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ABSTRAK 

Skripsi yang berjudul “Implementasi Nilai Syariah Marketing dalam Meningkatkan 
Daya Saing PT.Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo” ini merupakan hasil penelitaian 
kualitatif yang bertujuan untuk menjawab  Bagaimana implementasi nilai syariah marketing di 
PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo dan Bagaimana implementasi nilai syariah marketing 
dalam peningkatkan daya saing PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo. 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mendeskripsikan penerapan nilai syariah marketing 
dalam meningkatkan daya saing PT.Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo. Metode penelitian yang 
digunakan kualitatif deskriptif. Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah wawancara dan 
dokumentasi secara langsung kepada narasumber General Manager, Manager Marketing dan 
karyawan PT.Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo. 

Hasil penelitian yang diperoleh adalah terjelaskannya tentang pentingnya menenerapkan 
prinsip dan karakter syariah marketing  seperti transparansi, respect to competitor dan peningkatan 
integritas karyawa dll. Harga yang kompetitif, standar pelayanan yang baik dan inovasi produk 
yang tepat merupakan hal yang tidak kalah penting dalam target dan standar untuk meningkatkan 
kualitas daya saing suatu perusahaan terutama untuk perusahaan yang bergerak dibidang 
pelayanan jasa seperti PT.Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo. 

Saran peniliti pada PT.Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo diharapkan tetap memberikan 
pelayanan yang terbaik dan selalu meningkatkan integritas perusahaan sehinga upaya dalam 
meningkatkan  jumlah jangkauan pasar bisa meningkat selain itu juga perlu untuk memperhatikan 
kritik dan saran untuk keberlangsungan dan perkembangan perusahaan. 
Kata Kunci: Syariah Marketing, Daya Saing, PT.Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Islam merupakan agama yang sangat luar biasa dengan segala petunjuk dan ajaran yang 

ada didalamnya. Islam bukan hanya mengajarkan tentang kehidupan akhirat saja tetapi juga 

mengajarkan tentang kehidupan di dunia. Hubungan antara dunia dan akhirat sudah dijelaskan 

dalam firman Allah SWT  dalam Surah Al-Mulk ayat 2: 

لُوكَُمْ أَيُّكُمْ أَحْسَنُ عَمَلاًۚ  وَهُوَ الْعَزيِزُ الْغَفُور◌ُ  بـْ  الَّذِي خَلَقَ الْمَوْتَ وَالحْيََاةَ لِيـَ

“Yang menjadikan mati dan hidup, supaya Dia menguji kamu, siapa diantara kamu 

yang lebih baik amalanya. Dan Dia Maha Perkasa lagi Maha Pengampun”. (QS Al Mulk:2). 2  

Pada ayat tersebut dijelaskan terkait ujian dan amalan yang harus didapat di dunia saja, 

amal dan ujian tersebut yang akan menentukan hasilnya yaitu di yaumul akhir. 

Ajaran Islam sangat lengkap, semua sudah diatur dan diberikan tuntunan pada Al-

Quran dan Hadist. Hal yang dilakukan terkait kehidupan individual manusia mulai dari bangun 

tidur sampai tidur kembali,  kehidupan dalam bermasyarakat serta bernegarapun juga diatur 

dalam Islam. Salah satu hal yang paling penting dalam Islam dan menyangkut hajat hidup 

orang banyak adalah terkait  perekonomian. Ekonomi adalah segala aktivitas yang 

berhubungan dengan produksi, distribusi dan konsumsi baik berupa barang ataupun jasa. 

                                                 
2 Departemen Agama Republik Indonesia, Al-Qur’an dan Terjemahan (Semarang: PT.Karya Toha Putra), 67:2, 

1151. 
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Untuk memenuhi kebutuhan kehidupan di dunia, Islam telah memberikan arahan yang 

sangat jelas untuk melaksanakan kegiatan ekonomi atau bermuamalah yang baik atau dalam 

pemasaran disebut dengan pemasaran Islami. 

Pemasaran islami merupakan sebuah disiplin bisnis strategis yang mengarahkan proses 

penciptaan, penawaran dan perubahan velues (nilai) dari satu inisiator (pemrakarsa) kepada 

stakeholders-nya, yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad serta prinsip- 

prisnsip islam dan muamalah dalam islam.3 

Allah SWT berfirman tentang berdagang agar tidak hanya demi tujuan mendapat 

keuntungan semata tapi juga tidak boleh merugikan satu dengan yang lain. Allah SWT 

berfirman dalam Surat Al-Baqarah Ayat: 42: 

 وَلاَ تَـلْبِسُوا الحَْقَّ ʪِلْبَاطِلِ وَتَكْتُمُوا الحَْقَّ وَأَنـْتُمْ تَـعْلَمُونَ 

"Dan janganlah kamu campur adukkan yang hak dengan yang bathil dan janganlah 

kamu sembunyikan yang hak itu sedang kamu mengetahui"4.  

Dalam ayat tersebut dijelaskan untuk tidak mencampurkan yang hak dan bathil, yang 

baik dan buruk. Maka dalam bermuamalahpun seperti itu, harus bermuamalah atau berekonomi 

secara baik. 

Akhir ini perkembangan dunia usaha di Indonesia terkhusus untuk bidang umrah 

semakin berkembang dan nampaknya akan terus berkembang. Salah satu penyebabnya yaitu 

dikarenakan daftar tunggu haji yang kini lebih dari 15 tahun. Kondisi itu membuat peluang 

                                                 
3 Bukhari Alma dan Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah: Menanamkan Nilai dan Praktis Syariah dalam 
Bisnis Kontemporer, (Bandung: Alfabeta), 340. 
4 Departemen Agama Republik Indonesia, Al-Qur’an dan Terjemahan, (Semarang: PT.Karya Toha Putra), 2:42, 14 
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usaha travel umrah semakin prospektif, sehingga mulai bermunculan travel- travel umrah baru 

baik berizin resmi ataupun travel umrah yang perizinanya bersifat konsorsium. 

Salah satu yang menyebabkan usaha di bidang travel umrah menjanjikan yaitu 

kebutuhan beribadah bagi umat Islam, sampai kapanpun semahal apapun sesulit apapun, 

seorang yang benar- benar muslim pasti selalu menginginkan dan merindukan untuk 

berkunjung ke Tanah Haram asalkan mampu. 

Jumlah jamaah umrah dari tahun ketahun samakin meningkat, pada tahun 2018M 

/1439H jumlah jamaah umrah Indonesia 1,1 juta jiwa dan itu diperkirakan masih ada kenaikan 

lagi untuk musim umrah 2019M /1440 H.5 Peningkatan ini tentunya membuat jumlah 

perusahaan travel haji dan umrah di Indonesia terus bertambah.  

Saat ini di Indonesia ada ribuan perusahaan biro travel umrah dan haji khusus, karena 

banyaknya jumlah travel ini persaingan pun tak terhindarkan, bagi travel umrah yang sudah 

berdiri lama dan memiliki branding yang baik pasti lebih diungulkan dalam persaingan. 

Berbeda dengan travel umrah yang masih baru berdiri, persaingan sangat berat karena selain 

bersaing dengan travel umrah yang sudah lama berdiri, mereka juga bersaing dengan travel- 

travel umrah yang baru berkembang yang tentunya memliki bermacam- macam strategi, baik 

dari segi pemasaran maupun strategi dalam pelayanan ekstra yang diberikan dari masing- 

masing travel. 

Dari berbagai travel memiliki cara sendiri dalam pemasaran, dalam penargetan  

customer terdapat berbagai macam bentuk penargetan. Ada yang berfokus ke agen, pondok, 

instansi, rittel atau langsung ke end user Dll.  

                                                 
5 https://www.republika.co.id/berita/jurnal-haji/berita-jurnal-haji/18/12/18/pjxy9w320-jamaah-umrah-2018-11-juta-
orang-2019-diprediksi-bertambah, diakses pada 30 Mei 2019. 
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Travel umrah PT. Sutra Tour Hidayah berdiri dari tahun 2008.6 Masih tergolong baru 

dalam persaingan travel di Indonesia terutama di Jawa Timur mengingat travel- travel lain 

sudah berdiri berpuluh- puluh tahun sebelumnya, dalam menyikapi hal tersebut branch 

manager PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo memaparkan, “Dalam pemasaran kami 

sampai jungkir balik melakukan semua hal demi kelancaran dan kekuatan persaingan dengan 

travel lain, Terutama di Jawa Timur, travel  kami masih tergolong baru disini, di Sidoarjo 

sendiri baru berjalan hampir 2 tahun. Branding menjadi kendala utama dalam persaingan, 

karena rata- rata jamaah ragu kalau mau ikut travel yang masih baru.”7   

PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo menerapkan beberapa nilai marketing syariah 

sebagai pokok dasar pelaksanaan pemasaran, integritas dan transparansi merupakan hal yang 

didepankan dalam melaksanakan pemasaran syariah.  pada salah satu ketentuan dalam bisnis 

islami yang terletak pada kaidah fiqh yaitu, “Al-muslimuna ‘ala syuruthihim illa syarthan 

harrama halalan aw hallala haraman” (kaum Muslim terikat dengan kesepakatan-

kesepakatan bisnis yang mereka buat, kecuali kesepakatan yang mengharamkan yang halal 

atau yang menghalalkan yang haram). Selain itu ada kaidah fiqh lain yang mengatakan “Al-

ashlu fil-mu’amalah al-ibahah illa ayyadulla dalilun ‘ala tahrimiha” (pada dasarnya semua 

bentuk muamalah itu boleh dilakukan kecuali ada dalil yang mengharamkannya)8. Semua 

paket umroh dijelaskan detail tanpa ada yang ditutupi sehingga calon customer mengetahui 

jelas dan bisa mempertimbangkan lebih. Contoh seperti penjelasan paket yang paling laris 

yaitu paket backpacker sutra, pemasar PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo selalu 

menjelaskan dan mewanti- wanti kepada calon jamaahnya jika hotel yang akan didapatkan jika 

                                                 
6 Yahya Saputra,”Wahabi Murit yang Durhaka”, Cahaya, (20 November 2017), 14. 
7 Ichlasul Amal R.W, Wawancara, Sidoarjo, 13 November 2019.   
8 Hermawan Kartajaya, Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing, (Bandung: Mizan 2006), 27. 
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mengambil paket ini jaraknya lumayan jauh sekitar 850m.9 Jadi tidak disarankan untuk orang 

yang sudah memiliki usia 50 lebih. Jika ada calon jamaah yang memiliki usia lebih maka 

diarahkan ke paket hotel yang memiliki jarak lebih terjangkau. Dari cara tersebut PT. Sutra 

Tour Hidayah Cabang Sidoarjo sudah memiliki nilai realisik dan humanistik dimana ada 

kejelasan dan keterbukaan agar tidak ada yang merasa dirugikan karena sudah dijelaskan di 

awal. 

Selain selalu memberikan penjelasan sedetail- detailnya, PT. Sutra Tour Hidayah 

Cabang Sidoarjo juga menjelaskan terkait kepastian hotel dan jadwal keberangkatan, dengan 

kepastian hotel dan jadwal maka calon customer bisa mempertimbangkan kemampuan dan 

kondisi kemudian akan memunculkan suka sama suka dalam berniaga. 

Pada teknis pemasaran PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo sangat menjaga untuk 

tidak membandingkan dengan travel lain. PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo lebih fokus 

menunjukan nilai lebih yang bakal didapatkan jika jamaah mempercayakan ibadah umrohnya 

kepada PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo. Pada saat ini yang paling ditonjolkan yaitu 

benefit lebih yang bakal didapatkan jamaah dibanding harga yang harus dibayarkan. Dengan 

seperti itu etika  persaingan akan terjaga karena tidak terkait dengan kompetitor lain.10 

Dari beberapa uraian permasalahan diatas, peneliti menjelaskan perlunya  diadakan 

penelitian lebih lanjut untuk mengetahui bagaimana penerapan nilai marketing syariah 

sebenarnya di PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo. Melihat saat ini kondisi persaingan 

bisnis yang begitu kompleks, penulis juga ingin mengetahui bagaimana penerapan nilai 

syariah marketing perusahaan di bidang travel perjalanan umrah tersebut sehingga tetap bisa 

bertahan dalam persaingan. Dari uraian tersebut maka penulis melakukan penelitian dengan 

                                                 
9 Ichlasul Amal R.W, Wawancara, Sidoarjo, 13 November 2019.  
10 Ibid. 
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judul “Implementasi Nilai Syariah Marketing Dalam Meningkatkan Daya Saing PT. Sutra 

Tour Hidayah Cabang Sidoarjo.” 

