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ABSTRAK 

PENGARUH PENERAPAN ISLAMIC PERSPECTIVE ON MARKETING MIX 

TERHADAP LOYALITAS KONSUMEN (STUDY KASUS DI TOKO AYU HIJAB 

AND FASHION KOTA METRO) 

 

Oleh: 

DWI DIAN MAWARNI 

 

Berkenaan dengan strategi bisnis dalam pemasaran, Islamic perspective on 

marketing mix merupakan strategi bauran pemasaran dalam perspective syari’ah 4P 

yang dalam hal ini meliputi menentukan produk, harga, tempat dan juga promosi 

yang sesuai dengan syari’ah. Selain itu, dalam marketing syari’ah, bisnis yang 

disertai keikhlasan semata-mata hanya untuk mencari keridhaan Allah, maka 

seluruh bentuk transaksinya insyaAllah menjadi ibadah di hadapan Allah SWT, ini 

akan menjadi bibit dan modal dasar baginya untuk tumbuh menjadi bisnis yang 

besar, yang memiliki spiritual brand, memiliki keunggulandan keunikan yang tak 

tertandingi.Toko ayu hijab menjadi salah satu toko yang menerapakan strategi 

marketing syari’ah tersebut dengan tujuan untuk menciptkan kepuasan konsumenya 

sehingga konsumen tersebut memiliki loyalitas terhadap toko ayu hijab and fashion 

kota Metro sehingga mampu melancarkan suatu usaha bisnis dan meningkatkan 

omset penjualan. 

Jenis penelitian adalah penelitian lapangan (field research), bersifat 

korelasial kuantitatif, karena penelitian ini berupaya mencari ada atau tidaknya 

hubungan sebab akibat yang terjadi antara pengaruh variabel bebas dan variabel 

terikatnya. Dengan teknik pengumpulan data wawancara dan penyebaran angket. 

Teknik wawancara yang digunakan yaitu wawancara tak berstruktur dilakukan 

kepada manager dan karyawan toko ayu hijab and fashion, sedangkan penyebaran 

angketnya menggunakan rumus Skala linkert, diberikan kepada responden yaitu 

konsumen dan reseller toko ayu hijab and fashion kota Metro. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa, ditemukan pengaruh yang cukup 

signifikan atau dikatakan memiliki tingat korelasi yang “tinggi” antara variable 

Islamic perspective on marketing mix dan variable loyalitas konsumen, sebesar 

0,72% disebutkan dalam penafsiran koefesiensi korelasi nilai “r” product moment 

ketika besarnya ”r” product moment itu 0,70-0,90 maka interprestasi dikatakan 

antara variable X dan variable Y terdapat korelasi yang tinggi. 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

MOTTO 

 

ََٱلَلّهََقاَلََ َينَفَعه يوَۡمه مَۡجَنََٰتَٞتََۡرِيَمِنَتََۡتهَِاََٱلصََٰدِقيََِهََٰذَاَ لهَه مَۡۚۡ هه َصِدۡقه
َ
َنۡهرََٰۡرهَٱلۡ

َ بدَٗاَۖرَضَِِ
َ
َٰلكَََِٱلَلّهَخََٰلِِِينََفيِهَآَأ َۚۡذَ واَْعَنۡهه مَۡوَرضَه ١١٩َََٱلۡعَظِيمهََٱلۡفَوۡزهَعَنۡهه

 
Allah berfirman: "Ini adalah suatu hari yang bermanfaat bagi orang-orang yang 

benar kebenaran mereka. Bagi mereka surga yang dibawahnya mengalir sungai-

sungai; mereka kekal di dalamnya selama-lamanya; Allah ridha terhadap-Nya. 

Itulah keberuntungan yang paling besar". [Al Ma"idah:119]   
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Pandangan Islam tentang perdagangan atau jual beli diartikan sebagian 

dari pekerjaan bisnis dan mendapat tempat terhormat dalam ajaran agama.1 

adapun kewirausahaan dalam disiplin ilmu fiqih merupakan bagian pembahasan 

muamalah. Sedangkan perdagangan adalah bagian dari kegiatan 

kewirausahaan. Kewirausahaan menurut pandangan Islam, harus 

memperhatikan teori-teori yang telah digambarkan dalam Al-Quran dan Al-

Hadist sebagai norma dan etika dalam berwirausaha khususnya perdagangan. 

Berpegang teguh pada nilai-nilai Al-Qur'an dan Al-Hadist sebuah usaha 

atau bisnis dapat dilakukan secara profesional dan sesuai landasan atau aturan-

aturan dalam melakukan suatu bisnis. Pertama adalah jujur atau benar ,dalam 

hal ini jujur dalam menginformasikan produknya. Kedua amanah atau dapat 

dipercaya, baik itu berupa hasil penjualan atau sisa barang. Ketiga cerdas dan 

bijaksana, yakni pelaku bisnis yang merupakan pemimpin yang mampu 

memahami, menghayati, dan mengenal tugas dan tanggung jawab bisnisnya 

dengan sangat baik. Keempat sifat argumentatif dan komunikatif. Seorang 

                                                           
1Buchari Alma, Kewirausahaan ,(Bandung: Alfabeta, 2016), h. 250 



 

 

pemasar harus mampu menyampaikan keunggulan-keunggula produk dengan 

menarik dan tepat sasaran tanpa meninggalkan kejujuran  dan kebenaran.2 

Praktik bisnis dan pemasaran sebenarnya bergeser dan mengalami 

transformasi dari level intelektual, ke emosional, dan akhirnya spiritual. Di level 

intelektual pemasar menyikapi pemasaran secara fungsional-teknikal dengan 

menggunakan sejumlah tools pemasaran seperti, segmentasi, targeting, 

positioning, marketing mix, branding, kemudian di level emosional, 

kemampuan pemasar dalam memehami emosi dan perasaan pelanggan menjadi 

penting.3 

Pelanggan akan terlihat disini sebagai manusia seutuhnya, lengkap 

dengan emosi dan perasaan, jika di level intelektual, pemasar akan menyikapi 

pemasaran secara fungsional dan teknikal dengan menggunakan sejumlah tools 

pemasaran seperti segmentasi pasar, bauran pemasaran (marketing mix), 

targeting dsb, jika di level emosional kemampuan pemasar dalam memahami 

emosi dan perasaan pelanggan menjadi penting.jika di level intelektual 

pemasaran layaknya sebuah robot, di level emosional pemasaran menjadi 

seperti manusia yang berperasaan dan empatik, di level spiritual ini pemasar 

sudah disikapi sebagai bisikan nurani dan panggilan jiwa. pada praktek 

pemasaran disinilah dikembalikan kepada fungsinya yang hakiki dan dijadikan 

                                                           
2Ibid.,  
3Hermawan Kartajaya,1 Oktober 2006, Syari’ah Marketing,(Bandung: Mizan Pustaka, 

www.google.co.id/books/about/syariah_Marketing.html?id=zo9N4TywC&redir_esc=y, h.165 

http://www.google.co.id/books/about/syariah_Marketing.html?id=zo9N4TywC&redir_esc=y


 

 

dengan moralitas yang kental dengan prinsip-prinsip kejujuran, empati, cinta, 

dan kepedulian terhadap sesama.4 

Kasus runtuhnya sejumlah perusahaan-perusahaan menunjukan bahwa 

sehebat apapun strategi bisnisnya, secanggih apapun tools marketing yang  

dijalankan semuanya tak akan ada gunanya kalau tidak dilandasi nilai-nilai 

spiritual yang kokoh. Praktik bisnis sakit yang selama puluhan tahun 

melingkupi keseharian kita, semakin menyadarkan bahwa kejujuran, etika, dan 

moral dalam suatu bisnis menjadi suatu keharusan, dari sinilah kemudian 

muncul paradigma baru dalam pemasaran yang dilandasi dari kebutuhan yang 

paling pokok, yang paling dasar, yaitu kejujuran, moral, dan etika dalam bisnis.5 

Bisnis dalam marketing syari’ah yang disertai keikhlasan semata-mata 

hanya untuk mencari keridhaan Allah, maka seluruh bentuk transaksinya 

insyaAllah menjadi ibadah di hadapan Allah SWT, ini akan menjadi bibit dan 

modal dasar baginya untuk tumbuh menjadi bisnis yang besar, yang memiliki 

spiritual brand, memiliki keunggulan dan keunikan yang tak tertandingi. 

Pengertian syariah menurut pandangan Islam sangatlah luas dan 

komperehensif, di dalamnya mengandung makna mengatur seluruh aspek 

kehidupan, mulai dari aspek ibadah (hubungan manusia dengan Tuhannya), 

aspek keluarga, aspek bisnis, aspek hukum dan peradilan dan aspek ekonomi. 

                                                           
4Ibid., h. 168 
5Ibid., h. 169 



 

 

Pemasaran sendiri adalah salah satu bentuk muamalah yang dibenarkan 

dalam Islam, sepanjang dalam segala proses transaksinya terpelihara dari hal-

hal yang terlarang oleh ketentuan syariah, maka marketing syariahadalah 

sebuah disiplin bisnis strategis yang mengarahkan proses pencitraan, 

penawaran, dan perubahan value dari suatu inisiator kepada stakeholders-nya, 

yang dalam seluruh prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip-prinsip 

muamalah dalam Islam. Sepanjang hal tersebut dapat dijamin dan 

penyimpangan prinsip-prinsip muamalah islami tidak terjadi dalam suatu 

transaksi atau dalam prosses suatu bisnis, maka bentuk transaksi apapun dalam 

pemasaran dibolehkan.6 

Dalil mengenai pemasaran syariah ini adalah kaidah fiqih dalam Islam 

yaitu,al-muslimuuna ‘alla syuruuthihim illa syarthan harroma halaalan awa 

ahalla haraaman, “kaum muslimin terikat dengan kesepakatan-kesepakatan 

bisnis yang mereka buat, kecuali kesepakatan yang mengharamkan yang halal 

atau menghalalkan yang haram.7Serta khususnya dibidang muamalah yaitu : 

ل ىَت حْرِمِيْه اا َ ليِْلٌَع  َد  أ نَْي دُلَّ ةَُإلاََّ ل ةَِالِإب اح  ام  لأ صْلَُفيَِْالْمُع   

Artinya “Hukum asal dalam semua bentuk muamalah adalah boleh dilakukan 

kecuali ada dalil yang mengharamkannya”.8 

 

 

                                                           
6Hermawan Kartajaya,1 Oktober 2006, Syari’ah Marketing,(Bandung: Mizan Pustaka, 

google.co.id/books/about/syariah_Marketing.=zo9N4TywC&redir_esc=y , h.180 
7Veithzal Rivai, Islamic Marketing, (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama, 2012), h. 35 
8 H. A. Dzajuli, Kaidah-kaidah Fikih,(Jakarta: Kencana, 2007), h. 130. 

https://google.co.id/books/about/syariah_Marketing.html?id=zo9N4TywC&redir_esc=y


 

 

Islamic marketing atau pemasaran perspective Syariah ini artinya 

seluruh proses, baik proses penciptaan, proses penawaran, maupun proses 

perubahan nilai, tidak boleh ada hal-hal yang bertentangan dengan akad dan 

prinsip-prinsip muamalah yang islami. Sepanjang hal tersebut dapat dijamin 

dan penyimpangan prinsip-prisnip muamalah islami tidak terjadi, maka bentuk 

transaksi apa pun dalam marketing diperolehkan. 9 

Merujuk pada uraian firman Allah SWT, dalam surah Shaad : 24 

َنۡهعَِاجِهََِقاَلََ َإلَََِٰ َنَعۡجَتكَِ ؤَالِ َبسِه َظَلَمَكَ َلَقَدۡ ََۖۦ ِنَ َم  َكَثيِٗرا َلۡۡهلَطَاءَِٓٱوَإِنَ
َبَعۡضٍَإلَََِّ َٰ مَۡعََلَ هه لَٞمَاَوَقَليَِلصََٰلحََِٰتَِٱءَامَنهواَْوعََمِلهواََْلََِّينََٱلَََبۡغَِِبَعۡضه

وَظَنََدَاوهَ مَۡۗۡ َفَََدهَۥهه نَمَاَفَتَنََٰهه
َ
نۡهاَبَ۩ََۥبَههَرَََسۡتَغۡفَرََٱأ

َ
٢٤ََوَخَرََّۤرَاكِعٗاَۤوَأ

 

Artinya : Daud berkata: "Sesungguhnya Dia telah berbuat zalim 

kepadamu dengan meminta kambingmu itu untuk ditambahkan kepada 

kambingnya. dan Sesungguhnya kebanyakan dari orang-orang yang berserikat 

itu sebahagian mereka berbuat zalim kepada sebahagian yang lain, kecuali 

orang-orang yang beriman dan mengerjakan amal yang saleh; dan Amat 

sedikitlah mereka ini". dan Daud mengetahui bahwa Kami mengujinya; Maka 

ia meminta ampun kepada Tuhannya lalu menyungkur sujud dan bertaubat.10 

Selanjutnya firman Allah SWT dalam surah Al-Maidah : 1 

هَا يُّ
َ
أ ََِلََِّينََٱَيََٰٓ وۡفهواَْب

َ
ودِ َٱءَامَنهوٓاَْأ قه ََلۡعه مَبهَِيمَةه حِلَتَۡلَكه

ه
نۡهعََٰۡمَِٱأ

َ
تۡلََََٰلۡ َإلَََِّمَاَيه

َ ِ
لِ  َمُه مَۡغَيۡرَ إنَََِلصَيۡدَِٱعَلَيۡكه َۡۗ رهم  نۡهتهمَۡحه

َ
ََلَلََّٱوَأ َمَاَيهريِده مه ١ََيََكۡه

َ 

َ

                                                           
9Veithzal Rivai, Islamic Marketing,h. 35 
10Q.S. Shaad (38): 24 



 

 

Artinya : Hai orang-orang yang beriman, penuhilah aqad-aqad itu. 

