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ABSTRAK 
 

Saluran distribusi merupakan bagian penting dalam perusahaan karena 
berperan sebagai penghubung antara produsen dan konsumen, selain itu dapat 
menentukan tingkat keuntungan yang akan diperoleh perusahaan. Konsep 
distribusi memiliki maksud yang lebih luas, yaitu peningkatan dan pemerataan 
hasil kekayaan sehingga tidak beredar di golongan tertentu saja. 

Tesis dengan judul “Saluran Distribusi di Supermarket Sakinah Surabaya 
Menurut Perspektif Ekonomi Islam” ini merupakan penelitian kualitatif yang 
bertujuan menjawab pertanyaan: bagaimana saluran distribusi di Supermarket 
Sakinah Surabaya, bagaimana saluran distribusi menurut perspektif manajemen 
pemasaran syariah di Supermarket Sakinah Surabaya. Oleh sebab itu, penting 
dilakukan penelaahan tentang saluran distribusi, apakah sudah sesuai dengan 
perspektif ekonomi Islam atau belum. 

Penelitian dengan jenis kualitatif sangat dibutuhkan dalam rangka menggali 
lebih dalam tentang hal tersebut. Penelitian kualitatif ini disandingkan dengan 
pendekatan studi kasus. Data-data yang dibutuhkan lebih akurat dengan teknik 
observasi, wawancara dan dokumentasi. Dapat dikatakan bahwa studi kasus bukan 
merupakan metode ilmiah yang spesifik melainkan lebih merupakan suatu metode 
yang lazim  diterapkan untuk memberikan penekanan pada spesifikasi dari unit-
unit atau kasus-kasus yang diteliti. Dengan kata lain, metode ini berorientasi pada 
sifat-sifat unik (casual) dari unit-unit yang sedang diteliti berkenaan dengan 
permasalahan-permasalahan yang menjadi fokus penelitian.  

Setelah melakukan penelitian ditemukan hasil penelitian bahwa setiap akan 
ada barang yang masuk, akan dilakukan uji produk apakah prduk itu layak untuk 
dijual atau tidak, sehingga tidak mendzalimi konsumen dan justru akan 
meningkatkan kualitas pelayanan dan tingkat kepercayaan konsumen terhadap 
Supermarket Sakinah. Supermarket Sakinah tidak melakukan penimbunan produk 
meskipun ada promosi dari pihak supplier, yang dapat menyebabkan berhentinya 
saluran distribusi dan mengakibatkan kelangkaan, sehingga harga barang tersebut 
akan meningkat atau naik. Saluran distribusi di Supermarket Sakinah Surabaya 
sudah memenuhi syarat hukum Islam. Oleh sebab itu, masyarakat tidak perlu 
khawatir terhadap jalur distribusi Supermarket Sakinah yang berfokus untuk 
membangun bisnis barokah sebagai sarana mencapai tujuan kesuksesan dunia dan 
akhirat. 
Key Word: Saluran Distribusi, Supermarket Sakinah, Perspektif Manajemen 
Pemasaran Syariah 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Manajemen merupakan hal penting yang dapat mempengaruhi hampir 

seluruh aspek kehidupan,1 selain itu merupakan kebutuhan yang penting 

untuk memudahkan pencapaian tujuan manusia dalam organisasi. 

Manajemen diperlukan untuk mengelola sumber daya organisasi, seperti 

sarana prasarana, waktu, SDM, metode, dan lainnya. Manajemen juga 

menunjukkan cara-cara efektif dan efisien dalam pelaksanaan suatu 

pekerjaan, serta memungkinkan kita untuk mengurangi hambatan-hambatan 

dalam pencapaian suatu tujuan sehingga perubahan lingkungan yang serba 

cepat dapat diatasi. 

Prinsip dasar manajemen merupakan suatu proses pengambilan 

keputusan yang berhubungan dengan perencanaan, pengorganisasian, 

pengarahan, dan pengawasan untuk mencapai tujuan organisasi. 

Sehubungan dengan hal tersebut manajemen operasional adalah proses 

pengambilan keputusan tentang penggunaan sumber daya dari kegiatan 

produksi dalam rangka menghasilkan barang atau jasa sehingga mencapai 

sasaran yaitu tepat waktu, tepat jumlah, tepat mutu, dengan alokasi biaya 

yang efisien dan efektif. 

                                                            
1Veithzal Rivai Zainal, Islamic Business Management Praktik Manajemen Bisnis yang Sesuai 
Syariah Islam (Yogyakarta: BPFE, 2014),1. 
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Seluruh aspek kehidupan manusia telah diatur oleh Islam, termasuk 

dalam bidang ekonomi. Salah satu tujuannya adalah untuk mewujudkan 

keadilan dan pendistribusian harta dalam hidup bermasyarakat maupun 

individu. Keadilan dan kesejahteraan masyarakat tergantung pada sistem 

ekonomi yang dianut. Pendistribusian harta tidak terlepas dari konsep moral 

ekonomi yang dianut, model instrumen yang diterapkan individu maupun 

negara dalam menentukan sumber-sumber maupun cara-cara pendistribusian 

pendapatan.2 

Islam menuntun agar manusia berupaya menjalani hidup secara 

seimbang, memperhatikan kesejahteraan hidup di dunia dan di akhirat. 

Sebagai prasyarat kesejahteraan hidup di dunia adalah bagaimana sumber-

sumber daya ekonomi dapat dimanfaatkan secara maksimal dan benar dalam 

kerangka Islam. 

Dalam ekonomi makro Islam, distribusi adalah bagian penting dalam 

rangka membentuk kesejahteraan bagi seluruh umat-Nya. Islam menuntut 

umatnya mengedepankan moralitas dalam melaksanakan perekonomian 

untuk mencegah adanya sifat-sifat egoisme dan kikir agar tidak terjadi 

adanya kesenjangan diantara orang yang mempunyai materi berlebih dengan 

orang yang kekurangan. Setiap kegiatan ekonomi yang dilakukan oleh 

individu untuk mensejahterakan dirinya, tidak boleh dilakukan dengan 

                                                            
2 Mustafa Edwin Nasution, et. al, Pengenalan Eksklusif Ekonomi Islam (Jakarta: Kencana, 
2010),  119. 
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mengabaikan dan mengorbankan kepentingan orang lain dan masyarakat 

secara umum. 

Kunci dasar pendistribusian adalah adil dan jujur, sekecil apapun 

perbuatan yang kita lakukan akan dipertanggung jawabkan di akhirat kelak. 

Distribusi bertujuan untuk saling memberi manfaat dan keuntungan antara 

satu dengan yang lain, tidak ada pihak yang merasa dirugikan. Jika terjadi 

ketidakseimbangan distribusi kekayaan, maka hal ini akan memicu 

timbulnya konflik individu maupun sosial. 

Penerapan keadilan perekonomian yang mendahulukan kepentingan 

bersama akan memudahkan kita mencapai kebahagiaan. Sebagai prasyarat 

kesejahteraan hidup di dunia adalah bagaimana sumber-sumber daya 

ekonomi dapat dimanfaatkan secara maksimal dan benar dalam kerangka 

Islam. Di sini, al-Qur’an turut memberikan landasan bagi perekonomian 

umat manusia. Distribusi merupakan salah satu aktivitas perekonomian 

manusia, di samping produksi dan konsumsi. Dorongan al-Qur’an pada 

sektor distribusi telah dijelaskan secara eksplisit. Ajaran Islam menuntun 

kepada manusia untuk menyebarkan hartanya agar kekayaan tidak 

menumpuk pada segolongan kecil masyarakat saja. Pendistribusian harta 

yang tidak adil dan merata akan membuat orang yang kaya bertambah kaya 

dan yang miskin semakin miskin. Sebagai salah satu aktivitas 

perekonomian, distribusi menjadi bidang kajian terpenting dalam 

perekonomian. Distribusi menjadi posisi penting dari teori mikro Islam 

sebab pembahasan dalam bidang distribusi ini tidak berkaitan dengan aspek 
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ekonomi belaka tetapi juga aspek sosial dan politik sehingga menjadi 

perhatian bagi aliran pemikir ekonomi Islam dan konvensional sampai saat 

ini.3 

Perusahaan harus mampu menggunakan strategi bersaing yang efektif, 

meliputi tindakan opensive ataupun defensive guna menciptakan posisi yang 

aman (defendable position) terhadap kekuatan persaingan.4 Pengetahuan 

tentang kemampuan perusahaan dan sebab-sebab kekuatan persaingan akan 

memperlihatkan daerah-daerah yang harus dihadapi maupun yang perlu 

dihindari oleh perusahaan untuk melakukan persaingan yang sehat. Untuk 

konsumen yang berada di daerah elite, perusahaan lebih baik menempatkan 

produk dengan rancangan khusus dan up to date serta harga relative mahal, 

sedangkan untuk konsumen yang berada di pinggiran kota, perusahaan lebih 

baik menempatkan produk dengan rancangan sederhana dan harga relatif 

rendah. Strategi bagi pembeli di daerah elite ini lebih menggunakan strategi 

ofensik dengan inovasi produk, misalnya mendiferensiasikan busana dengan 

beberapa variasi sekadar alternatif pilihan bagi pembeli. Oleh sebab itu, para 

pembeli ataupun pemasar harus jeli dalam memperhatikan gerakan-gerakan 

yang dilakukan oleh pesaing agar posisi produknya tetap aman di hati 

konsumen. Kemampuan dalam memenuhi permintaan konsumen dan pasar 

dengan waktu pengiriman yang pendek merupakan tolak ukur untuk menilai 

tingkat respon perusahaan terhadap permintaan konsumen. Teknologi 

                                                            
3 Heri Sudarsono, Konsep Ekonomi Islam, Suatu Pengantar (Yogyakarta: Ekonisia, 2002), 216. 
4 Abdurrahman, Nana Herdiana, Manajemen Bisnis Syariah & Kewirausahaan (Bandung: CV 
Pustaka Setia, 2013), 175. 
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informasi menjadi salah satu pendorong bagi terciptanya integrasi rantai 

pasokan termasuk juga semakin kompleksnya permintaan konsumen, 

semakin kompetitif kompetisi global dan peningkatan keinginan perusahaan 

untuk menjadi perusahaan yang inovatif dan mampu menjadi yang pertama 

dalam mengenalkan produk baru sesuai kebutuhan pasar.  

Selain melakukan aktifitas penjualan, perusahaan juga perlu 

menetapkan  agen dalam saluran distribusinya dengan harapan produk yang 

dihasilkan akan lebih mudah dijangkau oleh konsumen, maka dalam 

menghadapi persaingan yang semakin ketat perusahaan harus mempunyai 

kebijaksanaan untuk melaksanakan saluran distribusinya dalam rangka 

meningkatkan volume penjualan yang menyangkut selera konsumen. 

Sehingga konsumen dapat dengan mudah menjangkau barang produksi yang 

dihasilkan perusahaan. Namun dalam realitanya, perusahaan masih 

menemui kesulitan dalam menyebarkan produknya, dikarenakan perusahaan 

kurang memperhatikan potensi agen di pasar yang ada pada masing-masing 

daerah pemasarannya dan minimnya saluran distribusi yang dipakai. Untuk 

menghindari hal ini maka pimpinan perusahaan perlu menambah saluran 

distribusinya karena merupakan salah satu alat pemasaran yang harus 

dilaksanakan oleh suatu perusahaan. 

Sistem ekonomi Islam menghendaki bahwa dalam hal penditribusian 

harus didasarkan pada dua sendi, yaitu kebebasan dan keadilan.5  Kebebasan 

                                                            
5 Yusuf Qardhawi, Norma dan Etika Ekonomi Islam, penerjemah Zainal Arifin  (Jakarta: Gema 
Insani Press, 1997), 201. 
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di sini adalah kebebasan yang dibingkai oleh nilai-nilai tauhid dan keadilan, 

tidak seperti pemahaman kaum kapitalis, yang menyatakannya sebagai 

tindakan membebaskan manusia untuk berbuat dan bertindak tanpa campur 

tangan pihak mana pun, tetapi sebagai keseimbangan antara individu dengan 

unsur materi dan spiritual yang dimilikinya, keseimbangan antara individu 

dan masyarakat serta antara suatu masyarakat dengan masyarakat lainnya 

Supermarket sakinah adalah unit usaha koperasi pondok pesantren 

Hidayatullah yang bergerak di bidang ritel dengan brand sakinah 

supermarket, dan sakinah minimarket. Adapun alasan memilih Supermarket 

Sakinah sebagai oyek penelitian adalah karena dinilai masyarakat sebagai 

supermarket syari’ah, dimana hal tersebut dilatar belakangi oleh visi dan 

misi perusahaan yang ingin menjalankan bisnis Islami, dibuktikan dengan 

performa perusahaan yang lebih mengutamakan menjual produk-produk 

yang baik dan halal untuk dikonsumsi masyarakat, contohnya tidak menjual 

rokok dan minuman keras. Alasan lainnya adalah karena supermarket 

Sakinah mampu bertahan di tengah persaingan minimarket hingga 

hypermarket yang kini semakin menjamur di daerah Keputih Surabaya. 

Semua karyawannya adalah muslim, selain di Surabaya juga mempunyai 

cabang di kota Gresik Jawa timur. 

Supermarket Sakinah merupakan salah satu toko pengecer yang 

terdapat di wilayah kota Surabaya dimana supermarket ini menyediakan 

berbagai keperluan pokok maupun kebutuhan lainnya yang diperlukan oleh 

masyarakat. Dalam aktivitas operasionalnya supermarket Sakinah mencoba 
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menghadirkan hal-hal yang menjadi kebutuhan para konsumennya, antara 

lain menawarkan produk-produk dengan harga murah, kenyamanan 

berbelanja, atau hanya sekedar kunjungan dan lain-lain. Ini memungkinkan 

adanya perjuangan yang keras dalam mempertahankan keberadaannya dari 

sekian banyak usaha ritel di Indonesia serta di Kota Surabaya pada 

khususnya.  

Supermarket Sakinah juga merupakan supermarket lokal yang sangat 

diminati oleh produsen, dalam melakukan segala kegiatan promosinya yang 

bertujuan untuk menarik konsumen, agar melakukan pembelian terhadap 

produknya. Supermarket Sakinah salah satu supermarket lokal yang tetap 

exist dari tahun ketahun, sehingga  menjadi sasaran produsen produk-produk 

besar untuk mempromosikan produknya melalui kegiatan promosi. Kegiatan 

promosi yang biasa dilakukan yaitu berupa free sample, potongan harga, 

hadiah langsung dan lain-lain. Bisa diambil salah satu contoh yaitu PT. 

Unilever Tbk yang selalu memakai supermarket Sakinah sebagai salah satu 

supermarket yang dipilih untuk kegiatan promosi produk-produknya yang 

dilakukan melalui berbagai macam kegiatan seperti free sample, 

demonstrasi, undian dan lain-lain. Hal ini disebabkan supermarket Sakinah 

selalu mendukung acara-acara tersebut dengan cara memberikan tempat 

yang strategis, display produk dan semua hal yang mendukung kegiatan 

promosi. 
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B. Identifikasi dan Batasan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang di atas maka peneliti melakukan 

identifikasi masalah dan membatasi masalah yang timbul, karena latar 

belakang di atas masih sangat luas memaparkan berbagai fenomena sosial, 

intelektual, pragmatis, dan setting penelitian. Hal ini dimaksudkan untuk 

menangkap permasalahan yang terdapat dalam uraian latar belakang 

sehingga mempermudah peneliti untuk melanjutkan pada tahap selanjutnya. 

1. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan pada latar belakang masalah tersebut, maka dapat 

ditemukan identifikasi masalah sebagai berikut: 

a. Permasalahan pada saluran distribusi sangatlah luas dan kompleks, 

tidak dapat dipungkiri bahwa perusahaan yang unggul akan lebih 

banyak  menarik minat pelanggan.  

b. Banyak cara yang digunakan para perusahaan untuk menarik 

pelanggan salah satunya dengan mengeluarkan semua keunggulan 

yang dimilikinya. 

c. Perusahaan yang memiliki lebih dari satu keunggulan yang istimewa 

akan memiliki daya saing yang kuat.  

d. Dengan saluran distribusi yang baik maka perusahaan berkesempatan 

untuk dapat memenuhi kebutuhan, keinginan dan harapan pelanggan 
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secara lebih baik sehingga lebih unggul dii bandingkan dengan 

perusahaan lain. 

e. Aplikasi saluran distribusi baik secara konvensional ataupun syariah. 

f. Saluran distribusi dalam perspektif ekonomi Islam. 

2. Batasan Masalah 

Berdasarkan uraian identifikasi masalah di atas. Maka peneliti 

memutuskan untuk membatasi masalah karena terbatasnya waktu dan 

daya yang tersedia. Maka identifikasi masalah dibatasi menjadi beberapa 

hal sebagai berikut: 

a. Saluran distribusi di Supermarket Sakinah Surabaya. 

b. Saluran distribusi dalam perspektifekonomi Islam di Supermarket 

Sakinah Surabaya. 

C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka dapat dirumuskan 

permasalahan sebagai berikut:  

1. Bagaimana saluran distribusi di Supermarket Sakinah Surabaya? 

2. Bagaimana saluran distribusi dalam perspektif ekonomi Islam di 

Supermarket Sakinah Surabaya? 
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D. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan yang ingin dicapai 

adalah: 

1. Untuk mengetahui saluran distribusi di Supermarket Sakinah Surabaya. 

2. Untuk menilai saluran distribusi di Supermarket Sakinah Surabaya 

apakah sudah sesuai dengan perspektif ekonomi Islam. 

E. Kegunaan Penelitian 

Penelitian ini memiliki beberapa kegunaan atau manfaat, di antaranya 

adalah: 

1. Kegunaan secara teoritis 

Secara teoritis, penelitian ini bermanfaat sebagai bahan referensi dan 

tambahan daftar bacaan bagi para peneliti selanjutnya. 

2. Kegunaan secara praktis 

Secara praktis, penelitian ini bermanfaat sebagai referensi atau bahan 

rujukan bagi para manajer perusahaan. 

F. Kerangka Konseptual 

Kerangka konseptual dalam penelitian ini sangat komperehensif, 

pertama-tama akan dipaparkan konsep manajemen shariah secara gamblang 

dan sangat mendetail. Kemudian dipaparkan aplikasi konsep manajemen 

shariah terhadap saluran distribusi di supermarket Sakinah, Pesantren 

Hidayatullah Surabaya, yang kemudian dianalisa dengan konsep manajemen 
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shariah sebagai bahan koreksi bagi objek penelitian jika tidak sesuai, dan 

sebagai project profile bagi usaha bisnis syariah lainnya jika sesuai.  

 

Gambar I.1 

Kerangka Konseptual 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

  

  

 

 

 

Sebelum secara spesifik mengarah pada saluran distribusi pada 

Supermarket Sakinah Surabaya, penulis ingin memaparkan strategi 

distribusi secara umum. Strategi distribusi berkaitan dengan jumlah 
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perantara yang digunakan untuk mendistribusikan barang dari produsen ke 

konsumen. Perantara memegang peranan penting dalam menyalurkan 

barang dari produsen sampai ke tangan konsumen. Secara terperinci ada 

empat tugas pokok perantara:6 

a. Accumulating, yaitu mengumpulkan barang dari berbagai produk 

b. Bulk breaking, yaitu membagi produk produsen dalam kualitas yang 

lebih kecil, sesuai dengan kebutuhan atau keinginan konsumen. 

c. Sorting, yaitu membagi masing-masing kualitas yang lebih kecil itu ke 

dalam line produk yang homogen dengan spefikasi dan tingkat kualitas 

tertentu. 

d. Assorting, yaitu menjual berbagai macam produk secara bersama-sama. 

Berkenaan dengan teori distribusi dalam sistem ekonomi pasar 

(kapitalis) dilakukan dengan cara memberikan kebebasan memiliki dan 

kebebasan berusaha bagi semua individu masyarakat, sehingga setiap 

individu masyarakat bebas memperoleh kekayaan sejumlah yang ia mampu 

dan sesuai dengan faktor produksi yang dimilikinya dengan tidak 

memperhatikan apakah pendistribusian tersebut adil dan merata dirasakan 

oleh semua individu masyarakat atau hanya dirasakan segelintir orang saja. 

Teori yang diterapkan sistem ekonomi pasar (kapitalis) ini termasuk dzalim 

                                                            
6 Abdurrahman, Nana Herdiana, Manajemen Bisnis Syariah & Kewirausahaan (Bandung: CV. 
Pustaka Setia, 2013), 348. 
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dalam pandangan ekonomi Islam sebab teori ini berimplikasi pada 

penumpukan harta kekayaan pada sebagian kecil pihak saja. 

Hal ini berbeda dengan sistem ekonomi Islam, yang sangat 

melindungi kepentingan setiap warganya, baik yang kaya maupun yang 

miskin dengan memberikan tanggung jawab moral terhadap si kaya untuk 

memperhatikan si miskin. Sistem ekonomi Islam menghendaki bahwa 

dalam hal penditribusian harus didasarkan pada dua sendi, yaitu kebebasan 

dan keadilan.7 Kebebasan di sini adalah kebebasan yang dibingkai oleh 

nilai-nilai tauhid dan keadilan, tidak seperti pemahaman kaum kapitalis, 

yang menyatakannya sebagai tindakan membebaskan manusia untuk 

berbuat dan bertindak tanpa campur tangan pihak mana pun, tetapi sebagai 

keseimbangan antara individu dengan unsur materi dan spiritual yang 

dimilikinya, keseimbangan antara individu dan masyarakat serta antara 

suatu masyarakat dengan masyarakat lainnya. Sedangkan keadilan dalam 

pendistribusian ini tercermin dari larangan dalam al-Qur’an (al-Hasyr: 7) 

agar supaya harta kekayaan hanya beredar diantara orang-orang kaya saja, 

tetapi diharapkan dapat memberi kontribusi kepada kesejahteraan 

masyarakat sebagai suatu keseluruhan. Dalam al-Qur’an disebutkan 

keadilan adalah tujuan universal yang ingin dicapai dalam keseimbangan 

yang sempurna (perfect equilibrium).  