 

B. Identifikasi dan Batasan Masalah   

  Berdasarkan penjelasan latar belakang masalah tersebut, maka diperoleh beberapa 

identifikasi masalah sebagai berikut: 

a. Strategi pemasaran travel umrah PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo. 

b. Perkembangan  pasar umrah di Jawa Timur. 

c. Kendala dalam pemasaran  yang dihadapi   travel umroh. 

d. Kondisi atau proses syariah marketing di PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo. 

e. Analisis keterkaitan penerapan nilai Syariah Marketing PT. Sutra Tour Hidayah Cabang 

Sidoarjo pada daya saing. 

Adapun batasan masalah dalam penelitian ini yaitu: 

a. Penerapan nilai syariah marketing di PT. Sutra Tour Hidayah cabang Sidoarjo. 

b. Implementasi nilai syariah marketing dalam meningkatkan daya saing PT. Sutra Tour 

Hidayah Cabang Sidoarjo. 

 

C. Rumusan Masalah 

Sesuai dengan latar belakang yang sudah penulis jelaskan, untuk fokus pembahasan pada 

penelitian ini maka masalah yang dirumuskan sebagai berikut:  

a. Bagaimana implementasi nilai syariah marketing di PT. Sutra Tour Hidayah Cabang 

Sidoarjo? 
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b. Bagaimana peningkatan daya saing dalam implementasi nilai syariah marketing di PT. Sutra 

Tour Hidayah Cabang Sidoarjo? 

 

D. Kajian Pustaka 

Kajian pustaka merupakan ringkasan mengenai penelitian yang sudah pernah dilakukan 

menyerupai masalah yang akan diteliti sehingga terlihat bahwa kajian peneliti bukan pengulangan 

ataupun duplikasi dari kajian penelitian yang telah ada11. 

Pertama, dengan jurnal yang berjudul Peluang dan Tantangan Stretegi Pemasaran Syari’ah 

Biro Jasa Umroh (Studi Kasus di AET Travel PT. Penjuru Wisata Negeri Sidoarjo). Pada jurnal 

ini pengambilan analisis  menggunakan parameter sembilam elemen pemasaran. Sembilan elemen 

pemasaran yang meliputi Segmentasi, Targeting, Positioning, Differentiation, Marketing Mix, 

Selling, Brand, Service, dan Proses yang mencerminkan watak Syariah.12 Persamaan dengan 

penelitian ini sama menggunakan metode penelitian kualitatif dan objek yang diteliti serupa yaitu 

perusahaan yang dibidang jasa penyelenggara umrah dan haji. Perbedaan terletak pada parameter 

penggunaan marketing syariah pada jurnal tersebut hanya sekedar analisis pemasaran saja 

sedangkan untuk penelitian ini terdapat pengukuran terkait dampak daya saing.  

Kedua, skripsi yang berjudul Strategi Pemasaran Islami dalam Meningkatkan Penjualan (Studi 

Kasus Di Toko Jesy Busana Muslim Bapangan Mendenrejo Blora) karya Suindrawati. Hasil dari 

penelitian ini adalah bahwa ditinjau dari perspektif strategi pemasaran Islami, walaupun Toko Jesy 

Busana Muslim menerapkan teori dan konsep strategi pemasaran konvensional, namun ternyata 

                                                 
11 Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Sunan Ampel Surabaya, Petunjuk Teknis 

Penulisan Skripsi, (Surabaya: UIN Sunan Ampel 2014), 9. 
12 Rahayu Megawati, Moch Khoirul Anwar, Peluang dan Tantangan Stretegi Pemasaran Syari’ah Biro Jasa Umroh 

(Studi Kasus di AET Travel PT. Penjuru Wisata Negeri Sidoarjo), Jurnal Ekonomi Islam Vol.2, No.1, (Surabaya: 
Januari 2019). 
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menerapkan juga strategi pemasaran Islami yang terdiri dari karakteristik pemasaran Islami, etika 

bisnis Islami dan mencontoh praktik pemasaran Nabi Muhammad Saw.13 Persamaan dengan 

penelitian ini yaitu pada metode yang digunakan sama-sama menggunakan metode kualitatif, dan 

membahas terkait karakteristik marketing syariah. Perbedaan terletak pada objek penelitian dan 

tujuan dari pelitian tersebut untuk analisis peningkatan penjualan sedangkang penelitian ini 

berdampak untuk penguatan daya saing. 

Ketiga, yaitu skripsi karya Ni’ma Khoirunnisa, yang berjudul Implementasi Marketing 

Syariah Pada Supermarket De’ Halal Mart Yogyakarta. Hasil dari penelitian tersebut menjelaskan 

bahwa Supermarket De’ Halal Mart merupakan perusahaan yang bergerak dalam bidang ritel yang 

dijalankan dengan konsep Islami, yang pertama yaitu Supermarket De’ Halal Mart telah memenuhi 

semua karakteristik marketing syariah meliputi aspek Teistis, Etis, Realistis, Humanistis. 

Kemudian, Supermarket De’ Halal Mart juga telah memenuhi Prinsip Syariah Marketing dari segi 

Tactic yang meliputi Diferensiasi, Marketing Mix (product, price, place dan promotion) dan 

penjualan.14 Persamaan dengan penelitian Ni’ma Khoirunnisa yaitu sama menggunakan penelitian 

kualitatif dan analisis terkait karakteristik syariah marketing. Untuk perbedaan penelitian Ni’ma 

Khoirunnisa hanya sebatas analisis menggunakan dan tidak menggunakan marketing yang sesuai 

prinsip syariah marketing, sedangkan penelitian ini menggunakan pengukuran peningkatan daya 

saing. 

Keempat, yaitu dengan judul Strategi Pemasaran Pada Minimarket Ahad dalam 

Meningkatkan volume Penjualan karya Hendra Galuh  Febrianto. Hasil dari penelitian ini yaitu 

menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan dan dijalankan oleh Ahad mart sudah 

                                                 
13 Suindrawati, “Strategi Pemasaran Islami dalam Meningkatkan Penjualan Studi Kasus Di Toko Jesy Busana 

Muslim Bapangan Mendenrejo Blora”, (Skripsi--UIN Walisongo,2015),32. 
14 Lutfi Mahda Hndayani,“Implementasi Marketing Syariah Pada Supermarket De’ Halal Mart Yogyakarta”, 

(Skripsi-- UIN Kalijaga, 2018),41. 



 

    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   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

9 
 

 
 

tidak ada yang menyimpang dari nilai-nilai dan ketentuan-ketentuan yang ditetapkan oleh ajaran 

Islam, dan Ahad mart merupakan minimarket yang berprinsip Islami dalam menjalankan 

usahanya15. Persamaan dengan penelitian ini yaitu terletak pada metode yang digunakan metode 

kualitatif dan analisis terkait syariah marketing. Untuk perbedaan pada objek penelitian dan 

parameter keberhasilan penggunaan marketing syariah.   

Kelima, yaitu Jurnal dengan judul Strategi Pemasaran Islami Dalam Meningkatkan 

Penjualan Pada Butik Calista karya Nurul Mubarok dan Eriza Yolanda Maldina. Hasil dari 

penelitian tersebut menjelaskan bahwa secara perspektif Islami, Butik Calista telah sesuai dalam 

menerapkan teori dan konsep strategi pemasarannya, dan telah menjalankan konten Islami yang 

terdiri atas tiga hal pokok, yaitu karakteristik pemasaran Islami, penerapan etika bisnis Islami, 

serta mencontoh praktik pemasaran Nabi Muhammad SAW. Berdasarkan sifat beliau yaitu: 

Shiddiq, Amanah, Fathanah, dan Tabligh16. Persamaan yang terlihat yaitu dari metode penelitian 

yang digunakan, sama-sama menggunakan metode kualitatif dan penerapan marketing syariah. 

Untuk perbedaannya yaitu pada lokasi tempat penelitian serta pengukuran hasil analisisnya 

menggunakan acuan penjualan, sedangkan penelitian penulis lebih fokus untuk peningkatan daya 

saing. 

 

 

 

E. Tujuan Penelitian 

                                                 
15 Hendra Galuh Febrianto, “Strategi Pemasaran Pada Minimarket Ahad dalam Meningkatkan volume Penjualan”, 

(Skripsi-- UIN Syarif Hidayatullah, 2008), 30. 
16 Nurul Mubarok & Eriza Yolanda Maldina, Strategi Pemasaran Islami Dalam Meningkatkan Penjualan Pada 

Butik Calista. JurnalI Economic Vol.3. No 1, (Juni 2017). 
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Tujuan penelitian merupakan tujuan yang ingin dicapai oleh penulis setelah melakukan 

penelitian tersebut, maka tujuan penelitian dirumuskan sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui implementasi nilai syariah marketing di PT. Sutra Tour Hidayah 

Cabang Sidoarjo. 

2. Untuk mengetahui dan menganalisis implementasi nilai syariah marketing dalam 

meningkatkan daya saing PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo. 

 

F. Kegunaan Hasil Penelitian 

Kegunaan hasil penelitian ini berisi tentang penjelasan yang menegaskan bahwa masalah 

penelitian ini berbermanfaat baik dari segi teoritis maupun praktis. 

1. Manfaat teoritis 

Setelah penelitian ini dilakukan, diharapkan hasilnya dapat memberikan sumbangan 

konseptual dalam kajian ilmu pemasaran khususnya syariah marketing dalam peningkatan 

daya saing. 

2. Manfaat Akademis 

Penelitian ini erat kaitannya dengan ekonomi, oleh karena itu diharapakan kedepannya 

penelitian ini bisa menambah wawasan bagi penulis serta semua pihak yang berkepentingan, 

sehingga tidak kesulitan dalam memahaminya. 

3. Manfaat praktis 

Objek penelitian ini difokuskan pada PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo, sehingga 

diharapkan kepada pemegang kebijakan di PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo bisa 

menjadikan hasil penelitian sebagai bahan pertimbangan dalam mengambil kebijakan. 
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G. Definisi Operasional 

Untuk lebih mudah memahami penelitian ini serta mengantisipasi adanya 

kesalahpahaman dari judul penelitian, maka perlu adanya uraian definisi operasional yang jelas, 

sebgai berikut: 

1. Nilai Syariah Marketing 

Marketing syariah adalah pemasaran yang dijalankan berlandaskan syariah menganut 

keyakinan dan bersikap yang bersimpati kepada semua hubungan, bahkan terhadap pesaing, 

berlaku lemah lembut, sopan, jika perlu bekerjasama dengan pihak lawan. Pengertian ini 

berdasarkan sebuah hadis atau perkataan yang disampaikan oleh nabi Muhammad 

shallallahu alaihi wasallam yang berbunyi "Semoga Allah memberikan Rahmat-Nya kepada 

orang yang murah hati (sopan) pada saat dia menjual, membeli, atau saat dia menuntut 

haknya (HR. Bukhari, dari Jabir)".17  

Pada syariah marketing, seluruh proses baik proses penciptaan, penawaran, maupun 

perubahan nilai (value) tidak boleh ada hal-hal yang bertentangan dengan akad dan prinsip-

prinsip muamalat (bisnis) yang Islami.  

2. Daya Saing 

Daya saing berhubungan dengan bagaimana efektivitas suatu organisasi di pasar 

persaingan, dibandingkan dengan organisasi lainnya yang menawarkan produk atau jasa-jasa 

yang sama atau sejenis.18 Perusahaan-perusahaan yang mampu menghasilkan produk atau 

jasa yang berkualitas baik adalah perusahaan yang efektif dalam arti akan mampu bersaing.  

                                                 
17 Imam Abdullah Muhamamd bin Ismail Al Bukhari, terj. Shahih Bukhari jilid VI, terj. Ahmad Sunarto, 

dkk. (Semarang: CV Asy Syifa’, 1993), 342 
18 Muhardi,”Strategi Operasi: Untuk Keunggulan Bersaing”(Yogyakarta: Graha Ilmu. 2007), 36. 
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Daya saing ditentukan oleh keunggulan bersaing suatu perusahaan dan sangat 

bergantung pada tingkat sumber daya relatif yang dimilikinya atau biasa disebut keunggulan 

kompetitif.19 

Strategi atau model pemasaran yang efektif dan inovatif tentunya  sangat dibutuhkan 

untuk peningkatan daya saing, selain itu strategi dalam peningkatan daya saing tidak boleh 

bertentangan dengan syariat Islam. 