Dihalalkan bagimu binatang ternak, kecuali yang akan dibacakan kepadamu. 

(yang demikian itu) dengan tidak menghalalkan berburu ketika kamu sedang 

mengerjakan haji. Sesungguhnya Allah menetapkan hukum-hukum menurut 

yang dikehendaki-Nya.11 

 

Kemajuan dalam bidang perekonomian selama ini telah banyak 

membawa akibat perkembangan yang cukup pesat dalam bidang usaha, sejalan 

dengan itu banyak bermunculan perusahaan dagang yang bergerak dibidang 

perdagangan eceran yang berbentuk toko, minimarket, pasar swalayan dan lain-

lain, hal ini menimbulkan persaingan di antara perusahaan-perusahaan tersebut, 

agar suatu perusahaan dapat terus dan memenangkan persaingan, perusahaan 

dituntut untuk mengadakan perbaikan dan peningkatan di bidang pemasaran.12 

Perbaikan dan peningkatan kegiatan di bidang pemasaran harus 

dilaksanakan secara terencana, dengan kata lain, perusahaan harus menentukan 

strategi pemasaran yang tepat. Perubahan lingkungan perusahaan terutama 

faktor pesaing yang mampu menghasilkan produk yang sama menyebabkan 

banyak perusahaan berorientasi pada konsumen (customer oriented).13 

Perusahaan yang berorientasi pada konsumen hendaknya selalu memikirkan 

apa yang dibutuhkan oleh konsumen, apa yang diinginkan konsumen, dan 

pelayanan yang bagaimana disenangi oleh konsumen sehingga konsumen tidak 

hanya puas, akan tetapi menjadi loyal dan kembali pada tokonya. 

                                                           
11Q.S Al-Maidah (5): 1 
12Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, (Bandung: Alfabeta, 2016), 

h.131 
13Ibid.  



 

 

Perekonomian dan perkembangan usaha-usaha baik dibidang 

perdagangan eceran, toko ataupun swalayan, Toko Ayu Hijab merupakan salah 

satu contoh perdagangan yang menggunakan manajemen pemasaran secara 

syari’ah, dengan produk-produk yang dipasarkan seperti halnya busana muslim, 

jilbab dan sebagainya di Kota Metro, yang cukup memiliki pelanggan yang 

loyal. Toko Ayu hijab and Fashion yang berlokasi di Jl. M Geleharun No. 29 

Metro Pusat yang digunakan sebagai tempat penjualan produk-produk seperti 

busana muslim yang menutup aurat seperti gamis-gamis syar’i dan berbagai 

macam model hijab. 14 

Secara umum pola pemasaran Toko Ayu Hijab and Fashion tidak hanya 

menekankan pada kalangan menengah atas, melainkan kalangan menengah 

bawah juga dapat dengan bebas membeli produk-produk yang ditawarkan, dan 

diharapkan dapat memberikan gambaran tentang pendapat mengenai loyalitas 

pelanggan  terhadap produk busana muslimToko Ayu Hijab and Fashion yang 

dipasarkan.15 

Gambar 1.1 

Omset penjualan16 

Busana Tahun Pelanggan/bulan Volume Penjualan/bulan 

Toko Ayu 

Hijab  

2015-2016 200 10.000.000,-/bulan 

 2017 300 15.000.000,-/bulan 

 2018 400 23.000.000,-/bulan 

                                                           
14Wawancara dengan, Ayu Lestari  sebagai Manager Ayu Hijab and Fashion 
15Ibid, Wawancara dengan Manager Ayu Hijab and Fashion 
16Ibid, Wawancara dengan Manager Ayu Hijab and Fashion 



 

 

Omset Penjualan yang didapatkan Toko Ayu Hijab and Fashion 

meningkat mulai dari tahun 2015-2016 sampai dengan 2018 yang mencapai 

total omset penjualan sebesar 23.000.000 perbulannya. Ini menjadi salah satu 

bukti nyata ketika toko ayu hijab and fashion memulai untuk menjual produk-

produk sandang seperti gamis-gamis dan hijab yang sesuai dengan syariah 

dengan menerapkan bauran pemasaran secara syari’ah. 

Tahun 2015-2016 menjadi 1 tahun pembukaan Toko Ayu Hijab and 

fashion yang menjual berbagai produk pakaian dan hijab dalam batas ukuran 

standar dengan menggunakan system bauran pemasaran yang dapat dikatakan 

tidak sesuai dengan karakteristik syariah dimana produk seperti pakaian 

haruslah dapat menutup aurat, tidak menerawang, dan sebagainya. Setelah 

memasuki tahun kedua toko ayu hijab and fashion mengubah haluan untuk 

mengganti produk-produk yang dijualnya menjadi produk-produk yang 

memang diperbolehkan dalam syariah, dan juga tidak lupa dalam penetapan  

harga, tempat, dan promosi berusaha untuk mengikuti bagaimana ajaran Nabi 

Muhammad Saw dalam berdagang.  

Dampak yang dirasakan oleh toko ayu hijab and fashion ketika sebelum 

menggunakan bauran pemasaran syariah dan setelah menggunakannya yakni 

terlihat dalam meningkatknya omset penjualan mulai dari tahun 2015 sampai 

sekarang menginjak tahun ke-3 yakni tahun 2018.  

Loyalitas pelanggan merupakan hal yang sangat penting kaitannya 

dengan pengembangan usaha. Pelanggan yang mempunyai loyalitas yang tinggi 



 

 

akan senantiasa menggunakan produk atau jasa yang disediakan perusahaan, 

dan tidak akan terpengaruh jasa yang ditawarkan pihak lain.Loyalitas pelanggan 

juga dipengaruhi oleh kualitas pelayanan. Kualitas pelayanan sangat penting 

kaitannya dengan eksistensi dan perkembangan keberhasilan perusahaan jasa. 

Kualitas pelayanan akan berpengaruh pada kepuasan pelanggan yang pada 

akhirnya akan berdampak pada loyalitas pelanggan pada penyedia jasa 

tersebut.17 

Kembali ke masalah loyalitas pelanggan yang cukup unik untuk dapat 

diperkirakan, maka penulis akan membahasnya melalui sudut pandang 

manajemen pemasaran yang diperbolehkan dalam syariah dalam membentuk 

suatu perusahaan dengan pendekatan atribut pemasaran yaitu pada model 

bauran pemasaran (marketing mix) yang terdiri dari product (produk), 

promotion (promosi), price (harga), dan place (tempat).18 

Hal menarik lainnya tentang produk-produk yang ditawarkan Toko Ayu 

Hijab seperti halnya busana muslim, gamis-gamis syar’i dan berbagai macam 

model dan bentuk hijab yang menutup aurat ini adalah mengenai hal apa yang 

membuat orang mau melakukan kunjungan atau bahkan melakukan pembelian 

produk, apakah karena faktor produk yang ditawarkan memiliki variasi produk 

yang banyak, memberikan manfaat bagi pembeli, mutu bahan, pengolahan, dan 

penyajiannya yang mencakup kehalalan dan keislamannya. atau karena harga 

produk yang ditawarkan relatif terjangkau, dan sesuai dengan standar atau 

                                                           
17 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran Edisi 4,(Yogyakarta: ANDI, 2016), h. 75 
18 Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, h. 205 



 

 

tempat penjualan dimana terdapat korelasi antara kenyamanan dengan 

berbelanja, atau hanya sebuah trend untuk mengunjungi dan melakukan 

pembelian produk busana muslim. 

Berdasarkan pemaparan di atas penulis tertarik dan memandang perlu 

diadakan penelitian tentang “Pengaruh penerapan Islamic perspective On 

Marketing Mix Terhadap Loyalitas Konsumen di Toko Ayu Hijab and Fashion 

Kota Metro”, agar dapat memperoleh informasi yang lebih jelas dan disertai 

bukti ilmiah mengenai bagaimana pengaruh penerapan bauran pemasaran yang 

dilihat dari perspective syariah terhadap pembentukan loyalitas konsumen, 

maka perlu dilakukan suatu penelitian ilmiah, untuk itu penulis akan melakukan 

penelitian dengan menjadikan Toko Ayu Hijab and Fashion Kota Metro sebagai 

tempat penelitian yang akan diteliti. 

B. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan pada uraian latar belakang masalah diatas, maka dapat di 

identifikasi masalahnya sebagai berikut : 

1. Marketing Mix Perspective Syariah yang menjadi strategi pemasaran yang 

diterapkan di Ayu Hijab and Fashion Kota Metro 

2. Loyalitas konsumen mengenai pembelian produk-produk yang dipasarkan 

Ayu Hijab and Fashion Kota Metro 

3. Pengaruh Penerapan Islamic perspective Islamic On Marketing Mix 

Tehadap Loyalitas Konsumen Ayu Hijab and Fashion Kota Metro 

 

 

 

 



 

 

C. Batasan Masalah 

Berdasarkan identifikasi masalah di atas, maka dalam pembahasan penulis 

ini difokuskan pada Pengaruh Penerapan Islamic Perspective on Marketing 

MixTerhadap Loyalitas Konsumen di Toko Ayu Hijab Metro and Fashion Kota 

Metro. 

D. Pertanyaan Penelitian 

Pertayaan penelitian di sama artikan sebagai rumusan masalah. 

Rumusan masalah berisi pertanyaan yang akan dijawab dalam penelitian dan 

alasan diajukannya pertanyaan.19 Oleh karena itu, dari uraian latar belakang 

masalah di atas, penulis dapat merumuskan masalah untuk diteliti dalam 

penelitian ini yaitu : 

1. Adakah Pengaruh Penerapan Islamic Perspective On Marketing Mix 

Terhadap Loyalitas Konsumen di Toko Ayu Hijab and Fashion Kota Metro 

? 

E. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Suatu tujuan penelitian harus dinyatakan dengan jelas dan ringkas, 

karena hal yang demikian akan dapat memberikan arah pada penelitian. 

Tujuan penelitian seyogyanya dirumuskan sebagai kalimat pernyataan yang 

kongkret dan jelas tentang apa yang akan diuji, dikonfirmasi, dibandingkan, 

dikorelasikan, dalam penelitian tersebut.20 

                                                           
19 Pusat Penelitian dan Pengabdian Kepada Masayarat (P3M), Pedoman Penulisan Karya 

Ilmiah, (Metro: STAIN. 2013), h.27 
20 Bambang Sunggono, Metodologi Penelitian Hukum, (Jakarta: Rajawali Pers, 2010), h.109 



 

 

Setiap aktivitas harus memiliki tujuan supaya apa yang dilakukan dapat 

terarah dengan jelas, begitupun penelitian ini memiliki tujuan yaitu sesuai 

dengan rumusan masalah di atas bahwa ingin mengetahuiapakah Ada 

Pengaruh Penerapan Islamic Perspective On Marketing Mix Terhadap 

Loyalitas Konsumen di Ayu Hijab and Fashion Kota Metro. 

2. Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat atau memiliki nilai guna 

yaitu: 

a. Bagi tempat penelitian, yaitu dapat menjadi bahan pertimbangan baik 

secara langsung maupun tidak langsung untuk mengevaluasi dalam 

menerapkan konsep bauran pemasaran syari’ah bagi pelanggan 

ataupun konsumen lain, pemahaman tentang persepsi pelanggan 

terhadap bentuk penerapan bauran pemasaran syari’ah yang 

ditawarkan dan loyalitas yang ditunjukkan memungkinkan pihak 

manajemen untuk mencari dan menerapkan cara pengelolaan terbaik. 

b. Bagi Universitas, diharapkan dapat dijadikan bahan penelitian lebih 

lanjut dalam bidang pemasaran terutama yang berkaitan dengan 

retailing, perilaku konsumen, dan komunikasi pemasaran khususnya 

mengenai penerapan bauran pemasaran secara syari’ah pada usahanya. 

c. Bagi Umum, menambah pengetahuan dan wawasan mengenai bentuk 

penerapan bauran pemasaran secara syari’ah pada usahanya. 

d. Bagi penulis, Sebagai sarana untuk mengaplikasikan berbagai teori 

yang diperoleh di bangku kuliah. Menambah pengalaman dan sarana 



 

 

latihan dalam memecahkan masalah-masalah yang ada di masyarakat 

sebelum terjun dalam dunia kerja yang sebenarnya. 