                                                            
7Yusuf Qardhawi, Norma dan Etika Ekonomi Islam, penerjemah Zainal Arifin  (Jakarta: Gema 
Insani Press, 1997), 201. 
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Pengertian lain disampaikan oleh al-Farabi yang menyatakan bahwa 

keadilan adalah sama dengan keseimbangan.8 Dengan demikian, sistem 

distribusi dalam pandangan ekonomi Islam harus didasarkan pada prinsip-

prinsip dasar ekonomi Islam, diantaranya adalah kebebasan individu, adanya 

jaminan sosial, larangan menumpuk harta dan distribusi kekayaan yang 

merata. Upaya untuk merealisasikan kesejahteraan dan keadilan distribusi 

tidak dapat bertumpu pada mekanisme pasar saja, karena mekanisme pasar 

didasarkan pada sistem harga, atas dasar hukum permintaan dan penawaran, 

sehingga tidak dapat menyelesaikan dengan baik penyediaan barang publik, 

keadilan, pemerataan distribusi pendapatan dan kekayaan.  

 

G. Metodologi Penelitian 

Pada penelitian ini penulis menggunakan studi kasus di supermarket 

Sakinah Surabaya. Dapat dikatakan bahwa studi kasus bukan merupakan 

metode ilmiah yang spesifik melainkan lebih merupakan suatu metode yang 

lazim  diterapkan untuk memberikan penekanan pada spesifikasi dari unit-

unit atau kasus-kasus yang diteliti. Dengan kata lain, metode ini berorientasi 

pada sifat-sifat unik (casual) dari unit-unit yang sedang diteliti berkenaan 

dengan permasalahan-permasalahan yang menjadi fokus penelitian. Patton 

melihat bahwa studi kasus merupakan upaya mengumpulkan dan kemudian 

mengorganisasikan serta menganalisis data tentang kasus-kasus tertentu 

                                                            
8 Jusmaliani, dkk., Kebijakan Ekonomi dalam Islam (Yogyakarta: Kreasi Wacana, 2005), 98. 
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berkenaan dengan permasalahan-permasalahan yang menjadi perhatian 

peneliti untuk kemudian data tersebut dibandingkan atau dihubung-

hubungkan satu dengan yang lainnya (dalam hal lebih dari satu kasus) 

dengan tetap berpegang dalam prinsip holistik dan kontekstual. Di sini yang 

dapat diangkat menjadi kasus yaitu bagaimana analisis manajemen 

pemasaran shariah terhadap saluran distribusi di supermarket Sakinah 

Surabaya. 

Pengumpulan data dalam studi kasus dapat diambil dari berbagai 

sumber informasi, karena studi kasus melibatkan data yang “kaya” untuk 

membangun gambaran yang mendalam dari suatu kasus. Yin 

mengungkapkan bahwa terdapat enam bentuk pengumpulan data dalam 

studi kasus, yaitu: 9 

1. Dokumentasi yang terdiri dari surat, memorandum, agenda, laporan-

laporan suatu peristiwa, proposal, hasil penelitian, hasil evaluasi, kliping, 

artikel. 

2. Rekaman arsip yang terdiri dari rekaman layanan, peta, data survey, 

daftar nama, rekaman-rekaman pribadi seperti buku harian, kalender, dan 

sebagainya. 

3. Wawancara biasanya bertipe open ended  

4. Observasi langsung 

                                                            
9 Robert K. Yin, Case Study, Research Design and Methods (Washington: cosmos corporation, 
1989), 103. 
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5. Observasi partisipan dan 

6. Perangkat fisik atau kultural yaitu peralatan teknologi, alat atau 

instrumen, pekerjaan seni dan lain-lain.  

Selanjutnya, untuk dapat memberikan deskripsi yang baik, dibutuhkan 

serangkaian langkah yang sistematis. Langkah-langkah tersebut terdiri atas: 

1. Jenis Penelitian 

Dalam penelitian ini, penulis menggunakan metode penelitian 

kualitatif dengan pendekatan studi kasus. Metode kualitatif digunakan 

karena metode ini lebih mudah bila berhadapan dengan pendekatan 

ganda. Hal ini dilakukan sesuai dengan apa yang dikatakan oleh Lincoln 

dan Guba yang dikutip oleh Lexy J. Moleong, yaitu karena ontologi 

alamiah menghendaki adanya kenyataan-kenyataan sebagai keutuhan 

yang tidak dapat dipahami jika dipisahkan dari konteksnya.10 

Studi kasus merupakan suatu metode yang lazim  diterapkan untuk 

memberikan penekanan pada spesifikasi dari unit-unit atau kasus-kasus 

yang diteliti. Dengan kata lain, metode ini berorientasi pada sifat-sifat 

unik (casual) dari unit-unit yang sedang diteliti berkenaan dengan 

permasalahan-permasalahan yang menjadi fokus penelitian. 

2. Subyek dan Obyek Penelitian  

                                                            
10 Lexy J Moleong, Metode Penelitian Kualitatif  (Bandung: PT. Rosda Karya, 2005), 16. 
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Subyek penelitian adalah merupakan benda, hal atau orang tempat 

data untuk variabel penelitian tetap, dan yang dipermasalahkan.11 Subyek 

penelitian dalam karya tulis ini adalah manajer supermarket Sakinah 

Surabaya. 

Objek penelitian adalah yang menjelaskan tentang apa dan atau 

siapa yang diteliti, juga di mana dan kapan penelitian dilakukan.12 Untuk 

itu, objek penelitian dalam penelitian ini adalah  manajemen supermarket 

Sakinah Surabaya. Penelitian ini dilakukan mulai Maret 2016 sampai 

dengan Mei 2016. 

3. Sumber data dan responden 

Sumber data adalah tempat, orang atau benda dimana peneliti dapat 

mengamati, bertanya atau membaca tentang hal-hal yang berkenaan 

dengan variabel yang diteliti. Sumber data yang akan dijadikan pegangan 

dalam penelitian ini agar mendapat data yang konkrit serta ada kaitanya 

dengan masalah diatas meliputi sumber primer dan sumber sekunder. 

a. Sumber primer 

Sumber primer adalah sumber data yang dibutuhkan untuk 

memperoleh data-data yang berkaitan langsung dengan objek 

penelitian, sumber primer disini diambil dari beberapa informan 

kunci, sedangkan yang dimaksud informan kunci adalah partisipan 

yang karena kedudukannya dalam komunitas memiliki pengetahuan 

                                                            
11 Arikunto Suharsimi, Manajemen Penelitian  (Jakarta: PT. Rineka Cipta, 2003), 111. 
12 Husain Umar, Metode Penelitian untuk Skripsi dan Tesis Bisnis  (Jakarta: Raja Grafindo 
Persada, 2005), 303. 
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khusus mengenai orang lain, proses, maupun peristiwa secara lebih 

luas dan terinci dibandingkan orang lain.13 Responden yang dipilih 

dalam penelitian ini adalah para pihak manajemen supermarket 

Sakinah Surabaya.   

b. Sumber data sekunder 

Sumber sekunder adalah sumber data yang dibutuhkan untuk 

mendukung sumber primer. Karena penelitian ini tidak terlepas dari 

kajian nash-nash al-Qur’an, al-Hadis, dan undang-undang, maka 

penulis menempatkan sumber data yang berkenaan dengan kajian-

kajian tersebut sebagai sumber data sekunder. Sumber data sekunder 

yang dimaksud terdiri dari: al-Qur’an, al-Hadis, sumber-sumber 

pendukung lainnya. 

4. Teknik pengumpulan data 

Karena peneliti menggunakan pendekatan kualitatif, maka teknik 

yang digunakan adalah: 

a. Observasi 

Dalam penelitian kualitatif banyak cara yang dapat dipakai 

untuk mengumpulkan data, di antara cara-cara itu adalah observasi, 

observasi sendiri berarti pengamatan, peninjauan.14 Observasi sebagai 

teknik pengumpulan data mempunyai ciri yang spesifik bila 
                                                            

13Samiaji Serosa, Penelitian Kualitatif, Dasar-dasar  (Jakarta: PT Indeks. 2012), 59. 
14 J.S. Badudu dan Sutan Mohammad Zain, Kamus Umum Bahasa Indonesia  (Jakarta: Pustaka 
Sinar Harapan, 1996), 95. 
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dibandingkan dengan teknik yang lain, yaitu wawancara dan 

kuesioner. Kalau wawancara dan kuesioner selalu berkomunikasi 

dengan orang, maka observasi tidak terbatas pada orang, tetapi objek-

objek yang lain.15 

b. Wawancara 

Wawancara adalah proses memperoleh keterangan untuk tujuan 

penelitian dengan cara tanya jawab, sambil bertatap muka antara si 

penanya atau pewawancara dengan si penjawab atau responden 

dengan menggunakan alat yang dinamakan panduan wawancara 

(interview guide).16 

Wawancara merupakan cara yang umum dan ampuh untuk 

memahami suatu kebutuhan. Karena wawancara merupakan studi 

tentang interaksi antar manusia, sehingga wawancara merupakan alat 

sekaligus obyek yang mampu mensosialisasikan kedua belah pihak 

yang mempunyai status yang sama.17 Dalam penelitian ini, peneliti 

akan melakukan wawancara dengan manajemen supermarket Sakinah 

Surabaya untuk memperoleh data yang valid dan mendalam. 

c. Dokumentasi 

                                                            
15 Sugiono, Metode Penelitian Pendidikan (Pendekatan Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D)  
(Bandung: Alfabeta, 2008), 203. 
16 Moh. Nazir, Metode Penelitian (Bogor: Ghalia Indonesia, 2005), 174. 
17 Sudarmayanti dan Syaifudin Hidayat, Metodologi Penelitian  (Bandung: Mandar Maju, 
2000),  80. 
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Metode dokumentasi dalam pengumpulan data adalah mencari 

data mengenai hal-hal atau variabel yang berupa catatan, transkip, 

buku, surat kabar, majalah, prasasti, notulen rapat, agenda dan lain 

sebagainya.18 Sedangkan menurut Sugiono adalah mengumpulkan 

dokumen berupa catatan peristiwa yang sudah lalu.19 

Dokumentasi merupakan salah satu alat yang dipergunakan 

untuk mengumpulkan data kualitatif. Dokumen adalah catatan tertulis 

yang isinya merupakan setiap pertanyaan tertulis yang disusun 

seseorang atau lembaga untuk pengujian atau peristiwa atau 

menyajikan akunting, dan berguna untuk sumber data, bukti, 

informasi keilmiahan yang sukar diperoleh, sukar ditemukan dan 

membuka kesempatan untuk lebih memperluas tubuh pengetahuan 

terhadap suatu yang diselidiki.20 

Pada penelitian kualitatif, data bersifat deskriptif. Maksudnya, 

data dapat berupa gejala-gejala yang dikategorikan ataupun dalam 

bentuk lainnya, seperti foto, dokumen, artefak atau catatan-catatan 

lapangan pada saat penelitian dilakukan. Dan instrumen dalam 

dokumentasi adalah peneliti sendiri dan pedoman dokumentasi.21 

5. Teknik pengolahan data 

                                                            
18 Arikunto Suharsimi, Prosedur  Penelitian Suatu Pendekatan Praktek (Bandung: Alfabeta, 
2008), 203. 
19 Sugiono, Memahami Penelitian Kualitatif  (Bandung: Alfabeta, 2007), 82. 
20 Ibid., 86. 
21 Wardoyo, “Penelitian Kualitatif,” dalam http://js.unikom.ac.id/kualitatif/beda.html (05 
November 2015) 



 

    digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

21 

 

 

 

Data-data yang diperoleh dari hasil penggalian terhadap sumber-

sumber data akan diolah melalui tahapan-tahapan sebagai berikut : 

a. Editing, yaitu memeriksa kembali semua data-data yang  diperoleh 

dengan memilih dan menyeleksi data tersebut dari berbagai segi 

yang meliputi kesesuaian keselarasan satu dengan yang lainnya, 

keaslian, kejelasan serta relevansinya dengan permasalahan.22  

b. Organizing, yaitu mengatur dan menyusun data sumber 

dokumentasi sedemikian rupa sehingga dapat memperoleh 

gambaran yang sesuai dengan rumusan masalah, serta 

mengelompokan data yang diperoleh.23  

c. Analyzing, yaitu dengan memberikan analisis lanjutan terhadap 

hasil editing dan organizing data yang telah diperoleh dari sumber-

sumber penelitian, dengam menggunakan teori dan dalil-dalil 

lainnya, sehingga diperoleh kesimpulan.24 

6. Teknik analisa data 

Hasil dari penggumpulan data tersebut akan dibahas dan 

kemudian dilakukan analisis secara kualitatif, yaitu penelitian yang 

menghasilkan data deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari 

orang-orang dan perilaku yang dapat diamanati dengan metode yang 

telah ditentukan. 
                                                            

22Chalid Narbuko dan Abu Achmadi, Metodologi Penelitian (Jakarta: Bumi Aksara, 1997), 
153. 
23Ibid., 154. 
24Ibid., 195. 
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a. Analisis deskriptif 

Analisis deskriptif yaitu dengan cara menuturkan dan 

menguraikan serta menjelaskan data yang terkumpul, metode ini 

digunakan untuk mengetahui gambaran tentang saluran distribusi di 

supermarket Sakinah Surabaya. 

b. Pola pikir induktif 

Dalam penelitian ini penulis menggunakan pola pikir induktif 

yang tujuan akhirnya menghasilkan pengertian-pengertian, konsep-

konsep dan pembangunan suatu teori baru. Model induktif ini 

berarti pola pikir yang berpijak pada fakta-fakta yang bersifat 

khusus kemudian diteliti dan akhirnya dikemukakan pemecahan 

persoalan yang bersifat umum.25 Fakta-fakta yang dikumpulkan 

adalah dari konsep dan praktik saluran distribusi di supermarket 

Sakinah Surabaya. 

Dari pengumpulan kasus-kasus dan hasil wawancara dengan 

konsep dan praktik saluran distribusi di supermarket Sakinah 

Surabaya. penulis mulai memberikan pemecahan persoalan yang 

bersifat umum, melalui penentuan rumusan masalah sementara dari 

observasi awal yang telah dilakukan. Sehingga ditemukan 

pemahaman terhadap pemecahan persoalan dari rumusan masalah 

yang telah ditentukan. 

                                                            
25Sutrisno Hadi, Metodologi Research  (Yogyakarta: Gajah Mada University, 1975), 16. 
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Dalam penelitian kualitatif, analisa data dilakukan sejak 

sebelum memasuki lapangan dan setelah selesai di lapangan. 

Namun analisis data lebih difokuskan selama proses di lapangan 

bersamaan dengan pengumpulan data. Dan kenyataannya, analisis 

data kualitatif banyak berlangsung selama proses pengumpulan 

data dari pada setelah selesai pengumpulan data.26 

Pada saat pengumpulan data berlangsung, seperti pada saat 

wawancara peneliti sudah melakukan analisa terhadap jawaban 

orang yang diwawancarai. Bila jawaban responden telah dianalisa 

dan terasa belum memuaskan, maka peneliti akan melanjutkan 

pertanyaan lagi, sampai tahap tertentu, diperoleh data yang 

dianggap kredibel.27 

Data yang diperoleh dari lapangan akan dicatat secara teliti 

dan rinci oleh peneliti, karena jumlahnya yang cukup banyak. 

Semakin lama peneliti ke lapangan, maka jumlah data akan 

semakin banyak. Untuk itu peneliti perlu segera menganalisis data 

melalui reduksi data (merangkum, memilih hal-hal yang pokok, 

dan memfokuskan pada hal-hal yang penting serta dicari tema dan 

polanya).28 

                                                            
26 Sugiono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D  (Bandung: Alfabeta, 2008), 
245. 
27 Ibid., 246. 
28 Ibid., 247. 
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Setelah data direduksi, maka langkah selanjutnya adalah 

mendisplaykan data. Melalui penyajian data tersebut, maka data 

terorganisasikan, tersusun dalam pola hubungan, sehingga akan 

semakin mudah dipahami.29 

7. Teknik keabsahan data 

Dalam penelitian kualitatif, uji keabsahan data adalah 

triangulasi. Triangulasi dalam pengujian kredibilitas data diartikan 

sebagai pengecekan dari berbagai sumber dengan berbagai cara dan 

berbagai waktu.30 

Triangulasi juga bisa diartikan sebagai gabungan atau kombinasi 

berbagai metode yang dipakai untuk mengkaji fenomena yang saling 

terkait dari sudut pandang dan perspektif yang berbeda. Triangulasi 

meliputi empat hal, yaitu:31 

a. Triangulasi metode, dilakukan dengan cara membandingkan 

informasi atau data dengan cara yang berbeda.  

b. Triangulasi antar-peneliti, dilakukan dengan cara menggunakan 

lebih dari satu orang dalam pengumpulan dan analisis data. 

c. Triangulasi sumber data, yaitu menggali kebenaran informasi  

tertentu melalui berbagai metode dan sumber perolehan data. 

                                                            
29 Ibid., 249. 
30 Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif  (Bandung: PT,Rosda Karya, 2005),  330. 
31Mudjia Raharjo, Triangulasi dalam Penelitian Kualitatif, dalam 
http://mudjiaraharjo.com/artikel/270.html?task=view (05 November 2015). 
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d. Triangulasi teori, hasil akhir penelitian kualitatif berupa sebuah 

rumusan informasi atau thesis statement. Yang digunaka pada 

thesis statement: 

1) Menggunakan Bahan Referensi 

Yang dimaksud bahan referensi di sini adalah adanya 

pendukung untuk membuktikan data yang telah ditemukan oleh 

peneliti. Sebagai contoh, rekaman wawancara, foto-foto dan 

dokumen autentik. 

2) Mengadakan Member Check 

Member check adalah proses pengecekan data yang 

diperoleh peneliti kepada pemberi data. 

H. Penelitian Terdahulu 

Setelah melakukan penelusuran terhadap hasil-hasil penelitian, penulis 

menemukan beberapa skripsi dan tesis yang berhubungan dengan penelitian 

ini, diantaranya; 

1. Tesis “Pengaruh Kemitraan dan Komunikasi Terhadap Efektivitas 

Saluran Distribusi Serta Implikasinya Pada Kinerja Pemasaran (Studi 

Kasus Pada Distributor Nestle PT. Lima Sempurna Makmur Semarang)”, 

penulis  Tri Yoga I. Wibowo .32 

2. Skripsi “Analisis Implementasi Strategi Marketing Mix Pada Manajemen 

Pemasaran Supermarket TIP TOP Dari Perspektif Etika Bisnis Islam 
                                                            

32Http://e-journal.uajy.ac.id/349/1/0MTF01636 diupload 23 Desember 2015 jam 23.55 
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(Studi Kasus Pada Supermarket TIP TOP Rawamangun)”, penulis Aji 

Frmansyah.33 

3. Jurnal, “Model Shariah Relationship Marketing dalam Meningkatkan     

Kepuasan dan Loyalitas pada Lembaga Keuangan Mikro Syari’ah”, 

penulis . Anita Rahmawaty .34 

4. Tesis, “Implementasi nilai-nilai syariah pada Pamela Swalayan di DIY 

ditinjau dari etika bisnis perspektif al ghazali), penulis Niken Agusti.35 

No Nama Institusi/Tahun Judul Penelitian Metodologi 

1 Tri Yoga I. Wibowo 

Pascasarjana Universitas 
Diponegoro/ 2005 

Pengaruh Kemitraan dan 
Komunikasi Terhadap 
Efektivitas Saluran Distribusi 
Serta Implikasinya Pada 
Kinerja Pemasaran (Studi 
Kasus Pada Distributor Nestle 
PT. Lima Sempurna Makmur 
Semarang) 

Path Analysis dan 
AMOS 5 

2 Aji Firmansyah, UIN 
Syarif Hidayatullah 
Jakarta, 2015 

Analisis Implementasi 
Strategi Marketing Mix Pada 
Manajemen Pemasaran 
Supermarket TIP TOP Dari 
Perspektif Etika Bisnis Islam 
(Studi Kasus Pada 
Supermarket TIP TOP 
Rawamangun) 

Metode kualitatif 
dengan pendekatan 
deskriptif normative 

                                                            
33http://repository.uinjkt.ac.id/dspace/bitstream/123456789/30030/1/AJI%20FIRMANSYAH-
FSH.pdf pukul11.15 tanggal 18 April 2016 
34 http://asy-syirah.uin-suka.com/index.php/AS/article/viewFile/146/145 diupload 19 April 
2016 jam 12.07 
35http://digilib.uinsuka.ac.id/15978/1/BAB%20I,%20V,%20DAFTAR%20PUSTAKA.pdf...Di 
upload http://digilib.uins 
uka.ac.id/15978/1/BAB%20I,%20V,%20DAFTAR%20PUSTAKA.pdf... Pamela swalayan 
13.20 oleh niken 
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3 Anita Rahmawaty, STAIN 
Kudus, 2015 

Jurnal, “Model Shariah 
Relationship Marketing dalam 
Meningkatkan Kepuasan dan 
Loyalitas pada Lembaga 
Keuangan Mikro Syari’ah” 

Penelitian survey 
menggunakan 
pendekatan kuantitatif  

4 Niken Agustin, UIN Sunan 
Kalijaga, 2014 

Tesis, “Implementasi nilai-
nilai syariah pd pamela 
swalayan di DIY ditinjau dr 
etika bisnis perspektif al 
ghazali 

Kualitatif, 
menggunakan 
pendekatan dari aspek 
etika bisnis perspektif 
al ghazali. 