 

H. Metode Penelitian 

1. Data yang Dikumpulkan 

a. Data Primer 

Data primer yang dibutuhkan dalam penelitian ini meliputi: 

1) Pemasaran atau marketing yang dilakukan oleh PT. Sutra Tour Hidayah Cabang 

Sidoarjo. 

2) Layanan prima yang diberikan PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo. 

3) Upaya yang dilakukan PT. Sutra Tour Hidayah cabang Sidoarjo dalam meningkatan 

daya saing. 

4) Perkembangan PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo. 

5) Kelebihan dan kekurangan PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo dalam 

menjalankan pemasaran. 

6) Kesulitan atau tantangan yang dihadapi PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo 

terutama dari segi marketing. 

b. Data Sekunder 

                                                 
19 Micel E. Porter. Competitive Advantage. Edisi Bahasa Indonesia. (Jakarta: PT Indeks Kelompok Gramedia, 

2001), edisi 4, 12. 
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Data sekunder yang dibutuhkan dalam penelitian ini meliputi: 

1) Sejarah berdirinya PT. Sutra Tour Hidayah dan pengembangan PT. Sutra Tour 

Hidayah Cabang Sidoarjo hingga saat ini. 

2) Struktur organisasi PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo. 

3) Jumlah karyawan PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo. 

4) Data produk apa saja yang dijual di PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo. 

5) Laporan data profit atau keuntungan yang diperoleh PT. Sutra Tour Hidayah Cabang 

Sidoarjo. 

2. Sumber Data  

Sumber data yang dimaksut dalam penelitian ini adalah subyek data darimana 

diperoleh.20 Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini meliputi: 

1) Sumber Primer 

Sumber primer merupakan sumber informasi pokok yang diperoleh langsung terkait 

dengan data sebagai bahan informasi yang dibutuhkan untuk penelitian. Dalam 

penelitian ini sumber data primer diperoleh dari hasil wawancara dengan Branch 

Manager, karyawan serta jamaah PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo. 

 

2) Sumber Sekunder 

Sumber sekunder merupakan  sumber informasi yang sifatnya tidak langsung serta 

sebagai bahan penunjang serta pelengkap dari data pokok yang diperoleh. Dalam 

penelitian ini sumber data sekunder berasal dari dokumen-dokumen seperti buku, 

artikel, jurnal maupun karya ilmiah lainnya tentang teori pemasaran secara 

                                                 
20 Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian: Suatu Pendekatan Praktek  (Jakarta: Rineka,2014), 141. 
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konvensional maupun syariah. Serta adanya sumber lain seperti bukti atau laporan 

arsip dari PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo.  

3. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data adalah salah satu cara yang sistematis dalam 

pengumpulan, pencatatan dan penyajian fakta untuk tujuan tertentu.21 Pada penelitian 

ini akan menggunakan tiga metode pengumpulan data, yaitu observasi, wawancara dan 

dokumentasi. 

1) Observasi 

Observasi disebut juga dengan pengamatan, pengamatan ini dilakukan untuk 

mengetahui kondisi lapangan secara langsung, pengamatan ini dilakukan pula untuk 

mengoptimalkan kemampuan peneliti mengetahu dan merasakan apa yang perlu 

diketahui dan dirasakan.22 Untuk memperoleh data-data konkrit dengan mudah maka 

penulis melakukan kunjungan untuk mengamati model pemasaran dan pelayanan 

dalam meningkatkan kualitas dan kuantitas pelayanan jamaah PT. Sutra Tour Hidayah 

Cabang Sidoarjo. 

 

2) Wawancara 

Teknik ini merupakan upaya memeproleh informasi secara verval/lisan. 

Wawancara disini peneliti menyampaikan pertanyaan kepada subjek penelitian untuk 

dijawab oleh pihak narasumber. Dalam penelitian ini wawancara akan dilakukan secara 

                                                 
21 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D (Bandung: Alfabeta, 2009), 138. 
22 Lexi J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif (Bandung: PT Remaja Rosdakarya, 2014),174-175. 
 



 

    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   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

15 
 

 
 

terstruktur dan bebas kepada Branch Manager, karyawan serta Jamaah terkait pelayanan 

dan strategi pemasaran PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo . 

3) Dokumentasi 

Teknik sebagai upaya memperoleh informasi berbentuk catatan peristiwa yang 

telah berlalu, bisa berupa tulisan, foto, gambar atau karya-karya yang lainnya. Dalam 

penelitian ini penulis menggunakan dokumentasi sebagai sumber pendukung atau 

tambahan data yang dibutuhkan. 

4. Teknik Pengolahan Data 

Pengolahan data pada penelitian ini menggunakan teknik-teknik sebagai berikut : 

a. Editing, merupakan proses penulis  memeriksa dan mengubah data yang sudah diperoleh 

dengan tetap menjaga keaslian dan kevalid- an data, baik dari kejelasan, redaksi dan 

kelengkapannya. Pada penelitian ini penulis mengambil data dari PT. Sutra Tour 

Hidayah Cabang Sidoarjo terkait nilai- nilai marketing syariah dan data-data pendukung 

lainnya untuk menjawab rumusan masalah. 

b. Organizing, yakni penulis menyusun data yang telah diperoleh dari hasil penelitian. 

Penulis mengumpulkan data-data yang telah di peroleh dari hasil penelitian agar mudah 

untuk penulis dalam menganalisis data tersebut. 

c. Analizing, yaitu menganalisis hasil data yang telah diperoleh dari peneliian yang 

hasilnya dapat mengungkapkan dan jawaban dari rumusan masalah yang ada.  

5. Teknik Analisis Data 

Analisis data merupakan teknik analisis dalam penelitian kualitatif yang lebih 

difokuskan selama proses dilapangan bersamaan dengan pengumpulan data.  Data yang 

terkumpul tersbeut kemudian dianalisis secara deskripsi yang mendetail terakit situasi, 
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peristiwa maupun fenomena tertentu, yang menyangkut manusia atau hubungan degan 

manusia yang lainnya. 

Hasilnya berbentuk kata-kata tertulis maupun lisan dari orang-orang dan perilaku yang 

bisa diamati. Setelah itu peneliti mengolah data yang sudah terkumpul tersebut untuk 

dianaisis menggunakan pola pikir yang induktif. Induktif disini merupakan alur pembahasan 

yang berangkat dari realita-realita yang bersifat khusus atau peristiwa kongret yang 

kemudian ditarik menjadi general atau yang bersifat umum.23 Dalam penelitian ini tampak 

data-data yang bersifat khusus terkait marketing syariah yang diperoleh dari PT. Sutra Tour 

Hidayah Cabang Sidoarjo. Data tersebut kemudian diteliti, dihubungkan, dianalisa dan 

ditarik kesimpulan mengenai implementasi syariah marketing dalam meningkatkan daya 

saing PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo. 

 

I. Sistematika pembahasan 

Sistematika pembahasan berisi tentang alur logis dari pembahasan skripsi ini untuk lebih 

jelas dan lebih mudah dipahami. Untuk mempermudah penelitian yang dilakukan, maka penulis 

menyusun sistematika pembahasan dengan membagi menjadi beberapa bab sesuai dengan 

petunjuk buku panduan penulisan proposal skripsi, yaitu: 

Bab I Pendahuluan, bab ini ditulis untuk mengetahui latar belakang masalah, identifikasi dan 

batasan masalah, rumusan masalah, kajian pustaka, tujuan penelitian, kegunaan hasil penelitian, 

definisi operasional, metode penelitian dan sistematika pembahasan. 

Bab II kajian pustaka, bab ini berfungsi sebagai dasar kajian untuk menjawab permasalahan 

yang ada dalam penelitian. Pada bab dua ini menjelaskan teori-teori serta kajian pustaka yang 

                                                 
23 Chalid Narbuko dan Abu Ahmad, Metode Penelitian (Jakarta: Bumi Aksara, 2007),70. 



 

    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   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

17 
 

 
 

berhubungan dengan permasalahan dan kerangka pemikiran teoritis mengenai masalah yang 

diteliti. Bab ini berisi tentang teori terkait syariah marketing yaitu, pengertian dan konsep 

pemasaran secara umum, pengertian syariah marketing, karakteristik syariah marketing, prinsip-

prinsip syariah marketing serta tentang peningkatan daya saing suatu usaha. 

Bab III gambaran umum, bab tiga ini menjelaskan gambaran umum tentang PT. Sutra Tour 

Hidayah Cabang Sidoarjo . Pada bab ini akan dibahas tentang gambaran umum dari PT. Sutra 

Tour Hidayah Cabang Sidoarjo, serta data-data yang bertujuan untuk menjawab rumusan 

masalah dalam penelitian ini, yaitu bagaimana penerapan syariah marketing di PT. Sutra Tour 

Hidayah Cabang Sidoarjo beserta daya saingnya. 

Bab IV analisis data, pada bab ini membahas tentang penerapan nilai Syariah marketing PT. 

Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo dalam meningkatkan daya saing. Pada bab ini berisi tentang 

analisis penerapan syariah marketing dalam meningkatkan daya saing di PT. Sutra Tour Hidayah 

Cabang Sidoarjo. 

Bab V Penutup, pada bab ini merupakan bab terakhir yang akan memuat tentang kesimpulan 

dan saran penulis terkait penerapan nilai syariah marketing PT. Sutra Tour Hidayah Cabang 

Sidoarjo dalam peningkatan daya saing.   
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BAB II 

SYARIAH MARKETING  DAN DAYA SAING 

 

A. Pemasaran  

1. Pengertian Pemasaran 

Definisi Pemasaran secara umum menurut Philip Kotler, marketing (pemasaran) 

adalah suatu proses sosial dan manajerial yang di dalamnya individu dan kelompok 

mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan, penawaran 

dan pertukaran (exchange).24 

Pengertian pemasaran secara luas yang ditulis Kotler merupakan tukar menukar 

antara individu maupun organisasi yang melibatkan sebagian besar aspek kehidupan 

dalam masyarakat. Hubungan ini tidak terbatas pada aspek bisnis saja, namun dapat 

melibatkan aspek sosial, politik dan teknologi. 

Beberapa ahli berbeda dalam mendefinisikan pemasaran yang kelihatannya 

semuanya serupa. Pemasaran secara umum adalah aktifitas- aktifitas pokok yang 

dilakukan oleh para produsen atau pengusaha dalam usahanya untuk mempertahankan 

kelangsungan hidupnya, untuk berkembang dan mendapatkan keuntungan. Perbedaan ini 

disebabkan mereka meninjau dari segi yang berbeda. 

Stanton memberikan pandangannya bahwa pemasaran sebagai: “Suatu sistem yang 

mencakup semua dari aktifitas bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan 

harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan 

kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial”. 

                                                 
24Philip Kotler, Manajemen Pemasaran. (Jakarta: SMTG Desa Putra 2002), 47. 
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Stanton lebih. Merincikan dari pada Kotler dengan membedakan pembeli yang sudah ada 

dan pembeli yang akan ada atau potensial. 

Sedangkan pemasaran menurut Hermawan Kartajaya presiden World Marketing 

Association (WMA) yang sudah dipresentasikannya di World Marketing Conference di 

Tokyo pada April 1998 dan telah diterima oleh peserta konferensi, bahwa yang disebut 

marketing adalah sebuah disiplin bisnis strategis yang mengarahkan proses penciptaan, 

penawaran, dan perubahan value dari satu inisiator kepada stakeholdernya (orang-orang 

yang punya kepentingan).25 

Lebih lanjut Hermawan juga menegaskan bahwa pemasaran atau marketing bukan 

hanya sebatas selling (menjual). Banyak orang yang salah mengerti bahwa yang 

dimaksud dengan marketing hanyalah selling. Sedangkan kebanyakan salesman (penjual) 

adalah orang yang omong besar dan manis. Seringkali  sesuatu yang dijanjikan berbeda 

dengan yang diberikan. Sebagai akibatnya banyak yang salah memahami makna 

pemasaran. Sering pemasaran diidentikkan dengan selling sedangkan selling itu 

diidentikkan dengan cheating. Hal ini yang menurut Hermawan dianggap tidak tepat.26 

2. Tujuan Pemasaran 

Pemasaran adalah salah satu kegiatan pokok dalam mempertahankan kelangsungan 

hidup usaha. Pemasaran juga merupakan ujung tombak dari kehidupan suatu usaha. 