F. Kerangka Pemikiran Teoritik 

Kerangka berfikir dalam suatu penelitian perlu dikemukakan apabila 

dalam penelitian tersebut berkenaan dua variabel atau lebih, apabila penelitian 

hanya membahas sebuah variabel atau lebih secara mandiri, maka yang 

dilakukan peneliti disamping mengemukakan deskripsi teoritis untuk masing-

masing variabel, juga argumentasi terhadap variasi besaran variabel yang 

diteliti.21 

Penelitian yang berkenaan dengan dua variabel atau lebih, biasanya 

dirumuskan hipotesis yang berbentuk komparasi maupun Korelasi, oleh karena 

itu dalam rangka menyusun hipotesis penelitian yang berbentuk korelasi 

maupun komparasi, maka perlu dikemukakan kerangka berfikir.22 

Kerangaka berfikir dalam penelitian ini sebagai berikut : 

 

 

 

 

                                                           
21 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 2012), 

h.60 
22Ibid.,  

Bauran pemasaran 

(X) 

1. Product 

2. Price 

3. Place 

4. Promotion  

Loyalitas Konsumen 

(y) 

1. Loyality 

2. Latent Loyality 

3. No Loyality 

 



 

 

1.  Hipotesis 

Hipotesis berasal dari 2 penggalan kata ”hypo” yang artinya “dibawah” 

dan “thesa” yang artinya “kebenaran”. Jadi hipotesis  yang kemudian cara 

menulisnya disesuaikan dengan Ejaan Bahasa Indonesia menjadi Hipotesa, dan 

berkembang menjadi Hipotesis yang memiliki makana suatu jawaban yang 

bersifat sementara terhadap permasalahan penelitian, sampai terbukti melalui 

data yang terkumpul.23 

Berdasarkan pada kajian teori dan perumusan masalah, serta 

kerangkaberfikir tersebut di atas, maka hipotesis yang diajukan adalah : 

H0 : Tidak Ada Pengaruh Positif Antara PenerapanIslamic Perspective on 

Marketing MixTerhadap Loyalitas Konsumen di Toko Ayu Hijab and Fashion 

Kota Metro 

H1 : Ada Pengaruh Positif Antara PenerapanIslamic Perspective on Marketing 

MixTerhadap Loyalitas Konsumen di Toko Ayu Hijab and Fashion Kota Metr 

 

G. Penelitian Relevan  

Menurut hasil penelitian Prasetyo Edi yang berjudul “Pengaruh 

Keragaman Produk dan Pelayanan TerhadapLoyalitas Konsumen Pada 

Swalayan Assgros SartikaGemolong di KabupatenSragen. Berdasarkan hasil 

analisis data uji simultan dapat diketahui bahwavariabel keragaman produk dan 

                                                           
23Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian suatu pendekatan praktik,(Jakarta: Rhineka Cipta, 

2010), h.110 



 

 

pelayanan mempunyai pengaruh yang signifikanterhadap loyalitas konsumen 

pada swalayan Assgros Sartika Gemolong sebesar38%. 

Penelitian yang dilakukan oleh Eka Wulandari yang berjudul “Pengaruh 

Produk Musyarakah Terhadap Perkembangan BMT L-Risma Pekalongan 

Lampung Timurini diketahui tumbuhnya minat anggota terhadap produk 

musyarakah dikarenakan adanya nisbah bagi hasil yang cukup besar yang 

ditetapkan oleh pihak BMT, lalu cara transaksi yang dianggap sangat mudah 

oleh anggota, sehingga menimbulkan kenaikan setiap tahunnya yang signifikan 

terhadap perkembangan BMT L-Risma Pekalongan Lampung Timur sebesar 

5%-10%. 

Penelitian milik Liana Astri Yanti yang berjudul Strategi 

Mempertahankan Loyalitas Pemegang Polis Asuransi Jiwa di AJB Bumi Putera 

1912 Bandar Jaya Lampung Tengah di Tinjau Dari Etika Bisnis Islam. 

Mempunyai hasil kesimpulan bahwasanya loyalitas dari pemegang polis 

asuransi disebabkan karena pihak asuransi memberikan pelayanan yang baik 

seperti agen perusahaan mengatasi keluhan mengenai ketidaktahuan 

mekanisme pembayaran premi, dan pembayaran klaim, serta pemberian 

informasi yang jelas mengenai produk-produk asuransi yang ditawarkan.  

Kemudahan dengan pelayanan dari rumah ke rumah oleh para agen asuransi 

menjadi pilihan para nasabah, dan produk asuaransi jiwa yang sesuai dengan 

kebutuhan juga menjadi alternative nasabah untuk menginvestasikan dananya 

ke perusahaan asuransi Bumi Putera untuk masa depan anak-anaknya. 



 

 

Hasil penelitian yang dilakukan oleh Arpan lim yang berjudul 

“PengaruhBauran Pemasaran Terhadap Loyalitas Pelanggan Pada Kartu 

Prabayar XL” inidiketahui bahwa bauran pemasaran dari hasil koefisien 

determinasi memilikipengaruh sebesar 81,5% terhadap loyalitas pelanggan, 

sedangkan sisanya sebesar18,5% dipengaruhi oleh variabel diluar penelitan ini. 

Adapun sub variabel hargamempunyai pengaruh langsung yang paling besar 

terhadap loyalitas pelanggansebesar 39,36%, variabel produk sebesar 29,50 % 

dan sub variabel promosi mempunyai pengaruh paling kecilterhadap loyalitas 

pelanggan yaitu sebesar 1,63%. 

Penelitian yang telah dilakukan penelitiadalah Pengaruh Penerapan 

Perspective Islamic On Marketing Mix Terhadap Loyalitas Konsumen di Ayu 

Hijab and Fashion Kota Metro, hal inilah yang membedakan peneliti ini dengan 

peneliti terdahulu, dengan demikian, berdasarkan hasil penelitian, dapat 

disimpulkan belum ada penelitian tentang Pengaruh Perspective Islamic On 

Marketing Mix Terhadap Loyalitas Konsumen di Ayu Hijab Metro and Fashion 

Kota Metro. 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A. Islamic Perspektive on Marketing Mix 

1. Pengertian Marketing Syari’ah 

Pemasaran atau dalam bahasa Inggrisnya lebih dikenal dengan sebutan 

marketing, istilah tersebut sudah sangat dikenal dikalangan pebisnis. Pemasaran 

mempunyai peran penting dalam peta bisnis suatu perusahaan dan berkontribusi 

terhadap strategi produk, strategi harga, strategi penyaluran atau distribusi, dan 

strategi promosi. 

Pengertian pemasaran secara umum menurut Philip Kolter adalah 

kegiatan manusia yang diarahkan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 

melalui proses pertukaran.24Pengertian pemasaran dalam pandangan islam 

merupakan suatu disiplin strategis yang mengarahkan pada proses penciptaan, 

penawaran, dan perubahan value dari satu inisiator kepada stakeholder-nya, 

yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad  dan prinsip-prinsip 

muamalah Islami.25 

Pemasaran merupakan bagian paling penting dari sebuah institusi bisnis. 

Semua yang bekerja dalam institusi tersebut adalah marketer yang membawa 

integritas, identitas, dan image perusahaan. Sebuah institusi yang menjalankan 

                                                           
24Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, (Bandung: Alfabeta, 2016) 

h.1 
25Hermawan Kartajaya,1 Oktober 2006, Syari’ah Marketing, (Bandung: Mizan Pustaka, 

www.google.co.id/books/about/syariah_Marketing.html?id=zo9N4TywC&redir_esc=y , h.7 

https://google.co.id/books/about/syariah%1f_Marketing.html?id=zo9N4TywC&redir_esc=y


 

 

pemasaran Syariah adalah perusahaan yang tidak berhubungan dengan bisnis 

judi, riba, dan produk-produk haram, namun walaupun bisnis perusahaan 

tersebut tidak berhubungan dengan kegiatan bisnis yang diharamkan, terkadang 

taktik yang digunakan dalam memasarkan produk-produk mereka masih 

menggunakan cara-cara yang diharamkan dan tidak sesuai dengan etika dalam 

berbisnis yang baik, sehingga tidak memberikan sebuah standar kehidupan.26 

Intisari yang terdapat dalam definisi pemasaran di atas pertama, 

pemasaran adalah salah satu fungsi yang dijalankan perusahaan, hampir semua 

perusahaan memiliki dan membutuhkan fungsi pemasaran. Bagian atau orang 

yang menjalankan fungsi pemasaran disebut pemasar atau marketer. Kedua, 

fungsi pemasaran berkaitan dengan menciptakan, mengkomunikasikan dan 

memeberikan nilai kepada pelanggan serta mempertahankan pelanggan. Ketiga, 

pemasaran selalu berhubungan dengan customer atau pelanggan. Pelanggan 

adalah konsumen yang membeli secara rutin suatu produk.  

Perlu dipahami bahwa pemasaran tidak hanya dijalankan oleh satu 

perusahaan melainkan perusahaan yang lain pun menjalankannya, itulah 

sebabnya pemasaran selalu melibatkan persaingan, baik secara langsung 

maupun tidak langsung.  

Fungsi pemasaran disinilah yang dibutuhkan untuk memperoleh 

pelanggan, mengembangkan pelanggan, dan mempertahankannya. Pesaing pun 

selalu dipantau agar pelanggan tidak berpindah, untuk itu marketer perlu 

                                                           
26Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, h. 2 



 

 

meramu berbagai strategi dan taktik pemasaran yang berdaya guna. Inilah 

dinamakanya pemasaran yang selalu berubah dan dibutuhkan marketer yang 

handal, yang memahami baik pelanggan maupun pesaingnya.27 

Pemasaran dalam perspective Syariah atau marketing syari’ah 

didasarkan pada salah satu ketentuan dalam bisnis Islami yang tertuang dalam 

kaidah fiqih yang mengatakan, “al-muslimuma ‘ala syuruthhihim illa syarthan 

harrama halalan aw ahalla haraman”. (kaum muslim terikat dengan 

kesepakatan-kesepakatan bisnis yang mereka buat, kecuali kesepakatan yang 

mengharamkan yang halal atau menghalalkan yang haram). Selain itu kaidah 

fiqih lain mengatakan ”al-ashlu fil-mu’amalah al-ibabah illa ayyadulla dalihun 

‘ala tahrimiha”. Pada dasarnya semua bentuk muamalah (bisnis) boleh 

dilakukan kecuali ada dalil yang mengharamkannya.28 

Berarti dalam marketing Syariah, seluruh proses, baik proses 

penciptaan, proses penawaran, maupun proses perubahaan nilai tidak boleh ada 

hal-hal yang bertentangan dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah yang 

Islami. Sepanjang hal tersebut dapat dijamin, dan penyimpangan prinsip-prinsip 

muamalah Islami tidak terjadi dalam suatu transaksi atau dalam proses suatu 

bisnis, maka bentuk transaksi apa pun dalam pemasaran dapat dibolehkan.29 

 

                                                           
27 Istijanto, Enam Puluh tiga kasus pemasaran terkini Indonesia, (Jakarta: PT elexmedia 

komputindo, 2007), h. 9-14 
28 Muhammad Ismail Yusanto dan Muhammad Karebet Widjajakusuma, Menggagas bisnis 

Islam, Cet. II (Jakarta: Gema Insani Press, 2003), h. 169 
29Hermawan Kartajaya,1 Oktober 2006, Syari’ah Marketing, (Bandung: Mizan Pustaka, 

www.google.co.id/books/about/syariah_Marketing.html?id=zo9N4TywC&redir_esc=y , h. 26-27 

http://www.google.co.id/books/about/syariah_Marketing.html?id=zo9N4TywC&redir_esc=y


 

 

2. Prinsip Marketing Syariah 

System ekonomi Syariah memang baru bangkit kembali dan dikenal 

luas pada era 1970, tetapi sebenarnya prinsip-prinsip yang terkandung di 

dalamnya bukanlah hal baru, dalam sustainable marketing enterprise, 

pemasaran bukanlah hanya seperti anggapan orang, yaitu studi untuk menjual, 

atau seperti yang dipahami beberapa kalangan hanyalah marketing mix semata, 

namun pengertian terhadap pemasaran itu sendiri cakupannya lebih luas yakni 

tetapi lebih jaunya pemasaran berperan dalam Syariah dan Syariah berperan 

dalam pemasaran.30 

Pemasaran berperan dalam Syari’ah diartikan perusahaan yang berbasis 

Syariah diharapkan dapat bekerja dan bersikap professional dalam dunia bisnis, 

karena dengan profesionalitas dapat menumbuhkan kepercayaan konsumen, 

sedangkan Syari’ah berperan dalam pemasaran bermakana suatu pemahaman 

akan pentingnya nilai-nilai etika dan moralitas pada pemasaran, sehingga 

diharapkan perusahaan tidak akan serta merta menjalankan demi keuntungan 

pribadi saja, tetapi juga harus berusaha untuk menciptakan dan menawarkan 

bahkan dapat merubah suatu values kepada pada stakeholder-nya, sehingga 

perusahaan dapat menjaga keseimbangan laju bisnisnya sehingga menjadi 

bisnis yang sustainable seperti tujuan dari pemasaran Syari’ah.31 

                                                           
30Ibid, h. 55 
31Ibid, Hermawan Kartajaya, Syairiah Marketing, h. 56 



 

 

Sembilan prinsip Marketing Syariah sebagai berikut:32Ada sembilan 

etika pemasar yang akan menjadi prinsip-prinsip bagi syariah marketer dalam 

menjalankan fungsi-fungsi pemasaran, yaitu :  

1. Memiliki Kepribadian Spiritual 

Seorang muslim diperintahkan untuk selalu mengingat Allah bahkan 

dalam suasana mereka sedang sibuk dalam aktivitas mereka. Semu 

kegiatan bisnis hendaklah selaras dengan moralitas dan nilai utama yang 

digariskan oleh Al Quran. Al Quran menegaskan bahwa setiap tindakan 

dan transaksi hendaknya ditujukan untuk tujuan hidup yang lebih mulia. 

2. Berperilaku Baik dan Simpatik 

Berperilaku baik, sopan santun dalam pergaulan adalah pondasi 

dasar dan inti dari kebaikan tingkah laku. Sifat ini sangat dihargai dengan 

nilai yang tinggi dan mencakup semua sisi manusia. Al Quran juga 

mengharuskan pemeluknya untuk berlaku sopan dalam segala hal, 

termasuk dalam melakukan transaksi bisnis dengan orang-orang yang 

bodoh. 