   

Hasil analisis penelitian pertama diatas menunjukkan bahwa terdapat 

hubungan yang positif dan signifikan antara kemitraan dan komunikasi 

terhadap efektivitas saluran distribusi serta hubungan yang positif dan 

signifikan antara efektivitas saluran distribusi dengan kinerja pemasaran. 

Hasil penelitian yang kedua menunjukkan strategi marketing mix yang 

diterapkan oleh Supermarket TIP TOP sudah sesuai dengan etika bisnis 

Islam. Hal ini dilihat dari tidak adanya penyimpangan yang melanggar dari 

prinsip etika bisnis Islam pada manajemen pemasaran Supermarket TIP 

TOP. Hasil penelitian jurnal Anita Rahmawaty menunjukkan bahwa syariah 

relationship marketing berpengaruh secara positif signifikan terhadap 

customer value, keunggulan produk, kepuasan dan loyalitas. 

Dalam penelitian ini juga ditemukan bahwa keunggulan produk tidak 

berpengaruh signifikan terhadap kepuasan dan loyalitas. Hasil penelitian 

tesis Niken Agustin memberikan kesimpulan dari gambaran singkat tentang 

proses perkembangan Pamella Swalayan dari skala kecil hingga menjadi 

besar, dengan memperhatikan dari segala aspek seperti visi misi perusahaan, 

modal usaha, barang yang dijual, hubungan antar pelaku bisnis, kaitan 
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dengan perjanjian yang digunakan oleh perusahaan, perilaku dengan 

karyawan serta tanggung jawab social yang dilakukan oleh perusahaan, 

maka berdasarkan hasil analisis terhadap kesesuaian antara konsep dan 

praktek dari etika bisnis Islam sebagaimana pemikiran dari Imam Al 

Ghazali, dapat diambil kesimpulan bahwa kegiatan bisnis retail Pamella 

Swalayan sudah sesuai dengan hukum Islam yang berlaku dan tidak 

melanggar syari’at Islam. 

I. Sistematika Pembahasan 

Dalam penelitian metode penelitian ini di bagi dalam beberapa bab, 

dan tiap bab terdapat beberapa sub bab, dengan harapan agar pembahasan 

dapat terungkap secara rinci dan teratur. Adapun sistematikanya sebagai 

berikut: 

Bab pertama berisi tentang pendahuluan yang memuat latar belakang 

masalah, identifikasi dan batasan masalah, perumusan masalah, tujuan 

penelitian, kegunaan penelitian, kerangka teoritik, penelitian terdahulu, 

metodologi penelitian dan sistematika pembahasan. 

Bab kedua landasan teoritik, pada bab ini akan dibahas tentang 

landasan teori yang meliputi pengertian, macam-macam, serta konsep dan 

aplikasinya. Bab ini juga membahas mengenai pembentukan hipotesis. 

Bab ketiga hasil penelitian, pada bab ini akan dibahas tentang profil 

obyek penelitian dan paparan data di Supermarket Sakinah. 

Bab keempat analisis penelitian, pada bab ini akan dibahas analisis 

data, hasil penelitian dengan analisis statistik, dan pembahasan. 
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Bab kelima kesimpulan dan saran, pada bab ini akan dibahas 

kesimpulan, saran dan penutup. 
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BAB II 

SALURAN DISTRIBUSI, MANAJEMEN PEMASARAN SYARIAH,  

DAN SALURAN DISTRIBUSI PERSPEKTIF MANAJEMEN 

PEMASARAN SYARIAH 

 

A. Saluran Distribusi 

1. Pengertian Saluran Distribusi 

Menurut Nitisemito, saluran distribusi adalah lembaga-lembaga 

distributor atau lembaga-lembaga penyalur yang mempunyai kegiatan 

untuk menyalurkan atau menyampaikan barang-barang atau jasa-jasa dari 

produsen ke konsumen.1 Menurut Walters dalam Dharmmesta, saluran 

distribusi adalah sekelompok pedagang dan agen perusahaan yang 

mengkombinasikan antara pemindahan fisik dan nama dari suatu produk 

untuk menciptakan kegunaan bagi pasar tertentu.2 Menurut Warren J. 

Keagan, saluran distribusi adalah saluran yang digunakan oleh produsen 

untuk menyalurkan barang tersebut dari produsen sampai ke konsumen 

atau pemakai industry.3 Munurut Assauri, saluran distribusi merupakan 

                                                            
1Alex S, Nitisemito,  Marketing  (Jakarta: Ghalia, 1993), 102. 
2 Dharmmesta,  B.S., “Loyalitas  Pelanggan:  Sebuah  Kajian  Konseptual  sebagai  Panduan bagi 
Penalty”, Jurnal Ekonomi dan Bisnis Indonesia. Vol. 14, No. 3 ( Jakarta: 1999), 73-88. 
3 Warren  J. Keegan,  Manajemen   Pemasaran   Global  (Jakarta: PT. Indeks Gramedia, 2003), 
98. 
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lembaga-lembaga yang memasarkan produk yang berupa barang atau 

jasa dari produsen ke konsumen.4 

Menurut Djaslim Saladin, saluran distribusi adalah serangkaian 

organisasi yang saling tergantung yang terlibat dalam proses untuk 

menjadikan suatu produk atau jasa siap untuk digunakan atau 

dikonsumsi.5 Saluran distribusi menurut Fandy Tjiptono, Gregorius 

Chandra dan Dadi Andriana didefinisikan sebagai, “saluran distribusi 

merupakan serangkaian partisipan organisasional yang melakukan semua 

fungsi dibutuhkan untuk menyampaikan produk/jasa dari penjual ke 

pembeli akhir”.6 Menurut Kotler, saluran distribusi adalah sekelompok 

perusahaan atau perseorangan yang memiliki hak pemilikan atas produk 

atau membantu memindahkan hak pemilikan produk atau jasa ketika 

akan dipindahkan dari produsen ke konsumen.7  

Lembaga-lembaga yang ikut bagian dalam penyaluran barang 

adalah: 

a. Produsen 

b. Perantara (pedagang dan agen) 

c. Konsumen akhir atau pemakai industry 

                                                            
4 Assauri, sofyan, Manajemen Pemasaran, Edisi Kesatu  (Jakarta: Rajawali, Cet III, 1990), 3. 
5 Djaslim Saladin, Manajemen  Pemasaran,  Edisi  Keempat (Bandung: Linda Karya, 2006), 153. 
6 Fandi Tjiptono dan Gegorius Chandra, Pemasaran Strategik  (Yogyakarta: ANDI, 2008), 588. 
7 Kotler  Philip, Manajemen Pemasaran,  Analisis  Perencanaan  Implementasi dan Pengendalian 
(Jakarta: Erlangga, 1991), 279. 
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2. Ayat dan Hadits Tentang Distribusi 

a. al-Qur’an 

Dalam konteks kajian al-Quran, agak sulit menemukan 

terminologi yang bisa digunakan untuk menunjuk konsep distribusi 

tersebut. Namun setidaknya, jika distribusi dimaknai dengan 

transformasi harta atau aset, maka kita menemukan banyak terma 

yang merujuk pada konsep dimaksud. Salah satu ayat yang banyak 

diletakkan oleh beberapa penulis pada bab distribusi adalah QS. al-

Hasyr ayat 7.  

!$ ¨Β u™!$ sùr& ª!$# 4’n?tã ⎯ Ï&Î!θß™u‘ ô⎯ÏΒ È≅÷δr& 3“ tà) ø9$# ¬Tsù ÉΑθß™§= Ï9uρ “ Ï% Î!uρ 4’n1öà) ø9$# 

4’yϑ≈tGuŠ ø9$# uρ È⎦⎫Å3≈|¡ yϑ ø9$#uρ È⎦ø⌠$# uρ È≅‹Î6¡¡9$# ö’s1 Ÿω tβθä3 tƒ P' s!ρ ßŠ t⎦÷⎫ t/ Ï™!$ uŠ ÏΨøîF{$# 

öΝ ä3Ζ ÏΒ 4 !$tΒ uρ ãΝ ä39s?#u™ ãΑθß™§9$# çνρ ä‹ ã‚sù $ tΒuρ öΝ ä39pκ tΞ çμ ÷Ψtã (#θßγ tFΡ $$sù 4 (#θà) ¨? $#uρ 

©!$# ( ¨β Î) ©!$# ß‰ƒÏ‰x© É>$s) Ïèø9$# ∩∠∪     

 

Artinya: 

“Apa saja harta rampasan (fai-i) yang diberikan Allah kepada 
RasulNya (dari harta benda) yang berasal dari penduduk kota-kota 
Maka adalah untuk Allah, untuk rasul, kaum kerabat, anak-anak 
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yatim, orang-orang miskin dan orang-orang yang dalam perjalanan, 
supaya harta itu jangan beredar di antara orang-orang kaya saja di 
antara kamu. apa yang diberikan Rasul kepadamu, maka terimalah. 
dan apa yang dilarangnya bagimu, maka tinggalkanlah. dan 
bertakwalah kepada Allah. Sesungguhnya Allah amat keras 
hukumannya”.8 

 

b. Hadits 

عن سعيد بن المسيبّ عن معمر بن عبدِ اللهِ العدوِيِّ , أنََّ النَّبِيَّ قال: لاَ يحَْتكَِرُ 

يْتَ   إلاَّ خَاطِئُ .وَكَانَ سَعِيْدُ يحَْتكَِرُ الزَّ

Artinya: 

Dari Sa’id bin al Musayyab, dari Ma’mar bin Abdullah al’Adawi, 
bahwasanya Nabi SAW bersabda, ’’tidak ada orang yang menahan 
barang (dagangan) kecuali orang yang durhaka (salah). ’’Sa’id sendiri 
pernah menahan minyak, (HR.Ahmad, Muslim, dan Abu Daud) 

 

3. Macam-macam Saluran Distribusi 

Ada beberapa alternative saluran yang dapat dipakai pada saluran 

distribusi yaitu saluran distribusi barang konsumsi, barang industri dan 

jasa.  

a. Distribusi Barang Konsumsi 

1) Produsen – Konsumen 

Bentuk saluran distribusi ini merupakan yang paling pendek dan 

sederhana karena tanpa menggunakan perantara. Dimana produsen 

                                                            
8 Depertemen Agama, Al-Qur’an dan Terjemahnya  (Bandung: Hilal, 2010) , 546 
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langsung mendistribusikan produknya ke konsumen. Saluran ini 

disebut saluran distribusi langsung. 

2) Produsen - Pengecer – Konsumen 

Produsen hanya melayani penjualan dalam jumlah besar kepada 

pedagang besar saja. Sedangkan pembelian oleh pengecer dilayani 

oleh pedagang besar, dan pengecer melayani pembelian konsumen 

saja. 

3) Produsen - Pedagang besar - Pengecer – Konsumen 

Saluran distribusi ini banyak digunakan oleh produsen, dan 

dinamakan saluran distribusi tradisional. Di sini, produsen hanya 

melayani penjualan dalam jumlah besar kepada pedagang besar 

saja, tidak menjual kepada pengecer. Pembelian oleh pengecer 

dilayani pedagang besar, dan pembelian oleh konsumen dilayani 

oleh pengecer saja.  

4) Produsen - Agen - Pengecer – Konsumen 

Produsen memilih agen sebagai penyalurnya. Sasaran penjualannya 

terutama ditujukan kepada para pengecer besar. 

5) Produsen - Agen - Pedagang Besar - Pengecer – Konsumen 

Produsen sering menggunakan agen sebagai perantara untuk 

menyalurkan barangnya kepada pedagang besar yang kemudian 

menjualnya kepada toko - toko kecil. Agen yang terlihat dalam 

saluran distribusi ini terutama agen penjualan.9 

                                                            
9 Basu Swastha dan Irawan, Asas asas Marketing  (Yogyakarta: Liberty,  2005), 295-297 
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b. Distribusi Barang Industri: 

1) Produsen - Pemakai Industri 

Saluran distribusi semacam ini cocok untuk barang – barang 

industri, seperti lokomotif, kapal, pesawat baru, dan sebagainya.  

2) Produsen – Distributor Industri – Pemakai Industri 

Produsen barang – barang jenis perlengkapan operasi dan 

accessory equipment dapat menggunakan distribusi industry untuk 

mencapai pasarnya. Produsen lain yang dapat menggunakan 

distributor industry sebagai penyalurnya, antara lain: produsen 

bahan bangunan, produsen alat-alat untuk pembangunan, produsen 

alat pendingin, dan sebagainya.  

3) Produsen – Agen – Pemakai Industri 

Biasanya saluran distribusi semacam ini dipakai oleh produsen 

yang tidak memiliki departemen pemasaran. Juga perusahaan yang 

ingin memperkenalkan barang baru atau ingin memasuki daerah 

pemasaran baru, lebih suka menggunakan agen. 

4) Produsen - Agen - Distributor Industri - Pemakai Industri 

Saluran distribusi ini dapat digunakan oleh perusahaan dengan 

pertimbangan antara lain bahwa unit penjualannya terlalu kecil 

untuk dijual secara langsung, selain itu faktor penyimpanan pada 

saluran perlu dipertimbangkan pula. Dalam hal ini agen penunjang 

seperti agen penyimpanan sangat penting perananannya.10 

                                                            
10 Basu, Swastha, & Irawan, Manajemen  Pemasaran Modern (Yogyakarta : Liberty, 2001), 80. 
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4. Konsep Saluran Distribusi 

Saluran merupakan sekelompok lembaga yang ada di antara 

berbagai lembaga yang mengadakan kerja sama untuk mencapai suatu 

tujuan. Karena anggota-anggota kelompok terdiri atas beberapa pedagang 

dan beberapa agen, maka ada sebagian yang ikut memperoleh nama dan 

sebagian yang lain tidak. Tidak perlu bagi tiap saluran untuk 

menggunakan sebuah agen, tetapi pada prinsipnya setiap saluran harus 

memiliki seorang pedagang. Alasannya adalah bahwa hanya pedagang 

saja yang dianggap tepat sebagai pemilik untuk memindahkan barang. 

Dalam hal ini, distribusi fisik merupakan kegiatan yang penting.  

Tujuan dari saluran distribusi adalah untuk mencapai pasar-pasar 

tertentu. Jadi pasar merupakan tujuan akhir dari kegiatan saluran 

melaksanakan dua kegiatan penting untuk mencapai tujuan, yaitu 

mengadakan penggolongan produk dan mendistribusikannya. 

Penggolongan produk menunjukan jumlah dari berbagai keperluan 

produk yang dapat memberikan kepuasan kepada pasar. Jadi, barang 

(mungkin saja jasa) merupakan bagian dari penggolongan produk dan 

masing-masing produk mempunyai suatu tingkat harga tertentu.  

Konsep saluran distribusi juga tidak hanya terbatas pada saluran 

distribusi barang berwujud saja. Produsen jasa juga menghadapi masalah 

serupa yakni bagaimana hasil mereka dapat diperoleh sampai ketangan 
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konsumen. Bagi lembaga penyedia jasa, kebutuhan akan faedah waktu 

dan tempat menjadi jelas. Jasa harus ditempatkan pada lokasi yang 

mudah dicapai oleh pemakainya. Secara tradisional kebanyakan jasa-jasa 

dijual langsung oleh produsen kepada konsumen atau pemakai industrial. 

Tenaga perantara tidak digunakan jika jasa-jasa tidak dapat dipisahkan 

dari penjual, atau jika jasa diciptakan dan dipasarkan seketika itu juga.  

Pada tahun-tahun belakangan ini, beberapa pengusaha menyadari 

bahwa ciri tak terpisahkan pada jasa bukan menjadi halangan yang tak 

dapat ditanggulangi, sehingga jasa dapat disalurkan lewat sistem 

distribusi penjual. Manajemen pemasaran jasa dapat meluaskan 

distribusinya. Contohnya dimulai dengan lokasi. Lokasi penjualan jasa 

harus mudah dicapai pelanggan, oleh karena banyak jasa yang tidak 

dapat dihantarkan. 

Pemasaran jasa perantara merupakan cara lain untuk meluaskan 

distribusi. Beberapa pihak mengadakan pengaturan dengan perusahaan 

agar gaji pegawainya dapat langsung dimasukkan dalam rekening 

pegawai pada bank itu. Jadi majikan menjadi perantara dalam distribusi  

jasa bank. Ciri tidak terlihat pada jasa berarti bahwa masalah distribusi 

fisik pada dasarnya tidak ada pada kebanyakan produsen jasa. Akan 

tetapi tidak semua produsen jasa bebas dari masalah distribusi fisik. 

Seperti hotel atau wisma peristirahatan yang mempunyai kelebihan 

kamar (persediaan) yang dapat merugikan usaha. 
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5. Penentuan Saluran Distribusi 

Penentuan saluran distribusi harus mempertimbangkan distribusi 

yang sesuai dengan kebijakan perusahaan, untuk itu perusahaan harus 

melihat saluran yang sesuai dengan barang yang sedang dijual. Menurut 

Fandy Tjiptono, Gregorius Chandra dan Dadi Andriana ada beberapa 

saluran distribusi yang digunakan perusahaan adalah sebagai berikut:11 

a. Distribusi eksklusif 

Distribusi ini dilakukan oleh perusahaan dengan hanya 

menggunakan suatu pedagang besar atau pengecer dalam daerah pasar 

tertentu. Jadi produsen atau penyedia hanya menjual produknya 

kepada satu pedagang besar atau satu pengecer saja. Dengan hanya 

satu penyalur, produsen akan lebih mudah dalam mengadakan 

pengawasan terutama pengawasan pada tingkat harga eceran maupun 

pada usaha kerjasama dengan penyalur dalam periklanan. 

a. Distribusi intensif 

Perusahaan berusaha menggunakan penyalur terutama pengecer 

sebanyak-banyaknya untuk mendekati dan mencapai konsumen. 

Semua ini dimaksudkan untuk mempercepat pemenuhan kebutuhan 

konsumen, makin cepat konsumen terpenuhi kebutuhannya mereka 

makin cepat merasakan kepuasan. 

b. Distribusi selektif 

                                                            
11Fandy Tjiptono dan Gregorius Chandra, dkk., Pemasaran Strategik (Yogyakarta: Andi, 2008), 
605.  
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Perusahaan yang menggunakan distribusi selektif ini berusaha 

memilih suatu jumlah pedagang besar dan pengecer yang terbatas 

dalam suatu daerah geografis. Biasanya saluran ini dipakai untuk 

memasarkan produk baru, barang shopping atau barang 

spesial. Penggunaan saluran distributif ini dimaksudkan untuk 

meniadakan penyalur yang tidak menguntungkan dan meningkatkan 

volume penjualan dengan jumlah transaksi lebih terbatas.12 

a. Fungsi Saluran Distribusi 

Fungsi utama saluran distribusi adalah menyalurkan barang dari 

produsen ke konsumen, maka perusahaan dalam melaksanakan dan 

menentukan saluran distribusi harus melakukan pertimbangan yang 

baik. Adapun fungsi-fungsi saluran distribusi menurut Kotler adalah 

:13 

1. Informasi (Information) 

Yaitu mengumpulkan informasi penting tentang konsumen dan 

pesaing, untuk merencanakan dan membantu pertukaran. 

b. Promosi (Promotion) 

Yaitu pengembangan dan penyebaran komunikasi persuasive 

tentang produk yang ditawarkan. 

c. Negoisasi (Negotiation) 

Yaitu usaha untuk mencapai persetujuan akhir mengenai harga dan 

hal-hal lain yang berhubungan dengan perpindahan hak milik. 

                                                            
12 Ibid., 610. 
13 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran (Jakarta: Prenhallindo, 1997), 531-532. 
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d. Pemesanan (Ordering) 

Yaitu komunikasi saluran ke belakang mengenai minat membeli 

oleh anggota saluran pemasaran ke produsen. 

e. Pembiayaan (Financiang) 

Yaitu permintaan dan penyebaran dana untuk menutup biaya 

saluran pemasaran tersebut. 

f. Pengambilan Risiko (Risk Taking) 

Yaitu perkiraan besar resiko berkaitan dengan pelaksanaan 

pekerjaan saluran tersebut. 

g. Kepemilikan Fisik (Physical Possession) 

Yaitu milik dari penyimpangan dan pergerakan barang secara fisik 

dari bahan mentah sampai ke konsumen akhir. 

h. Pembayaran (Payment) 

Yaitu arus pembayaran atau uang kepada penjual atas jasa atau 

produk atau jasa yang telah diserahkan. 

i. Kepemilikan (Tittle) 

Yaitu arus kepemilikan dari suatu lembaga pemasaran ke lembaga 

pemasaran lainnya. 