Ujung tombak memang menjadi hal utama, akan tetapi tidak hanya pemasaran saja yang 

harus unggul dalam suatu perusahaan, harus diimbangi juga dengan  badan tombak atau 

                                                 
25 Hermawan Kartajaya, Mark Plus On Strategy. (Jakarta: PT. Gramedia Utama 2002), 10. 
26 Hermawan Kartajaya, Hermawan Kartajaya On Marketing. (Jakarta: PT Gramedia Utama 2003), 44. 
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bagian lain yang penting dari suatu perusahaan seperti administrasi dan pelayanan 

maksimal untuk menjadi suatu perusahaan yang unggul dibidangnya. 

Volume penjualan menjadi salah satu tujuan pemasaran, artinya laba dapat 

diperoleh melalui pemuasan konsumen. Laba dapat membuat perusahaan tumbuh dan 

berkembang, serta memperkuat kondisi perekonomian secara keseluruhan. Laba menjadi 

tujuan umum dari perusahaan.27 

3. Konsep Pemasaran 

Bagi perusahaan yang berorientasi pada konsumen (pasar), maka kegiatan 

pemasaran akan bermula dan berakhir pada konsumen. Artinya dimulai dari menentukan 

apa yang diinginkan oleh konsumen dan diakhiri dengan kepuasan konsumen. Pemuasan 

kebutuhan konsumen merupakan syarat mutlak bagi kelangsungan hidup perusahaan 

seperti yang tercermin dalam konsep pemasaran.  

Menurut Dhaemmesta dan Irawan konsep pemasaran adalah suatu falsafah bisnis 

yang menyatakan bahwa kepuasan kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomi dan 

social bagi kelangsungan hidup perusahaan.28 

Dari konsep pemasaran tersebut  perusahaan harus mampu memberikan kepuasan 

kepada konsumennya dengan mengetahui apa yang menjadi kebutuhannya agar 

perusahaan dapat bertahan dan berkembang. 

 

 

 

                                                 
27 Atmi Kurniati P,”Strategi bauran pemasaran pada kelompok usaha peningkatan pendapatan keluarga sejaktera di 

kabupaten kulon progo”, (Skripsi—UNY, 2012),16. 
28 Dharmmesta dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern. (Yogyakarta: Liberty 2000), 10. 
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B. Syariah Marketing 

1. Pengertian Syariah Marketing 

Kata “syariah” telah ada dalam bahasa Arab sebelum Alquran turun.  Kata yang 

semakna dengan “syariah” tidak hanya ada dalam Alquran saja, melainkan ada dalam 

kitab Taurat dan Injil. Kata syariah dalam bahasa Ibrani telah disebut sebanyak 200 kali, 

yang berarti “kehendak Tuhan yang diwahyukan sebagai wujud kekuasaanNya atas 

segala perbuatan manusia”.29 

Kata syariah berasal dari kata syara’a al - syai’a yang memiliki arti  

“menerangkan” atau “menjelaskan sesuatu”. Atau dalam arti lain 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”.30 

 Muhammad Syakir Sula dan Hermawan Kertajaya mendefinisikan pemasaran syariah 

merupakan sebuah disiplin bisnis strategis yang mengarah pada proses penciptaan, 

penawaran dan perubahan nilai dari satu inisiator kepada para pemegang sahamnya, 

yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah 

(bisnis) dalam Islam. 

Definisi di atas didasarkan pada salah satu ketentuan dalam bisnis secara islami 

yang tertuang dalam kaidah fiqih yang mengatakan: “kaum Muslim terikat dengan 

kesepakatan-kesepakatan yang mengharamkan yang haram atau menghalalkan yang 

halal. Selain itu juga terdapat kaidah fikih lain yang mengatakan “Pada dasarnya semua 

bentuk muamalah (bisnis) boleh dilakukan kecuali ada dalil yang mengharamkan. 

                                                 
29 Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing … 22. 
30 Ibid, 25. 
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Islamic Marketing, dalam seluruh proses, baik proses penciptaan, proses penawaran 

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

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

penyimpangan prinsip-prinsip muamalah islami tidak terjadi, maka bentuk transaksi 

apapun dalam marketing diperbolehkan. 

Sesuai dengan uraian diatas, maka terdapat dalam firman Allah SWT, dalam surah 

Shaad ayat 24 yang berbunyi: 

نَ ٱلْخُلطََاءِٓ لَيبَْغِى بعَْضُهُمْ عَلَىٰ بعَْضٍ قاَلَ لقََدْ ظَلمََكَ بِسُؤَالِ نَعْجَتِكَ إِلَىٰ  نِعاَجِهۦِۖ  وَإِنَّ كَثِيرًا مِّ
هُ فَٱسْتغَْفَرَ  ا هُمْۗ  وَظَنَّ داَوۥُدُ أنََّمَا فَتنََّٰ تِ وَقَلِيلٌ مَّ لِحَٰ  رَبَّهُۥ وَخَرَّ إِلاَّ ٱلَّذِينَ ءَامَنوُا۟ وَعَمِلوُا۟ ٱلصَّٰ

 رَاكِعاً وَأنََابَ 

Artinya:  

“Daud berkata: Sesungguhnya dia telah berbuat zalim kepadamu dengan 
meminta kambingmu itu untuk ditambahkan kepada kambingnya. Memang 
banyak di antara orang-orang yang bersekutu itu berbuat zalim kepada yang 
lain, kecuali orang-orang yang beriman dan mengerjakan kebajikan dan hanya 
sedikitlah mereka yang begitu.” Dan Dawud menduga bahwa kami mengujinya; 
maka dia memohon ampunan kepada Tuhannya lalu menyungkur sujud dan 
bertaubat.31 

 
Selanjutnya, firman Allah SWT dalam surah Al-Maidah ayat 1,  

 
᠐
أ ٓᅮٰᘌَ هَا َ مُ يُّ ْ ᢕᣂ

َ
مْ غ

᠑
ᝣᘭْ

᠐
ٰ عَل ᠐

ᣢْمَا يُت 
َّ

ᢺِمِ إᅮَٰع
ْ
ن
َ ْ
 ٱلأ

ُ
م بَهᘭِمَة

᠑
ᝣ

᠐
تْ ل

ᡐ
حِل

᠑
ودِ ۚ أ

ُ
عُق

᠔
 ᗷِٱل

ᠪ
وا

ُ
وْف

᠐
 أ

ᠪ
ذِينَ ءَامَنُوٓا

ᡐ
 ٱل

ᡒ
ᣢِح

ᗫدُ  ᠒ᖁُمُ مَا ي
᠑
َ ᘌَحْᜓ ᡐᕝنتُمْ حُرُمٌۗ  إِنَّ ٱ

᠐
ᘭْدِ وَأ  ٱلصَّ

 Artinya:  

“Hai orang-orang yang beriman, penuhilah janji-janji itu. Hewan ternak 
dihalalkan bagimu, kecuali yang akan disebutkan kepadamu, dengan tidak 
menghalalkan berburu ketika kamu sedang berihram. Sesungguhnya Allah 
menetapkan hukum-hukum menurut yang dikehendakiNya”.32 

 

                                                 
31 Depaetemen Agama Republik Indonesia, Al Qur’an dan Terjemahan (Semarang: PT.Karya Toha Putra), 38:24, 

735-736. 
32 Depaetemen Agama Republik Indonesia, Al Qur’an dan Terjemahan … 5:1, 156. 
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Syariah Marketing merupakan sebuah disiplin bisnis strategis yang dapat 

mengarahkan dari sebuah proses penciptaan, penawaran dan perubahan value dari suatu 

inisiator kepada stakeholder, yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad 

dan prinsip-prinsip muamalah (bisnis) dalam Islam. Ini Artinya bahwa dalam Syariah 

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

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

prinsip muamalah. 

Selain itu dalam Syariah Marketing, bisnis yang disertai keikhlasan semata-mata 

hanya untuk mencari keridhaan Allah SWT. Bisnis yang besar dan memiliki 

keunggulan, kharisma, keunggulan dan keunikan tersendiri berasal dari bibit dan modal 

besar yang berasal dari keikhlasan  mencari keridhaan Allah SWT.33 

Pemasaran yang utuh harus memperhatikan aspek transendental yang bernama 

syariah. Karenanya, sekalipun seorang pemasar telah mampu membuat tersenyum 

pelanggan, namun dalam praktiknya masih membuat tidak sesuai dengan yang Allah 

perintahkan maka masih dianggap gagal sebagai seorang pemasar syariah sejati.  

Syariah marketing mengajarkan jika responsibilitas seorang pemasar belum 

berakhir sebelum ia mampu mempertanggungjawabkan segenap produk dan proses 

pemasaran di hadapan Tuhan di akhirat nanti. Sebab dalam konteks Syariah Marketing, 

Tuhan merupakan pengawas bagi segenap customer, karyawan, generasi penerus, 

pemerintah dan semua masyarakat. 

 

2. Prinsip Syariah Marketing 

                                                 
33 Arief Yulianto, “Membangun Kemitraan Bank Syariah Dengan Pendekatan Shariah Marketing”, Jurnal 

Penelitian Sosial Keagamaan, Vol. 19, No.01 (Mei 2011), 199. 
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Prinsip- Prinsip syariah markrting menurut Hermawan Kertajaya dan Muhammad 

Syakir Sula diantaranya: 

a.) Lanskap Bisnis Syariah Marketing 

1.) Prinsip Information Technology Allows Us to be Transparent (Change) 

Perubahan adalah suatu hal yang pasti akan terjadi. Oleh karena itu, 

perubahan perlu disikapi dengan cermat. Kekuatan perubahan terdiri dari lima 

unsur : perubahan teknologi, perubahan politik-legal, perubahan sosial-kultural, 

perubahan ekonomi dan perubahan pasar. Dalam prinsip yang membahas 

perubahan (change), perubahan yang diutamakan pada bidang teknologi, karena 

teknologi memberikan efek yang lebih luas terhadap segala aspek yang nantinya 

juga mengalami perubahan. Perubahan teknologi memberikan pengaruh besar 

kepada perusahaan syariah. Selain sebagai penunjang operasional dan standar 

layanan, teknologi juga menunjukkan kesungguhan dalam melaksanakan prinsip 

syariah marketing. Kemudian bagi konsumen untuk mendapatkan informasi dan 

melakukan informasi.34 

2.) Prinsip Respectful to Your Competitions (Competitor) 

Dalam menjalankan syariah marketing, perusahaan harus memperhatikan 

cara mereka menghadapi persaingan usaha serbadinamis. Globalisasi dan 

perubahan teknologi menciptakan persaingan yang sangat ketat. Pasar menjadi 

semakin kompleks dan tidak mudah ditebak. Informasi yang mudah didapatkan 

menjadikan perusahaan dengan mudahnya mengakses info mengenai pesaing dan 

persaingan. 

                                                 
34 Syahrul, “Marketing dalam Perspekstif Hukum Islam”, Jurnal Hukum Diktum, volume 10 No.2 (Juli 2012), 4. 
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Dalam menghadapi persaingan yang semakin kompleks saat ini, 

dibutuhkan kebesaran jiwa untuk dapat menerima persaingan dengan hati 

yang terbuka dan tulus. Perusahaan sebisa mungkin menciptakan win-win 

solution antara perusahaan dan persaingannya, karena yang memegang 

kendali terhadap pasar ataupun pesaing, melainkan masyarakat yang luas 

sebagai konsumen. Berkompetisi secara jujur dan adil, maka akan 

memberikan pandangan yang positif dari masyarakat terhadap 

perusahaan.35 

3.) Prinsip The Emergence of Customers Global Paradox (Customer) 

Pengaruh inovasi teknologi mendasari terjadinya perubahan sosial 

budaya. Lahirnya revolusi dalam bidang teknologi informasi dan tele-

komunikasi mengubah cara pandang dan perilaku komunikasi mengubah 

cara pandang dan perilaku masyarakat, contoh kehadiran internet telah 

membawa perubahan pada segala sektor perubahan pada segala kehidupan 

manusia. Setiap produk dan servis ditunjukkan untuk kepentingan kepada 

masyarakat yang membeli produk atau jasa (konsumen). Sehingga, situasi 

dan kondisi masyarakat harus menjadi fokus utama dalam membentukan 

strategi pemasaran. Dalam menjalankan suatu bisnis, tidak cukup hanya 

memenuhi untuk memenuhi kebutuhan masyarakat, tetapi juga untuk 

memuaskan masyarakat dengan memenuhi kebutuhan yang mereka 

inginkan.36 

                                                 
35 Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing …195-197. 
36 Ibid., 197-198. 
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Bagi perusahaan syariah globalisasi membawa banyak manfaat dan 

peluang menjadi sarana untuk lebih baik. Pengaruh informasi dan teknologi 

ibarat pisau bermata dua tergantung cara dan sikap kita dalam mengambil 

manfaat didalamnya.37 

4.) Prinsip Develop A Spiritual-Based Organization (Company) 

Dalam era globalisasi dan di tengah situasi serta kondisi persaingan 

usaha yang semakin ketat, perusahaan harus merenungkan kembali prinsip-

prinsip dasar perusahaannya. Pada umumnya dapat mendeteksi perubahan 

yang terjadi di pasar dan bagaimana mereka tetap konsisten untuk 

menjalankan nilai-nilai dan prinsip dasar perusahaan. 