3. Berlaku adil dalam bisnis 

Islam telah mngharamkan setiap hubungn bisnis yang mengandung 

kezhaliman dan mewajibkan terpenuhinya keadilan yang teraplikasikan 

dalam setiap hubungan dagang dan kontrak-kontrak bisnis. Oleh karena 

itu, Islam melarang gharar (jual beli yang tidak jelas sifat-sifat barang 

                                                           
32Nur Asnawi, dan Muhammad Asnan Fanani, Pemasaran Syariah, teori, filosofi, & isu-

isu kontemporer, (Depok: Rajawali Pers, 2017), h.208  



 

 

yang ditransaksikan) karena mengandung unsur ketidakjelasan yang 

membahayakan salah satu pihak yang melakukan transaksi.33 

4. Bersikap Melayani dengan rendah hati 

Sikap melayani merupakan sikap utama dari seorang pemasar. 

Tanpa sikap yang melayani, yang melekat dalam kepribadianny, dia 

bukanlah seorang yang berjiwa pemasar. Rasulullah bersabda bahwa 

salah satu ciri orang beriman adalah mudah bersahabat dengan orang 

lain, dan orang lain pun mudah bersahabat dengannya. Syariah marketer 

juga tidak boleh terbawa dalm gaya hidup yang berlebih-lebihan dan 

harus menunjukkan iktikad baik dalam semua transaksi bisnisnya.34 

5. Menepati janji dan tidak curang 

Seorang pebisnis syariah herus senantiasa menjaga amanah yang 

dipercayakan kepadanya sebagai wakil dari perusahaan dalam 

memasarkan dan mempromosikan produk kepada pelanggan. Pada 

prinsipnya di semua bagian dituntut adanya sikap amanah, sikap amanah 

inilah yang dipertanggungjawabkan di akhirat kelak. Sikap sebaliknya 

adalah sikap curang, serakah, dan sikap tidak adil demi memperoleh 

untung yang lebih besar. Sikap-sikap tersebut lah yang diharamkan oleh 

Allah S.W.T 
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6. Jujur dan Terpercaya 

Kejujuran adalah akhlak yang terpenting dalam berbisnis. Dalam 

Islam dijelaskan bahwa kejujuran yang hakiki itu terletak pada masalah 

muamalah. Demikian pentingnya sikap amanah dalam bisnis sehingga 

kutukan, celaan dan larangan terhadap ketidakjujuran terdapat lebih dari 

Sembilan belas ayat dalam Al Quran.35 

7. Tidak Suka Berburuk Sangka 

Saling menghormati satu sama lain merupakan ajaran Nabi 

Muhammad Saw yang diimplementasikan dalam perilaku bisnis modern. 

Tidak boleh satu pengusaha menjelekkan pengusaha yang lainnya hanya 

bermotifkan persaingan bisnis. Islam melalui syariahnya melindungi 

kehormatan dan harga diri manusia, bahkan menyuciakannya. Islam juga 

melindungi kehormatan pribadi dari suatu pembicaraan oleh yang tidak 

disukainya untuk disebut-sebut dalam ghibah. Oleh karena itu, Islam juga 

melarang untuk berprasangka buruk terhadap orang lain, karena hal 

tersebut melanggar hak asasi orang lain.36 

8. Tidak suka menjelek-jelekkan 

Bagi syariah marketer, ghibah adalah perbuatan sia-sia dan 

membuang waktu. Akan lebih baik menggunakan waktunya untuk 

memperbaiki kualitas diri atau perusahaan menjadi akhlak yang lebih 

baik. Orang yang memiliki akhlak yang baik pasti disenangi semua 
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oprang dan orang sering mengenangnya karena kebaikan pelakunya. Dari 

sinilah muncul kepercayaan yang menjadi salah satu kunci sukses dalam 

bisnis 

9. Tidak suka melakukan sogok 

Memberi atau menerima uang suap dalam bentuk apa pun dalam 

menjalankan tugas adalah diharamkan oleh syariat. Islam mengharamkan 

suap dan member peringatan keras terhadap siapa saja yang bersekutu 

atau bekerja sama dalam proses penyuapan ini. Sebab, meluasnya 

penyuapan di masyarakat menyebabkan meluasnya kerusakan dan 

kezaliman.37 

3. Marketing Mix  

a. Product (Produk) 

Produk merupakan suatu sifat kompleks baik yang dapat diraba maupun 

tidak dapat diraba, termasuk bungkus, warna, harga, kemampuan perusahaan 

dan pengencer, pelayanan perusahaan dan pengecer, yang diterima oleh 

pembeli untuk memuaskan keinginan atau kebutuhannya,38  untuk itu, suatu 

perusahaan harus menyajikan produk sesuai dengan keinginan konsumennya 

dengan begitu konsumen merasa puas dengan perusahaan dan perusahaan akan 

mendapat nilai positif dari konsumen.  

Produk dapat menjadi salah satu aspek yang dijadikan nilai kepuasan 

konsumen. Kepuasan yang dimaksud di sini tidak hanya terbatas pada 
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kepuasan terhadap bentuk fisik produk semata namun juga menyangkut 

kepuasan dari proses pembelian produk dan manfaat dari produk.39 Produk 

merupakan elemen yang paling penting sebab dengan inilah perusahaan 

berusaha untuk memenuhi "kebutuhan dan keinginan" dari konsumen.40 

Kejujuran adalah cara yang paling mudah walau rasanya sangat sulit, 

dengan selalu jujur pada konsumen mengenai baik buruknya atau kekurangan 

atau kelebihan suatu produk akan membuat konsumen percaya pada kita 

mereka pun tidak merasa dibohongi atas ucapan kita. Konsep pertama dalam 

hal produk Rasulullah Saw, pun selalu menjelaskan dengan baik kepada semua 

pembelinya akan kekurangan dan kelebihan produk  yang beliau jual. Kualitas 

produk yang diberikan harus sesuai dengan yang ditawarkan, jadi sangat 

dilarang bila perusahaan menyembunyikan kecacatan dari produk-produk yang 

mereka tawarkan.41 

Ada tiga hal yang perlu dipenuhi dalam menawarkan sebuah produk:42 

a. Produk harus dalam kepemilikan sebenarnya atau dibawah kekuasaan 

pemilik, 

b. Produk yang ditawarkan memiliki kejelasan barang, kejelasan ukuran atau  

takaran,  kejelasan komposisi, tidak rusak atau kadaluarsa dan 

menggunakan bahan yang baik, 
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c. Produk yang diperjual-belikan adalah produk yang halal, tidak 

menyebabkan kerusakan pikirian dalam bentuk apapun, tidak menyebabkan 

gangguan pada masyarakat (imoralitas), dan terjamin mutu bahannya dan 

terjamin mutu kualitas barangnya. ”Jika barang itu rusak katakanlah rusak, 

jangan engkau sembunyikan. Jika barang itu murah, jangan engkau 

katakan mahal. Jika barang ini jelek katakanlah jelek, jangan engkau 

katakan bagus”. (HR. Tirmidzi). 

Hadits tersebut juga didukung hadits riwayat Ibnu Majah dan Ibnu 

Hambal, “Tidak dihalalkan bagi seorang muslim menjual barang yang cacat, 

kecuali ia memberitahukannya,”. Pernyataan lebih tegas disebutkan dalam Al 

Quran Surat Al Muthaffifiin (1-3).43 

ََوَيۡلَٞ ِفيَِ طَف  ١َل لِۡمه ََٱلََِّينَََ َْإذَِا هوا ََٱكۡتَال ََٱلناَسَِعََلَ وَإِذَا٢َََيسَۡتَوۡفهونَ
َۡ مَۡيه وَوَزَنۡههوهه

َ
مَۡأ هوهه ونََكََل ٣ََسِِه

 
Artinya :“Kecelakaan besarlah bagi orang-orang yang curang, 

(yaitu)orang-orang yang apabila menerima takaran dari orang lain mereka 

minta dipenuhi, dan apabila mereka menakar atau menimbang untuk orang 

lain, mereka mengurangi”. 

 

Uraian di atas jelas mengatakan bahwa hukum menjual produk cacat 

dan disembunyikan adalah haram. artinya, produk meliputi barang dan jasa 

yang ditawarkan pada calon pembeli haruslah yang berkualitas sesuai dengan 

yang dijanjikan.  
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b. Price (Harga) 

Harga merupakan satu elemen penting marketing mix yang memiliki 

peranan penting bagi suatu perusahaan, karena harga menempati posisi khusus 

dalam marketing mi, serta berhubungan erat elemen lainya. Beberapa factor 

yang perlu dipertimbangkan dalam melaksanakan kebijaksanaan harga adalah 

menempatkan harga dasar produk, menentukan potongan harga, pembiayaan 

ongkos kirim, dan lain-lain yang berhubungan dengan harga.44 

Suatu produk dapat bersaing dipasaran maka pengusaha dapat 

melakukan strategi penetapan harga dalam hubungannya dengan pasar, yaitu 

apakah mengikuti harga di bawah pasar atau di atas pasaran. 

Penetapan harga dalam perspective syari’ah harus memperhatikan 

beberapa dasar, yaitu : 

c. Penetapan harga tertumpu pada besaran nilai atau harga suatu produk yang 

tidak boleh ditetapkan berlipat-lipat besarnya setelah dikurangi biaya 

produksi sehingga setiap pengusaha dianjurkan untuk tidak hanya mencari 

keuntungan dan mementingkan diri sendiri semata, tetapi juga 

memperhatikan kepentingan sesama atau dengan kata lain menetapkan 

harga secara adil. 

d. Tidak memberikan kesan palsu pada pelanggan atau memperoleh informasi 

harga  

e. Mengubah harga harus diikuti perubahan kuantitas dan kualitas produ 
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f. Tidak diperbolehkannya manipulasi dan menipu pelanggan demi 

keuntungan.45 

Penetapan harga dalam perspective syari’ah bukan berlandaskan 

pada factor keuntungan semata tetapi juga didasarkan pada aspek daya beli 

masyarakat dan kemaslahatan umat, sehingga konsep keuntungan yang 

berlipat-lipat dari penetapan harga yang mahal tidak benar dan sangat tidak 

dianjurkan. 

d. Place (Tempat/Lokasi) 

Saluran distribusi dapat dilihat sebagai kumpulan organisasi yang 

saling bergantungan satu sama lainya yang terlibat dalam proses penyediaan 

sebuah produk atau pelayanan untuk digunakan atau dikonsumsi. Untuk itu 

penentuan tempat sangatlah penting dilakukan oleh perusahaan. Tempat yang 

strategis dan mudah dijangkau memungkinkan perusahaan dapat cepat 

berkembang.46 

Pemilihan lokasi dalam perspective syari’ah memerlukan pertimbangan 

yang erat terhadap beberapa faktor yang meliputi: 

1. Lokasinya bisa dimana saja asalkan tempat tersebut bukan tempat yang 

dipersengkatakan keberadaanya 

                                                           
45 Nur Asnawi dan Muhammad Asnan Fanani, Pemasaran Syariah, teori, filosofi, & isu-

isu kontemporer, h.166 
46 Ibid., h. 166 



 

 

2. Lokasi yang mudah dijangkau sarana transportasi umum dan dekat dengan 

pasar, hal itu untuk menghindari adanya aksi pencegatan barang sebelum 

sampai ke pasar, jadi semakin pendek saluran pemasaran ke pasar, akan 

semakin baik. 

3. Memiliki tempat parkir yang luas dan nyaman 

4. Tersedianya sarana untuk tempat melakukan ibadah  

5. Tidak menggunakan unsur paksaan pada saluran pemasaran dan tidak 

memobilisasi pengaruh pada salah satu reseller atau distributor yang 

berakibat ada terbatasnya jumlah produk yang beredar. 

Rasulullah Saw bersabda : ”Tidak diperbolehkan bagi penduduk kota 

menjadi perantara niaga bagi orang di desa, biarkanlah orang memperoleh 

rezeki Allah satu dari yang lain.,” (HR. Muslim)47 

e. Promotion (Promosi) 

Promosi dalam Islam yakni semua yang dilakukan pemasar untuk 

menjadi kreatif dan inovatif dalam usaha demi menarik minat pelanggan baru 

dnamempertahankan pelanggan yang sudah ada diperbolehkan termasuk 

melakukan kegiatan promosi.48 

Islam menyatakan dalam sebuah promosi ada etika yang harus 

diperhatikan dalam memasarkan produk sesuai dengan ajaran Islam yaitu : 
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a. Jangan mudah mengobral sumpah, Abu Qatadah Al-Anshori, Nabi 

Muhamad Saw bersabda :”bahwasanya ia mendengar Rasullah Saw 

bersabda “hati-hatilah dengan banyak bersumpah dalam menjual 

dagangan karena ia memang melariskan dagangan, namun 

menghapuskan keberkahan”.(HR. Muslim).49 

b. Jujur , karana Islam sangat melarang memalsu dan menipu karena dapat 

menyebabkan kerugian dan kedzaliman serta dapat menimbulkan 

permusuhan dan percekcokan. 

c. Menjaga agar selalu memenuhi akad dan janji serta kesepakatan-

kesepakatan di antara kedua belah pihak yakni pembeli dan penjual. Allah 

SWT berfirman pada Q.S Al-Maidah (5) : 1 

هَا يُّ
َ
أ ََِلََِّينََٱَيََٰٓ وۡفهواَْب

َ
ودِ َٱءَامَنهوٓاَْأ قه ََلۡعه مَبهَِيمَةه حِلَتَۡلكَه

ه
نۡهعََٰۡمَِٱأ

َ
إلَََِّمَاََلۡ

َ ِ
لِ  َمُه مَۡغَيۡرَ َعَلَيۡكه تۡلََٰ إنَََِلصَيۡدَِٱيه َۡۗ رهم  نۡهتهمَۡحه

َ
َمَاَيهريَِلَلََّٱوَأ مه َيََكۡه ده

١ََ
 

Artinya :Hai orang-orang yang beriman, penuhilah aqad-aqad itu. 