6. Biaya Distribusi 

Menurut Djaslim Saladin biaya distribusi adalah jumlah total biaya 

saluran distribusi yang meliputi semua kegiatan yang berhubungan 

dengan usaha untuk menyampaikan barang–barang produksi ke suatu 
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perusahaan dari produksi kepda para pembeli atau calon pembeli.14 

Saluran distribusi akan menghasilkan tingkat penjualan dan biaya yang 

berbeda, biasanya perusahaan mempunyai anggaran tersendiri setiap 

tahunnya untuk menyalurkan barangnya kepada konsumen. Untuk 

mendistribusikan produksinya perusahaan mengeluarkan banyak dana. 

Karena hal ini menyangkut pelayanan terhadap konsumen yang akan 

menimbulkan kepuasan konsumen. Semakin cepat produk sampai ke 

tangan konsumen maka akan semakin baik. Untuk mencapai semua itu, 

perusahaan harus mengeluarkan biaya yang tidak sedikit. 

7. Jenis Konflik Dalam Saluran Distribusi 

Jika produsen membentuk saluran vertikal yang terdiri atas 

pedagang besar dan pengecer. Produsen tersebut mengharapkan kerja 

sama saluran yang akan menghasilkan laba yang lebih besar bagi masing-

masing anggota saluran. Namun, konflik vertikal, horizontal, dan multi 

saluran dapat terjadi. 

Konflik saluran vertikal berarti konflik antara tingkat–tingkat yang 

berbeda dalam saluran yang sama. Misal Supermarket sekarang telah 

menampilkan atau menjual pula alat–alat kecantikan, obat–obatan, 

pakaian, majalah dan berbagai macam makanan lainnya. Akibatnya, para 

pengecer lain menjadi terjepit, sehingga timbullah konflik yang tidak 

diinginkan. Konflik bisa juga terjadi antara produsen dengan perantara. 

Perantara selalu berusaha menambah jenis barang baru untuk menarik 

                                                            
14 Djaslim Saladin, Manajemen Pemasaran  (Bandung: PT. Linda Karya, 2002), 107. 



 

    digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

42 

 

 

 

pelanggan lebih banyak dan menambah laba, sedang produsen selalu 

berusaha menambah para penyalur atau perantara untuk memperluas 

pasar sasaran. Konflik saluran horizontal adalah konflik antara anggota-

anggota pada tingkat yang sama dalam saluran tersebut. Konflik multi 

saluran terjadi apabila produsen tersebut menciptakan dua atau lebih 

saluran yang melakukan penjualan ke pasar yang sama. 

8. Strategi Menyeimbangkan Saluran Distribusi 

Seorang pebisnis muslim tidak akan melakukan tindakan 

kedzaliman terhadap pesaing lain, suap untuk melicinkan saluran 

pasarannya, dan machevialis tindakan lainnya.15 Dalam menentukan 

place atau saluran distribusi, perusahaan Islami harus mengutamakan 

tempat-tempat yang sesuai dengan target market, sehingga dapat efektif 

dan efisien. Sehingga pada intinya, dalam menentukan marketing-mix 

harus didasari pada prinsip-prinsip keadilan dan kejujuran. Yusanto dan 

Widjajakusuma berpendapat perbedaan antara bisnis Islami dan non-

Islami terletak pada aturan halal dan haram, sehingga harus terdapat 

kehati-hatian dalam menjalankan strategi.16 

Nabi Muhammad SAW melarang pemotongan jalur distribusi 

dengan maksud agar harga naik. Sebagaimana disebutkan dalam sebuah 

hadits: “Rasulullah SAW melarang penghadangan rukban serta melarang 

pula berlomba-lomba menaikkan penawaran,” (HR. Bukhari dan 

                                                            
15 M. Ismail Yusanto, dan M. Karebet Widjajakusuma, Menggagas Bisnis Islami (Jakarta: Gema 
Insani Press, 2002), 170. 
16 Ibid., 18. 
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Muslim). Adapun arti menghadang (talaqi) rukban, dalam hadits tersebut, 

ialah menghadang para penjual yang biasanya (di negeri Arab) dengan 

berkendaraan membawa dagangan dari daerahnya masing-masing, lalu 

meminta supaya barang dagangannya diturunkan disitu dan dibeli dengan 

harga semurah-murahnya.17 Sebab, si pembeli tersebut akan memberikan 

berita bohong mengenai harga yang sebenarnya saat itu kepada penjual-

penjual yang dari daerah tadi, tujuan berdustanya itu adalah supaya 

mendapatkan dagangan dengan harga semurah-murahnya. 

Tujuan dari fungsi distribusi adalah mempercepat sampainya 

barang di tangan konsumen atau pasar pada saat yang tepat. Kebijakan 

distribusi setidaknya harus memenuhi tiga kriteria. Pertama, yaitu 

ketepatan dan kecepatan waktu tiba di tangan konsumen. kedua, 

keamanan yang terjaga dari kerusakan, dan yang ketiga sarana kompetisi 

dalam memberikan kecepatan dan ketepatan memenuhi kebutuhan 

konsumen. Oleh karena itu, Islam melarang adanya ikhtikar atau 

penimbunan (monopoly’s rent-seeking), sebab ikhtikar akan 

menyebabkan berhentinya saluran distribusi yang mengakibatkan 

kelangkaan sehingga harga barang tersebut akan meningkat.18 Larangan 

ikhtikar didasari hadits yang menyebutkan bahwa: “Tidaklah orang 

melakukan ikhtikar itu kecuali ia berdosa”. (HR Muslim, Ahmad, dan 

Abu Dawud). 

                                                            
17 Al Ghazali, Abu Hamid, al-Mustashfa fi’ilm al Ushul (Beirut al-Kutub al- Ilmiyah, 1983). 
18 Adiwarman  A.  Karim.  Bank  Islam: Analisis  Fiqih dan Keuangan, Edisi Ketiga (Jakarta: PT. 
Raja Grafindo Persada, 2007), 153. 
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a. Al Hadits 

”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 Hambali, “Tidak dihalalkan bagi seorang muslim menjual barang 

yang cacat, kecuali ia memberitahukannya”.   

Didalam kegiatan perdagangan, Islam melarang adanya unsur 

penipuan, sebagaimana hadits Nabi Muhammad SAW yang dikutip 

oleh MA. Mannan19 yang artinya: ”Jauhkanlah dirimu dari banyak 

bersumpah dalam penjualan, karena sesungguhnya ía memanipulasi 

(iklan dagang) kemudian menghilangkan keberkahan” (HR. Muslim, 

An-Nasa’i dan lhnu Majah). 

Islam menganjurkan pada umatnya dalam membuat suatu bisnis 

dan memasarkan atau mempromosikan produk dan menetapkan untuk 

tidak mengatakan kebohongan dan harus berkata jujur. Oleh sebab itu, 

salah satu karakter berdagang yang terpenting adalah kebenaran. 

Sebagaimana dituangkan dalam hadits yang artinya: “Pedagang yang 

                                                            
19M.A.Mannan, Teori dan Praktek Ekonomi Islam, terjemahan M.Nastangin (Yogyakarta:PT.Dana 
Bhakti Wakaf, 1997), 296. 
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benar dan terpercaya bergabung dengan para Nabi, orang-orang benar 

(siddiqin), dan para syuhada’ di Surga” (HR. Tirmidzi).20 

B. Manajemen Pemasaran Syariah 

1. Pengertian Manajemen  

Secara istilah manajemen itu adalah suatu aktivitas khusus 

menyangkut kepemimpinan, pengarahan, pengembangan, personal, 

perencanaan dan pengawasan terhadap pekerjaan-pekerjaan.21 Philip 

Kotler, Armstrong, terjemahan Wilhelmus W. Bakowatun menyatakan 

bahwa manajemen pemasaran adalah analisis, perencanaan, pelaksanaan, 

serta  pengendalian atas program yang dirancang untuk menciptakan, 

membangun, serta mempertahankan pertukaran yang menguntungkan 

dengan pembeli sasaran dengan maksud untuk mencapai sasaran 

organisasi.22  

Sedangkan manajemen syariah adalah suatu pengelolaan untuk 

memperoleh hasil optimal yang bemuara pada pencarian keridhaan Allah. 

Oleh sebab itu maka segala sesuatu langkah yang diambil dalam 

menjalankan manjemen tersebut harus berdasarkan aturan-aturan Allah. 

Aturan-aturan itu tertuang dalam al-Quran, hadis dan beberapa contoh 

yang dilakukan oleh para sahabat. Sehubungan dengan itu maka isi dari 

                                                            
20 Yusuf Qardhawi, Norma dan Etika Ekonomi Islam, penerjemah Zainal  Arifin dan Dahlia 
Husin, penyunting M. Solihat (Jakarta: Gama Insani Press, Cet. I, 1997), 175. 
21 Muhammad, Manajemen Dana Bank Syariah (Yogyakarta:Ekonisia, 2004), 13. 
22 Philip Kotler & Gary Amstrong, Dasar-Dasar Pemasaran, terj. Wilhelmus W. Bakowatun 
(Jakarta: CV Intermedia Jakarta, 2002), 14. 
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manajemen syariah adalah segala sesuatu yang berhubungan dengan ilmu 

manajemen konvensional yang diwarnai dengan aturan al-Quran, hadits 

dan beberapa contoh yang dilakukan oleh para sahabat. 

2. Pengertian Pemasaran Syariah 

Pemasaran dalam pandangan islam merupakan suatu penerapan 

disiplin strategis yang sesuai dengan nilai dan prinsip syariah. Ide 

mengenai pemasaran syariah ini sendiri dibuat oleh dua orang pakar di 

bidang pemasaran dan Syariah. Mereka adalah Hermawan Kertajaya, 

salah satu dari lima puluh orang guru yang telah mengubah masa depan 

dunia pemasaran bersama-sama dengan Philip Kotler,dan Muhammad 

Syakir pula, salah satu dari enam pemegang gelar profesional ahli 

Asuransi Syariah juga CEO Batasa Tazkia Konsultan syariah yang cukup 

dikenal dikalangan perbankan dan Asuransi Syariah.  

Mereka memberikan definisi untuk Pemasaran Syariah (marketing 

Syariah), adalah sebagai berikut, Sharia Marketing is a strategi business 

discipilne that the process of creating, offering ,and changing value from 

one initiator to its stakeholdres, and the whole process should be in 

accordance with muamalah principles in islam.23 Jika diterjemahkan 

pengertian dari Sharia Marketing di atas adalah sebagai berikut, 

marketing Syariah adalah sebuah disiplin strategis yang mengarahkan 

proses penciptaan, penawaran, dan perubahan values dari satu inisiator 

                                                            
23 http://fe.umj.ac.id/index.php?option=comRozali,Manajemen  Pemasaran  Islam, 10 Mei 2016 
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kepada stake holder nya,yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai 

dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah islami. 

3. Manajemen Pemasaran Syariah 

Kata Syariah berasal dari kata syara’a al-syai’a yang berarti 

‘menerangkan’ atau ‘menjelaskan sesuatu’. Atau berasal dari kata syir’ah 

dan syari’ah yang berarti suatu tempat yang dijadikan sarana untuk 

mengambil air secara langsung sehingga orang yang mengambilnya tidak 

memerlukan bantuan alat lain.24 

Syaikh al-Qardhawi mengatakan, cakupan dari pengertian syariah 

menurut pandangan Islam sangatlah luas dan komprehensif (al-syumul). 

Di dalamnya mengandung makna mengatur seluruh aspek kehidupan, 

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

keluarga (seperti nikah, talak, nafkah, wasiat, warisan), aspek bisnis 

(perdagangan, industri, perbankan, asuransi, utang-piutang, pemasaran, 

hibah), aspek ekonomi (permodalan, zakat, bait, al-maf, fa’i, ghanimah), 

aspek hukum dan peradilan, aspek undang-undang hingga hubungan 

antar negara.25 

Pemasaran sendiri adalah bentuk muamalah yang dibenarkan 

dalam Islam, sepanjang dalam segala proses transaksinya terpelihara dari 

hal-hal terlarang oleh ketentuan syariah. Maka, Syariah marketing adalah 

sebuah disiplin bisnis strategis yang mengarahkan proses penciptaan, 

                                                            
24 Lihat Mu’jam al fazh al-Qur’an al-Karim (Kairo: Majma’ al-Lughah, al-‘arabiyyah juz 2), 13. 
25 Yusuf A-Qaradhawi, Madkhal li Dirasah al-Syariah al-Islamiyyah (Kairo: Maktabah, 1990 M). 
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penawaran dan perubahan value dari suatu inisiator kepada stakeholders-

nya, yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip-

prinsip muamalah (bisnis) dalam Islam. 

4. Konsep Manajemen Pemasaran Syariah 

Pemasaran Syariah sendiri sebenarnya tidak berbeda jauh dari 

konsep pemasaran yang kita kenal. Konsep pemasaran yang kita kenal 

sekarang, pemasaran adalah sebuah ilmu dan seni yang mengarah pada 

proses penciptaan, penyampaian, dan pengkomunikasian values kepada 

para konsumen serta menjaga hubungan dengan para stakeholdernya. 

Namun pemasaran sekarang menurut Hermawan juga ada sebuah 

kekeliruan yang diartikan untuk membujuk orang belanja sebanyak-

banyaknya atau pemasaran yang pada akhirnya membuat kemasan 

sebaik-baiknya padahal produknya tidak bagus atau membujuk dengan 

segala cara agar orang mau bergabung dan belanja. Berbedanya adalah 

marketing Syariah mengajarkan pemasar untuk jujur pada konsumen atau 

orang lain. Nilai-nilai Syariah mencegah pemasar terperosok pada 

kekeliruan itu tadi karena ada nilai-nilai yang harus dijunjung oleh 

seorang pemasar. 

Pemasaran Syariah bukan hanya sebuah pemasaran yang 

ditambahkan Syariah karena ada nilai-nilai lebih pada pemasaran Syariah 

saja, tetapi lebih jauhnya pemasaran berperan dalam Syariah dan Syariah 

berperan dalam pemasaran. Pemasaran berperan dalam Syariah diartikan 

perusahaan yang berbasis Syariah diharapkan dapat bekerja dan bersikap 
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profesional dalam dunia bisnis, karena dengan profesionalitas dapat 

menumbuhkan kepercayaan kosumen. Syariah berperan dalam 

pemasaran bermakna suatu pemahaman akan pentingnya nilai-nilai etika 

dan moralitas pada pemasaran, sehingga diharapkan perusahaan tidak 

akan serta merta menjalankan bisnisnya demi keuntungan pribadi saja ia 

juga harus berusaha untuk menciptakan dan menawarkan bahkan dapat 

merubah suatu values kepada para stakeholders sehingga perusahaan 

tersebut dapat menjaga keseimbangan laju bisnisnya sehingga menjadi 

bisnis yang sustainable. 

Dalam hal teknisnya pemasaran Syariah, salah satunya terdapat 

syariah marketing strategi untuk memenangkan mind share dan Syariah 

marketing value untuk memenangkan heart share. Syariah marketing 

strategi melakukan segmenting, targeting dan positioning market dengan 

melihat pertumbuhan pasar, keunggulan kompetitif, dan situasi 

persaingan sehingga dapat melihat potensi pasar yang baik agar dapat 

memenangkan mind-share. Selanjutnya Syariah marketing value melihat 

brand sebagai nama baik yang menjadi identitas seseorang atau 

perusahaan, sehingga contohnya perusahaan yang mendapatkan best 

customer service dalam bisnisnya sehingga mampu mendapatkan heart-

share. Konsep marketing Syariah ini sendiri saat ini baru berkembang 

seiring berkembangnya ekonomi Syariah. Beberapa perusahaan dan bank 

khususnya yang berbasis Syariah telah menerapkan konsep ini dan telah 

mendapatkan hasil yang positif. Kedepannya diprediksikan marketing 
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Syariah ini akan terus berkembang dan dipercaya masyarakat karena 

nilai-nilainya yang sesuai dengan apa yang dibutuhkan masyarakat yaitu 

kejujuran. 

1. Secara umum pemasaran Syariah adalah sebuah disiplin bisnis strategi 

yang mengarahkan proses penciptaan, penawaran, dan perubahan 

value dari inisiator kepada stake holdersnya yang dalam keseluruhan 

prosenya sesuai dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah dalam 

Islam. Prinsip-prinsip Pemasaran dalam Perspektif al-Qur’an dan al 

Hadith 

×≅÷ƒuρ t⎦⎫Ï Ïe sÜ ßϑ ù=Ïj9 ∩⊇∪   t⎦⎪Ï% ©!$# # sŒÎ) (#θä9$ tGø. $# ’n? tã Ä¨$ ¨Ζ9$# tβθèùöθtGó¡ o„ ∩⊄∪   

# sŒÎ) uρ öΝ èδθä9$ x. ρ r& öΝ èδθçΡ y—̈ρ tβρ çÅ£ øƒ ä† ∩⊂∪     

“Kecelakaan besarlah bagi orang-orang yang curang26. (yaitu) 

orang-orang yang apabila menerima takaran dari orang lain mereka 

minta dipenuhi. Dan apabila mereka menakar atau menimbang 

untuk orang lain, mereka mengurangi”.27 

Uraian diatas jelas mengatakan bahwa hukum menjual 

produk cacat dan disembunyikan adalah haram. Artinya, produk 

meliputi barang dan jasa yang ditawarkan pada calon pembeli 

                                                            
26 Yang dimaksud dengan orang-orang yang curang di sini ialah orang-orang yang curang dalam 
menakar dan menimbang. 
27 Depertemen Agama RI, al-Qur’an dan Terjemahnya (Bandung: Diponegoro, 2 005). 
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haruslah yang berkualitas sesuai dengan yang dijanjikan. 

Persyaratan mutlak yang juga harus ada dalam sebuah produk 

adalah harus memenuhi kriteria halal. Sebagaimana tercantum di 

ayat Allah, QS. An-Nahl:116 

Ÿωuρ (#θä9θà) s? $ yϑ Ï9 ß# ÅÁ s? ãΝ à6çGoΨÅ¡ ø9r& z> É‹ s3ø9$# #x‹≈yδ ×≅≈n= ym # x‹≈yδ uρ 

×Π#tym (#ρ çtIø tGÏj9 ’n?tã «!$# z>É‹ s3 ø9$# 4 ¨β Î) t⎦⎪ Ï% ©!$# tβρ çtIø tƒ ’n?tã «!$# 

z>É‹ s3ø9$# Ÿω tβθßsÎ= ø ãƒ ∩⊇⊇∉∪    

Artinya: 

Dan janganlah kamu mengatakan terhadap apa yang disebut-sebut 
oleh lidahmu secara Dusta "Ini halal dan ini haram", untuk 
mengada-adakan kebohongan terhadap Allah. Sesungguhnya 
orang-orang yang mengada-adakan kebohongan terhadap Allah 
Tiadalah beruntung. 

 

$ pκš‰r' ¯≈ tƒ ã≅ß™ ”9 $# (#θ è= ä. z⎯ ÏΒ ÏM≈t6Íh‹©Ü9 $# (#θ è= uΗ ùå$# uρ $·sÎ=≈ |¹ ( ’ÎoΤ Î) $yϑÎ/ tβθ è= yϑ÷ès? ×Λ⎧Î= tæ ∩∈⊇∪    

“Hai Rasul-rasul, makanlah dari makanan yang baik-baik, dan 

kerjakanlah amal yang saleh. Sesungguhnya aku Maha mengetahui 

apa yang kamu kerjakan”.28 

 

j. Al Hadith 

                                                            
28 Depertemen Agama RI, al-Qur’an dan Terjemah (Bandung: Diponegoro, 2005). 



 

    digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

52 

 

 

 

”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,”.   

5. Karakteristik Manajemen Syariah 

Didalam Islam ada beberapa poin yang harus dipenuhi dalam 

melakukan suatu bisnis yang berbasis Syariah. Ada 4 karakteristik yang 

terdapat pada Syariah marketing:29 

a. Ketuhanan (rabbaniyah) 

Jiwa seorang Syariah marketer menyakini bahwa hukum-hukum 

syariat yang teistis atau bersifat ketuhanan ini adalah yang paling adil, 

paling sempurna, paling selaras dengan segala bentuk kebaikan, paling 

dapat mencegah segala bentuk kerusakan, paling mampu mewujudkan 

kebenaran, memusnahkan kebatilan dan menyebarluaskan 

kemaslahatan. 

b. Etis (akhlaqiyah) 

Keistimewaan lain dari Syariah marketer selain karena teistis 

(rabbaniyyah) juga karena ia sangat mengedepankan masalah akhlak 

(moral, etika) dalam seluruh aspek kegiatannya, karena nilai-nilai 

                                                            
29  Muhammad Syakir Sula dan Hermawan Kertajaya. Syariah Marketing (Jakarta: Mizan. 2005), 
28. 
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moral dan etika adalah nilai yang bersifat universal, yang diajarkan 

oleh semua agama. 

c. Realistis (al-waqi’yyah) 

Syariah marketer adalah para pemasar professional dengan 

penampilan yang bersih, rapi dan bersahaja, apapun model atau gaya 

berpakaian yang dikenakannya, bekerja dengan mengedepankan nilai-

nilai religius, kesalehan, aspek moral dan kejujuran dalan segala 

aktivitas pemasarannya. 

d. Humanitis (insaniyyah) 

Keistimewaan Syariah marketer yang lain adalah sifatnya yang 

humanistis universal, yaitu bahwa Syariah diciptakan untuk manusia 

agar derajatnya terangkat, sifat kemanusiaannya terjaga dan 

terpelihara, serta sifat-sifat kehewanannya dapat terkekang dengan 

panduan Syariah. Syariah Islam diciptakan untuk manusia sesuai 

dengan kapasitasnya tanpa menghiraukan ras, warna kulit, kebangsaan 

dan status. Hal inilah yang membuat Syariah memiliki sifat universal 

sehingga menjadi Syariah humanistis universal.30 

6. Sembilan Etika (akhlak) Pemasar 

Ada sembilan etika pemasar, yang akan menjadi prinsip-prinsip 

bagi syariah marketer dalam menjalankan fungi-fungsi pemasaran, yaitu: 

                                                            
30 Helmi Karim, Fiqh Muamalah (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 1997), 98. 
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a. Memiliki kepribadian spiritual (takwa) 

b. Berprilaku baik dan simpatik (Shidiq) 

c. Berprilaku adil dalam bisnis (Al-Adl) 

d. Bersikap melayani dan rendah hati (Khidmah) 

e. Menepati janji dan tidak curang 

f. Jujur dan terpercaya (Amanah) 

g. Tidak suka berburuk sangka (Su’uzh-zhann) 

h. Tidak suka menjelek-jelekkan (Ghibah) 

i. Tidak melakukan sogok (Riswah)31 

7. Membangun Bisnis dengan nilai-nilai Syariah 

Sifat jujur adalah merupakan sifat para nabi dan rasul yang 

diturunkan Allah Swt. Nabi dan rasul datang dengan metode (Syariah) 

yang bermacam-macam, tetapi sama-sama menjunjung tinggi nilai-nilai 

kejujuran. Ulama terkemuka abad ini Syaikh al-Qardhawi mengatakan, 

diantara nilai transaksi yang terpenting dalam bisnis adalah al-amanah 

(kejujuran). Ia merupakan puncak moralitas iman dan karakteristik yang 

paling menonjol dari orang yang beriman. Bahkan kejujuran merupakan 

                                                            
31 Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing (PT. Mizan Utama: 
Bandung, 2006), 104. 