Ketika memulai bisnis harus memegang teguh prinsip kejujuran 

yang ditunjukkan dengan memberikan value yang sesuai kepada pelanggan 

dari produk-produk yang diberikan. Dalam mengembangkan bisnisnya ada 

beberapa kendala dalam kalangan media dan masyarakat masih menilai 

bisnisnya dari keuntungan yang didapat dan banyaknya produk yang dijual. 

Bisnis tersebut dijalankan nilai usaha-usaha positif untuk masyarakat 

dengan penerapan spiritual-based organization. Pesan tersebut untuk 

menjadkan dunia sebagai tempat yang lebih baik dengan mengedepankan 

kerendahan hati dan kejujuran, bahkan ketika mereka menjadi pengusaha 

yang sukses. 

b.) Syariah Marketing Strategy 

1.) Prinsip View Market Universally (Segmentation) 

                                                 
37 Syahrul, “Marketing dalam Perspekstif Hukum Islam”, Jurnal Hukum Diktum, volume 10 No.2 (Juli 2012), 4. 
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Segmentasi adalah seni mengidentifikasikan serta memanfaatkan 

peluang-peluang yang muncul di pasar. Dalam melihat pasar, perusahaan 

harus kreatif dan inovatif menyikapi perkembangan yang sedang terjadi, 

karena segmentasi merupakan langkah awal yang menentukan keseluruhan 

aktivitas perusahaan. Segmentasi merupakan perusahaan untuk lebih fokus 

dalam mengalokasikan sumber daya. Dengan cara-cara yang kreatif dalam 

membagi-bagi pasar ke dalam beberapa segmen, perusahaan dapat 

menentukan di mana harus memberikan pelayanan terbaik dan di mana 

mempunyai keunggulan kompetitif paling besar. 

2.) Prinsip Target Customer’s Heart and Soul (Targeting) 

Targeting adalah strategi mengalokasikan sumber daya perusahaan 

secara efektif, karena sumber daya yang dimiliki terbatas. Dengan 

menentukan target yang akan dibidik, usaha kita akan lebih terarah. Oleh 

karena itu, perusahaan perlu membidik pasar yang akan dimasuki yang 

tentunya harus sesuai dengan keunggulan daya saing (competitive 

advantage) yang dimiliki perusahaan. 

Menurut Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula yang 

dikutip Warren Keegan dalam bukunya, kriteria untuk menentukan target 

market adalah adalah market size dengan potential growthnya, potential 

competition dan compatibility dengan feasibily. Ada tiga kriteria yang harus 

dipenuhi perusahan pada saat mengevaluasi dan menentukan segmen mana 

yang akan ditarget. Yang pertama adalah memastikan bahwa segmen pasar 

yang dipilih itu cukup besar dan akan cukup menguntungkan bagi 
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perusahaan (market size). Yang kedua adalah strategi targeting itu harus 

didasarkan pada keunggulan daya saing perusahaan (competitive 

advantages). Yang ketiga adalah melihat situasi persaingan (competitive 

situation) yang terjadi. Oleh karena itu, perusahaan syariah harus dapat 

membidik hati dan jiwa dari para calon konsumennya. Dengan begini, 

konsumen akan lebih terikat kepada produk atau perusahaan itu dan relasi 

yang terjalin bisa bertahan lebih lama (long-term), bukan hanya relasi yang 

bersifat singkat (shortterm), karena konsumen ini udah cinta. 

3.) Prinsip Build A Belief System (Positioning) 

Positioning adalah strategi untuk merebut posisi dibenak konsumen, 

sehingga strategi ini menyangkut bagaimana membangun kepercayaan, 

keyakinan dan kompetensi bagi pelanggan.38 Positioning harus sustainable 

terhadap perubahan-perubahan yang terjadi dipasar yang harus terus 

dikomunikasikan secara konsisten dan tidak berubahubah. Perusahaan 

syariah harus membangun positioning yang kuat dan positif sangatlah 

penting, citra syariah harus bisa dipertahankan dengan menawarkan value-

value yang sesuai prinsip syariah.39 

3. Karakteristik Syariah Marketing 

Dalam ranah praksis konsep Syariah Marketing, Kartajaya dan Muhammad Syakir 

Sula memberikan tipologi yang berkaca pada implementasi dagang Rasulullah, terutama 

fase di Mekah.  

                                                 
38 Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing …202-212. 
39 Syahrul, “Marketing dalam Perspekstif Hukum Islam”, Jurnal Hukum Diktum, volume 10 No.2 (Juli 2012), 5. 
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Ada 4 (empat) karakteristik pada konsep Syariah Marketing yang dapat menjadi 

panduan bagi para pemasar sebagai berikut:40 

a. Teistis (rabbaniyyah) 

Pemasaran syariah memiliki ciri yang tidak dimiliki dalam pemasar 

konvensional yang dikenal selama ini yaitu sifatnya yang religius (diniyyah). 

Kondisi ini tercipta tidak karena keterpaksaan, tetapi berangkat dari kesadaran akan 

nilai-nilai religius, yang dipandang penting agar tidak terperosok ke dalam 

perbuatan yang merugikan orang lain. Syariah Marketing sangat peduli dengan 

nilai (value).  

Bisnis berlandaskan syariah adalah bisnis yang harus berdasarkan 

kepercayaan, keadilan dan tidak mengandung sesuatu yang tidak jelas atau 

kebohongan di dalamnya. Selain itu para pelaku syariah marketing juga harus 

senantiasa menjauhi segala larangan-larangan dengan sukarela, pasrah, dan nyaman 

karena terdorong oleh bisikan dari dalam dirinya sendiri dan bukan paksaan dari 

luar. Oleh sebab itu syariah marketer harus sadar bahwa Allah senantiasa 

mengawasi segala perbuatan mereka. Allah SWT berfirman QS. Yunus 61 : 

عَمَلٍ إِلاَّ كُنَّا عَلَيْكُمْ وَمَا تكَُونُ فِى شَأنٍْ وَمَا تتَلْوُا۟ مِنْهُ مِن قُرْءَانٍ وَلاَ تعَْمَلُونَ مِنْ 
ةٍ فِى ٱلأْرَْضِ وَلاَ فِى  ثْقَالِ ذرََّ بِّكَ مِن مِّ شُهُوداً إِذْ تفُِيضُونَ فِيهِۚ  وَمَا يَعْزُبُ عَن رَّ

بِينٍ  بٍ مُّ لِكَ وَلآَ أكَْبَرَ إِلاَّ فِى كِتَٰ مَاءِٓ وَلآَ أصَْغرََ مِن ذَٰ  ٱلسَّ

Artinya:  

“Dan tidakkah engkau (Muhammad) berada dalam suatu urusan, dan tidak 
membaca suatu ayat Al-Qur’an serta tidak pula kamu melakukan suatu 
pekerjaan, melainkan kami menjadi saksi atasmu ketika kamu 
melakukannya. Tidak lengah sedikitpun dari pengetahuan Tuhanmu 
biarpun sebesar zarrah, baik di bumi ataupun di langit. Tidak ada sesuatu 

                                                 
40 Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing …45. 
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yang lebih kecil dan yang lebih besar daripada itu, melainkan semua 
tercatat dalam Kitab yang nyata (Lauh Mahfuz).”41 

 
Syariah marketer harus menekankan nilai-nilai spiritual karena marketing 

memang rentan dengan penipuan, sumpah palsu, riswah (suap) dll. Dari hati yang 

paling dalam, seorang syariah marketer meyakini bahwa Allah SWT selalu dekat 

dan mengawasinya ketika dia sedang melaksanakan segala macam bentuk bisnis, 

dia pun yakin Allah SWT akan meminta pertanggungjawaban darinya atas 

pelaksanaan syariat itu pada saat semua orang dikumpulkan untuk diperlihatkan 

amalannya di hari akhir. 

Hati adalah sumber pokok bagi segala kebaikan dan kebahagian seseorang. 

Bahkan bagi seluruh mahluk yang dapat berbicara, hati merupakan kesempurnaan 

hidup dan cahayanya. Allah SWT berfirman QS. Al-An’am: 122: 

تِ لَ  ثلَهُُۥ فِى ٱلظُّلمَُٰ هُ وَجَعَلْنَا لهَُۥ نوُرًا يَمْشِى بِهۦِ فِى ٱلنَّاسِ كَمَن مَّ يْسَ أوََمَن كَانَ مَيْتاً فَأحَْييَْنَٰ
لِكَ  نْهَا ۚ كَذَٰ فِرِينَ مَا كَانُوا۟ يَعْمَلوُنَ بِخَارِجٍ مِّ زُيِّنَ لِلْكَٰ  

 Artinya:  

“Dan apakah orang yang sudah mati lalu Kami hidupkan dan Kami beri dia 
cahaya yang membuatnya dapat berjalan di tengah-tengah orang banyak, 
sama dengan orang yang berada dalam kegelapan, sehingga dia tidak dapat 
keluar dari sana? Demikianlah dijadikan terasa indah bagi orang-orang 
kafir terhadap apa yang mereka kerjakan.” 42 

 
Hati yang sehat, hati yang hidup adalah hati yang ketika berhadapan dengan 

perbuatan yang buruk, maka ia akan menolaknya dan membencinya dengan 

spontan dan ia tidak condong kepadanya sedikitpun. Berbeda dengan hati yang 

mati, ia tidak dapat membedakan antara yang baik dan yang buruk. 

                                                 
41 Depaetemen Agama Republik Indonesia, Al Qur’an dan Terjemahan … 10:61,316. 
42 Ibid 6:122,208. 
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b. Etis (Akhlaqiyyah) 

Keistimewaan lain dari seorang syariah marketer selain adanya prinsip 

teistis (rabbaniyah), ia juga sangat mengedepankan masalah akhlak (moral atau 

etika) dalam seluruh aspek kegiatannya. Sifat etis ini sebenarnya merupakan 

turunan dari sifat teistis. Dengan demikian Syariah Marketing adalah konsep 

pemasaran yang sangat mengedepankan nilai-nilai moral dan etika, tidak peduli 

apapun agamanya karena nilai-nilai moral dan etika adalah nilai yang bersifat 

universal yang diajarkan semua. Semakin beretika seseorang dalam berbisnis, 

maka dengan sendirinya dia akan menemui kesuksesan.43 

Sebaliknya bila perilaku bisnis sudah jauh dari nilai-nilai etika dalam 

menjalankan roda bisnisnya sudah pasti dalam waktu dekat kemunduran akan ia 

peroleh. Oleh karena itulah, saat ini perilaku manusia dalam sebuah perusahaan 

yang bergerak dalam dunia bisnis menjadi sangat penting. Satu bentuk pentingnya 

perilaku bisnis tersebut dianggap sebagai satu masalah jika yang bersangkutan 

mempunyai perilaku yang kurang baik, dan dianggap bisa membawa kerugian 

dalam suatu perusahaan.44 

Ada beberapa etika pemasar yang menjadi prinsip bagi syariah marketer 

dalam menjalankan fungsi pemasaran, yaitu:45 

1) Jujur 

Seorang pebisnis wajib berlaku jujur dalam melakukan usahanya. 

Jujur dalam pengertian yang lebih luas yaitu tidak berbohong, tidak menipu, 

                                                 
43 Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing … 54 
44 Johan Arifin, Fiqih Perlindungan Konsumen. (Semarang: Rasail 2007), 58. 
45 Johan Arifin, Etika Bisnis Islami. (Semarang: Walisongo Press 2009), 23. 
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tidak mengada-ada fakta, tidak berkhianat, serta tidak pernah ingkar janji 

dan lain sebagainya. Tindakan tidak jujur selain merupakan perbuatan yang 

jelas berdosa jika biasa dilakukan dalam melakukan bisnis juga akan 

membawa pengaruh negatif kepada kehidupan pribadi dan lingkungan 

seorang pebisnis itu sendiri.   

Dalam dunia bisnis, kejujuran ditampilkan dalam bentuk 

kesungguhan dan ketepatan, baik ketepatan waktu, janji, pelayanan, 

pelaporan, mengakui kelemahan dan kekurangan untuk kemudian 

diperbaiki secara terus menerus. 