Dihalalkan bagimu binatang ternak, kecuali yang akan dibacakan 

kepadamu. (Yang demikian itu) dengan tidak menghalalkan berburu ketika 

kamu sedang mengerjakan haji. Sesungguhnya Allah menetapkan hukum-

hukum menurut yang dikehendaki-Nya”50 

 

d. Menghindari promosi palsu dengan tujuan menarik perhatian pembeli dan 

mendorongnya untuk membeli  
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e. Rela dengan laba yang sedikit karena itu akan mengundang kepada 

kecintaan manusia dan menarik banyak pelanggan serta rezki yang kita 

dapatkan diridhoi oleh Allah SWT.51 

 

B. Loyalitas Konsumen 

Loyalitas konsumen atau pelanggan merupakan fungsi dari kepuasan 

konsumen atau pelanggan. Menurut Schanaars, pada dasarnya tujuan dari bisnis 

adalah menciptakan para pelanggan yang merasa puas. Terciptanya kepuasan 

pelanggan dapat memberikan beberapa manfaat, diantaranya beberapa 

hubungan antara perusahaan dengan pelanggannya menjadi harmonis, 

memberikan dasar yang baik bagi pembelian ulang dan terciptanya loyalitas 

pelanggan, dan membentuk suatu rekomendasi dari mulut ke mulut.52 

 

1. Pengertian loyalitas Konsumen   

Istilah loyalitas berasal dari Bahasa inggris ‘loyal’ yang artinya setia 

dan kesetiaan adalah kualitas perasaan, dan perasaan tak selalu membutuhkan 

penjelasan rasional.53 Secara umum loyalitas dapat diartikan dengan kesetiaan, 

pengabdian dan kepercayaan yang diberikan atau ditujukan kepada sesorang 
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atau lembaga, yang di dalamnya terdapat rasa cinta dan tanggung jawab untuk 

berusaha memberikan pelayanan dan perilaku terbaik.54 

Menurut Kotles, customer loyality adalah suatu pembelian ulang yang 

dilakukan oleh seorang pelanggan karena komitmen pada suatu merek atau 

perusahaan. Sedangkan menurut Tjiptono loyalitas merupakan komitmen 

pelanggan terhadap toko, merk ataupun pemasok yang didasarkan atas sikap 

positif yang tercermin dalam bentuk pembelian berulang secara konsisten. 

Menurut Griffin palanggan yang loyal adalah orang yang : 

1) Melakukan pembelian berulang secara teratur  

2) Membeli antar lini produk dan jasa 

3) Merefensikan kepada orang lain  

4) Menunjukkan kekebalan pada tarikan pesaing. 55 

Menurut Lovelock, loyalitas sebagai suatu kemauan pelanggan 

untuk terus mendukung sebuah perusahaan dalam jangka panjang, membeli 

dan menggunkan produk jasanya atas dasar rasa suka yang ekslusif dan 

secara sukarela merekomendasikan produk perusahaan pada para 

kerabatnya.56 

 

2. Faktor-faktor yang mempengaruhi Loyalitas Konsumen  

Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi loyalitas dari konsumen adalah : 
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a. Harga 

b. Penggolongan dan keragaman barang. 

c. Lokasi penjual yang strategis dan mudah dijangkau. 

d. Desain fisik toko 

e. Service yang ditawarkan pada pelanggan. 

f. Kemampuan tenaga penjual 

g. Pengiklanan dan sales promosi di toko57 

Customer loyal akan berupaya membela produk kita dan secara 

sukarela akan selalu berusaha merekomendasikan kepada orang lain,58 

kemudian karena hal tersebut dapat menghasilkan tiga tipe loyalitas, yaitu: 

a. No Loyality (tidak setia) adalah bila sikap dan perilaku pembelian ulang 

pelanggan sama-sama lemah, maka loyalitas tidak berbentuk. 

b. Latent Loyality (kesetiaan tersembunyi) adalah terjadi bila sikap yang 

relative kuat disertai pola pembelian ulang yang tidak kuat. 

c. Loyality (kesetiaan) situasi ini adalah situasi ideal yang paling diharapkan 

para pemasar, dimana konsumen bersikap positif terhadap produk atau 

produsen (penyedia jasa) dan disertai pola pembelian ulang yang 

konsisten.59 
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Berdasarkan definisi tersebut di atas, maka dapat disimpulkan bahwa 

loyalitas merupakan suatu bentuk kesetiaan, kemauan untuk terus mendukung, 

serta kecintaan terhadap suatu organisasi atau perusahaan tersebut. Loyalitas 

timbul atas dasar kesediaan barang atau jasa yang disediakan perusahaan kepada 

pelanggan sesuai dengan kriteria dan keinginan sehingga terbentuk pelanggan 

yang merasa puas dan membuat pelanggan untuk tetap setia kepada perusahaan 

tersebut.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Rancangan Penelitian 

Rancangan Penelitian menjelaskan tentang bentuk, jenis dan sifat penelitian. 

Selain itu, perlu juga dijelaskan variabel-variabel yang dilibatkan dalam 

penelitian serta sifat hubungan antara variabel-variabel tersebut. Rancangan 

penelitian diartikan sebagai strategi mengatur latar penelitian agar penulis 

memperoleh data yang valid sesuai dengan karakteristik variabel dan tujuan 

penelitian.60 

Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan (field research). Penelitian 

lapangan yaitu penelitian yang bertujuan untuk mempelajari secara intensif 

tentang latar belakang keadaan sekarang dan interaksi lingkungan suatu unit 

sosisal, individu, kelompok, Lembaga atau masyarakat.61 Penelitian lapangan 

merupakan penelitian yang ditunjukan langsung ke lokasi penelitian yang akan 

diteliti yaitu didalam suatu masyarakat, jadi dapat dikatakan bahwa penelitian 

lapangan adalah penelitian yang dilakukan dalam kehidupan yang sebenarnya 

(nyata). Penelitian yang penulis lakukan bersifat korelasial kuantitatif. 

Korelasial kuantitatif adalah untuk mendeteksi sejauh mana variasi variasi pada 

satu atau lebih factor lain berdasarkan pada koefesien korelasi.62 
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Kuantitatif merupakan penyajian dan perhitungan data-data penulis  berupa 

data statistic. Penelitian ini menekankan pada perhitungan data statistic yang 

berupa jumlah angka-angka tertentu dengan menggunakan metode kerelasi 

kuantitatif yang bertujuan untuk menemukan ada tidaknya pengaruh antara dua 

variabel atau lebih.63  

Pengertian di atas merupakan pengertian yang diungkapkan oleh para ahli 

dan dapat dipahami bahwa penelitian korelasi kuantitatif adalah suatu penelitian 

yang dilakukan untuk mencari hubungan atau korelasi yang terjadi atas situasi 

atau kejadian berupa data statistic yang berbentuk jumlah angka angka tertentu.  

Penelitian yang akan penulis lakukan adalah penelitian korelasi kuantitatif 

yang akan mencari ada atau tidaknya hubungan sebab akibat yang terjadi antara 

Pengaruh Penerapan Islamic Perspective On Marketing Mix Terhadap Loyalitas 

Konsumen di Toko Ayu Hijab and Fashion Kota Metro, yaitu apakah loyalitas 

konsumen Ayu Hijab and Fashion Kota Metro disebabkan oleh Pengaruh 

Penerapan Islamic Perspective On Marketing Mix sebagai Konsep bauran 

pemasarannya.  

 

B. Variabel Penelitian dan Definisi Operasional  

1. Variabel Penelitian 

Menurut Suharsimi Arikunto Variabel merupakan “objek penelitian atau 

apa saja yang menjadi titik perhatian dalam suatu penelitian”.64 
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Variabel-variabel dalam penelitian ini terdiri dari variabel bebas dan 

variabel terikat, sebagai berikut:  

a. Variabel Bebas 

Variabel ini sering disebut sebagai variabel stimulus, predictor. Variabel 

bebas adalah variabel yang mempengaruhi atau yang menjadi sebab 

perubahaanya atau timbulnya variabel terikat.65  Variabel bebas dalam 

Penelitian ini adalah Marketing Mix perspective Syari’ah, yakni dengan 

menggunakan indicator model bauran pemasaran 4P Product (Produk), 

Price (Harga), Place (Tempat atau saluran distribusi), dan Promotion 

(Promosi), dengan angket ada 3 jawaban sebagai berikut : 

a) Alternative jawaban A diberi nilai 3 

b) Alternative jawaban B diberi nilai 2 

c) Alternative jawaban C diberi nilai 1.66 

b. Variabel Terikat 

Sering disebut variabel output, kriteria, konsekuen. Variabel terikat 

merupakan variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi akibat karena 

adanya variabel bebas.67 Variabel terikat dalam penelitian ini adalah hasil 

dari penerapan marketing mix perspective Syari’ah terhadap konsumen Ayu 

hijab and fashion kota Metro, apakah konsumen tersebut termasuk kedalam 

konsumen yang memiliki  sifat loyal terhadap pembelian produk-produk 
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h. 39 
66 Edi Kusnadi, Metodologi Penelitan, (Jakarta: Ramayana Pers, 2008), h. 77 
67Ibid., 



 

 

yang ditawarkan oleh ayu hijab and fashion kota Metro dengan indicator 

sebagai berikut  

a) Loyality  : yaitu indicator pembelian sebanyak 90-100 

produk/bulan 

b) Latent loyality : yaitu indicator pembelian sebanyak 80-50 

produk/bulan 

c) No loyality  : yaitu indicator pembelian sebanyak < 40 

produk/tahun 

 

2. Definisi Operasional Variabel  

 Definisi operasional variabel dimaksudkan untuk memberikan suatu 

kejelasan untuk operasional dari masing-masing variable. Menurut Edi 

Kusnadi definisi operasional variable adalah suatu cara yang didasarkan atas 

sifat-sifat hal yang didefinisikan yang dapat diamati atau diovservasikan serta 

dapat diukur68, berdasarkan hal itu definisi operasional variable dalam 

penelitian ini adalah : 

1. Islamic Perspective On Marketing Mix atau Syariah marketing yaitu segala 

aktivitas bisnis dalam bentuk kegiataan penciptaan nilai-nilai yang 

memungkinkan pelakunya bertumbuh serta mendayagunakan 

kemanfaatanya yang dilandasi dengan kejujuran, keterbukaan, dan 

keikhlasan sesuai proses yang berprinsip pada akad bermuamalah Islami, 

dengan indicator 4P (produk, price, place, promotion).  
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2. Loyalitas konsumen yang terbentuk dalam penelitian ini adalah merupakan 

hasil dari penerapan Islamic perspecitive on marketing mix oleh Ayu hijab 

and fashion kepada konsumenya.  

 Hasil yang akan terlihat dalam penelitian ini adalah sebuah 

keloyalitasan seorang konsumen atau bisa diartikan kemauan konsumen 

untuk terus mendukung sebuah perusahaan dalam jangka panjang, membeli 

dan menggunakan produk jasanya atas dasar rasa suka yang ekslusif dan 

secara sukarela merekomendasikan produk perusahaan pada para 

kerabatnya.  

C. Populasi, Sampel dan Teknik Pengampilan Sampel 

1. Populasi 

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek atau subyek 

yang memiliki kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh penulis  

untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya.69 

Populasi adalah keseluruhan subjek penelitian apabila seseorang ingin 

meneliti semua elemen yang ada dalam wilayah penelitian, maka penelitianya 

merupakan penelitian populasi.70 Populasi yang dijadikan penulis  sebagai 

subjek penelitian adalah semua konsumen di Toko Ayu Hijab and Fashion Kota 

Metro. Maka jumlah populasi pada penelitian ini adalah 400 konsumen yang 

berberlanja di Ayu Hijab Metro setiap bulannya. 
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2. Sampel  

Sampel adalah sebagian atau wakil populasi yang diteliti.71 Dinamakan 

penelitian sampel apabila kita bermaksud untuk mengeneralisasikan hasil 

penelitian sampel, yang dimaksud menggeneralisasikan adalah mengangkat 

kesimpulan penelitian sebagai suatu yang berlaku bagi populasi.72 

Menurut Arikunto kita boleh mengadakan penelitian sampel bila 

subyek didalam populasi benar-benar homogen, diibaratkan air teh dalam 

sebuah gelas sampelnya bisa diambil sedikit dengan ujung sendok dan kita 

cicip, jika rasanya manis maka kesimpulan dapat digeneralisasikan untuk air 

teh dalam gelas. Berarti kesimpulanya bagi sampel berlaku untuk populasi.73 

adapun rumus menghitung ukuran sampel populasi yang diketahui jumlahnya  

sebanyak 400 konsumen tiap bulanya, diambil taraf kesalahan sebesar 10 % 

dari jumlah populasi.  

  N= 
𝑁

10%
 

Keterangan 

N= ukuran sampel yang dicari 

d = persen kelonggaran ketidaktelitian karena kesalahan pengampilan 

sampel yang masih dapat ditolerir atau diinginkan, misalnya 10 %74 dengan 

demikian diporoleh jumlah sampel sebesar : 
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N=
400

10%
 

N= 40 

Berdasarkan hasil yang didapatkan, maka diperoleh jumlah ukuran sampel 

sebesar 40 orang dari jumlah konsumen Toko Ayu Hijab and Fashion Kota 

Metro.  

3. Tehnik Pengambilan Sampel 

Sebagaimana yang dikatakan oleh Sutirsno Hadi “untuk kelancaran 

seorang penulis yang perlu diperhatikan adalah menentukan lebih dahulu luas 

dan sifat penelitian, memberi batasan yang tegas, baru kemudian menetapkan 

sampelnya.  