 

    digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

55 

 

 

 

karakteristik para nabi. Tanpa kejujuran kehidupan agama tidak akan 

berdiri tegak dan kehidupan dunia tidak akan berjalan baik. 

Ada empat hal yang menjadi key success factors (KSF) dalam 

mengelola suatu bisnis, agar mendapat celupan nilai-nilai moral yang 

tinggi. Untuk memudahkan mengingat, kita singkat dengan SAFT, yaitu: 

a. Shiddiq (benar dan jujur) 

Jika seorang pemimpin senantiasa berprilaku benar dan jujur 

dalam sepanjang kepemimpinannya, jika seorang pemasarsifat shiddiq 

haruslah menjiwai seluruh prilakunya dalam melakukan pemasaran, 

dalam berhubungan dengan pelanggan, dalam bertransaksi dengan 

nasabah, dan dalam membuat perjanjian dengan mitra bisnisnya. 

b. Amanah (terpercaya, kredibel) 

Artinya, dapat dipercaya, bertanggung jawab, dan kredibel, juga 

bermakna keinginan untuk untuk memenuhi sesuatu sesuai dengan 

ketentuan. Diantara nilai yang terkait dengan kejujuran dan 

melengkapinya adalah amanah. 

c. Fathanah (cerdas) 

Dapat diartikan sebagai intelektual, kecerdikan atau 

kebijaksanaan. Pemimpin yang fathanah adalah pemimpin yang 

memahami, mengerti dan menghayati secara mendalam segala hal 

yang menjadi tugas dan kewajibannya. 
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d. Thabligh (komunikatif) 

Artinya  komunikatif dan argumentatif. Orang yang memiliki 

sifat ini akan menyampaikannya denga benar (berbobot) dan dengan 

tutur kata yang tepat (bi al-hikmah). Berbicara dengan orang lain 

dengan sesuatu yang mudah dipahaminya, berdiskusi dan melakukan 

presentasi bisnis dengan bahsa yang mudah dipahami sehingga orang 

tersebut mudah memahami pesan bisnis yang ingin kita sampaikan.32 

8. Prinsip-prinsip Pemasaran dalam Perspektif al-Qur’an 

Yusanto dan widjajakusuma mengatakan bahwa dalam menggagas 

bisnis Islami haruslah memperhatikan implementasi syariat pada 

marketing mix.33 Marketing mix atau Bauran Pemasaran adalah 

seperangkat alat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk terus-

menerus mencapai tujuan pemasarannya pada pasar yang menjadi 

sasaran. Implementasi syariat dapat diterapkan dalam variabel-variabel 

marketing mix yakni product, price, place, dan promotion. 

Berkaitan dengan bauran pemasaran konvensional, maka 

penerapan dalam syariah akan merujuk pada konsep dasar kaidah fiqih 

yakni ”Al-ashlu fil-muamalah al-ibahah illa ayyadulla dalilun ’ala 

tahrimiha” yang berarti bahwa pada dasarnya semua bentuk muamalah 

                                                            
32Hermawan Kartajaya & Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing (Bandung: PT.Mizan 
Pustaka,2008), 135. 
33 Yusanto,  Muhammad  Ismail,  dan  Muhammad  Karebet  Widjajakusuma, Menggagas Bisnis 
Islami (Jakarta: Gema Insani Press, 2002), 170. 
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boleh dilakukan kecuali ada dalil yang mengharamkannya.34 Berikut 

adalah marketing mix dalam perspektif syariah, yakni: 

 a.  Produk 

Kotler dan Keller mendefinisikan produk sebagai segala sesuatu 

yang dapat ditawarkan pada pasar untuk memenuhi keinginan dan 

kebutuhan.35 Namun, jika ditinjau dari perspektif Syariah, Islam 

memiliki batasan tertentu yang lebih spesifik mengenai definisi 

produk. Menurut Al Muslih, ada tiga hal yang perlu dipenuhi dalam 

menawarkan sebuah produk.36 Produk yang ditawarkan memiliki 

kejelasan barang, kejelasan ukuran/ takaran,  kejelasan komposisi, 

tidak rusak/ kadaluarsa dan menggunakan bahan yang baik, produk 

yang diperjual-belikan adalah produk yang halal dan dalam promosi 

maupun iklan tidak melakukan kebohongan.”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) 

                                                            
34 Hermawan Kartajaya & Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing (Bandung: PT. Mizan 
Pustaka, 2008), 27. 
35 Kotler, Philip dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran. Edisi 13 Jilid 2 (Jakarta: 
Erlangga, 2009), 358. 
36Al-Muslih Abdullah  &  Shalah  ash-Shawi, Fikih  Ekonomi  Keuangan  Islam (Jakarta: Daarul 
Haq, 2004), 380.  
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×≅÷ƒuρ t⎦⎫ ÏÏesÜ ßϑù= Ïj9 ∩⊇∪   t⎦⎪ Ï% ©!$# # sŒÎ) (#θ ä9$tGø.$# ’n? tã Ä¨$ ¨Ζ9$# tβθ èù öθtGó¡o„ ∩⊄∪   # sŒÎ)uρ öΝ èδθä9$x. 

ρr& öΝèδθ çΡy— ¨ρ tβρçÅ£ øƒä† ∩⊂∪     

Artinya: 
Kecelakaan besarlah bagi orang-orang yang curang37. (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 diatas 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. Persyaratan mutlak yang 

juga harus ada dalam sebuah produk adalah harus memenuhi kriteria 

halal. Ayat lain yang menguatkan QS Al-Mu’minuun ayat 51: 

$ pκš‰r' ¯≈ tƒ ã≅ß™ ”9 $# (#θ è= ä. z⎯ ÏΒ ÏM≈t6Íh‹©Ü9 $# (#θ è= uΗ ùå$# uρ $·sÎ=≈ |¹ ( ’ÎoΤ Î) $yϑÎ/ tβθ è= yϑ÷ès? ×Λ⎧Î= tæ ∩∈⊇∪     

Artinya: 
Hai rasul-rasul, makanlah dari makanan yang baik-baik, dan 
kerjakanlah amal yang saleh. Sesungguhnya aku Maha mengetahui 
apa yang kamu kerjakan. 

 

 

Ÿωuρ (#θä9θà) s? $ yϑ Ï9 ß# ÅÁs? ãΝ à6çG oΨÅ¡ ø9r& z>É‹ s3 ø9$# # x‹≈yδ ×≅≈n= ym #x‹≈yδuρ ×Π#tym 

(#ρ çtIø tGÏj9 ’n?tã «!$# z> É‹ s3 ø9$# 4 ¨βÎ) t⎦⎪ Ï% ©!$# tβρ çtIø tƒ ’n?tã «!$# z> É‹ s3 ø9$# Ÿω tβθßsÎ= ø ãƒ  

                                                            
37 [1561] yang dimaksud dengan orang-orang yang curang di sini ialah orang-orang yang curang 
dalam menakar dan menimbang. 



 

    digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

59 

 

 

 

Artinya: 
”Dan janganlah kamu mengatakan terhadap apa yang disebut-sebut 
oleh lidahmu secara Dusta "Ini halal dan ini haram", untuk mengada-
adakan kebohongan terhadap Allah. Sesungguhnya orang-orang yang 
mengada-adakan kebohongan terhadap Allah Tiadalah beruntung”. 
(An-Nahl: 116).  
 

b. Harga 

Definisi harga menurut Kotler (1995) adalah Harga adalah 

sejumlah uang yang dibebankan untuk sebuah produk atau jasa. 

Secara lebih luas, harga adalah keseluruhan nilai yang ditukarkan 

konsumen untuk mendapatkan keuntungan dari kepemilikan terhadap 

sebuah produk atau jasa. Price merupakan isu kunci dari marketing 

mix.38 Karena harga digunakan untuk mengartikan kualitas sebelum 

konsumen mendapatkan pengalaman membeli. Kotler mengatakan 

harga adalah satu-satunya elemen dalam marketing mix yang 

menghasilkan pendapatan sedangkan elemen lain hanya menghasilkan 

biaya.39  

Kotler dan Keller mengklasifikasikan harga meliputi daftar 

harga diskon, periode pembayaran, dan syarat kredit.40 Menurut 

Yusanto dan Widjajakusuma (2002: 170) terhadap pelanggan, harga 

akan disajikan secara kompetitif. Senada dengan pendapat itu, Arifin 

menjelaskan bahwa harga harus benar-benar kompetitif, antara 

                                                            
38 Ferrel, O.C  and  D,  Harline, Marketing  Strategy (South  Western:  Thomson  Corporation, 
2005), 181. 
39 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, edisi kesebelas (Jakarta: Indeks kelompok Gramedia, 
2003), 470 
40 Kotler, Keller, Manajemen Pemasaran 1,  Edisi ketigabelas (Jakarta: Erlangga, 2009), 63. 
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pebisnis satu dengan yang lainnya. Islam sependapat dengan 

penentuan harga yang kompetitif.41  

Namun dalam menentukan harga tidak boleh menggunakan 

cara-cara yang merugikan pebisnis lainnya. Islam tentu 

memperbolehkan pedagang untuk mengambil keuntungan. Karena 

hakekat dari berdagang adalah untuk mencari keuntungan. Namun, 

untuk mengambil keuntungan tersebut janganlah berlebih-lebihan. 

Karena, jika harga yang ditetapkan adalah harga wajar, maka 

pedagang tersebut pasti akan unggul dalam kuantitas.42 Dengan kata 

lain, mendapat banyak keuntungan dari banyaknya jumlah barang 

yang terjual, dan tampak nyatalah keberkahan rizkinya. Dalam proses 

penentuan harga, Islam juga memandang bahwa harga haruslah 

disesuaikan dengan kondisi barang yang dijual. Nabi Muhammad 

SAW pernah marah saat melihat seorang pedagang menyembunyikan 

jagung basah di bawah jagung kering, kemudian si pedagang 

menjualnya dengan harga Dalam sebuah hadits beliau mengatakan:43  

“Mengapa tidak engkau letakkan yang kebasahan itu diatas 

bahan makanan itu, sehingga orang-orang dapat mengetahui 

keadaannya. Barang siapa menipu, maka ia bukanlah masuk 

golongan kita” (HR. Muslim).  Hadits diatas mengindikasikan jika 

memang barang itu bagus, maka wajar jika harganya mahal. Namun 
                                                            
41 Arifin Zainal, Evaluasi Pembelajaran (Bandung: PT. Remaja Rosdakarya, 2009), 107. 
42 Abu Hamid , Al Ghazali, al- Mustashfa fi’ilm al Ushul (Beirut al-Kutub al- Ilmiyah, 1983), 308. 
43 Ibid,, 298. 
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jika barang itu jelek kualitasnya, sudah sewajarnya dijual dengan 

harga murah. Nabi Muhammad SAW mengajarkan penetapan harga 

yang baik. Barang yang bagus dijual dengan harga bagus. Dan barang 

dengan kualitas lebih rendah dijual dengan harga yang lebih rendah. 

Tidak selayaknya barang yang jelek dijual dengan harga mahal. 

Rasulullah SAW juga melarang perihal najasy. Transaksi najasy 

diharamkan karena si penjual menyuruh orang lain memuji barangnya 

atau menawar dengan harga tinggi agar orang lain tertarik untuk 

membeli.44 Padahal, si penawar sendiri tidak bermaksud untuk benar-

benar membeli barang tersebut. Ia hanya ingin menipu orang lain yang 

benar-benar ingin membeli. Sebelumnya, orang ini telah mengadakan 

kesepakatan dengan penjual untuk membeli dengan harga tinggi agar 

ada pembeli yang sesungguhnya dengan harga yang tinggi pula 

dengan maksud untuk ditipu. Akibatnya terjadi permintaan palsu atau 

false demand. 

k. Promosi 

Promosi adalah sarana yang digunakan perusahaan dalam upaya 

untuk menginformasikan, membujuk dan mengingatkan konsumen 

langsung atau tidak langsung- tentang produk dan merek yang mereka 

                                                            
44 Adiwarman  A. Karim,  Bank  Islam:  Analisis  Fiqih  dan  Keuangan Edisi Ketiga (Jakarta: PT 
Raja Grafindo Persada, 2007), 182 
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jual.45 Salah satu tujuan promosi dalam periklanan adalah untuk 

memberitahukan atau mendidik konsumen.46 Tujuan promosi lain 

menurut Kotler dan Amstrong adalah menginformasikan keadaan 

terkini kepada konsumen potensial tentang keberadaan produk atau 

jasa, untuk mengajak konsumen merubah perilaku mereka dalam 

percobaan produk atau pembelian, untuk mengembangkan sikap baik 

terhadap produk, merek atau perusahaan dan untuk mengingatkan 

konsumen tentang keunggulan produk.47 

Pemasar perlu mempertimbangkan beberapa faktor dalam 

menciptakan dan mengantarkan pesan yang efektif. Faktor-faktor ini 

meliputi, pembatasan tipe media yang digunakan, kemampuan untuk 

mempromosikan produk-produk tertentu, citra priklanan, grup sosial 

dan aturan pemerintah.48 Setiap pesan yang disampaikan dalam 

promosi akan menawarkan dua hal, yaitu alasan untuk membeli 

(melalui iklan) dan insentif untuk membeli (melalui promosi 

penjualan). Dalam pemasaran konvensional, promosi tidak 

bersinggungan secara langsung pada nilai-nilai religius yang mengatur 

setiap proses dalam promosi sesuai dengan aturan-aturan agama 

                                                            
45 Philip Kotler, dan Kevin Lane Keller,  Manajemen Pemasaran, Edisi Kedua Belas, Jilid 2 dialih 
bahasakan oleh Benjamin Molan (Jakarta: PT Indeks, 2007), 204. 
46 Abdullah An Na’im, Ahmad, Dekonstruksi Syariah, Wacana Kebebasan Sipil, Hak Asasi 
Manusia,  dan  Hubungan  Internasional  dalam  Islam, Terj. Ahmad  Suaedi  dan Amiruddin 
Arrani  (Yogyakarta: LKIs, 1994), 112. 
47 Kotler  dan  Amstrong, Prinsip-prinsip  Marketing, Edisi Ketujuh (Jakarta: Penerbit Salemba 
Empat, 2004), 104. 
48 Kim Shyan, Fam, David S. Waller dan B. Zafer Erdogan, “The Influence of Religion on 
Attitudes Towards The Advertising of Controversial Products”, (European Journal of Marketing, 
Vol. 38 No. 56) pp.537-555. 
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Islam. Frank meneliti perilaku berlebihan dalam membuat pernyataan 

dalam periklanan di Amerika.49 Mereka mencatat penekanannya ada 

pada keawetan produk, kualitas dan berbagai hal yang berkaitan 

dengan barang yang ditawarkan dan penjual. 

Semua pesan dalam periklanan yang mengikuti ajaran Islam 

akan menyebarkan moral yang baik, seperti wanita dengan perilaku 

dan pakaian yang pantas, yang mengasumsikan pesan tersebut 

berperan sebagai kontribusi positif untuk keluarga dan masyarakat 

secara keseluruhan, melawan kebiasaan wanita sebagai objek hasrat 

seksual. Pemasar atau produser periklanan di dunia muslim akan 

mendapat benefit dengan meningkatkan dan memahami nilai-nilai 

muslim.  Dengan demikian, calon pembeli muslim akan merasakan 

keterkaitan secara emosional. Calon pembeli non-muslim pun 

mungkin akan merasa lebih yakin dengan produk tersebut karena 

adanya nilai universal yang baik dan berlaku umum yang dapat 

ditunjukkan Islam sebagai agama yang rahmatan lil alamin. 

Al-Qur’an tidak melarang adanya periklanan dan memang 

periklanan dapat digunakan untuk mempromosikan kebenaran Islam.  

Namun, periklanan yang berisi tentang pernyataan-pernyataan yang 

dilebih-lebihkan termasuk kedalam bentuk penipuan, tidak peduli 

apakah deskripsi pernyataan tersebut sebagai metafor atau sebagai 

                                                            
49Frank, Andre Gunder, Sosiologi Pembangunan dan Keterbelakangan Sosiologi (Jakarta: Pustaka 
Pelajar, 1984), 97. 
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kiasan tentu sudah pasti dilarang. Hal ini tersirat dalam hadits-hadits 

berikut: 

“Pedagang yang jujur dan dapat dipercaya akan bersama para 

nabi, orang-orang yang benar-benar tulus dan para syuhada (HR. 

Tarmidzi dan Ibnu Majah)”. 

“Allah akan memberikan rahmat-Nya kepada setiap orang yang 

bersikap baik ketika menjual, membeli, dan membuat suatu 

pernyataan (HR. Bukhari)”. 

“Sumpah palsu itu merusakkan dagangan dan melenyapkan 

keberkahan pekerjaan (HR. Bukhari dan Muslim)”. 

“Celakalah bagi seseorang pedagang yang suka 

menyebutkan:..’ya, demi Allah’ atau ‘tidak, demi Allah’. Celaka 

pulalah bagi seorang pekerja yang menunda-nunda kerjanya sampai 

besok atau besok lusa (HR. Anas r.a)”. 

Pemasaran dalam tinjauan syariah menyandarkan pedoman 

etikanya pada nilai-nilai Islami yang terdapat dalam al-Quran dan 

hadits. Promosi dalam tinjauan syariah harus sesuai dengan sharia 

compliance yang merefleksikan kebenaran, keadilan dan kejujuran 

kepada masyarakat. Segala informasi yang terkait dengan produk 

harus diberitahukan secara transparan dan terbuka sehingga tidak ada 

potensi unsur penipuan dan kecurangan dalam melakukan promosi. 

Promosi yang tidak sesuai dengan kualitas atau kompetensi, 

contohnya promosi yang menampilkan imajinasi yang terlalu tinggi 
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bagi konsumennya, adalah termasuk dalam praktik penipuan dan 

kebohongan. Untuk itu promosi yang semacam tersebut sangat 

dilarang dalam Islam.50 

 

C. Saluran Distribusi Perspektif Manajemen Pemasaran Syariah  

Seorang pebisnis muslim tidak akan melakukan tindakan kedzaliman 

terhadap pesaing lain, suap untuk melicinkan saluran pasarannya, dan 

machevialis tindakan lainnya.51 Dalam menentukan place atau saluran 

distribusi, perusahaan Islami harus mengutamakan tempat-tempat yang 

sesuai dengan target market, sehingga dapat efektif dan efisien. Pada 

intinya, dalam menentukan marketing-mix harus didasari pada prinsip-

prinsip keadilan dan kejujuran. Yusanto dan Widjajakusuma berpendapat 

perbedaan antara bisnis Islami dan non-Islami terletak pada aturan halal dan 

haram, sehingga harus terdapat kehati-hatian dalam menjalankan strategi.52 

Nabi Muhammad SAW melarang pemotongan jalur distribusi dengan 

maksud agar harga naik, sebagaimana disebutkan dalam sebuah hadits: 

“Rasulullah SAW melarang penghadangan rukban serta melarang pula 

berlomba-lomba menaikkan penawaran” (HR. Bukhari dan Muslim). 

Adapun arti menghadang (talaqi) rukban, dalam hadits tersebut, ialah 

menghadang para penjual yang biasanya (di negeri Arab) dengan 

                                                            
50 Hermawan Kartajaya & Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing (Bandung: PT. Mizan 
Pustaka, 2008), 178. 
51 Muhammad  Ismail Yusanto, dan  Muhammad  Karebet  Widjajakusuma, Menggagas Bisnis 
Islami (Jakarta: Gema Insani Press, 2002), 170. 
52 Ibid., 22. 
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berkendaraan membawa dagangan dari daerahnya masing-masing, lalu 

meminta supaya barang dagangannya diturunkan disitu dan dibeli dengan 

harga semurah-murahnya.53 Sebab, si pembeli tersebut akan memberikan 

berita dusta mengenai harga yang sebenarnya saat itu kepada penjual-

penjual yang dari daerah tadi, tujuan berdustanya itu adalah supaya 

mendapatkan dagangan dengan harga semurah-murahnya. 