2) Berlaku Adil 

Berbisnis yaitu satu bentuk akhlak yang harus dimiliki seorang 

syariah marketer. Sikap adil termasuk diantara nilai-nilai yang telah 

ditetapkan oleh Islam dalam semua aspek ekonomi Islam. Dalam bisnis 

modern, sikap adil harus tergambarkan bagi semua stakeholder, semuanya 

harus merasakan keadilan. Tidak boleh ada satu pihak pun yang hakhaknya 

terzalimi. Mereka harus selalu terpuaskan sehingga dengan demikian bisnis 

bukan hanya tumbuh dan berkembang, melainkan juga berkah di hadapan 

Allah SWT. 

3) Bersikap melayani dan rendah hati 

Sikap melayani merupakan sikap utama dari seorang marketer. 

Tanpa sikap melayani yang melekat dalam kepribadiannya, dia bukanlah 

seorang yang berjiwa pemasar. Dalam melayani harus ada sikap sopan 

santun dan rendah hati. Manusia yang beriman tentunya harus demikian 
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dalam menjalin hubungan dengan relasi bisnisnya yaitu, sopan dan rendah 

hati. Seorang marketer syariah tidak boleh memiliki gaya hidup yang 

berlebihan ataupun sombong, dan mesti menunjukkan niat yang baik dalam 

melakukan bisnis.  

4) Dapat dipercaya 

Seorang muslim haruslah memiliki sifat amanah yakni dapat 

dipercaya dan bertanggung jawab. Dalam menjalankan roda bisnisnya, 

setiap pebisnis harus bertanggung jawab atas usaha dan pekerjaan dan atau 

jabatan yang telah dipilihnya tersebut. 

Sedangkan menurut Hermawan Kertajaya dan Syakir Sula 

menjelaskan ada beberapa etika pemasar yang harus menjadi landasan bagi 

syariah marketer, yaitu: 

a) Memiliki kepribadian spiritual (Taqwa) 

Hadis riwayat Muslim dari Umar RA mengatakan, “aku mendengar 

Rasulullah SAW bersabda: Sekiranya kalian bertawakal (menyerahkan 

diri) kepada Allah SWT dengan sungguh-sungguh, maka Allah SWT akan 

memberikan rezeki kepada kalian seperti burung yang keluar pagi dengan 

perut kosong, tetapi kembali sore dengan perut penuh. Hadis tersebut 

menerangkan jika manusia mau belajar terhadap tanda-tanda kekuasaan 

Allah SWT seperti tentang burung tersebut yang tidak memiliki akal, maka 

harusnya manusia yang memiliki akal dan merupakan ciptaan paling 

sempurna bisa lebih bertawakkal kepada Allah SWT. 
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Al-Quran telah mengajarkan kita untuk mencari prioritas-prioritas 

yang telah Allah SWT tentukan seperti: 

1) Medahulukan mencari kehidupan akhirat dari pada keuntungan kecil 

dan terbatas yaitu kehidupan di dunia. 

2) Mendahulukan sesuatu yang bersih dari pada yang kotor, meskipun 

yang kotor mendatangkan keuntungan lebih banyak. 

Dalam pemasaran, aktivitas dengan nilai-nilai seperti inilah yang 

disebut dengan spiritual marketing. Mendatangkan nilai-nilai religius saat 

melakukan transaksi bisnis. Mengigat kebesaran Allah SWT  agar 

terhindar dari perlakuan yang salah dan berujung pada dosa. 

b) Berperilaku baik dan simpatik (Shidq) 

Berperilaku baik, menunjukkan senyum dan simpatik adalah hal 

yang harus ditunjukkan oleh seorang marketer. Allah SWT berfirman 

dalam surah Al-Hijr ayat 88: 

نْهُمْ وَلاَ تحَْزَنْ عَليَْهِمْ وَٱخْفِضْ جَنَاحَكَ  جًا مِّ لاَ تمَُدَّنَّ عَيْنَيْكَ إِلَىٰ مَا مَتَّعْنَا بِهِٓۦ أزَْوَٰ
 لِلْمُؤْمِنِينَ 

 

 Artinya: 

“Dan berendah hatilah kamu terhadap orang-orang yang beriman”46.  
 
Dijelaskan dalam surah Luqman ayat 18 yang berbunyi: 
 

لَّ 
᠑
 ُّحِبᘌُ 

َ
ᢺ َ ᡐᕝمَرَح᠍ا ۖ إِنَّ ا ᠒رْض

َ ْ
ᢝ الأ ِ

ᡧᣚ ᠒مْش
َ
 ت

َ
ᢺَو ᠒اس كَ لِلنَّ رْ خَدَّ صَعِّ

ُ
 ت

َ
ᢺَو

 ᠏خُور
َ
 مُخْتَالٍ ف

                                                 
46 Depaetemen Agama Republik Indonesia, Al Qur’an dan Terjemahan … 15:88,398. 
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 Artinya:  
 
“Dan janganlah kamu memalingkan wajahmu mukamu dari 
manusia (karena sombong) dan janganlah kamu berjalan dimuka 
Bumi dengan angkuh”47. 

 
 Semua orang yang diperlakukan dengan baik maka akan senang dan 

mempermudah dalam urusan bisnis tersebut.  

c) Berlaku adil dalam bisnis (Al-Adl) 

Islam mengharamkan setiap bisnis atau transaksi yang mengandung 

kezaliman dan mengharuskan terpenuhinya keadilan antara kedua belah 

pihak. Islam melarang jual beli yang tidak jelas sifat-sifat dari barang yang 

diperjual belikan karena bisa membahayakan atau merugikan salah satu 

dari pihak penjual atau pembeli.  

Dalam bisnis modern, asas keadilan harus tertanam bagi semua yang 

berkepentingan. Tidak boleh ada salah satu pihak yang merasa terzalimi, 

terutama bagi tiga unsur utama yaitu pemegang saham, pelanggan dan 

karyawan. Semua harus terpuaskan sehingga bisnis bukan hanya tumbuh 

dan berkembang, tapi juga berkah dihadapan Allah SWT. 

d) Bersikap melayani dan rendah hati (Khidmah) 

Sikap melayani harus ada dalam jiwa seorang pemasar. Tanpa sikap 

melayani maka pemasar akan kesulitan untuk mendapatkan rasa senang 

atau perhatian dari konsumen. Orang yang beriman diperintahkan untuk 

selalu bersikap melayani kepada yang membutuhkan dan rendah hati tanpa 

kesombongan. 

                                                 
47 Ibid 31:18,655. 
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e) Menepati janji dan tidak curang 

Seorang pebisnis syariah harus selalu menjaga amanah yang sudah 

diberikan kepadanya. Demikian juga dengan bagian pemasaran, harus 

selalu menjaga amanah yang diberikan oleh sebuah perusahaan untuk 

mendapatkan pelanggan dengan cara yang baik dan benar. 

f) Jujur dan terpercaya (Al-Amanah) 

Diantara beraneka ragam akhlak yang harus dimiliki salah satunya 

yang terpenting adalah kejujuran dan terpercaya. Pentingnya sikap tersebut 

akan berimbas pada perusahaan dalam jangka panjang ketika berhadapan 

dengan para konsumen di dunia dan pada Allah SWT di akhirat kelak. 

Maka dari itu keimananlah yang dapat mengarahkan kita untuk tetap 

berbuat kejujuran dan terpercaya dalam hubungan bisnis.  

g) Tidak suka menjelek-jelekkan (Ghibah) 

Penyakit hati selain buruk sangka yaitu menjelek-jelekkan. 

Biasanya seorang pemasar akan senang ketika sudah mengetahui 

kelemahan atau kekurangan dari para pesaingnya, sehingga dapat 

dijadikan sebagai senjata pamungkas untuk menjatuhkan pesaing 

bisnisnya. 

 Ghibah adalah perbuatan yang sia-sia dan membuang waktu. 

Sangat baik bagi seorang pemasar untuk memaksimalkan waktunya dalam 

bekerja secara profesional dan menjadikan semua perilakunya baik kepada 

sesama manusia. 

h) Tidak melakukan sogok (Riswah) 



 

    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   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

37 
 

 
 

Dalam Islam, menyuap hukumnya haram. Riswah juga termasuk 

memakan harta orang lain dengan cara yang tidak benar. Memberikan 

sogokan tertentu agar kita dimenangkan dalam suatu tender atau bisnis  

misalnya, merupakan hal yang dilarang dalam Islam.  

c. Realistis (Al-Waqiyyah) 

Syariah Marketing bukanlah konsep yang eksklusif, fanatis, anti-

modernitas dan kaku. Syariah Marketing merupakan konsep pemasaran yang 

bersifat fleksibel, sebagaimana keluasan dan keluwesan ekonomi syariah yang 

melandasinya, dalam situasi pergaulan di lingkungan yang sangat heterogen, 

dengan beragam suku, agama serta ras. Fleksibilitas atau kelonggaran (al-‘afw) 

sengaja di berikan oleh Allah SWT kepada hambaNya agar penerapan syariah 

senantiasa dinamis dan selalu realistis dan dapat mengikuti perkembangan zaman. 

Sebagaimana sabda Nabi Muhamad SAW. “Sesungguhnya Allah telah 

menetapkan ketentuanNya, janganlah kalian langgar. Dia telah menetapkan 

beberapa perkara yang wajib, janganlah kalian sia-siakan. Dia telah 

mengharamkan beberapa perkara, janganlah kalian langgar. Dan Dia telah 

membiarkan dengan sengaja beberapa perkara sebagai bentuk kasih-Nya terhadap 

kalian, jangan kalian masalahkan.” (HR. Al-Daruquthni)   

d. Humanistis (Al-Insaniyyah) 

Keistimewaan Syariah Marketing yang lain adalah sifatnya humanistis 

universal. Pengertian humanistis (al-insaniyyah) adalah bahwa syariah diciptakan 

untuk manusia agar derajatnya terangkat, sifat kemanusiaannya terjaga dan 

terpelihara. Dengan memiliki nilai humanistis ia menjadi manusia yang terkontrol 



 

    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   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

38 
 

 
 

dan seimbang (tawazun), bukan manusia yang serakah yang menghalalkan segala 

cara untuk meraih keuntungan yang sebesar-besarnya. Bukan menjadi manusia 

yang bisa bahagia di atas penderitaan orang lain atau manusia yang hatinya kering 

dengan kepedulian sosial.48 Syariat Islam adalah insaniyyah berarti diciptakan 

untuk manusia sesuai dengan kapasitasnya tanpa menghiraukan ras, warna kulit, 

kebangsaan dan status. Hal inilah yang membuat syariah memiliki sifat universal 

sehingga menjadi syariat humanistis universal. Dengan diutus membawa syariat 

tersebut, Muhammad diutus sebagai Rasul seluruh manusia atau universal. 

Sebagaimana dengan firman Allah SWT QS. al-Anbiya’ ayat 107: 

لَمِينَ  لْعَٰ كَ إِلاَّ رَحْمَةً لِّ  وَمَآ أرَْسَلْنَٰ

 

Artinya: 

“Dan Kami tidak mengutusmu, melainkan rahmat bagi seluruh alam.”49 

Ayat diatas menegaskan bahwa sifat humanistis dan universal syariat Islam 

adalah prinsip ukhuwah insaniyyah (persaudaraan antar manusia). Islam tidak 

memperdulikan semua faktor yang membeda-bedakan manusia; baik asal daerah, 

warna kulit maupun status sosial, tetapi atas dasar ikatan persaudaraan antar 

sesama manusia.50 

 

C. DAYA SAING 

1. Pengertian Daya Saing 

                                                 
48 Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing …31 
49 Depaetemen Agama Republik Indonesia, Al Qur’an dan Terjemahan …21:107,508. 
50 Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing …,38 
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Daya saing berhubungan dengan bagaimana efektivitas suatu organisasi di pasar 

persaingan, dibandingkan dengan organisasi lainya yang menawarkan produk atau 

jasa- jasa yang sejenis. Perusahaan yang mampu menghasilkan produk atau jasa yang 

memberikan benefit terbaik bagi konsumen adalah perusahaan yang efektif dalam arti 

mampu bersaing. 

Istilah daya saing berasal dari kata daya artinya kemampuan untuk melakukan 

sesuatu atau bertindak dan kata saing yang berarti berlomba untuk saling atas-

mengatasi atau dahulu-mendahului.51 Artinya daya saing dapat bermakna kekuatan 

untuk berusaha menjadi unggul dalam hal tertentu yang dilakukan oleh kelompok atau 

institusi tertentu. 