Berdasarkan hal tersebut maka dalam menentukan sampel penulis  

menggunakan purposive sampling yaitu tehnik penentuan sampel dengan 

pertimbangan atas persyaratan sampel tertentu.75 Menentukan Teknik 

purposive sampling yaitu harus didasarkan pada pengamatan penulis  atas ciri-

ciri, sifat-sifat atau karakteristik tertentu yang merupakan ciri-ciri pokok 

populasi, 

Penulis memiliki kriteria terhadap konsumen yang akan dijadikan 

sampel yakni: 
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1. Beragama islam 

2. Konsumen yang berbelanja di Toko Ayu Hijab and Fashion minimal 

sebanyak 4 kali dalam sebulan 

3. konsumen yang menjadi Reseller di toko Ayu Hijab and fashion kurang 

lebih selama 2 tahun  

Jumlah populasi konsumen ayu hijab and fashion sebesar 400 

konsumen, dengan taraf kesalahan 10%, maka jumlah populasinya adalah 40 

konsumen.  

4. Tehnik Pengumpulan Data 

Tehnik pengumpulan data digunakan untuk menetapkan data guna 

melengkapi pembuktian masalah, maka dalam masalah ini penulis  

menggunakan metode pengumpulan data adalah : 

1. Kuesioner atau angket 

Kusioner atau angket adalah sejumlah pertanyaan tertulis yang 

digunakan Penulis untuk memperoleh informasi dari responden. Menurut 

kartini kartono angket adalah suatu penyelidikan mengenai suatu masalah 

yang umumnya banyak menyangkut kepentingan umum (orang banyak), 

dilakukan dengan mengadakan suatu daftar pertanyaan berupa formulir, 

diajukan secara tertulis kepada sejumlah subjek untuk mendapatkan 

jawaban atau tanggapan tertulis seperlunya.76 
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Angket dengan ini dapat dipahami merupakan daftar pertanyaan 

yang harus dikerjakan oleh responden. Angket dapat dibagi menurut sifat 

jawaban yang diinginkan yaitu : 

a. Angket Tertutup  

b. Angket Terbuka 

c. Kombinasi Angket Terbuka dan Angket Tertutup77 

Penulis menggunakan Angket tertutup, jadi Penulis memberikan 

pertanyaan atau pernyataan dengan sejumlah jawaban tertentu sebagai 

pilihan sedangkan responden hanya mencek jawaban yang paling sesuai 

dengan pendirianya. Angket pada penelitian ini di gunakan untuk 

memperoleh data tentang pengaruh penerapan Islamic perspective on 

marketing mix terhadap loyalitas konsumen di Toko Ayu Hijab and Fashion 

Kota Metro. 

Penelitian dalam hal ini, menggunakan angket dengan skala linkert. 

Skala linkert adalah pengukuran yang digunakan untuk mengukur sikap, 

pendapat, dan presepsi seseorang atau sekelompok orang tertentu sebagai 

fenomena social.78 Angket di sebarkan kepada responden berupa multiple 

choice (pilihan ganda) dengan setiap soal terdapat alternative pilihan sebagai 

berikut: 
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1. Jawaban Alternatif A diberi skor 3 

2. Jawaban Alternatif B diberi skor 2 

3. Jawaban Alternatif  C diberi skor 1.79 

 

2. Wawancara 

Wawancara yaitu suatu kegiatan dilakukan untuk mendapatkn 

informasi secara langsung dengan mengungkapkan pertanyaan-pertanyaan 

pada responden. Wawancara dilakukan dengan berhadapan langsung antara 

interviewer dan responden, kegiatan dilakukan secara lisan.80 

Wawancara dilihat dari bentuk pertanyaan dapat dibagi menjadi 

dalam 3 bentuk yaitu : 

a. Wawancara berstruktur 

b. Wawancara tak berstruktur 

c. Campuran yaitu wawancara yang menggabungkan antara wawancara 

berstruktur dan tak berstruktur.81 

Penulis menggunakan wawancara tak berstruktur yaitu wawancara 

yang dilakukan dengan menggunakan pertanyaan-pertanyaan yang dapat 

dijawab secara bebas oleh responden tanpa terkait pada pola tertentu. 
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Wawancara ini bertujuan untuk menyiapkan garis besar mengenai 

hal-hal yang akan di tanyakan terkait dengan penerapan Islamic perspective 

on marketing mix terhadap loyalitas konsumen Ayu Hijab and fashion Kota 

Metro. Penulis akan melakukan wawancara dengan manager dan karyawan 

Ayu Hijab and Fashion.  

3. Dokumentasi 

Dokumentasi yaitu metode yang digunakan untuk memperoleh 

informasi dari sumber tertulis dan dokumen-dokumen, baik berupa buku-

buku, majalah, peraturan-peraturan, notulen rapat, catatan harian dan 

sebagainya.82Metode ini digunakan untuk mengumpulkan data dengan 

mencatat, menyalin atau menggandakan dokumen yang berkaitan dengan 

jumlah konsumen yang berbelanja di Toko Ayu Hijab Metro.  

Tehnik pengumpulan data dengan menggunakan metode ini 

bertujuan agar dapat mempermudah penulis dalam mengkaji secara 

langsung mengenai data-data yang berkaitan langsung dengan perspective 

Islamic on marketing mix terhadap loyalitas konsumen Ayu Hijab and 

Fashion. 

5.  Langkah-langkah Penelitian 

1. Observasi awal untuk melihat kondisi lapangan atau tempat Penelitian 

seperti produk yang dijual merupakan produk yang diperbolehkan dalam 

                                                           
82Musein Umar, Metode Penelitian Untuk Skripsi dan Tesis Bisnis, (Jakarta: Rajawali Press, 

2000), h.102 



 

 

islam, harga produk yang ditawarkan, tempat yang nyaman, dan juga 

bagaimana promosi yang dilakukan baik secara langsung atau tidak 

langsung 

2. Menentukan populasi dan sampel 

3. Membuat tehnik pengumpulan data 

4. Membuat instrument Penelitian 

5. Menganalisis data  

6. Membuat kesimpulan 

 

5. Instrumen Penelitian  

Instrument penelitian sebagai alat atau fasilitas yang dipergunakan 

dalam pengumpulan data. Instrument adalah alat pada waktu penulis  

menggunakan suatu metode.83 Jumlah instrument penelitian tergantung pada 

jumlah variabel penelitian yang ditetapkan dalam penelitian. Instrumen 

penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah instrument untuk 

mengukur loyalitas dari seorang konsumen, yaitu dengan melihat penerapan 

Islamic perspective on marketing mix (4P) oleh Toko Ayu Hijab And Fashion 

kota Metro. Instrument dalam penelitian ini menggunakan angket dengan 

jawaban multiple choice dengan pilihan jawabn A, B, dan C . 
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1. Rancangan kisi-kisi Penelitian  

Kisi-kisi angket tentang pengaruh penerapan Islamic perspective on 

marketing mix terhadap loyalitas konsumen studi kasus di Toko Ayu Hijab 

And Fashion kota Metro. 

Table 1 

Kisi-kisi  umum dalam Peneliti an ini adalah sebagai berikut: 

No Variabel Peneliti an Indicator variabel No Item 

1 Variable bebas (X) 

 Penerapan Syariah 

marketing 4P (produk, price, 

place, promotion) 

 Product 

 Price 

 Place 

 Promotion  

1-3 

4-5 

6-7 

8-10 

2 Variable terikat (Y) 

Loyalitas konsumen 

Jumlah pembelian produk 

oleh konsumen dan 

reseller ayu hijab and 

fashion yang diperoleh 

dari data milik Toko Ayu 

Hijab And Fashion ketika 

Penelitian dilakukan 

 

Jumlah   10 Item 

 

 



 

 

2. Pengujian Instrumen 

a. Validitas  

Agar penelitan ini dikatakan valid maka Penulis menggunakan alat 

ukur yang mengandung keterkaitan dengan tujuan penelitian agar 

mampu mengunkapkan suatu gejala yang sebenarnya yaitu valid atau 

tidak valid. 

Kevalidan Penelitian ini dapat dilihat dengan menggunakan rumus 

product moment berikut ini : 

𝑟
𝑥𝑦=

𝑁𝛴𝑥𝑦−(∑𝑥)(∑𝑦)

√[𝑁𝛴𝑥2−(∑𝑥)2][𝑁𝛴𝑦2−(∑𝑦2)]

 

Keterangan : 

rxy  = Angka Indeks Korelasi “R” Product Moment 

N  = Number of cases 

∑ XY = Jumlah Hasil Perkalian Skor X Dan Skor Y 

∑ X  = Jumlah Seluruh Skor X 

∑ Y  = Jumlah Seluruh Skor Y 

 

Adapun langkah-langkah untuk mengetahui validitas instrument 

dengan menggunakan rumus tersebut diatas, adalah berawal dari 

penyebaran angket  variable x yang diberikan kepada 40 konsumen 

untuk diketahui hasilnya. Angket yang disebar merupakan pertanyaan 



 

 

dalam bentuk pilihan ganda dengan tiga alternatif jawaban, dan skor 

jawaban yang diberikan adalah 3, 2, dan 1. 

 

6. Teknik Analisis Data  

Penelitian kuantitatif, apabila ingin menganalisis data teknik yang 

digunakan sudah jelas, yaitu diarahkan untuk menjawab hipotesis yang telah 

dirumuskan. Karena datanya kuantitatif, maka tehnik analisis data 

menggunakan metode stastistik yang sudah tersedia.84 

Tehnik analisis data disini untuk memberi penjelasan keterangan-

keterangan dari data pada penelitian yang dilakukan, kemudia dalam 

menganalisa datanya, penulis menggunakan rumus koefesien korelasi Product 

Moment yaitu : 

𝑟
𝑥𝑦=

𝑁𝛴𝑥𝑦−(∑𝑥)(∑𝑦)

√[𝑁𝛴𝑥2−(∑𝑥)2][𝑁𝛴𝑦2−(∑𝑦2)]

 

rxy  = Angka Indeks Korelasi “R” Product Moment 

∑ x  = seluruh skor variable X 

∑ y  = seluruh skor variable Y 

∑ x2  = Jumlah Seluruh variable X setelah dikuadratkan 

∑ y2  = Jumlah Seluruh variable Y setelah dikuadratkan 
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∑ xy  = Jumlah hasil perkalian  antara X dan Y 

 

Tehnik analisis data tersebut diatas digunakan untuk menguji 

hipotesis yang diajukan pada akhir akan sampai pada kesimpulan penelitian. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

BAB IV 

ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN  

A. Deskripsi Data 

1. Sejarah Singkat Berdirinya Toko Ayu Hijab And Fashion 

Kebutuhan sehari-hari manusia memerlukan kebutuhan Sandang, 

Pangan, dan Papan. Seperti kita ketahui bahwa kebutuhan sandang yang juga 

berarti pakaian adalah satu yang sangat dibutuhkan manusia. Dimana pada saat 

ini telah terdapat banyak sekali pedagang pakaian yang membuka toko atau butik 

busana muslim. Tidak hanya toko atau butik pakaian biasa sekarang ini juga 

telah banyak terdapat toko atau butik untuk kaum muslimah yang tersedia 

dengan berbagai mode. 

Seperti ini kejadianya, fenomena yang ada adalah semakin banyak 

pengusaha busana muslim, seperti yang diketahui bahwa negara Indonesia 

adalah penduduk yang mayoritas beragama Islam, dan semakin tingginya minat 

para kaum muslimah untuk memakai hijab dengan membuat permintaan akan 

model-model hijab terbaru semakin tinggi. 

Para perancangpun bermunculan untuk memenuhi permintaan kaum 

muslimah tersebut, dan berlomba-lomba untuk menghadirkan model-model 

pakaian ataupun hijab yang terbaru namun masih tetap tampil syar’i. semakin 

maju dunia teknologi semakin banyak kreatifitas dalam menciptakan dan 

memproduksi kerudung, hijab, gamis, atau busana muslim lainya dengan 

karakter yang kuat serta kualitas yang bagus dan baik. Sama halnya dengan salah 



 

 

satu toko busana muslim Toko Ayu Hijab and Fashion ini juga menghadirkan 

berbagai macam variasi yang menarik dalam menghadirkan produk-produknya. 