Tujuan dari fungsi distribusi adalah mempercepat sampainya barang 

di tangan konsumen atau pasar pada saat yang tepat. Kebijakan distribusi 

setidaknya harus memenuhi tiga kriteria. Pertama, yaitu ketepatan dan 

kecepatan waktu tiba di tangan konsumen. kedua, keamanan yang terjaga 

dari kerusakan, dan yang ketiga sarana kompetisi dalam memberikan 

kecepatan dan ketepatan memenuhi kebutuhan konsumen. Oleh karena itu, 

Islam melarang adanya ikhtikar atau penimbunan (monopoly’s rent-

seeking), sebab ikhtikar akan menyebabkan berhentinya saluran distribusi 

yang mengakibatkan kelangkaan sehingga harga barang tersebut akan 

meningkat.54 Larangan ikhtikar didasari hadits yang menyebutkan bahwa: 

“Tidaklah orang melakukan ikhtikar itu kecuali ia berdosa” (HR Muslim, 

Ahmad, dan Abu Dawud). 

 

 

                                                            
53 M. Al Ghazali, Akhlaq Seorang Muslim  (Semarang: CV. Adi Grafika, 1993), 305.   
54 Adiwarman  A.  Karim,  Bank  Islam: Analisis Fiqih dan Keuangan Edisi Ketiga (Jakarta: PT 
Raja Grafindo Persada, 2007), 153. 
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BAB III 

SAJIAN DAN PAPARAN DATA 

 

A. SAJIAN DATA OBJEK PENELITIAN 

1. Profil Supermarket Sakinah 

a. Sejarah Berdirinya Supermarket Sakinah 

Koperasi Pondok Pesantren Hidayatullah As-Sakinah didirikan di 

Indonesia  berdasarkan Akta No. 7147 tanggal 28 Oktober 1991 yang 

dibuat di hadapan H. Usman Esfa, Kepala Kantor Wilayah Departemen 

Koperasi Provinsi Jawa Timur. Akta Pendirian ini disahkan oleh 

Menteri Koperasi Dan Pembinaan Pegusaha Kecil Republik Indonesia. 

Anggaran Dasar telah mengalami perubahan dengan Akta No. 1808 

tanggal 23 Desember 1996 yang dibuat di hadapan Ir. Widjono Anwari, 

Kepala Kantor Wilayah Departemen Koperasi Dan Pembinaan 

Pengusaha Kecil Provinsi Jawa Timur. Sesuai dengan Pasal 4 Anggaran 

Dasar Koperasi, ruang lingkup kegiatan usaha pengadaan dan pejualan 

kebutuhan anggota dan non anggota atau usaha  pertokoan. Perusahaan 

berkedudukan di Surabaya dengan alamat Jl. Arif Rahman Hakim No. 

32 Surabaya. 

Kegiatan usaha koperasi dimulai pada tahun 1991 dengan 

melakukan suplai kebutuhan bahan pokok kepada anggota secara 

khusus serta donatur dan simpatisan  pesantren secara umum. Pada 

tahun 1993 dibuka mini market seluas 200m2. Kemudian pada tahun 
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2000 tempat usaha diperluas lagi menjadi 500m2. Tempat Usaha ini 

sebagai cikal bakal berkembangnya Sakinah. Pada tahun 2004 

Kopontren As-Sakinah memperluas lokasi pertokoan menjadi 1.100m2, 

dengan adanya tambahan lokasi pertokoan tersebut maka usaha terus 

berkembang, dalam perjalanannya hingga saat ini setiap tahun 

menunjukkan angka penjualan yang semakin meningkat, seiring dengan 

meningkatnya potensi pasar di lokasi tersebut yang sebagian besar dari 

mahasiswa ITS (Institut Teknologi Sepuluh Nopember) yang bertempat 

tinggal atau kos di Keputih dan sekitarnya. Sampai saat ini Supermarket 

Sakinah berada disatu area, diatas tanah seluas 2.250m2, yang sudah 

ada bangunannya seluas 1.500 m2 dan yang 750 m2 masih area kosong 

untuk lahan parkir.1 

Supermarket Sakinah adalah perusahaan yang bergerak di bidang 

bisnis eceran atau ritel produk rumah tangga, makanan serta produk 

terkait lainnya. Perusahaan ini memulai kegiatan usahanya sejak 1993 

dan pertama kali berdiri di daerah Keputih. Di daerah Keputih terdapat 

banyak kompetitor seperti Indomaret, Giant, dan Supermarket lainnya. 

Dengan semakin banyaknya kompetitor dalam berbisnis, maka pihak 

manajemen Sakinah harus merencanakan strategi dalam 

mempertahankan pangsa pasarnya.  

Salah satu strategi yang dapat diterapkan oleh Sakinah adalah 

dengan menerapkan manajemen kinerja pada organisasi Sakinah. 

                                                            
1Diakses di website…http://supermarket‐sakinah.blogspot.com/www.ujksassakinah.com 
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Manajemen kinerja sendiri terdiri atas proses untuk mengidentifikasi, 

mendorong, mengukur, mengevaluasi, meningkatkan dan memberi 

penghargaan atas kinerja karyawan. Dalam menjalankan bisnisnya, 

Sakinah Keputih terbagi menjadi beberapa divisi penjualan dan 

pelayanan, antaralain: supermarket yang melayani kebutuhan sehari-

hari, bagian stationary yang menjual peralatan sekolah dan kantor, 

bagian buku-buku yang menjual berbagai buku, serta bagian  pakaian 

mulai dari anak-anak hingga dewasa.  

Peluang kerjasama juga dibuka bagi pemilik usaha lainnya yang 

ingin membuka usahanya di Sakinah dengan cara menyewa stan 

maupun tempat di lahan Sakinah. Beberapa kerjasama yang saat ini 

dijalin oleh Sakinah adalah Sego Jamur, Buna Rendang, Pentol Gila, 

dan usaha lainnya. Dalam menjalankan usahanya, Sakinah menjalin 

banyak kerjasama dengan distributor produk-produk yang dijual. 

Masing-masing divisi penjualan yang ada di Sakinah dapat dipasok oleh 

lebih dari satu distributor, dengan begitu diharapkan persediaan barang 

yang ada tidak akan mengalami kekosongan stok dan tidak 

menimbulkan kekecewaan konsumen. Pada waktu berbelanja di 

Sakinah, konsumen dapat membeli produk secara partai maupun secara 

eceran dimana nantinya setiap pembayaran akan mendapatkan bukti 

pembelian.  

Sakinah juga menyediakan beberapa fasilitas untuk memberi 

kepuasan dan kenyamanan bagi konsumen Sakinah. Fasilitas-fasilitas 
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tersebut antara lain: free parking yang terjamin keamanannya karena 

dijaga oleh petugas khusus, kamar mandi yang terletak di lantai satu, 

tempat sholat yang ada di lantai dua dekat dengan toko  buku, dan ada 

tempat penitipan barang bagi konsumen. Sumber daya manusia yang 

dimiliki oleh Sakinah atau dalam hal ini adalah  pegawai selalu 

dikembangkan baik jumlah maupun skill yang dimiliki. Hal ini  

bertujuan untuk untuk memberikan pelayanan yang baik pada Sakinah 

maupun konsumen. Pegawai-pegawai itu dapat ditempatkan di semua 

divisi usaha yang dikelola oleh Sakinah.  

2. Visi dan Misi Supermarket Sakinah 

Sebagai perusahaan ritel, Sakinah memiliki visi misi sebagai berikut:  

a. VISI  

Menjadi jaringan bisnis ritel modern syariah terkemuka di Indonesia 

dalam  peran serta pembangunan ekonomi ummat.  

b. MISI 

1) Memberikan pelayanan berkualitas dan unggul  

2) Menjadi yang terbaik dalam menegakkan etika bisnis syariah  

3) Menciptakan usaha ritel modern syariah berbasis masyarakat  

4) Memberikan manfaat sebanyak-banyaknya bagi para  stake-holder  

5) Pemberdayaan UKM Bidang Ritel dalam bentuk kemitraan dan 

pengembangan usaha. 

 Selain itu, dalam menjalankan usaha berbasis syariahnya, Sakinah 

memiliki nilai-nilai perusahaan yang biasa disebut FAST, meliputi:  
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1) Fathonah (Cerdas)  

Senantiasa menunjukkan dan mengembangkan sikap keteladanan 

yang prestatif.  

2) Amanah (Kepercayaan)  

Senantiasa menunjukkan dan mengembangkan sikap dapat dipercaya  

3) Shaddiq (Kejujuran) 

Pengutamaan pada nilai-nilai kejujuran dalam setiap hubungan bisnis 

dan sosial kemasyarakatan, baik ke luar maupun ke dalam  

4) Tabligh (Menyampaikan) 

Senantiasa menyampaikan dan menyebarluaskan nilai-nilai 

muamalah syariah 

3. Tujuan strategis Supermarket Sakinah 

a. Tujuan Strategis 

Setelah memiliki visi, misi, serta nilai-nilai perusahaan, selanjutnya 

dibentuk 3 (tiga) tujuan strategis utama, meliputi ;  

1) Mewujudkan pendirian dan pengelolaan gerai dan jaringan Sakinah 

Supermarket yang sebanyak-banyaknya 

2) Mewujudkan citra Sakinah Supermarket sebagai pilihan wahana 

belanja dan investasi syariah  

3) Mewujudkan peranan jaringan Sakinah supermarket sebagai 

hubungan dalam  pengembangan bisnis dan pemberdayaan UKM. 
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b. Strategi Pencapaian 

Selanjutnya ketiga tujuan strategis tersebut diturunkan menjadi 

strategi-strategi pencapaian guna mencapai tujuan strategis. Terdapat 

empat strategi  pencapaian, meliputi ; 

1) Melakukan replikasi gerai dan duplikasi jaringan melalui program 

kemitraan berbasis masyarakat (community-based development) 

2) Menjaga dan selalu meningkatkan tingkat keuntungan operasional 

3) Menjaga dan selalu meningkatkan tingkat keuntungan operasional 

4) Menempatkan diri sebagai agen pemberdayaan UKM dan 

masyarakat  pada umumnya. 

4. Struktur Kepengurusan Sakinah  

Struktur Organisasi Sakinah terdiri dari 2 (dua) bagian, yakni bagian 

top management  dan karyawan. Berikut merupakan struktur organisasi top 

management Sakinah beserta tugas-tugasnya.  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2. 1 Struktur Organisasi Supermarket Sakinah (Top Management) 
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Berikut penjelasan masing-masing Jabatan pada top management  

Sakinah : 

1) Direktur Sakinah merupakan pemilik supermarket sakinah. Beliau 

memiliki wewenang untuk mengatur, mengontrol, dan mengawasi 

segala sesuatu yang terjadi pada supermarket Sakinah. 

2) Sekretaris Sakinah memiliki wewenang untuk menangani segala 

macam surat-menyurat, dokumen-dokumen yang diperlukan oleh 

para manajer ataupun karyawan 

3) Manajer Keuangan menangani segala macam pembukuan keuangan 

Membuat laporan keuangan dan rugi/laba supermarket 

4)  Manajer pemasaran bertanggung jawab pada pemasaran barang-

barang di Sakinah Megusahakan kepuasan konsumen atas Sakinah.  

5) Manajer  pengadaan barang bertanggung jawab pada pengadaan 

barang di Sakinah Menjalin hubungan dengan supplier-suplier 

barang yang akan dijual di Sakinah Bertanggung  jawab pada 

keadaan barang-barang di Sakinah 

Sedangkan untuk karyawan Sakinah terdiri dari :  

1) Kasir   

Kasir Sakinah bertugas untuk melayani pembayaran barang-barang  

2) Penjaga parkir   

Penjaga parkir Sakinah bertugas menjaga kendaraan konsumen yang 

diparkir di area parkir sakinah. Penjaga parkir akan memberikan 
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kartu parkir kepada konsumen yang membawa kendaraan yang harus 

dikembalikan pada saat meninggalkan area parkir sakinah.  

3)  Cleaning service sakinah bertugas membersihkan dan merapikan 

Sakinah  

4) Karyawan, menata barang-barang di Sakinah Membawa barang-

barang dari gudang ke Sakinah . 

 

B. PAPARAN DATA SALURAN DISTRIBUSI DI SUPERMARKET 

SAKINAH SURABAYA PERSPEKTIF MANAJEMEN PEMASARAN 

SYARIAH 

1. Saluran Distribusi Supermarket Sakinah 

a. Konsep Saluran Distribusi di Supermarket Sakinah 

  Sakinah sangat selektif terhadap pemasok yang ingin menjual 

barang di toko ini. Sakinah selalu mengacu pada data penjualan agar 

hsetiap pemasok tidak mudah memasukkan produknya. Sakinah melihat 

data penjualan tiap produk dan apabila ada  produk yang sejenis ingin 

masuk bisa di evaluasi terlebih dahulu kelayakan produk tersebut. 

Sakinah selalu mengacu pada kejujuran transaksi dimana mereka 

percaya dengan transaksi yang jujur akan membuat bisnisnya semakin 

berkembang dan  berjalan dengan baik. 

b. Penentuan Saluran Distribusi di Supermarket Sakinah 

  Pada kategori pengadaan barang, sakinah akan sangat berhati-hati 

dalam melakukan hal tersebut. Setiap produk yang masuk ke toko harus 
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membuktikan bukti pre order dari sakinah yang telah diberikan kepada 

pihak pemasok dan mencocokkannya agar tidak terjadi ketidakjujuran2. 

Tahap pengadaan barang di sakinah temasuk suatu proses yang sangat 

dipantau langsung oleh manajer logistik. Pihak pemasok melakukan 

pendaftaran produk, lalu melakukan negosiasi (pembayaran, harga, 

promosi), lalu dilakukan pre order oleh Sakinah dengan mengeluarkan 

surat resmi dan dikirm ke pihak pemasok, kemudian pihak pemasok 

mengepak pesanan dan dikirim ke Sakinah, dan sakinah akan mengecek 

pihak  pemasok apakah memiliki pre order dari sakinah karena kalau 

tidak pemasok akan ditolak barangnya.  

Setelah itu, sakinah melakukan pengecekan barang yang telah 

dikirim oleh pemasok terhadap barang yang tidak sesuai standar. 

Sakinah sangat teliti terhadap barang-barang yang masuk ke toko, 

barang-barang yang rusak akan dikumpulkan di satu rak lalu 

dikembalikan kepada pemasok. Setiap akan ada barang yang masuk, 

sakinah akan melakukan uji produk apakah layak untuk dijual di toko 

sakinah. Sistem pengadaan barang di sakinah sudah baik dengan 

dibuktikannya pelanggan yang selalu padat di tiap harinya dengan 

membeli barang kebutuhan di sakinah terutama mahasiswa. 

c. Fungsi Saluran Distribusi di Supermarket Sakinah 

 Fungsi utama saluran distribusi adalah menyalurkan barang dari 

produsen ke konsumen, maka Sakinah dalam melaksanakan dan 

                                                            
2 Bapak Ari Santoso bagian penerimaan, Wawancara, Surabaya, 4 Maret 2016. 
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menentukan saluran distribusi telah melakukan pertimbangan yang baik 

yaitu dengan proses bisnis yang dijalankan. Proses bisnis yang terjadi di 

Sakinah supermarket sebagai berikut:  

1) Proses bisnis logistik (pendaftaran pemasok) hingga pembelian 

produk oleh konsumen. 

2) Pendaftaran produk oleh supplier negosiasi (produk, harga, merek 

pembayaran, dan lain-lain). 

3) Proses order ke supplier (bagian pembelian) 

4) Supplier packing pesanan 

5) Kirim barang (menyertakan faktur asli dan pre order) 

6) Bukti pengiriman (ke gudang), bukti pengiriman (ke toko) 

d. Biaya distribusi di Supermarket Sakinah 

Untuk biaya distribusi di Sakinah sudah include dengan 

pengiriman barang oleh supplier. Pengiriman barang dari supplier 

diarahkan ke dua tempat yaitu gudang dan supermarket Sakinah, 

dengan begitu meminimalkan biaya distribusi. 

e. Konflik dalam Saluran Distribusi di Supermarket Sakinah 

 Sakinah termasuk pemilih terhadap pemasok yang ingin menjual 

barang di toko ini. Sakinah selalu mengacu pada data penjualan agar 

setiap pemasok tidak mudah memasukkan produknya. Sakinah melihat 

data penjualan tiap produk dan apabila ada  produk yang sejenis ingin 

masuk bisa di evaluasi terlebih dahulu kelayakan produk tersebut.3 

                                                            
3 Bapak Fadhil manager logistic, Wawancara, Surabaya, 4 Maret 2016. 
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Sakinah selalu mengacu pada kejujuran transaksi dimana mereka 

percaya dengan transaksi yang jujur akan membuat bisnisnya semakin 

berkembang dan  berjalan dengan baik. 

f. Strategi Penyeimbangan Saluran Distribusi di Supermarket Sakinah 

Supermarket Sakinah tidak melakukan penimbunan produk 

meskipun ada promosi dari pihak supplier, dimana hal ini dapat 

menyebabkan berhlentinya saluran distribusi dan akan mengakibatkan 

kelangkaan barang sehingga kenaikan harga barang tersebut tidak 

dapat dihindarkan. Jadi penimbunan barang tidak dilakukan oleh 

supermarket Sakinah. 

2. Manajemen Pemasaran Supermarket Sakinah 

a. Konsep Manajemen Pemasaran Syariah di Supermarket Sakinah 

Supermarket Sakinah dalam prakteknya menggunakan marketing mix. 

Dimana bauran pemasaran merupakan salah satu aspek penting yang 

harus dimiliki oleh sebuah perusahaan. Oleh karena itu berikut 

merupakan bauran pemasaran Sakinah yang terdiri dari: 4P, identifikasi 

SWOT, serta Order winner dan Order qualifier. 

Aspek 4P terdiri dari sbagai berikut:  

1)  Products 

Makanan, minuman, ATK, fashion, sembako, alat elektronik 

2)  Price 

Harga yang bervariasi dari Rp 1000,00 hingga Rp 500.000,00 sesuai 

dengan tipe produk dan variasi yang tersedia. 
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3) Place 

Jl Keputih 32, Keputih Surabaya 60111 031 5926020 

4) Promotion 

http://supermarket-sakinah.blogspot.com/www.ujksassakinah.com 

b. Prinsip Marketer di Supermarket Sakinah 

Sakinah memiliki kriteria tersendiri terhadap karyawana yang 

akan masuk dan telah masuk kedalam aktivitas bisnisnya. Kriteria- 

kriteris tersebut adalah disiplin, memiliki kemampuan sesuai arahan 

kerja masing- masing, dan memperhatikan hasil kerja masing-masing. 

Hal ini memberikan nilai sendiri terhadap seluruh karyawan agar  bisa 

bekerja dengan iklas tanpa pamrih. Dalam menjual produknya sakinah 

tidak menjual produk cacat, karena sudah melalui sortir terlebih dahulu. 

Setelah penyortiran barang-barang cacat atau tidak bisa dijual, 

kemudian pihak sakinah menghubungi pihak supplier untuk di retur. 

c. Karakteristik Manajemen Pemasaran Shariah di Supermarket Sakinah 

Sebagai perusahaan yang telah berdiri lebih dari 10 (sepuluh) 

tahun, as-Sakinah  pastinya memiliki keunikan serta perspektif bisnis 

baik dari segi internal maupun eksternal. Berikut merupakan analisa 

lingkungan internal dan eksternal perusahaan melalui identiikasi 

SWOT, yaitu sebagai berikut:  

1) Strength 
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Parkir halaman yang luas, Differensiasi produk yang cukup 

banyak, Gerai makanan yang bervariasi, Harga produk sejenis yang 

bervariasi 

2) Weakness  

Pengelolaan penempatan makanan yang kurang baik, Tidak 

adanya petunjuk rak, Tidak adanya katalog produk diskon, Jumlah 

kasir yang belum mencukupi 

3) Opportunity 

Berdekatan dengan lokasi kampus, Berlokasi di kawasan 

pemukiman dengan tingkat ekonomi menengah kebawah  

4) Threat 

Memiliki kompetitor dengan radius 200 meter, Peluang 

peningkatan harga jual barang yang akan naik dalam waktu dekat 

d. Etika Marketer di Swalayan as-Sakinah 

Dalam menjalankan usaha berbasis syariahnya, Sakinah memiliki 

nilai-nilai perusahaan yang biasa disebut FAST, meliputi :  

1) Fathonah (Cerdas)  

Senantiasa menunjukkan dan mengembangkan sikap 

keteladanan yang prestatif.  