Menurut Muhardi, daya saing operasi merupakan fungsi operasi yang tidak saja 

berorientasi ke dalam (internal) tetapi juga keluar (eksternal), yakni merespon pasar 

sasaran usahanya dengan proaktif.52 Sedangkan Porter mengatakan, “competition is at 

the core of the success or failure of firms ” . 53 

 Persaingan adalah inti dari kesuksesan atau kegagalan perusahaan. Dengan 

demikian, terdapat dua sisi yang ditimbulkan oleh persaingan, yaitu sisi kesuksesan 

karena mendorong perusahaan-perusahaan untuk lebih dinamis dan bersaing dalam 

menghasilkan produk serta memberikan layanan terbaik bagi pasarnya, sehingga 

persaingan dianggapnya sebagai peluang yang memotivasi. 

Tumar Sumihardjo memberikan penjelasan tentang istilah daya saing ini, bahwa 

kata daya dalam kalimat daya saing bermakna kekuatan dan kata saing berarti mencapai 

                                                 
51 Depdiknas RI, Kamus Bahasa Indonesia (Jakarta: Pusat Bahasa Departemen pendidikan Nasional, 2008), 325 dan 

1243. 
52 Muhardi, Strategi Operasi untuk Keunggulan Bersaing (Yogyakarta: Garaha Pustaka, 2007), 39. 
53 ibid. 
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lebih dari yang lain, atau beda dengan yang lain dari segi mutu, atau memiliki 

keunggulan tertentu. Artinya, daya saing dapat bermakna kekuatan untuk berusaha 

menjadi lebih dari yang lain atau unggul dalam hal tertentu baik yang dilakukan 

seseorang, kelompok maupun institusi tertentu.54 Sumihardjo juga mengemukakan 

bahwa daya saing meliputi: kemampuan memperkokoh posisi pasarnya, kemampuan 

menghubungkan dengan lingkungannya, kemampuan meningkatkan kinerja tanpa 

henti, dan kemampuan menegakkan posisi yang menguntungkan.55  

Sebab-sebab daya saing di antaranya perusahaan berjumlah banyak, ketiadaan 

pemimpin (pemimpin-pemimpin) pasar yang dapat dipercaya, pendatang baru dan 

keuntungan penggerak pertama. Daya saing menyangkut arti elemen produktivitas, 

efisiensi dan profitabilitas, tetapi daya saing bukan suatu akhir atau sasaran, melainkan 

suatu cara untuk mencapai peningkatan standar hidup dan meningkatkan kesejahteraan 

sosial- suatu alat untuk mencapai sasaran.56 

Konsep daya saing mengacu pada kemampuan untuk mencapai dominasi dan 

kemantapan dalam kompetisi antara perusahaan individual dan pesaing di tingkat 

mikro (perusahaan) dan antara ekonomi pada tingkat ekonomi makro.57 

Dalam ekonomi, daya saing pada tingkat mikro sering diartikan sebagai 

kemampuan suatu perusahaan menguasai, meningkatkan dan mempertahankan suatu 

posisi pasar. Kemampuan suatu perusahaan mengatasi perubahan dan persaingan pasar 

                                                 
54 Tumar Sumiharjo, Daya Saing Berbasis Potensi Daerah (Bandung: Puskomedia, 2008), 8. 
55 Ibid., 11. 
56 Agus Maulana dan Michael Porter, Strategi Bersaing Teknik Menganalisis Industri dan Pesaing 
 (Jakarta: Institut Pendidikan dan Pengembangan Manajemen), 291. 
57 Gabor Markus, Measuring Company Level Competitiveness in Porter’s Diamond Model Framework, FIKUSZ, 

2008 (Proceedings: Business Sciences Symposium for Young Researchers:, 2008), 149-158. 
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dalam memperbesar dan mempertahankan keuntungannya, pangsa pasar, dan ukuran 

bisnisnya (skala usahanya).58 

Suatu perusahaan dikatakan mempunyai keunggulan bersaing bila memiliki sesuatu 

yang lebih dari pesaingnya dalam menarik konsumen dan mempertahankan diri atas 

kekuatan persaingan yang mencoba menekankan perusahaan. Sumber keunggulan 

bersaing dapat berupa: produk terbaik di pasar, memberikan pelayanan paling hebat, 

memberikan harga jual yang yang paling murah, lokasi yang paling strategis, teknologi 

yang tepat guna, atribut yang sesuai dengan kehendak konsumen, memasarkan produk 

baru paling cepat, merek dan reputasi yang sudah teruji, dan memberikan nilai barang 

yang lebih besar daripada uang yang dikeluarkan konsumen.59 

Dari pendapat di atas dapat disimpulkan bahwa daya saing adalah kemampuan dari 

seseorang/ kelompok untuk menunjukkan keunggulan dalam hal tertentu, dengan cara 

memperlihatkan situasi dan kondisi yang paling menguntungkan, hasil kerja yang lebih 

baik, lebih cepat atau lebih bermakna dibandingkan dengan yang lainnya. 

2. Faktor- faktor Daya Saing 

Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi daya saing antara lain: 

a) Lokasi 

Memperhatikan lokasi usaha sangat penting untuk kemudahan pembeli dan 

menjadi faktor utama bagi kelangsungan usaha. Lokasi usaha yang strategis akan 

menarik perhatian pembeli. Letak atau lokasi akan menjadi sangat penting untuk 

memenuhi kemudahan pelanggan dalam berkunjung, konsumen tentu akan mencari 

                                                 
58 William F. Glueck dan Lawrence R. Jauch, Manajemen Strategis dan Kebijakan Perusahaan , (Jakarta: Erlangga, 

1994), 58. 
59 Bambang Hariadi, Manajemen Strategis (Malang: Bayumedia, 2003), 99. 
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jarak tempuh terpendek. Walau tidak menutup kemungkinan konsumen dari jarak 

jauh juga akan membeli, tapi persentasenya lebih kecil.60 

b) Harga 

Harga adalah jumlah dari seluruh nilai yang ditukar konsumen atas manfaat- 

manfaat memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut. Faktor harga 

berpengaruh pada seorang pembeli untuk mengambil keputusan. Harga juga 

berhubungan dengan diskon, pemberian kupon berhadiah dan kebijakan 

penjualan.61 

Harga adalah nilai suatu barang atau jasa yang diukur dengan sejumlah 

uang. Demi mendapatkan sebuah barang atau jasa yang diinginkannya seorang 

konsumen harus rela membayar sejumlah uang. Bagi pelangggan yang sensitif 

biasanya harga murah adalah sumber kepuasan yang penting karena mereka akan 

mendapatkan value for money yang tinggi.62 

 

c) Pelayanan 

Pelayanan melalui produk berarti konsumen dilayani sepenuhnya melalui 

persediaan produk yang ada, produk yang bermutu. Pelayanan melalui kemampuan 

fisik lebih mengacu kepada kenyamanan peralatan (trolley atau keranjang belanja), 

tempat parkir yang nyaman, penerangan ruangan yang baik, juga keramahan dari 

karyawan.63  

                                                 
60 Frans, Gana, Inovasi Organisasi sebagai Basis Daya Saing Bisnis, Usahawan , No 10. Th.XXXII, Oktober 2003, 
439 
61 Sunarto, Prinsip - Prinsip Pemasaran (Yogyakarta: Amus, 2004), 206. 
62 Basu Swastha dan Irawan, Manajemen Pemasaran Moderen (Yogyakarta: Liberty, 2008), 38. 
63 Ibid., 39. 
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Berbeda dengan pelayanan dalam pemasaran suatu produk, pelayanan 

dalam bidang jasa lebih kepada suatu layanan prima yang mampu diberikan suatu 

perusahaan kepada customer. Keramahan dan kesabaran menjadi hal yang harus 

dikedepankan dalam usaha yang bergerak dibidang jasa. Karena pelayaan menjadi 

nilai jual utama sebuah perusahaan di bidang jasa. 

 

 

d) Promosi 

Bukan semakin banyaknya jumlah promosi yang mempengaruhi seberapa 

banyak customer, tapi seberapa tersampaikanya promosi tersebut kepada calon 

customer. Itulah promosi yang efektif.  

Sunarto mengatakan bahwa promosi penjualan terdiri dari insentif jangka 

pendek untuk mendorong pembelanjaan atau penjualan produk atau jasa, yang 

mana promosi penjualan ini mencakup suatu variasi yang luas dari alat-alat promosi 

yang didesain untuk merangsang respons pasar yang lebih cepat, atau yang lebih 

kuat.64 

3. Strategi Peningkatan Daya Saing 

Ada tiga macam nilai utama yang harus dipenuhi oleh produsen atau penyedia jasa 

untuk dapat meningkatkan daya saingnya, antara lain:65 

a) Operational Excellence 

Operational excellence merupakan suatu nilai dimana produsen harus selalu 

menjaga efisiensi dan meningkatkan kualitas dari sistem/ proses penghasil 

                                                 
64 Sunarto, Prinsip - Prinsip Pemasaran ..., 298. 
65 http:mora-harahap.blog.co, Diakses tanggal 8 Januari 2020. 
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produk maupun sistem pelayanan yang diberikan untuk senantiasa dapat 

memuaskan konsumen. Kepuasan konsumen akan kualitas serta layanan yang 

diberikan oleh brand akan membuat sulitnya konsumen beralih pada brand lain. 

 

 

b) Customer Intimacy 

Customer intimacy  merupakan suatu nilai dimana produsen atau penyedia 

jasa harus dapat memenuhi kebutuhan dan harapan konsumen. Suatu 

produk/jasa yang baik tidak hanya sekedar dapat memenuhi apa yang menjadi 

kebutuhan dasar (basic need) dari konsumen tapi sebaiknya juga dapat 

memenuhi apa yang menjadi kebutuhan yang mendalam (deeply need) dari 

konsumen yaitu kebutuhan yang dapat dirasakan konsumen setelah nilai guna 

barang tersebut digunakan, konsumen menyadari bahwa produk atau jasa itu 

dapat memenuhi kebutuhan maupun harapannya akan sebuah produk atau jasa 

yang bermutu. Untuk itu diperlukan inovasi terus menerus agar nilai yang 

ditawarkan suatu produk selalu dapat menyesuaikan dengan kebutuhan 

konsumen, bahkan melebihi apa yang menjadi harapan konsumen. 

c) Product leadership 

Product leadership merupakan nilai yang harus dianut produsen dengan 

mendasarkan pada keunggulan untuk terus menerus melakukan inovasi pada 

produk maupun jasa yang dihasilkan sehingga dapat selalu menjadi leader 

dalam industrinya. Nilai semacam ini menuntut kreatifitas yang tinggi serta 
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kecepatan dalam membaca kebutuhan pasar, terutama kebutuhan yang 

mendalam (deeply need) agar dapat meraih keunggulan. 

4. Indikator Keunggulan Bersaing  

Ada beberapa indikator- indikator yang dapat digunakan untuk mengukur 

keunggulan bersaing suatu perusahaan. Ada 5 hal untuk mengukur suatu perusahaan 

itu bisa dikatakan bersaing dalam suatu bidang maupun disegmen tertentu yaitu: harga, 

kualitas, inovasi produk, dan time to market.66 

a.) Harga 

Harga adalah nilai yang dipetukarkan pelanggan untuk manfaat memiliki 

atau menggunakan produk dan jasa. Jadi dapat disimpulkan bahwa harga 

merupakan suatu pengorbanan ekonomi yang dilakukan pelanggan untuk 

mendapatkan manfaat dari penggunaan barang maupun jasa.67 

Keunggulan daya saing dapat diperoleh apabila setiap perusahaan memiliki 

kemampuan untuk menyajikan setiap proses dalam operasi bisnisnya secara 

lebih baik dalam menghasilkan barang dan jasa yang mempunyai kualitas tinggi 

dengan harga yang bersaing. Sehingga produk atau jasa yang dihasilkan dapat 

bersaing baik dari sisi kualitas, harga, dan fleksibilitas dibandingkan dengan 

persaingnya di pasar.68 

b.) Kualitas 

Kualitas juga menjadi fokus utama dalam suatu perusahaan, kualitas 

merupakan salah satu kebijakan penting dalam meningkatkan daya saing 

                                                 
66 Li, S,. Ragu- Nathan, T,S,. and Rao, S. Subba.(2006). The Impact of Supply Chain Management Practices on 

Competitive Advantage and Organizational Performance. Omega, 34, 107-124. 
67 Philip Hotler, Manajemen Pemasaran, (Jakarta:PT.Indeks Kelompok Gramedia), edisi 11,54. 
68 Ibid. 
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sebuah produk. Sebuah produk dapat dikatakan mampu bersaing di pasaran jika 

perusahaan mampu menawarkan produk dengan memberikan nilai atau manfaat 

lebih kepada customer.69 

Jadi kualitas produk merupakan suatu usaha untuk memenuhi atau melebihi 

harapan pelanggan, dimana suatu produk tersebut memiliki kualitas yang sesuai 

dengan standart yang telah ditentukan dan kualitas merupakan kondisi yang 

selalu berubah karena selera atau harapan konsumen pada suatu produk selalu 

berubah. 

c.) Inovasi Produk 

 Inovasi merupakan konsep yang lebih luas dalam membahas penerapan 

gagasan yang baru. Inovasi menjadi hasil dari gagasan kreatif yang dimiliki 

suatu perusahaan. Jadi perusahaan diharapkan untuk membentuk pemikiran 

pemikiran baru dalam menghadapi pesaing maupun pelanggan dengan berbagai 

macam keadaan. 