Toko Ayu Hijab And Fashion yang hadir dengan mengusung konsep 

Islami kaum hawa masa kini dan pastinya disukai. Toko Ayu hijab and fashion 

adalah salah satu toko pakaian yang berdiri sejak tahun 2016 tepatnya tanggal 

12 Juni, dimana pada saat itu sang pemilik Ayu Lestari masih berstatus remaja. 

Jiwa bisnis Ayu Lestari sangat kuat sehingga saat beliau masih remaja ia sudah 

mampu berwirausaha sendiri.85 

Bahkan sebelum memulai bisnis busana muslim, hijab, dan juga produk 

syar’i lainya, pemilik dari toko ayu hijab and fashion ini sudah memulai bisnis 

dibidang kosmetik. Awal mula ketika ingin membuka usaha busana muslim dan 

hijab dan produk syar’i lainya alasanya adalah, ketika remaja pemilik toko ayu 

hijab and fashion ini merasa sangat kesulitan dalam membeli pakaian ataupun 

hijab, karena beliau hanya membeli pakaian baru disaat akan merayakan hari 

raya lebaran dan mahal harganya, dari hal tersebut terlintas difikiran bahwasanya 

ia ingin membuka toko pakaian yang bisa semua orang datangi bahkan setiap 

hari, dengan harga yang terjangkau tapi tidak lupa untuk menjamin 

kualitasnya,86 karena hal itu  akhirnya beliau memutuskan untuk fokus dalam 

bidang sandang yang berupa pakaian busana muslim, yang akhirnya diberi nama 

Toko Ayu Hijab and Fashion. 
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Pemilihan lokasi atau keberadaan toko ayu hijab and fashion ini dipilih 

karena mudah dijangkau oleh para konsumen, sehingga ini juga termasuk dalam 

strategi promosi yang toko ayu hijab and fashion lakukan ke calon pelanggan 

atau konsumen, di tempat yang dianggap strategis oleh pemilik toko ayu hijab 

and fashion Metro ini Terletak di Jl. M Geleharun No. 29 Metro Pusat dekat 

dengan taman kota dan lalu lalang kendaran baik itu mahasiswi, PNS, dan juga 

masyarakat merupakan salah satu cara yang baik untuk mempromosikan toko 

ini.87 

Terlihat jelas bahwa toko Ayu Hijab and fashion tidak hanya 

mementingkan kehidupan duniawi saja tetapi juga kepentingan akhirat sesuai 

dengan ajaran Islam agar keseimbangan hidup dunia dan akhirat dalam konsep 

Ekonomi Islam. Penentuan struktur organisasi toko ayu hijab and fashion ini 

sangat penting untuk memperjelas dan mempertegas jika digambarkan dalam 

suatu bagan organissasi. Jadi dengan adanya struktur organisasi akan menjadi 

lebih jelas letak suatu tanggung jawab dari masin-masing bagian dan sekaligus 

dapat mengetahui tugas-tugas yang telah dibebankan pada diri dari setiap 

pegawai. Dimana struktur organisasi ini sudah jelas, dengan memiliki 5 

karyawan ini membuat sang pemilik lebih mudah karena beliau hanya 

mengontrol keuangan.  
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Tabel 2 

Jabatan dan Anggota Toko Ayu Hijab And Fashion 

No.  Jabatan  Nama  

1.  Pemilik Toko Ayu Lestari 

2.  Mobile Store Andi 

3.  Model Ayu Lestari 

4.  Kasir Pungki 

5.  Pramuniaga Ayunda, Ria, Seli88 

 

Gambar 1.1. 

Struktur Organisasi Toko Ayu Hijab and Fashion sebagai berikut : 

 

 

Sumber : Olah data wawancara dengan pemilik Toko Ayu Hijab And 

Fashion Kota Metro 
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pemilik toko

(owner)

kasir model pramuniaga 

TanganKanan



 

 

2. Data – data Variabel Penulisan 

a. Hasil wawancara 

Pengumpulan data yang dilakukan penulis tidak hanya melalui 

penyebaran angket melainkan wawancara terhadap pemilik dan juga karyawan 

Toko Ayu hijab and fashion kota Metro sebagai berikut : 

Hasil wawancara penulis dengan Ayu Lestari yakni pemilik Toko Ayu 

hijab and fashion mengatakan bahwa marketing ataupun marketing syariah 

memiliki arti yang sama yakni bagaimana cara kita memasarkan produk, barang, 

ataupun jasa yang menggunakan beberapa tehnik bauran pemasaran yang 

meliputi produk, harga, tempat, atupun promosi tetapi perbedaanya kalau 

marketing syariah dilakukan dengan mengikuti syariat Islam.89 

Andi juga sebagai orang Kepercayaan atau tangan kanan yang 

ditugaskan untuk bertanggungjawab atas segala hal yang terjadi di toko ayu hijab 

and fashion,  mengatakan bahwa betapa pentingnya nilai-nilai syariah itu 

diterapkan dalam berdagang, salah satunya adalah kejujuran, ketika seorang 

memberikan kepercayaan kepada kita, itu merupakan sesuatu yang harus dijaga, 

karena ketika seseorang sudah tidak jujur maka tidak ada satupun orang yang 

akan percaya akan apa yang kita ucapkan.90 Selain kejujuran, keterbukaan atau 

transaparansi dan keadilan merupakan hal yang wajib dimiliki oleh suatu 

perusahaan yang memang mengikuti syari’ah, toko ayu hijab and fashion sendiri 

sudah menerapakan itu ketika awal mula berjualan pakaian yang belum menutup 

                                                           
89 Wawancara dengan Ayu Lestari, Pemilik toko Ayu Hijab And Fahsion, tanggal 21 Mei 

2018 
90 Wawancara dengan Andi, Tangan Kanan Pemilik toko Ayu Hijab And Fahsion, tanggal 

21 Mei 2018 



 

 

aurat, dijelaskan bahwa kualitas bahan seperti apa, ukuran dan juga warna dari 

produk yang dijual sehingga hak keadilan yang dimiliki oleh konsumen yang 

hanya berbelanja online dapat dipenuhi.91 

Kemudian Ria sebagai salah satu pramuniaga, mengungkapkan betapa 

pentingnya loyalitas dalam perkembangan Toko ayu hijab and fashion itu, 

karena ketika pelanggan ataupun konsumen itu senang dan kembali lagi 

berbelanja maka ada indikasi yang terlihat tentang keloyalitasan dari pelanggan 

tersebut. Itupun bisa dilihat ketika konsumen tersebut menceritakan kepada 

orang lain, sehingga secara tidak langsung melakukan promosi tanpa diminta, 

melalui mulut ke mulut, dan yang pasti berdampak yakni kenaikan tingkat 

penjualan di Toko ayu hijab and fashion. 92 

 

b. Hasil Penyebaran Angket   

a) Pengaruh Islamic Perspective On Marketing Mix kepada pelanggan 

Toko Ayu Hijab and Fashion Kota Metro 

Untuk mengetahui pengaruh Islamic Perspective On Marketing Mix 

kepada pelanggan Toko Ayu Hijab and Fashion Kota Metro, penulis 

menyebarkan angket kepada 40 orang pelanggan sebagai responden mulai 

pada tanggal 1 sampai 4 juli 2018 sebanyak 10 item pertanyaan dengan 

ketentuan sebagai berikut : 

 

                                                           
91 Wawancara dengan Pungki, Kasir di Toko Ayu Hijab And Fahsion, tanggal 21 mei 2018 
92 Wawancara dengan Ria, Pramuniaga di Toko Ayu Hijab And Fahsion, tanggal 21 mei 

2018 



 

 

1) Alternative jawaban A diberi nilai 3 

2) Alternative jawaban B diberi nilai 2 

3) Alternative jawaban C diberi nilai 1 

Lebih jelasnya diketahui melalui table dibawah ini : 

Tabel 3 

Hasil Penyebaran Angket Tentang Pengaruh Penerapan Islamic Perspective 

Islamic On Marketing Mix Kepada Pelanggan Toko Ayu Hijab And Fashion 

Kota Metro 

No 
Nama 

Inisial 

Variabel X Nilai Hasil Angket  
Jumlah 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

1 NS 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30 

2 WAP 3 3 3 3 3 3 2 3 2 3 28 

3 RF 2 2 1 2 2 2 1 2 2 2 18 

4 L 2 2 1 2 1 2 1 2 2 2 17 

5 LRA 2 2 1 2 3 3 3 3 2 2 23 

6 HA 2 3 3 2 3 3 3 3 2 3 27 

7 DW 2 3 2 2 2 2 3 2 2 2 22 

8 R 2 1 2 3 2 2 1 3 2 2 20 

9 LN 2 3 2 2 2 2 2 2 2 2 21 

10 E 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30 

11 RI 2 3 3 2 2 3 3 3 3 3 27 

12 Y 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30 

13 EM 2 3 2 2 3 3 2 3 2 1 23 

14 F 3 3 3 3 2 3 3 2 3 3 28 

15 LM 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 20 

16 HP 2 2 2 2 3 2 3 2 2 2 22 

17 M 3 2 2 3 2 3 3 2 3 3 26 

18 SN 2 3 2 2 3 2 2 2 2 2 22 

19 D 3 3 3 3 2 3 3 2 3 3 28 

20 MS 1 3 2 3 1 3 2 3 2 2 22 

21 DEN 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30 

22 THY 2 2 2 3 3 3 3 2 2 3 25 

23 MY 1 2 1 2 3 2 3 2 3 2 21 

24 NA 1 2 1 2 3 2 3 2 3 2 21 

25 SM 1 2 1 2 1 2 2 2 2 2 17 



 

 

26 MSC 2 2 2 3 3 2 3 2 2 2 23 

27 WD 2 2 2 2 3 3 3 2 2 2 23 

28 DAP 2 1 3 2 2 1 2 2 2 2 19 

29 DL 2 3 2 3 2 3 2 2 2 2 23 

30 CWN 2 3 2 3 3 3 3 2 2 2 25 

31 DCW 2 2 2 2 3 3 2 2 2 2 22 

32 ERST 2 3 2 3 3 3 3 2 3 3 27 

33 IC 2 3 2 2 3 3 2 2 2 2 23 

34 MTKW 1 2 2 2 2 3 3 2 3 2 22 

35 DPA 3 2 2 3 2 2 2 2 2 2 22 

36 ES 2 3 3 3 3 3 3 1 3 3 27 

37 LRD 2 2 2 2 2 2 3 2 2 2 21 

38 MR 2 2 2 2 2 2 3 2 2 2 21 

39 EI 2 3 3 2 3 2 3 2 2 3 25 

40 MDRKH 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30 

Sumber : Penyebaran Angket pada tanggal 1 sampai 4 juli  2018 

Berdasarkan data hasil angket di atas, untuk mengetahui interval kelasnya 

digunakan rumus sebagai berikut. 

Interval =
𝑁𝑖𝑙𝑎𝑖 𝑇𝑒𝑟𝑡𝑖𝑛𝑔𝑔𝑖−𝑁𝑖𝑙𝑎𝑖 𝑇𝑒𝑟𝑒𝑛𝑑𝑎ℎ+1

𝐽𝑢𝑚𝑙𝑎ℎ 𝐾𝑎𝑡𝑒𝑔𝑜𝑟𝑖 
 

Selanjutnya penulis mengklasifikasikan Pengaruh Penerapan Islamic 

Perspective On Marketing Mix kepada pelanggan dengan tiga kategori yaitu 

loyalitas, sedang, dan tidak loyalitas, dari rumus sebelumnya maka diperoleh 

interval kelas yaitu : 

Interval = 
30−17+1

3
 = 4,6 

Jumlah interval untuk variable bebas penulisan ini (Pengaruh Penerapan 

Islamic Perspective On Marketing Mix), adalah data dari interval di atas di 

masukkan dalam table distribusi frekuensi sebagai berikut : 



 

 

Tabel 4 

Distribusi Frekuensi Hasil Angket Tentang Pengaruh Penerapan Islamic 

Perspective On Marketing Mix 

No  Interval Kelas Frekuensi  Kategori Presentase 

1 25-30 16 Loyalitas 40% 

2 19-24 21 Sedang  52,5% 

3 13-18 3 Tidak 

Loyalitas 

7,5% 

 Jumlah  40   100% 

 

Berdasarkan data tersebut maka dapat diketahui bahwa jumlah 

sampel yang memperoleh nilai 25-30 adalah 16 orang mencapai 40%, 19-

24 adalah 21 orang mencapai 52,5%, dan 13-18 adalah 3 orang mencapai 

7,5%. 

b) Loyalitas Konsumen Toko Ayu Hijab And Fashion  

Untuk mengetahui loyalitas konsumen atau pelanggan toko ayu 

hijab and fashion kota Metro, penulis mengambil dari berapa banyak produk 

yang dibeli oleh konsumen toko ayu hijab dalam 1 bulan. 

 

 



 

 

Table 5 

Distribusi Frekuensi Nilai Pembelian Produk Oleh Konsumen Toko Ayu 

Hijab And Fashion Dalam Kurun Waktu 1 bulan 

Nilai  

(X) 

Frekuensi  

(f) 

100 4 

90 4 

80 3 

50 15 

40 8 

30 6 

TOTAL  N= 40 

Sumber : wawancara dengan ayu lestari dan pelanggan untuk pembelian produk 

Dalam kurun waktu 1 bulan  

 

Dari distribusi tabel diatas dapat diperoleh keterangan sebagai berikut : 

pelanggan yang mempunyai kriteria dikatakan loyalitas berjumlah 8 orang, 

pelanggan yang mempunyai kriteria sedang berjumlah 18 orang, dan pelanggan 

yang mempunyai kriteria tidak loyalitas berjumlah 14 orang. Sehingga dapat 

diketahui bahwasanya  keloyalitasan dari pelanggan toko ayu hijab and fashion 

kota metro dikatakan memiliki tingkat loyalitas yang sedang. 

 

 



 

 

Adapun hipotesis yang penulis ajukan adalah : 

H0 :  Tidak Ada Pengaruh Positif Antara Penerapan Islamic Perspective On 

Marketing Mix Terhadap Loyalitas Konsumen Toko Ayu Hijab Anf Fashion 

Kota Metro 

H1 : Ada Pengaruh Positif Antara Penerapan Islamic Perspective On Marketing 

Mix Terhadap Loyalitas Konsumen Toko Ayu Hijab Anf Fashion Kota Metro 

Kesimpulan yang diambil adalah  hipotesis ini adalah Tolak H0 jika r hitung 

> r tabel. 

B. Pengujian Hipotesis 

Untuk menjawab hipotesis diatas maka dilakukan analisis korelasi. 