2) Amanah (Kepercayaan)  

Senantiasa menunjukkan dan mengembangkan sikap dapat 

dipercaya.   
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3) Shaddiq (Kejujuran) 

Pengutamaan pada nilai-nilai kejujuran dalam setiap 

hunbungan bisnis dan sosial kemasyarakatan, baik ke luar maupun 

ke dalam  

4) Tabligh (Menyampaikan) 

Senantiasa menyampaikan dan menyebarluaskan nilai-nilai 

muamalah syariah 

e. Nilai Syariah Bisnis yang Dikembangkan Supermarket Sakinah 

Sesuai dengan visinya yaitu menjadi jaringan bisnis ritel modern 

syariah terkemuka di Indonesia dalam  peran serta pembangunan 

ekonomi ummat. Sakinah tidak begitu fokus pada profit yang diambil 

namun pada pencapaian spiritual dari seluruh karyawan yang ada. Pada 

akhirnya, Sakinah dapat menggunakan strategi differensiasi dimana 

Sakinah adalah satu-satunya supermarket  yang berfokus pada tingkat 

spiritualitas seluruh karyawan yang berada pada lingkup bisnis. Dan 

bisa dibuktikan dengan telah dibukanya beberapa cabang dari 

supermarket sakinah. Diantara cabang-cabangnya yaitu sakinah 

minimarket di Keputih juga, di Gresik, dan baru saja launching di 

Ketintang dekat dengan kampus UNESA.4 

3. Saluran Distribusi Perspektif Manajemen Pemasaran Syariah 

Dalam hal ini Supermarket Sakinah mempunyai aktivitas-aktivitas 

utama (primary activities) dan aktivitas pendukung (support activities).  

                                                            
4 Bapak Fadhil dengan manager logistic, Wawancara, 4 Maret 2016 
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Aktivitas utama adalah suatu aktivitas bisnis yang secara langsung 

berhubungan dengan penambahan nilai bisnis. Sakinah adalah suatu bisnis 

supermarket yang menjual produk-produk makanan, minuman kesehatan, 

alat tulis kantor, life style dan sebagainya. Aktivitas utama dan 

pendukungnya akan menggambarkan bagaimana sakinah dapat menjual 

produk-produk yang terdapat di toko. Aktivitas-aktivitas utama sakinah 

adalah sebagai  berikut:  

a. Inbound Logistics 

 Merupakan semua aktivitas yang diperlukan untuk menerima, 

menyimpan, dan mendistribusikan barang-barang, dan termasuk pula 

hubungan dengan para pemasok (supplier). Kegiatan-kegiatan yang 

termasuk kedalam aktivitas ini adalah sebagai berikut: 

1) Pemesanan suplai produk 

2) Pengecekan pemesanan produk dengan permintaan Sakinah 

3) Pengaturan inventori yang terpusat pada divisi logistik 

4) Pengecekan barang cacat dari suplai 

5) Pemonitoringan penjualan tiap produk display 

6) Pemilihan produk berdasarkan data penjualan 

b. Operasi 
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Operasi adalah semua aktivitas yang diperlukan untuk 

mentransformasikan semua masukan menjadi keluaran (produk 

dan/atau jasa). Kegiatan-kegiatan yang termasuk kedalam aktivitas ini 

adalah sebagai berikut: 

1)  Menata display produk di toko 

2)  Pengecekan produk terjual 

3)  Mendata setiap barang terjual 

4)  Melakukan interaksi dengan pelanggan,  

c. Outbound Logistics 

Outbound logistics adalah semua aktivitas yang diperlukan untuk 

mengumpulkan, menyimpan dan mendistribusikan keluaran produk 

dan/atau  jasa. Kegiatan-kegiatan yang termasuk kedalam kategori ini 

antara lain: 

1) Pengembalian barang gagal (retur) 

2)  Pemasaran dan penjualan 

Pemasaran dan penjualan adalah semua kegiatan mulai dari 

menginformasikan  para calon pembeli mengenai produk dan/atau 

jasa dengan tujuan memengaruhi mereka agar membeli dan 

memfasilitasi pembelian mereka. Kegiatan-kegiatan yang termasuk 

kedalam kategori ini adalah sebagai berikut: 
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a) Melakukan pendiskonan di tiap periode 

b) Melakukan kerjasama dengan pedagang lain dengan   

menyewakan lahan. 

Pada kategori ini, sakinah masih belum bisa 

memaksimalkan promosi dari  produk yang terdapat didalamnya 

dikarenakan sumber daya yang sesuai dengan  bidangnya belum 

masuk kedalam aktivitas bisnis. 

d. Pelayanan 

Pelayanan meliputi semua aktivitas yang diperlukan agar produk 

dan/atau jasa yang telah diberi oleh konsumen tetap berfungsi dengan 

baik setelah produk dan/atau jasa tersebut terjual dan sampai tangan 

konsumen. Aktivitas-aktivitas yang termasuk kedalam kategori ini 

adalah sebagai berikut:   

1) Menjaga kendaraan dengan kartu parkir 

2) Menyediakan tempat penyimpanan barang 

3) Menyediakan mushola, 

Aktivitas pendukung adalah semua aktivitas yang tidak 

bersentuhan langsung  pada penambahan nilai bisnis namun 

mendukung semua aktivitas utama agar  berfungsi secara efektif. 

Aktivitas- aktivitas pendukung Sakinah meliputi: infrastruktur 
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perusahaan / organisasi. Hal ini diperlukan untuk menunjang kegiatan 

bisnis agar berjalan secara efektif dan mendukung keperluan-keperluan 

suatu perusahaan serta menyelaraskan kepentingan dari berbagai bagian 

yang terdiri dari bagian-bagian atau departemen-departemen seperti 

akuntansi, hukum (legal), keuangan (finance),  perencanaan (planning), 

bagian umum (public affairs), quality assurance, dan manajemen 

umum (general management).   Sakinah memiliki beberapa divisi yang 

mendukung kegiatan utama dari kegiatan  bisnisnya. Kegiatan-kegiatan 

yang terdapat pada bagian perusahaan adalah sebagai berikut: 

a) Melakukan budaya islami seperti sholat tepat waktu  

b) Mengacu pada kedisiplinan kerja 

c) Menjaga produk tetap dalam kondisi baik 

d) Memperbanyak varian produk dengan menyesuaikan kebutuhan 

konsumen 

e) Merencanakan pengembangan perusahaan dengan membuka cabang-

cabang baru 

 

e. Manajemen Sumber Daya Manusia 

Kegiatan ini meliputi segala aktivitas yang menyengkut 

perekrutan, pemecatan, pemberhentian, penentuan upah dan 
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kompensasi, pengelolaan, pelatihan dan  pengembangan sumber daya 

manusia. Sakinah memiliki suatu perbedaan dengan supermarket lain. 

Perbedaan disini ada pada penanaman spiritual islami seluruh karyawan 

sakinah. Hal ini akan membuat seluruh karyawan melakukan pekerjaan 

dengan iklas dan jujur.  

Sakinah mengadakan kegiatan- kegiatan yang islami guna 

mencapai tujuan spiritual. Tiap minggu, Sakinah melakukan sholat 

jamaah bersama minimal sekali, melakukan pengajian, serta penanaman 

nilai keislaman melalui ceramah atau semacamnya. Hal ini memberikan 

nilai sendiri terhadap seluruh karyawan agar  bisa bekerja dengan iklas 

tanpa pamrih. Selain itu, Sakinah memiliki kriteria tersendiri terhadap 

karyawana yang akan masuk dan telah masuk kedalam aktivitas 

bisnisnya. Kriteria- kriteris tersebut adalah disiplin, memiliki 

kemampuan sesuai arahan kerja masing- masing, dan memperhatikan 

hasil kerja masing-masing. 

f. Pengembangan Teknologi 

Kategori ini menjelaskan segala hal yang menyangkut masalah 

peralatan, perangkat keras (hardware), perangkat lunak (software), 

prosedur dan pengetahuan teknis yang digunakan dalam proses 

transformasi dan masukan menjadi keluaran dalam suatu perusahaan 

atau organisasi. Pengembangan teknologi yang dilakukan masih minim. 
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Di tokonya, Sakinah memiliki perangkat keras seperti mesin kasir, serta 

personal computer yang dimiliki manajer logistik dan sebagainya.  

Sakinah juga memiliki software sendiri untuk mengontrol 

inventori, memonitoring produk terjual serta mendata seberapa  banyak 

barang yang masuk kedalam Sakinah. Namun, sakinah masih belum 

memiliki pengembangan terhadap teknologi perusahaannya. 

Pengembangan teknologi pada Sakinah menjadi penting agar semua 

pihak bisa merasakan kemudahan dan konsumen pun bisa merasa puas 

setelah berbelanja Sakinah. 

g. Pengadaan (Procurement) 

Pengadaan berbagai masukan atau sumber daya untuk suatu  

perusahaan atau organisasi. Pada kategori pengadaan barang, sakinah 

akan sangat berhati-hati dalam melakukan hal tersebut. Setiap produk 

yang masuk ke toko harus membuktikan bukti pre order dari sakinah 

yang telah diberikan kepada pihak pemasok dan mencocokkannya agar 

tidak terjadi ketidakjujuran.  

Tahap pengadaan barang di sakinah temasuk suatu proses yang 

sangat dipantau langsung oleh manajer logistik. Pihak pemasok 

melakukan pendaftaran produk, lalu melakukan negosiasi (pembayaran, 

harga, promosi), lalu dilakukan pre order oleh Sakinah dengan 

mengeluarkan surat resmi dan dikirm ke pihak pemasok, kemudian 

pihak pemasok mengepak pesanan dan dikirim ke Sakinah, dan sakinah 
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akan  mengecek pihak  pemasok apakah memiliki pre order dari sakinah 

karena kalau tidak pemasok akan ditolak barangnya. Setelah itu, 

sakinah melakukan pengecekan barang yang telah dikirim oleh 

pemasok terhadap barang yang tidak sesuai standar.  

Sakinah sangat teliti terhadap barang-barang yang masuk ke toko, 

barang-barang yang rusak akan dikumpulkan di satu rak lalu 

dikembalikan kepada pemasok. Setiap akan ada barang yang masuk, 

sakinah akan melakukan uji produk apakah layak untuk dijual di toko 

sakinah. Sistem pengadaan barang di sakinah sudah  baik dengan 

dibuktikannya pelanggan yang selalu padat di tiap harinya dengan 

membeli barang kebutuhan di sakinah terutama mahasiswa.5 

 

                                                            
5 Bapak Fadhil manajer logistic, Wawancara, Surabaya,  25 Mei 2016. 
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BAB IV 

ANALISIS SALURAN DISTRIBUSI DI SUPERMARKET SAKINAH 

SURABAYA PERSPEKTIF MANAJEMEN PEMASARAN SYARIAH  

 

A.  Saluran Distribusi di Supermarket Sakinah 

1. Pengambilan barang dari produsen 

a. Produsen Besar 

Supermarket Sakinah  mendapat barang langsung dari pabrik, salah 

satunya Uniliver, Siantar Top, Indofood dan lain-lain. Cara yang 

dilakukan Sakinah dalam membangun kerjasama dengan produsen besar 

adalah sebagai berikut: 

1) Mencari nomor kontak produsen-produsen besar dari barang-barang 

yang dibutuhkan. 

2) Menjalin kerjasama melalui kontrak kerjasama dengan pihak produsen 

besar. 

3) Check produk dan kesepakatan harga. 

Pengambilan barang di produsen besar sesuai dengan apa yang 

dianjurkan oleh Rasulullah SAW,  yaitu tentang anjuran mengambil 

sesuatu dari sumbernya. 

b. Produsen Kecil (UMKM) 
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Supermarket Sakinah  mendapat barang langsung dari home 

industry contohnya bakery, tetapi tetap dengan kualitas yang tetap 

terjamin dan aman. Cara yang dilakukan Sakinah dalam membangun 

kerjasama dengan produsen kecil adalah sebagai berikut: 

1) hunting home industri barang-barang yang dibutuhkan. 

2)  melihat dan cek barang serta kesepakatan harga dengan pemilik home 

industri. 

3) menjalin kerjasama dengan pihak home industri. 

Pengambilan barang di produsen kecil sesuai dengan apa yang 

dianjurkan oleh Rosulullah yaitu membantu orang kecil (pengusaha 

kecil). 

2. Pengambilan barang dari distributor dan agen 

a. Dari distributor        

  Pengambilan barang dari distributor disini biasanya berupa alat-alat 

rumah tangga, contohnya sapu lidi, cobek, dan lain-lain. Cara yang 

dipakai untuk menjalin kerjasama dengan distributor ini sama dengan 

cara sebelumnya di atas. 

b. Dari agen 

Pengambilan barang dari agen disini biasanya berupa aksesoris 

seperti bros, bando, dan lain-lain. 
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Cara yang dipakai dalam membangun kerjasama dengan agen ini adalah 

sebagai berikut: 

1)  membuka peluang titip barang bagi agen yang produknya telah lulus 

seleksi. 

2) kesepakatan harga dan berbagi laba 

3) pembuatan kontrak kerjasama 

 

B. Fungsi Saluran Distribusi di Supermarket Sakinah 

1. Pengumpulan informasi di Supermarket Sakinah 

Supermarket Sakinah dapat memberikan informasi tentang jumlah dan 

jenis barang yang tersedia untuk dijual. Disini supermarket Sakinah 

memberikan harga yang lengkap dan mudah dilihat oleh calon pembeli.  

2. Promosi di Supermarket Sakinah 

Kegiatan yang termasuk kedalam promosi di Supermarket Sakinah 

adalah dengan melakukan pendiskonan di tiap periode. Bentuk promosi 

yang lain adalah paket harga (transaksi potongan-rupiah), menawarkan 

kepada konsumen penghematan dari harga biasa dengan mendapatkan suatu 

produk yang tertera pada label atau kemasan, paket pengurangan harga 

(reduce-price pack), yaitu paket tunggal yang dijual dengan pengurangan 

harga (seperti: beli satu dapat dua), paket ikatan (banded pack), yaitu dua 
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produk yang berhubungan digabungkan bersama (seperti: sikat gigi dan 

pasta gigi).  

3. Negoisasi di Supermarket Sakinah 

Pihak pemasok melakukan pendaftaran produk, lalu melakukan 

negosiasi (pembayaran, harga, promosi), setelah lalu dilakukan pee order 

oleh Sakinah dengan mengeluarkan surat resmi dan dikirm ke pihak 

pemasok 

4. Pemesanan di Supermarket Sakinah 

Setelah terjadi negoisasi antara dua belah pihak, kemudian 

supermarket Sakinah melakukan pre order dengan mengeluarkan surat resmi 

dan dikirm ke pihak pemasok. Kemudian pihak pemasok mengepak pesanan 

dan dikirim ke Sakinah, dan sakinah akan mengecek pihak  pemasok apakah 

memiliki pre order dari sakinah karena kalau tidak pemasok akan ditolak 

barangnya. Setelah itu, Sakinah melakukan pengecekan barang yang telah 

dikirim oleh pemasok terhadap barang yang tidak sesuai standar.  

5. Biaya di Supermarket Sakinah 

Pembiayaan ini merupakan salah satu faktor untuk tersedianya produk 

di saluran distribusi, maka anggota saluran distribusi perlu memperhatikan 

dasar pembentuk biaya distribusi antara lain: 
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a. Fasilitas 

Keputusan tentang fasilitas berkaitan dengan persoalan seberapa banyak 

gudang dan pabrik yang harus didirikan dan dimana gudang tersebut 

harus ditempatkan.  

b. Persediaan 

Keputusan seperti seberapa banyak persediaan yang harus disimpan, 

dimana disimpan, dan seberapa besar pesanan yang harus dilakukan 

adalah hal-hal yang penting.  

c. Transportasi 

 Aspek penting dari transportasi berkaitan dengan hal-hal seperti model 

transportasi yang akan digunakan, disini Supermarket Sakinah telah 

memiliki mobil box untuk melakukan pengiriman ke cabang.  

d. Komunikasi 

Komunikasi melibatkan bidang sistem pemrosesan pesanan, sistem 

penagihan, dan sistem perkiraan kebutuhan. Untuk itu diperlukan 

sejumlah biaya dalam pelaksanaannya.  

6. Pengambilan resiko di Supermarket Sakinah 

Sakinah termasuk pemilih terhadap pemasok yang ingin menjual 

barang di toko ini. Sakinah selalu mengacu pada data penjualan agar setiap 

pemasok tidak mudah memasukkan produknya. Jadi Sakinah sangat berhati-

hati terhadap resiko yang mungkin timbul karena Sakinah selalu mengacu 

pada kejujuran transaksi dimana mereka percaya dengan transaksi yang 
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jujur akan membuat bisnisnya semakin berkembang dan  berjalan dengan 

baik. 

7. Kepemilikan fisik di Supermarket Sakinah 

Kepemilikan fisik disini berhubungan dengan penyimpanan barang. 

Penyimpanan dapat dilakukan dengan menggunakan gudang sendiri atau 

menyewa gudang, alhamdulillah Sakinah sudah memiliki gudang sendiri di 

daerah Keputih. Gudang Sakinah di Keputih menyediakan segala sesuatu  

yang dibutuhkan oleh cabang sakinah. 

8. Pembayaran di Supermarket Sakinah 

Terdapat dua cara pembayaran yang dilakukan oleh Supermarket 

Sakinah antara lain cara “cash payment”, yaitu pembayaran yang dilakukan  

secara tunai kepada pemasok. Cara yang kedua adalah cara “credit 

payment”, yaitu pembayaran dalam jangka waktu tertentu seperti yang telah 

ditentukan dalam perjanjian jual-beli barang. Cara kedua ini biasanya 

dilakukan Supermarket Sakinah dengan pedagang besar atau pabrik, dimana 

pedagang besar terlebuh dahulu mengeluarkan surat tagihan kemudian pihak 

Sakinah melakukan pembayaran. 

9. Kepemilikan di Supermarket Sakinah 

Barang sudah sampai ke tangan konsumen akhir, maka pelaksanaan 

kegiatan saluran distribusi dari perusahaan sampai ke konsumen akhir sudah 

dapat dikatakan selesai. Disini maksudnya adalah ketika calon pembeli telah 

memutuskan membeli sesuatu di Supermarket Sakinah dan kemudian 
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melakukan pembayaran di kasir, maka barang tersebut sudah menjadi milik 

pembeli. 

 

C. Manajemen Pemasaran Syariah di Supermarket Sakinah Surabaya 

1. Segmentation di Supermarket Sakinah 

Segmentasi Pasar supermarket Sakinah merambah di seluruh 

kelompok order kalangan konsumen, baik kalangan atas, menengah dan 

bawah. Pengambilan seluruh kalangan segementasi dimaksudkan untuk 

penguasaan pasar agar menjadi giant supermarket (supermarket raksasa) di  

wilayah Surabaya, karena pengembangan Sakinah ke depan akan 

menguasai seluruh supermarket wilayah Surabaya sehingga 

pengembangan kalangan segmentasi ini sangat membantu pengembangan 

sakinah ke depan. 

a. Konsumen kalangan bawah 

Yang termasuk kalangan bawah adalah konsumen yang memiliki 

kriteria di bawah ini:  

1) Pekerja buruh, nelayan, pemulung dan pelajar 

2) Yang penghasilannya ≤ Rp 2.000.000,- per bulan 

b. Konsumen kalangan menengah 
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Yang termasuk kalangan menengah adalah konsumen yang 

memiliki kriteria di bawah ini:  

1) Berpendidikan minimal S1 

2) Berpenghasilan antara ≤ Rp 2.000.000,- sampai dengan Rp 

5.000.000,- per bulan 

c. Konsumen kalangan atas 

Yang termasuk kalangan atas adalah konsumen yang memiliki 

kriteria di bawah ini:  

1) Berpendidikan minimal S1 

3) Berpenghasilan antara Rp 2.000.000,- sampai dengan Rp 

5.000.000,- per bulan 

Walaupun kriteria kalangan kosumen telah ditetapkan, namun yang 

menjadi pertimbangan utama adalah  kriteria penghasilan. 

2. Targeting di Supermarket Sakinah 

Supermarket Sakinah memulai kegiatan usahanya dengan dengan 

melakukan suplay kebutuhan bahan  pre order kepada donatur  dan 

simpatisan pesantren. Seiring dengan berkembangnya perluasan tempat 

usaha maka usaha di Supermarket Sakinah juga ikut berkembang. Setiap 

tahun Supermarket Sakinah menunjukkan angka penjualan yang semakin 

meningkat, seiring  dengan meningkatnya pre order pasar di lokasi tersebut 
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yang sebagian besar dari mahasiswa ITS (Institut Teknologi Sepuluh 

Nopember) yang bertempat tinggal atau kos di Keputih dan sekitarnya. 

Dan saat ini warga masyarakat sekitar juga banyak yang ikut berbelanja di 

Supermarket Sakinah. 

Setiap usaha ritel pasti mempunyai target yang ingin dicapai, adapun 

target yang ingin dicapai oleh supermarket Sakinah adalah sebagai berikut: 

a. Perluasan wilayah 

Perluasan wilayah yang dilakukan oleh Sakinah adalah membuka 

outlet-outlet baru seperti halnya alfa mart dan indomart, namun 

yang membedakannya adalah perluasan wilayah tidak hanya 

sekedar bisnis semata, namun ada misi lain di balik itu semua, 

diantaranya adalah misi dakwarum info dan misi sosial. Misi 

dakwah yang dilakukan oleh Sakinah adalah bagaimana karyawan 

yang ada di sakinah mendapatkan pembinaan spiritual seperti 

layaknya santri di pre order pesantren, kemudian para karyawan 

diberikan tugas sampingan untuk berdakwah di masyarakat sekitar 

baik lewat kajian maupun forum-forum informal. Sedangkan misi 

sosial adalah menggunakan dana Corporate Social Responsibility 

(CSR) untuk pemberdayaan ekonomi masyarakat miskin dan anak 

yatim sekitar. 

b. Penguasaan pasar 
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Penguasaan pasar yang dimaksud oleh Sakinah adalah penguasaan 

kepercayaan konsumen terhadap supermarket Sakinah, bukan 

monopoli pasar. 

c. Trust of consumen 

Trust of consumen yang dimaksud oleh Sakinah adalah 

kepercayaan konsumen terhadap hal-hal berikut ini: 

1) Kehalalan produk 

2) Kehandalan Manajemen  

3) Keaslian barang 

3. Positioning di Supermarket Sakinah 

Sesuai dengan visinya yaitu menjadi jaringan bisnis ritel modern 

syariah terkemuka di Indonesia dalam  peran serta pembangunan ekonomi 

ummat. Sakinah tidak begitu fokus pada profit yang diambil namun pada 

pencapaian spiritual dari seluruh karyawan yang ada. Pada akhirnya, 

Sakinah dapat menggunakan strategi differensiasi dimana Sakinah adalah 

supermarket syariah yang berfokus pada tingkat spiritualitas seluruh 

karyawan yang berada pada lingkup bisnis. 

