan berupa
makanan pokok dan minuman yang diperbolehkan untuk di konsumsi
sesuai dengan syariat Islam, dengan keberadaan produk yang bisa dilihat
langsung oleh konsumen, dengan tujuan untuk memenuhi kebutuhan
konsumennya. Untuk strategi harga (price), harga yang ditawarkan oleh
Warteg Nathalie Cakung, Jakarta Timur sudah sesuai dengan kualitas dan
kuantitas produknya, Sehingga dalam pelaksanaan penetapannya sudah
sesuai dengan syariat Islam. Untuk strategi lokasi (place), Warteg Nathalie
Cakung, Jakarta Timur sudah menerapkan prinsip Islam kesejahteraan
dengan mendirikan usaha di lokasi yang aman dan strategis baik untuk
penjual ataupun konsumen serta di dukung dengan lokasi parkir yang
memadai. Untuk strategi promosi (promotion). Warteg Nathalie Cakung,
Jakarta Timur di dalam menawarkan produknya tidak memberikan
informasi yang berlebihan dan mengada-ada pada konsumen. Selain itu

pemilik usaha juga mempromosikan menu barunya melalui media sosial
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WhatsApp dan progam Jumat berkah yang di adakan serta ikut serta dalam
kegiatan kemasyarakatan dengan pemberian beberapa porsi nasi bungkus
untuk para penyapu jalan sehingga mereka yang sudah mencicipi masakan
dari Warteg Nathalie apabila cocok maka akan menyebarkan informasi

yang sambung-menyambung.

. Saran

Berdasarkan dari hasil analisis penelitian yang sudah dilakukan
oleh peneliti maka peneliti mengungkapkan beberapa saran yaitu:

1. Untuk meningkatkan eksistensi Warteg Nathalie Cakung, Jakarta
Timur diharapkan bisa terus kontinyu dalam strategi berkahnya untuk
menjadikan hal tersebut sebagai media promosi dan ciri khas untuk
daya tarik konsumen

2. Dalam hal promosi di sosial media diharapkan Warteg Nathalie bisa
terus mengembangkan promosinya dan tidak hanya menggunakan satu
media saja, tetapi harus mencoba dan terus belajar menegenai
teknologi yang berkembang seperti instagram, facebook, twitter,
ataupun google blogger.

3. Selain itu di dalam strategi pengupahan gaji karyawan Warteg Nathalie
harus memberikan kesejahteraan untuk karyawan dan menjelaskan
segala hal yang sudah di rancang sebelumnya yang sesuai dengan
syariat tanpa ada yang terutupi kepada para karyawan, hal ini dapat
memberikan keberkahan tersendiri dan tentu tidak aka nada lagi pihak

yang akan di rugikan.
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ALAT PENGUMPUL DATA (APD)

ANALISIS STRATEGI MARKETING WARTEG NATHALIE DALAM
MENINGKATKAN KONSUMEN MENURUT EKONOMI ISLAM
(Study Kasus Warteg Nathile Modern Market Cakung, Jakarta Timur)

A. Wawancara (Interview)

1. Wawancara Dengan Pemilik Usaha Warteg Nathalie Modern Market

Cakung, Jakarta Timur

a.
b.

C.

K.

Bagaimana latar belakang berdirinya Warteg Nathalie?

Bagaimana cara memberi kepuasan kepada konsumen ?

Seperti apa strategi yang anda gunakan untuk menentukan kualitas
produk ?

Apa strategi pertimbangan anda dalam menentukan harga jual produk ?
Apakah anda melakukan strategi promosi penjualan untuk menarik
perhatian konsumen ?

Apakah anda perlu memasang sebuah iklan, benner, atau brosur agar
masyarakat tahu tentang produk anda ?

Berdasarkan strategi letak lokasi Warteg Nathalie apakah ada sasaran

utama yang ignin di tuju sebagai konsumen ?

. Apakah persediaan menu yang tersedia di Warteg Nathalie selalu habis

setiap harinya ?

Selain berjualan di tempat apakah anda juga menerima delivery order?
Sebagai seorang muslim Seperti apa bentuk pelaksanaan strategi sistem
pengupahan gaji karyawan di Warteg Nathalie?

Apakah ada perbedaan mengenai pengupahan gaji pada karyawan ?

2. Wawancara Dengan Karyawan Warteg Nathalie

a.
b.

Sebagai sesama muslim apakah sebelum menjadi karyawan resmi Warteg
Nathalie sebelumnya sudah ada perjanjian/akad tertentu perihal
pengupahan gaji karyawan dengan pemilik usaha?

Apakah ada keterlambatan dalam pengupahan gaji oleh pemilik usaha ?
Apakah ada bonus tertentu yang di berikan kepada karyawan oleh pemilik

usaha ?