Analisis korelasi yang digunakan adalah korelasi product moment data dengan 

rumus angka kasar. Untuk mempermudah mendistribusikan data kedalam 

rumus diatas dibutuhkan table penolong sebagai berikut : 

Tabel 6 

Table Kerja Untuk Mengetahui Pengaruh Penerapan Islamic Perspective On 

Marketing Mix Terhadap Loyalitas Konsumen Toko Ayu Hijab And Fashion 

Kota Metro 

Subjek 

 

X 

 

Y 

 

XY 

 

X2 

 

Y2 

 

NS. 30 90 2700 900 8100 

WAP. 28 90 2520 784 8100 

RF 18 30 540 324 900 

L 17 30 510 289 900 

LRA. 23 80 1840 529 6400 

HA. 27 50 1350 729 2500 



 

 

DW. 22 50 1100 484 2500 

R. 20 100 2000 400 10000 

LN 21 40 840 441 1600 

E. 30 80 2400 900 6400 

RI. 27 100 2700 729 10000 

Y. 30 90 2700 900 8100 

EM. 23 50 1150 529 2500 

F. 28 80 2240 784 6400 

LM 20 40 800 400 1600 

HP. 22 50 1100 484 2500 

M. 26 90 2340 676 8100 

SN. 22 50 1100 484 2500 

D. 28 50 1400 784 2500 

MS. 22 50 1100 484 2500 

DEN. 30 100 3000 900 10000 

THY. 25 50 1250 625 2500 

MY 21 40 840 441 1600 

NA 21 40 840 441 1600 

SM 17 30 510 289 900 

MSC. 23 50 1150 529 2500 

WD. 23 50 1150 529 2500 

DAP 19 30 570 361 900 

DL. 23 50 1150 529 2500 

CWN 25 40 1000 625 1600 

DCW 22 40 880 484 1600 

ERST. 27 50 1350 729 2500 

IC. 23 50 1150 529 2500 

MTKW 22 30 660 900 900 

DPA 22 40 880 484 1600 

ES. 27 50 1350 729 2500 

LRD 21 40 840 441 1600 

MR 21 30 630 441 900 

EI. 25 50 1250 625 2500 

MDRKH. 30 100 3000 900 10000 

N= 40 

∑X 

=951 

∑Y 

=2250 

∑XY 

=55880 

∑X2  

=23565 

∑Y2 

=147300 

rxy = Angka Indeks Korelasi “R” Product Moment 



 

 

∑ x = seluruh skor variable X 

∑ y = seluruh skor variable Y 

∑ x2 = Jumlah Seluruh variable X setelah dikuadratkan 

∑ y2 = Jumlah Seluruh variable Y setelah dikuadratkan 

∑ xy = Jumlah hasil perkalian  antara X dan Y 

Dari tabel diatas maka diperoleh tabel sebagai berikut : 

N = 40 

∑X = 951 

∑Y = 2250 

∑XY = 55880 

∑X2 = 23565 

∑Y2 = 147300 

Kemudian dimasukkan dalam rumus “product moment” sebagai berikut : 

𝑟
𝑥𝑦=

𝑁𝛴𝑥𝑦−(∑𝑥)(∑𝑦)

√[𝑁𝛴𝑥2−(∑𝑥)2][𝑁𝛴𝑦2−(∑𝑦2)]

 

rxy = 
40.55880−(951)(2250) 

√[40.23565 − (951)2 ][40.147300−(2250)2 ]
 

rxy  = 
2235200−2139750 

√[942600 − 904401][5892000−5062500]
 



 

 

rxy = 
95450 

√[38199][829500]
 

rxy = 
95450 

√31686070500
 

rxy = √0,53 

rxy = 0, 72 

 Setelah diperoleh harga rxy kemudian diinterprestasikan dengan jalan 

berkonsultasi denga tabel ”r” product moment. Untuk uji kerja terlebih dahulu 

ditentukan df-nya (N-2) = 40 - 2 = 38 dengan memerikasa tabel nilai “r” product 

moment ternyata bahwa dengan df sebesar 38 pada taraf signifikan 5% dengan 

dinyatakan bahwa 95% adalah kebenaran dan 5% merupakan kesalahan dari 

perhitungan, dilihat dari r tabel pada taraf signifikan 5% yaitu 0,3120 Maka 

diperoleh hasil, pada taraf signifikan 5% “r” hitung >  r tabel maka item pertanyaan 

dikatakan valid. Jadi antara variable X (pengaruh penerapan islmaic perspective on 

marketing mix) dan variebel Y (Loyalitas konsumen) ada pengaruh yang positif 

antara variable X dan Y maka H0 ditolak dan H1 diterima. 

 Langkah selanjutnya yaitu penafsiran koefesiensi korelasi nilai “r” product 

moment  sebagai berikut : 

 

 



 

 

Tabel 7 

Koefesien Korelasi Product Moment 

Besarnya “r” 

product moment 

(rxy) 

Interprestasi 

0,0 – 0,20 Antara variable X dan variable Y memang terdapat 

korelasi, akan tetapi korelasi itu sangat lemah atau 

rendah sehingga korelasi itu diabaikan (dianggap tidak 

ada korelasi antara variable X dan Variabel Y) 

0,20 – 0,40 Antara variable X dan Variabel Y terdapat korelasi yang 

lemah atau rendah 

0,40 – 0,70 Antara variable X dan Variable Y terdapat korelasi yang 

sedang atau cukupan 

0,70 – 0,90 Antara Variabel X dan Variabel Y terdapat korelasi 

yang tinggi 

0,90 – 0,100  Antara Variable X dan Variabel Y terdapat korelasi 

yang kuat atau sangat tinggi.93 

 

Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui bahwa hasil perhitungan “r” 

product moment didapatkan nilai sebesar 0,72 bila dikonsultasikan dengan tabel 

“r” product moment berada pada kisaran 0,70-0,90 dalam hal ini terdapat korelasi 

yang tinggi. Sehingga variable X (Pengaruh Penerapan Islamic Perspective on 

                                                           
93 Burhan Bungin, Metodologi Penelitian Kuantitatif Komunikasi, Ekonomi, dan Kebijakan 

Publik Serta ilmu-ilmu social lalinya, (Jakarta: Kencana, 2005), h. 180 



 

 

Marketing mix) dan variable Y  (Loyalitas konsumen) terdapat pengaruh yang 

tinggi.    

 

C. Analisis Data  

Berdasarkan analisis terhadap data yang penulis peroleh dalam penelitian ini 

terdapat pengaruh yang tinggi antara Variabel X (Pengaruh Penerapan Islamic 

Perspective On Marketing Mix) dan Variable Y (Loyalitas Konsumen) Studi Kasus 

di Toko Ayu Hijab And Fashion Kota Metro. Berdasarkan hasil analisis data 

diperoleh rxy sebesar 0,72 dan df = N-2 = 40-2 = 38. Dengan memeriksa table nilai 

“r” product moment, ternyata dengan df sebesar 38 pada taraf signifikan 5% 

diperoleh rtabel sebesar 0,3120, sehingga hasil perhitungan dalam penelitian ini 

dapat diambil kesimpulan bahwa H0 ditolak yang berarti ada pengaruh positif antara 

Pengaruh Penerapan Islamic Perspective On Marketing Mix Terhadap Loyalitas 

Konsumen Studi Kasus Di Toko Ayu Hijab And Fashion Kota Metro, dimana 

tingkat loyalitas dari konsumen Toko Ayu Hijab And Fashion dikatakan tinggi atau 

termasuk dalam kategori loyalitas dan H1 diterima. 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

A. Simpulan 

Berdasarkan analisis data tentang Pengaruh Penerapan Islamic 

Perspective On Marketing Mix Terhadap Loyalitas Konsumen Di Toko Ayu 

Hijab And Fashion Kota Metro maka didapatkan kesimpulan yang menjawab 

dari rumusan masalah yaitu Adakah Pengaruh Penerapan Islamic Perspective 

On Marketing Mix Terhadap Loyalitas Konsumen di Ayu Hijab and Fashion 

Kota Metro ? ditemukan ternyata ada pengaruh positif yang signifikan dimana 

keeratan pengaruh tersebut pada kategori “tinggi” dengan nilai r hitung 0,72 

lebih besar dari  rtabel, baik dalam taraf signifikan r, 5%. 

Dengan demikian rxy besar dari  rtabel baik dari taraf signifikan 5% 

diperoleh rtabel sebesar 0,3120 , Maka hipotesis penulis yaitu, H0 ditolak  yang 

berarti Ada Pengaruh Positif Antara Penerapan Islamic Perspective On 

Marketing Mix Terhadap Loyalitas Konsumen di Toko Ayu Hijab And Fashion 

Kota Metro  atau H1 diterima. 

B. Saran  

Adapun saran dari penulis adalah : 

1. Kepada Toko Ayu Hijab And Fashion Kota Metro, berwirausaha ataupun 

berniaga yang dilakukan sudah mengikuti jalan Nabi Muhammad saw, untuk 

itu haruslah kita selalu meneladani apa yang beliau lakukan, maka 



 

 

ingshaAllah semua akan berjalan dengan seharusnya, sehingga keuntungan 

tidak hanya didapatkan di dunia melainkan juga di akhirat. 

2. Kepada konsumen Toko Ayu Hijab And Fashion Kota Metro, seorang 

wanita dalam agama Islam sangatlah dilindungi dan sangat tinggi derajatnya 

karena selain mahluk lemah wanita juga merupakan mahluk yang kuat 

karena wanita bisa melakukan dalam mengalami hal-hal yang tidak bisa 

dilakukan ataupun dialami oleh laki-laki seperti , mestruasi, mengandung, 

melahirkan, dll. Namun selain itu wanita juga kerap menjadi salah satu 

sumber fitnah negative yang merugikan banyak pihak terlebih dalam hal 

aurat dan pakaian yang dikenakan untuk menutupi aurat tersebut.  

Oleh karna itu, dalam Q.S An-Nuur ayat 31 menjelaskan bahwa “katakanlah 

kepada wanita beriman: hendaklah mereka menahan pandangannya, dan 

kemaluannyam, dan janganlah mereka menampakkan perhiasanya, kecuali 

yang (biasa) nampak padanya. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

DAFTAR PUSTAKA 

 

                 

Bambang Sunggono. Metodologi Penelitian Hukum. Jakarta: Rajawali Pers. 2010. 

Buchari Alma. Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa. Bandung: Alfabeta. 

2016 

Burhan Bungin. Metodologi Penelitian Kuantitatif Komunikasi, Ekonomi, dan 

Kebijakan Publik Serta ilmu-ilmu social lalinya. Jakarta: Kencana. 2005. 

 

Cholid Narbuko dan Abu Achmadi. Metode Penulisan Untuk Skripsi dan Tesis 

Bisnis. cet. 10. Jakarta: Bumi Aksara. 2009. 

 

Edi Kusnadi. Metodologi Penulisan. Jakarta: Ramayana Pers. 2008. 

Fandy Tjiptono. Strategi Pemasaran Edisi 4. Yogyakarta: ANDI.  2016. 

H. A. Dzajuli. Kaidah-kaidah Fikih. Jakarta: Kencana, 2007. 

Hendi Suhendi. Fiqih Muamalah. Jakarta: Rajawali Pers. 2016.  

Hermawan Kartajaya, (2006), Syari’ah Marketing, Post Bandung: Mizan 

Pustaka,google.co.id/books/about/syariah_Marketing.html?id=zo9N4Tyw

C&redir_esc=y  

 

Istijanto. Enam Puluh tiga kasus pemasaran terkini Indonesia. Jakarta: PT 

elexmedia komputindo. 2007. 

 

Kartini Kartono. Pengantar Metodeologi Research. Bandung: Alumni.1999. 

 

Muhammad Ismail Yusanto dan Muhammad Karebet Widjajakusuma. Menggagas 

bisnis Islam. Cet. II . Jakarta: Gema Insani Press. 2003. 

 

Muhammad. Metodologi Penulisan Ekonomi Islam. Pendekatan Kuantitatif. 

Jakarta: Rajawali Pers. 2008. 

 

Musein Umar. Metode Penulisan Untuk Skripsi dan Tesis Bisnis. Jakarta: Rajawali 

Press. 2000.  

 

Nur Asnawi dan Muhammad Asnan Fanani. Pemasaran Syariah, teori, filosofi, & 

isu-isu kontemporer. Depok: Rajawali Pers. 2017. 

https://google.co.id/books/about/syariah_Marketing.html?id=zo9N4TywC&redir_esc=y
https://google.co.id/books/about/syariah_Marketing.html?id=zo9N4TywC&redir_esc=y


 

 

P. Joko Subagyo. Metodeologi Penelitian Dalam Teori dan Praktek. Jakarta: 

Rineka Cipta. 2004. 

 

Peter Salim dan Yenny Salim. Kamus Bahasa Indonesia Kontemporer Edisi 1. 

Jakarta: MEP 

 

Pusat Penelitian dan Pengabdian Kepada Masayarat (P3M). Pedoman Penulisan 

Karya Ilmiah. Metro: STAIN. 2013. 

 

Rozalinda. Fikih Ekonomi Syariah. Jakarta: Rajawali Pers. 2017. 

 

S. Nasution. Metode Research (Penulisan Ilmiah). Jakarta: Bumi Aksara. 2005. 

Sugiyono. Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D. Bandung: Alfabeta. 

2012. 

Suharsimi Arikunto. Prosedur Penelitian suatu pendekatan praktik. Jakarta: 

Rhineka Cipta. 2010. 

 

Sumardi Suryabrata. Metodologi Penulisan. Jakarta: Raja Grafindo Persada. 2004. 

Ujang Sumarwan. Achmad Fachrodji dkk. Pemasaran Strategi., Perspective Value-

Based Marketing &Pengukuran Kinerja. Bogor: IPB Press. 2011. 

 

Veithzal Rivai. Islamic Marketing. Jakarta: Gramedia Pustaka Utama. 2012. 

www.alibudiman.wordpress.com diunduh pada tanggal 30 Oktober 2017 

www.DefinisiLoyalitasPelangganKumpulanPemikiranTentangDuniaBisnisManaj

emendanEnterpreneurship , diunduh pada tanggal 15 Januari 2018  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.alibudiman.wordpress.com/
http://www.definisiloyalitaspelanggankumpulanpemikirantentangduniabisnismanajemendanenterpreneurshi/
http://www.definisiloyalitaspelanggankumpulanpemikirantentangduniabisnismanajemendanenterpreneurshi/


 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

 