Positioning  supermarket Sakinah sengaja mengambil posisi di 

tengah-tengah masyarakat sebagai berikut: 

a. Di wilayah masyarakat perumahan 
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b. Di wilayah lembaga pendidikan baik pendidikan menengah 

maupun pendidikan tinggi 

c. Di tengah-tengah pasar, baik pasar tradisional maupun modern 

d. Di wilayah perkantoran 

4. Bauran Pemasaran di Supermarket Sakinah 

a. Product 

Produk yang dijual oleh Supermarket Sakinah pada dasarnya 

sama dengan yang dijual di supermarket konvensional, seperti 

makanan, minuman, produk segar, sayuran, buah, daging, ikan, dan 

sebagainya. Supermarket Sakinah selalu menjaga kualitas barang yang 

dijualnya, mulai penerimaan barang sampai terjual kepada konsumen. 

Setelah itu proses pendisplay-an dengan menggunakan konsep first in 

first out, di mana produk yang datang pertama di gudang harus terjual 

lebih awal.  

Pendisplay-an produk di Supermarket Sakinah dibuat menarik 

dan unik agar konsumen tertarik untuk membeli produk tersebut.  

Produk jasa yang disediakan oleh Sakinah adalah sebagai berikut 

layanan pembayaran PLN, pembelian pulsa, ATM. 
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b. Price 

Penentuan harga pada setiap produk yang akan dijual, 

supermarket Sakinah menetapkan harga pembelian dari supplier 

terlebih dahulu. Jika harga pembelian sudah termasuk pajak, maka 

harga rata-rata produk ditambah margin kemudian terbentuklah harga 

jual produk. Supermarket Sakinah selalu melakukan update by system 

untuk mencegah kekeliruan harga produk. 

Strategi harga yang diterapkan oleh supermarket Sakinah adalah 

dengan menjual produk dengan harga yang dapat dijangkau oleh 

konsumen dengan mutu/kualitas tinggi. Supermarket Sakinah tidak 

mengambil keuntungan yang besar, agar terjangkau oleh konsumen. 

c. Promotion 

Promosi yang dilakukan oleh Sakinah adalah sebagai berikut: 

1) Media cetak yaitu majalah Suara Hidayatullah 

2) Spanduk 

3) Mouth to mouth 

4) Loyalitas jamaah dan simpatisan Hidayatullah 

Dalam melakukan promosi kepada konsumen, Supermarket 

Sakinah menggunakan brosur. Selain brosur juga telah dipasang 

spanduk di depan Supermarket Sakinah, spanduk itu berisi informasi 
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produk yang sedang promo. Masyarakat dapat dengan mudah melihat 

informasi harga promo. 

d. Place 

Tempat yang diambil oleh Sakinah sesuai dengan pre 

ordersitioning yang disebutkan di awal tadi. Supermarket Sakinah 

berada di daerah Keputih Surabaya, tempat strategis yang dekat dengan 

lingkungan kampus. Supermarket Sakinah saat ini memiliki 3 cabang di 

wilayah Surabaya dan Gresik. Supermarket Sakinah menyediakan 

fasilitas musholla agar memudahkan konsumen dalam melaksanakan 

kewajibannya, seluruh outlet wajib melantunkan suara adzan ketika 

sudah memasuki waktu sholat. Selain tempat ibadah juga disediakan 

tempat parkir yang luas dengan keamana di setiap sisinya. Hal ini 

membuat rasa aman dan nyaman bagi customer yang akan berbelanja di 

Supermarket Sakinah. 

 

D. Analisis Ekonomi Islam Terhadap Saluran Distribusi dan Manajemen 

Pemasaran Syariah di Supermarket Sakinah 

1. Analisis Ekonomi Islam Terhadap Saluran Distribusi di Supermarket 

Sakinah 

Pada kategori pengadaan barang, Sakinah sangat berhati-hati dalam 

melakukannya. Setiap produk yang masuk ke supermarket, harus 
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membuktikan bukti pre order dari supermarket Sakinah yang telah diberikan 

kepada pihak pemasok dan mencocokkannya agar tidak terjadi 

ketidakjujuran. Tahap pengadaan barang di Sakinah temasuk suatu proses 

yang sangat dipantau langsung oleh manajer logistik. Pihak pemasok 

melakukan pendaftaran produk, lalu melakukan negosiasi (pembayaran, 

harga, promosi), lalu dilakukan pre order oleh Sakinah dengan 

mengeluarkan surat resmi dan dikirim ke pihak pemasok, kemudian pihak 

pemasok mengemas pesanan dan dikirim ke supermarket Sakinah, dan 

supermarket Sakinah akan mengecek pihak pemasok, apakah memiliki pre 

order dari supermarket Sakinah atau tidak. Karena kalau bukan dari 

pemasok, tidak diterima barangnya. Setelah itu, supermarket Sakinah 

melakukan pengecekan barang yang telah dikirim oleh pemasok terhadap 

barang yang tidak sesuai standar. 

 Supermarket Sakinah sangat teliti terhadap barang-barang yang 

masuk ke gudangnya, barang-barang yang rusak akan dikumpulkan di satu 

rak lalu dikembalikan kepada pemasok. Setiap akan ada barang yang masuk, 

Sakinah akan melakukan uji produk apakah layak atau tidak layak untuk 

dijual di toko sakinah. Sistem pengadaan barang di Supermarket Sakinah 

sudah  baik dengan dibuktikannya pelanggan yang selalu padat di setiap 

harinya dengan membeli barang kebutuhan di Supermarket Sakinah. 

Pelanggan supermarket Sakinah tidak hanya mahasiswa di sekitar lokasi, 

tetapi masyarakat sekitar ataupun masyarakat yang kebetulan lewat.  
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Supermarket Sakinah tidak melakukan penimbunan produk meskipun 

ada promosi dari pihak supplier, sehingga dapat menyebabkan berhentinya 

saluran distribusi dan mengakibatkan kelangkaan sehingga harga barang 

tersebut akan meningkat atau naik. Menurut analisa ekonomi Islam  

implementasi dari saluran distribusi yang dilakukan oleh Supermarket 

Sakinah dapat dibenarkan dan sesuai ketentuan syariah. 

Salah satu ayat yang membenarkan saluran distribusi yang dilakukan 

oleh Supermarket Sakinah adalah QS. al-Hasyr ayat 7:  

!$¨Β u™!$ sùr& ª! $# 4’n? tã ⎯ Ï&Î!θß™ u‘ ô⎯ ÏΒ È≅÷δr& 3“ tà)ø9 $# ¬T sù ÉΑθß™ §= Ï9 uρ “ Ï%Î! uρ 4’ n1öà)ø9 $# 4’ yϑ≈ tG uŠ ø9$# uρ 

È⎦⎫Å3≈ |¡yϑø9 $# uρ È⎦ ø⌠$# uρ È≅‹Î6 ¡¡9 $# ö’ s1 Ÿω tβθ ä3 tƒ P' s!ρßŠ t⎦ ÷⎫ t/ Ï™ !$ uŠÏΨøîF{$# öΝä3ΖÏΒ 4 !$tΒ uρ ãΝ ä39s?#u™ ãΑθ ß™ §9 $# 

çνρä‹ ã‚ sù $ tΒuρ öΝä39 pκtΞ çμ÷Ψtã (#θ ßγ tFΡ$$ sù 4 (#θ à)¨? $# uρ ©! $# ( ¨βÎ) ©! $# ß‰ƒÏ‰ x© É>$s)Ïè ø9$# ∩∠∪    

Artinya: “Apa saja harta rampasan (fai-i) yang diberikan Allah kepada 
RasulNya (dari harta benda) yang berasal dari penduduk kota-kota Maka 
adalah untuk Allah, untuk rasul, kaum kerabat, anak-anak yatim, orang-
orang miskin dan orang-orang yang dalam perjalanan, supaya harta itu 
jangan beredar di antara orang-orang kaya saja di antara kamu. apa yang 
diberikan Rasul kepadamu, maka terimalah. dan apa yang dilarangnya 
bagimu, maka tinggalkanlah. dan bertakwalah kepada Allah. Sesungguhnya 
Allah amat keras hukumannya”.1 

Salah satu hadist yang juga membenarkan apa yang dilakukan 

Supermarket Sakinah adalah sebagai berikut: 

عن سعيد بن المسيبّ عن معمر بن عبدِ اللهِ العدوِيِّ , أنََّ النَّبِيَّ قال: لاَ يحَْتكَِرُ إلاَّ خَاطِئُ .وَكَانَ 

يْتَ   سَعِيْدُ يحَْتكَِرُ الزَّ

                                                            
1 Depertemen Agama, Al-Qur’an dan Terjemahnya (Bandung: Hilal, 2010) , 546 
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Artinya: “Dari Sa’id bin Al Musayyab, dari Ma’mar bin Abdullah 
Al’Adawi, bahwasanya Nabi SAW bersabda, ’’tidak ada orang yang 
menahan barang (dagangan) kecuali orang yang durhaka (salah). ’’Sa’id 
sendiri pernah menahan minyak”. (HR.Ahmad,Muslim,dan Abu Daud). 

Supermarket Sakinah dalam melaksanakan dan menentukan saluran 

distribusi telah melakukan pertimbangan yang baik, yaitu dengan proses 

bisnis yang dijalankan. Proses bisnis yang terjadi di Supermarket Sakinah 

adalah sebagai berikut:  

1. Proses bisnis logistik (pendaftaran pemasok) hingga pembelian produk 

oleh konsumen 

2. Pendaftaran produk oleh supplier negosiasi (produk, harga, merek, 

pembayaran, dan lain-lain) 

3. Proses Order ke supplier (bagian pembelian) 

4. Supplier packing pesanan 

5. Kirim barang (menyertakan faktur asli dan pre order) 

6. Bukti pengiriman (ke gudang) 

7. Bukti pengiriman (ke toko) 

Tahap pengadaan barang di Supermarket Sakinah temasuk suatu 

proses yang sangat dipantau langsung oleh manajer logistik. Supermarket 

Sakinah selalu mengacu pada kejujuran transaksi, dimana mereka percaya 

dengan transaksi yang jujur akan membuat bisnisnya semakin berkembang 

dan  berjalan dengan baik. 

Dalam hal ini, Supermarket Sakinah mempunyai aktivitas-aktivitas 

utama (primary activities) dan aktivitas pendukung (suppre orderrt 
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activities). Aktivitas utama adalah suatu aktivitas bisnis yang secara 

langsung berhubungan dengan penambahan nilai bisnis. Supermarket 

Sakinah adalah suatu bisnis swalayan yang menjual produk-produk 

makanan, minuman kesehatan, alat tulis kantor, life style dan sebagainya. 

Aktivitas utama dan pendukungnya akan menggambarkan bagaimana 

Supermarket Sakinah dapat menjual produk-produk yang terdapat di 

swalayan. Aktivitas-aktivitas utama Supermarket Sakinah adalah sebagai 

berikut: Inbound Logistics, Outbound Logistics, pelayanan. Aktivitas 

pendukung adalah semua aktivitas yang tidak bersentuhan langsung  pada 

penambahan nilai bisnis namun mendukung semua aktivitas utama agar  

berfungsi secara efektif. Aktivitas-aktivitas pendukung Sakinah meliputi: 

Infrastruktur Perusahaan / Organisasi.  

Proses di atas menunjukkan betapa rigid dan detailnya proses bisnis 

dan manajerial yang ada di Supermarket Sakinah ini. Sehingga, sistem 

manajerial yang telah dibangun oleh Supermarket Sakinah tersebut 

meminimalisir kemungkinan penipuan, penimbunan, dan ketimpangan 

saluran distribusi (sirkulasi barang ke konsumen). Oleh karena itu, jelaslah 

bahwa proses manajerial saluran distribusi yang dilakukan Supermarket 

Sakinah sesuai dengan hukum Islam. Ayat dan haditsnya sudah dijelaskan 

di atas. 
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2. Analisis Ekonomi Islam Terhadap Manajemen Pemasaran Syariah di 

Supermarket Sakinah 

Supermarket Sakinah sangat teliti terhadap barang-barang yang masuk 

ke toko, barang-barang yang rusak akan dikumpulkan di satu rak lalu 

dikembalikan kepada pemasok. Setiap akan ada barang yang masuk, 

Supermarket Sakinah akan melakukan uji produk apakah layak untuk dijual 

di Supermarket Sakinah. Sehingga tidak mendzalimi konsumen dan justru 

semakin meningkatkan kualitas pelayanan dan tingkat kepercayaan 

konsumen terhadap Supermarket Sakinah. 

Apa yang dilakukan oleh Supermarket Sakinah sesuai dengan apa 

yang disyariatkan di dalam agama Islam, bahwa tidak boleh menjual barang 

yang rusak dan jika barang rusak harus bilang rusak (transparansi dan 

kejujuran). Hal ini senada dengan firman Allah SWT dan sabda Rasulullah 

SAW, firman Allah tersebut berbunyi:  

×≅÷ƒuρ t⎦⎫ÏÏesÜ ßϑù= Ïj9 ∩⊇∪   t⎦⎪Ï% ©!$# # sŒÎ) (#θä9$ tGø. $# ’n?tã Ä¨$ ¨Ζ9$# tβθèù öθ tGó¡o„ ∩⊄∪   #sŒ Î)uρ öΝèδθ ä9$x. ρr& 

öΝèδθ çΡy— ¨ρ tβρ çÅ£ øƒä† ∩⊂∪     

Artinya: 

 Kecelakaan besarlah bagi orang-orang yang tidak jujur2, (yaitu) orang-
orang yang apabila menerima takaran dari orang lain mereka minta 
dipenuhi. Dan apabila mereka menakar atau menimbang untuk orang lain, 
mereka mengurangi.  

                                                            
2 Yang dimaksud dengan orang-orang yang tidak jujur di sini ialah orang-orang yang tidak jujur 
dalam menakar dan menimbang. 
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Juga dalam al-Hadist disebutkan bahwa,”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). 

Hadist tersebut juga didukung hadist riwayat Ibnu Majah dan Ibnu 

Hambali, “Tidak dihalalkan bagi seorang muslim menjual barang yang 

cacat, kecuali ia memberitahukannya”. Jadi, apa yang dilakukan 

Supermarket Sakinah sudah sesuai dengan hukum Islam.  

 

E. SYARIAH COMPLIANCE SUPERMARKET SAKINAH 

Syariah compliance di supermarket Sakinah berpegang teguh pada prinsip-

prinsip sebagai berikut: 

1. Sistem saluran distribusi 

 Prinsip ini memperhatikan kehalalan produk, karena ini adalah prinsip 

utama dalam hal konsumsi dan distribusi. Selain produknya harus halal, cara 

untuk memperoleh dan mendistribusikan produk juga harus dengan cara 

yang baik dan benar menurut syariah. Dengan prinsip inilah Sakinah selalu 

melakukan seleksi produk dan memperhatikan cara memperoleh dan 

mendistribusikan produk melalui divisi syariah Sakinah yang langsung 

diawasi oleh Dewan Pimpinan Wilayah Hidayatullah Jawa Timur, khusus 

wilayah Jawa Timur. 

2. Hubungan antara atasan dan bawahan 
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 Ukhuwah antara atasan dan bawahan di Sakinah sangat erat sekali. Di 

luar hubungan kerja, manajemen Sakinah juga mengadakan pengajian untuk 

para karyawan dari seluruh divisi. 

3. Layanan  

 Layanan disini salah satunya adalah berhubungan dengan alat 

pembayaran. Supermarket Sakinah menerima pembayaran dengan tunai dan 

transaksi debit bank syariah, waktu itu peneliti melihat ada alatnya BNI 

syariah dan BRI syariah (selain alat dari BCA). Hal ini membuktikan 

Sakinah sudah sangat berhati-hati dalam transaksi pembayaran. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

Pada bab terakhir ini, peneliti mencoba untuk menyimpulkan dari hasil 

penelitian yang telah dilaksanakan. Selain itu, peneliti berusaha mengemukakan 

beberapa saran yang kiranya dapat bermanfaat untuk masa sekarang maupun masa 

yang akan datang, sebagai bahan pertimbangan dalam pengambilan keputusan, 

khususnya yang berkaitan dengan pelaksanaan saluran distribusi perspektif 

manajemen pemasaran syariah. 

A. Kesimpulan 

Hasil penelitian yang didapat dalam Saluran Distribusi di Supermarket 

Sakinah Perspektif Manajemen Pemasaran Syariah”, maka dapat ditarik 

kesimpulan sebagai berikut:  

1. Setiap akan ada barang yang masuk, Supermarket Sakinah akan 

melakukan uji produk apakah layak untuk dijual di Supermarket Sakinah. 

Sehingga tidak men-dzalim-i konsumen dan justru semakin meningkatkan 

kualitas pelayanan dan tingkat kepercayaan konsumen terhadap 

Supermarket Sakinah. Apa yang dilakukan oleh Supermarket Sakinah 

sesuai dengan apa yang disyariatkan di dalam agama Islam, bahwa tidak 

boleh menjual barang yang rusak dan jika barang rusak harus bilang rusak 
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(transparansi dan kejujuran). Jadi manajemen pemasaran syariah yang 

dilakukan oleh Supermarket Sakinah sudah sesuai dengan hukum Islam.  

2. Supermarket Sakinah tidak melakukan penimbunan produk meskipun ada 

promosi dari pihak supplier, sehingga dapat menyebabkan berhentinya 

saluran distribusi dan mengakibatkan kelangkaan sehingga harga barang 

tersebut akan meningkat atau naik. Menurut analisa ekonomi Islam  

implementasi dari saluran distribusi yang dilakukan oleh supermarket 

Sakinah dapat dibenarkan dan sesuai ketentuan  ekonomi Islam. Saluran 

distribusi di Supermarket Sakinah Surabaya sudah memenuhi syarat 

hukum Islam. Oleh sebab itu masyarakat tidak perlu khawatir terhadap 

jalur distribusi Supermarket Sakinah. 

3. Saluran distribusi dalam perspektif manajemen pemasaran  syariah di 

Supermarket Sakinah Surabaya juga sudah sesuai dengan analisis ekonomi 

Islam yang berlaku. Meskipun berada di tengah dinamika arus globalisasi 

Supermarket Sakinah mampu bertahan tanpa meninggalkan etika pada 

manajemen pemasaran syariah. Supermarket Sakinah berfokus untuk 

membangun bisnis yang barokah sebagai sarana mencapai tujuan 

kesuksesan dunia dan akhirat. Prinsip ini sesuai dengan syari’at Islam. 

B. Saran dan Penutup 

1. Saran 

Berdasarkan dari hasil pembahasan maka peneliti berusaha memberikan 

saran, diharapkan dapat berguna sebagai bahan pertimbangan dalam 
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memperbaiki pelaksanaan saluran distribusi perspektif manajemen 

pemasaran syariah di supermarket Sakinah Surabaya. Adapun saran-

sarannya sebagai berikut: 

a. Lebih memperluas lagi cabang dari supermarket sakinah, disertai 

dengan fasilitas member card juga diperluas. Jadi member card tidak 

hanya untuk member KJKS Hidayatulloh, tetapi untuk masyarakat 

umum. Dengan adanya member card ini sebagai bentuk penghargaan 

kepada konsumen setia, sekaligus sebagai media promosi untuk 

menarik minat konsumen lain. 

b. Tetap istiqomah dalam melakukan pembinaan terhadap para 

karyawannya. 

c. Alat pembayaran harus ditambah lagi agar lebih variatif, selain tunai 

dan debit tabungan (yang sudah ada BRI Syariah, BNI Syariah, dan 

BCA). 

2. Penutup 

Puji syukur ke hadirat Allah subh{}a<nahu wa ta’a<la<, yang telah 

memberikan daya lewat upaya yang dilakukan untuk menyelesaikan 

penelitian tesis ini. Semoga hasil penelitian ini bisa memberikan masukan 

bagi Supermarket Sakinah dan bisa menjadi inspirasi dan motivasi bagi 

para pembaca untuk memahami manajemen pemasaran syariah, terutama 

saluran distribusi. Penelitian ini adalah hasil karya manusia biasa yang 

tidak luput dari kesalahan dan kekhilafan, maka mohon maaf jika ada 

kekurangan dalam hasil penelitian ini. Saran dan masukan dari penguji 
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sangat diharapkan penulis. Bagi peneliti selanjutnya di masa depan, 

diharapkan bisa mengembangkan lagi lebih dalam, terkhusus tentang 

saluran distribusi perspektif manajemen pemasaran syariah.  

Wa Allah A’lam.  
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