3. Wawancara Dengan Konsumen Warteg Nathalie



a. Apa yang menjadi alasan anda tertarik untuk memeli makanan di Warteg
Nathalie?

b. Menurut anda apa yang membedakan Warung nasi di sini dengan warung
nasi lainnya ?

c. Apa varian menu yang menjadi favorit anda untuk menjadi konsumen di
Warteg Nathalie ini ?

d. Bagaimana sistem pembayaran konsumen di Warteg Nathalie ?

B. Dokumentasi

1. Foto kegiatan wawancara dengan penjual makanan warteg Nathali, foto cara
memasak makanan di warteg Nathalie.

2. Dokumentasi produk dari warteg Nathalie.

3. Cara yang dilakukan oleh warteg Nathalie dalam mempromosikan produknya

seperti spanduk, pamphlet.
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B. Strategi... (nanti di dalamnya
berisi tentang seperti apa strategi
yang dijalankan). C. Analisis
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Rabu, 15 LBM tidak perlu panjang, cukup
September 2021 | singkat, padat bicara tentang
strategi sekilas saja. Yang ke 2
bicara tentang strategi pemasaran
atau usaha menurut Ekonomi Islam.
Yang ke 3 fakta-fakta lapangan
cukup tentang staretgi yang di
gunakan selama ini kemudian yang
masuk di Ekonomi Islamnya itu
bagaimana cara pengupahan gaji
karyawan dan cara menyajikan
makanan oleh karyawan kepada
konsumen/pelanggan ini termasuk
dalam  strategi  tidak  usah
disebutkan  panjang-panjang itu
nanti di hasil penelitian saja,
kurangi LBM nya. Kemudian bab 3
sumber data primernya jangan
mulut-kemulut, menjelaskannya
sumber data primer 7 bukan 1 data
primer tetapi satu sumber data
primer. Jelaskan sumber data
primer itu apa kemudian siapa
sumber data primernya pastikan
informan informasinya itu terdiri
dari apa saja, pemilik warung
Nathalie  kemudian  karyawan
berapa karyawan yang disebut 23
konsumen, konsumen ini dengan
cara apa menentukannya purposive
sampling atau incidental karena kan
pengunjung itu  kamu akan
wawancarai saat kamu di situ aja.
Jadi caranya purposive sampling
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Jumat, 17
September 2021

Senin, 04
Oktober 2021

Selasa, 05
Oktober 2021

dengan metode incidental. Cai
pengertian  teknik incidental.
Menentukan sampel itu yang tepat
apa di penelitian ilmu, kemudin
sumber data sekunder buku utama
yang kamu akan pakai dalam
penelitianmu. Teknik wawancara
siapa yang diwawancarai karyawan
itu siapa, kalau konsumen tidak
usah karena kan incidental tadi
nanti di tulis di pembahasan saja

ACC Outline, APD, dan BAB 1-3
lanjutkan penelitian

Hasil wawancara masih global

Lalu di analisis masih ada
wawancara, dan belum ada
hubungannya dengan Ekonomi
Islam. Bisa saja, ketika
menganalisis  tentang  promosi
dalam Ekonomi Islam tidak boleh
berbohong.

Strategi place, secara Ekonomi
Islam tidak dikawasan yang
membahayakan dan seterusnya itu
dikaji berdasarkan teori bab 2.
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Jumat, 15 Kata kunci abstrak 3 baru 2 kurang
Oktober 2021 | 1 Nama pembimbing cukup di kata
pengantar. Teliti dalam menuliskan
gelar, cek lagi gelar Rektor benar
atau salah.2 halaman terakhir
sebelum kesimpulan mengapa
mengulas kembali deskripsi yang
sudah ditulis panjang lebar, maka
hilangkan saja. Kesimpulan terlalu
panjang, rumusan masalahnya apa,
jawab berdasarkan hasil penelitian
Secara umum format penulisan
banyak yang tidak sesuai dan
belum benar, seperti: penulisan
fotenoote, penulisan kalimat atau
kata banyak kurang huruf, format
margin, alenia, DLL.

Senin, 22 . .
' Format penulisan abstrak tidak
November 2021 sesuai
dengan catatan.
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Hari/Tanggal Hal Yang Dibicarakan Tanda Tangan
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Sabtu, 11 Abstrak hasil penelitian harus
Desember 2021 | sesuai dengan hasil penelitian yang
sudah di lakukan. Contohnya
bahwa strategi yang dilakukan oleh
Warteg Nathalie salah satunya yaitu
strategi jumat berkah, gaji dan
sebagainya di pembahasan saja.
Kamis, 16 An. Novita sudah Ibu TTD,
Desember 2021 | syaratnya yang belum kamu TTD

harus di TTD. ACC
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