Strategi inovasi produk atau pengembangan produk baru yang efektif juga 

menjadi penentu keberhasilan dan kelangsungan hidup suatu perusahaan. 

Inovasi produk memerlukan upaya, waktu dan kemampuan termasuk besarnya 

resiko biaya kegagalan. Namun jika inovasi produk yang dilakukan 

membuahkan hasil positif dan dapat merambah pangsa pasar maka hal tersebut 

merupakan suatu keuntungan besar bagi perusahaan. 70 

d.) Time to Market 

                                                 
69 Regina Suharto, Devie, Analisa Pengaruh Supply Chain Management Terhadap Keunggulan Bersaing Dan Kinerja 

Perusahaan, Jurnal Business accounting vol.1, no.2 (Surabaya: Februari 2013). 
70 Ibid. 
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 Time to market adalah sejauh mana sebuah perusahaan mampu 

memperkenalkan atau meluncurkan produk baru yang lebih cepat daripada 

pesaing- pesaing lainnya.  

Pada suatu perusahaan mampu meluncurkan produk barunya lebih cepat 

dibandingkan dengan pesaing, maka hal ini memungkinkan organisasi mampu 

merebut pangsa pasar terlebih dahulu bahkan mampu memimpin pasar dan akan 

menghasilkan laba yang lebih tinggi.   
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BAB III 

PENERAPAN SYARIAH MARKETING PT SUTRA TOUR HIDAYAH  

CABANG SIDOARJO 

A. Gambaran Umum PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo 

1. Sejarah Berdirinya PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo 

Sejarah berdirinya PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo diawali dari 

dimulainya usaha ini yang masih bergerak di bidang yang masih berkaitan dengan 

umroh, yaitu land arrangement atau biasa disingkat LA. Secara umum, land 

arrangement atau biasa disebut LA merupakan proses pengurusan segala keperluan 

perjalanan haji dan umrah selama berada di Jeddah, Madinah dan Mkkah. LA 

meliputi penjemputan calon jamaah haji dan umrah saat tiba di Bandara, baik itu 

melalui Bandara King Abdul Aziz  Jeddah ataupun Bandara Madinah Prince Abdul 

Aziz. Tidak hanya itu, pemilihan sarana transportasi, akomodasi seperti hotel, 

hingga konsumsi pun tidak luput dimasukkan dalam LA.71  

PT Sutra Tour Hidayah mulai merambah ke perusahaan travel umrah di 

Indonesia pada tahun 2013.  Sampai sekarang PT Sutra Tour Hidayah masih 

menyediakan jasa LA akan tetapi nama yang lebih dikenal di masyarakat untuk PT 

Sutra Tour Hidayah lebih ke travel umrah dan haji. Mulai merambah ke bidang 

penyelenggaran travel umrah dan haji karena dari direktur utama PT Sutra Tour 

                                                 
71 https://charismainsani.co.id/pentingnya-land-arrangement-dalam-ibadah-umroh, diakses pada 11 Januari 2020. 
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Hidayah M. Sobur Sajad ingin memfasilitasi kegiatan ibadah umrah dan haji 

yang mudah dan murah dengan kualitas yang baik dan sesuai standart.72  

2. Profil PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo 

PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo merupakan kantor Cabang dari PT 

Sutra Tour Hidayah yang berpusat di Jepara. Ada banyak Cabang yang mewakili 

beberapa kota yang tersebar di pulau Jawa. Memang untuk PT Sutra Tour Hidayah 

hanya ada di pulau Jawa walaupun jamaah tersebar dari seluruh Indnesia. Semua 

kantor Cabang bisa melayani untuk seluruh Indonesia tanpa dibatasi cakupan atau 

batasan territorial wilayah. Bahkan PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo sering 

sekali melayani jamaah dari berbagai daerah luar pulau. Akan tetapi persebaran 

jamaah paling banyak untuk PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo yaitu untuk 

Kab. Sidoarjo, Surabaya dan Gresik.73 

3. Visi dan Misi PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo 

Visi: Menjadi penyelenggara tour & travel yang terbaik dan terpercaya di Indonesia 

dengan tetap mengedepankan nilai- nilai Islam.74 

Misi:  

1) Menjadikan kualitas pelayanan sebagai fokus utama 

2) Mengembangkan SDM yang professional dan bernafaskan Islam 

3) Selalu menerapkan tata kelola perusahaan yang baik sebagai acuan 

operasional. 

4. Tujuan Perusahaan PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo75 

                                                 
72 Lathifatul Azizah, Wawancara, Sidoarjo: 02 Februari 2020. 
73 Ibid. 
74 Zia Udin S, Wawancara, Sidoarjo: 06 Februari 2020. 
75 Lathifatul Azizah, Wawancara, Sidoarjo: 02 Februari 2020. 
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Keuangan Pendamping Lapangan 

Berangkat dari sejarah berdirinya, tujuan dari PT Sutra Tour Hidayah Cabang 

Sidoarjo adalah ingin membantu umat Muslim di Indonesia untuk menjalankan 

ibadah umrah dengan harga yang terjangkau tapi tetap mengedepankan pelayanan 

serta fasilitas yang semaksimal mungkin. 

PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo ingin menjadikan perusahaan sebagai 

ladang sedekah sebagai bekal di akherat kelak. Maka dari itu PT Sutra Tour 

Hidayah Cabang Sidoarjo dikenal dengan travel umroh yang murah tapi 

berkualitas. 

Berdasarkan Visi yang dimiliki, PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo ingin 

memperluas jangkauan dari PT. Sutra Tour Hidayah agar semakin banyak umat 

Muslim yang merasakan manfaat dari kehadirannya dan semakin banyak pula yang 

bisa berangkat menjalankan ibadah umroh . 

5. Struktur Organisasi PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo76 

 

 

 

 

 

 

 

6. Susunan Pengurus PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo77 

                                                 
76 Ibid. 
77 Ibid. 

Marketing & 

Customer Service 

General Manager 

 SDM 

Administrasi 
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a) General Manager 

Nama  : Ichlasul Amal Rangga Winata 

TTL  : Surabaya, 21 Juli 1987 

Alamat : Jl. Jatisari Besar no.1 RT 2 RW 5 Pepelegi, Waru, Sidoarjo 

Pendidikan  : S2 Ekonomi Syariah 

b) SDM 

Nama  : Zia Udin Sardar 

TTL  : Surabaya, 16 januari 1992 

Alamat : Jl. Jatisari Besar no.1 RT 2 RW 5 Pepelegi, Waru, Sidoarjo 

Pendidikan  : S2 Ekonomi Syariah 

c) Marketing & Salles 

1) Nama  : Danar Adi Saputro 

TTL  : Surabaya, 10 September 1987 

Alamat  : Jl.Pesona Alam Gunung Anyar, Blok-X no.5, Surabaya 

Pendidikan  : S1 Ekonomi Syariah 

2) Nama  : Muhammad Khairul Mawahib 

TTL  : Magetan, 06 Januari 1997 

Alamat  : Jl. Anusanata no.67, Sawotratap, Gedangan, Sidoarjo 

Pendidikan  : S1 Sastra Arab 

d) Customer Service 

Nama  : Lathifatul Azizah 

TTL  : Tuban, 18 November 1996 

Alamat : Tegal Peron, Padasan, Kerek, Tuban 
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Pendidikan  : S1 Ekonomi Syariah 

 

e) Administrasi 

Nama  : Anggi Devi Hariyanti 

TTL  : Jember, 11 Desember 1996 

Alamat : Gentong, Gadingrejo, Kota Pasuruan 

Pendidikan  : S1 Akuntansi Syariah 

f) Keuangan 

Nama  : Indri Wahyuningtyas 

TTL  : Pacitan, 10 Juni 1997 

Alamat : Ds.Wonodadi Wetan, Kec.Ngadirojo, Kab.  Pacitan 

Pendidikan  : S1 Akuntansi  

g) Pendamping Lapangan 

Nama  : Nanda Lesmana 

TTL  : Lumajang, 18 April 1994 

Alamat : Taman Pondok Legi 4 Blok O/70 Waru Sidoarjo 

Pendidikan  : S1 Manajemen Keuangan 

Sesuai dengan struktur organisasi diatas, pihak manajer perusahaan PT Sutra 

Tour Hidayah Cabang Sidoarjo telah membagi pekerjaan pada masing-masing bagian, 

seperti dibawah ini: 

a) General Manager 
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1) Bertanggung jawab penuh dan memastikan bahwa perusahaan berjalan baik 

dan sesuai dengan visi dan misi yang sudah dirancangkan. 

2) Mengembangkan rencana jangka panjang atau suatu kebijakansanaan 

perusahaan dalam usahanya meningkatkan penjualan dan laba usaha. 

3) Mengangkat atau memberhentikan karyawan, meberikan gaji karyawan. 

4) Bertanggung jawab penuh didalam perusahaan dengan mengkoordinir para 

staf pada masing-masing bidang dan memberikan pengarahan dalam 

melaksanakan tugas sesuai dengan rencana dan tujuan perusahaan. 

b) SDM 

1) Memastikan semua bagian untuk kerja sesuai TUPOKSI masing- masing. 

2) Membagi pekerjaan jika terjadi over load. 

3) Komunikasi terkait tiket, hotel dan fasilitasi jamaah lainnya. 

4) Penyusunan SOP dan pembagian sesuai tugas masing- masing bagian. 

5) Menjaga hubungan baik perusahaan dengan alumni jamaah yang sudah pernah 

melaksanakan ibadah umroh bersama PT Sutra Tour Hidayah Cabang 

Sidoarjo. 

c) Marketing & Selling 

1) Bertanggung jawab terkait pemasaran baik dalam waktu dekat maupun jangka 

panjang. 

2) Menyusun anggaran biaya terutama biaya-biaya iklan dan promosi. 

3) Mengembangkan produk yang dibutuhhan oleh jamaah. 

4) Analisa keadaan dan perkembangan pasar. 
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5) Berusaha membuka area pasar baru dengan cara yang sudah terukur dan 

rasional. 

 

d) Customer Service 

1) Berhubungan langsung dengan calon jamaah dan jamaah, baik yang belum 

berangkat atau yang sudah melaksanakan umroh. 

2) Penjadwalan pembuatan dokumen persyaratan seperti paspor, buku kuning 

dan visa. 

3) Menjalin hubungan langsung untuk kedekatan dengan jamaah. 

4) Konsultasi terkait kebutuhan- kebutuhan jamaah. 

e) Administrasi 

1) Menyimpan dan pemberkasan dokumen jamaah dengan baik. 

2) Bertanggung jawab atas kelancaran administrasi perusahaan. 

3) Pembuatan dokumen- dokumen yang diperlukan jamaah. 

4) Pencatatan data- data jamaah. 

5) Pemberian legalisasi dokumen jamaah. 

f) Keuangan 

1) Mengelola administrasi keuangan. 

2) Mengatur dan bertanggung jawab atas keuangan perusahaan. 

3) Bertanggung jawab memberikan laporan keuangan kepada manajer. 

4) Pencatatan lengkap terkait pembayaran jamaah. 

g) Pendamping Lapangan 

1) Mendampingi pengurusan dokumen jamaah. 
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2) Bertanggung jawab handling keberangkatan dan kepulangan jamaah. 

7. Jenis Produk PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo 

Berikut adalah macam-macam paket yang ditawarkan oleh PT Sutra Tour 

Hidayah Cabang Sidoarjo maupun kerjasama dengan mitra atau masyarakat sekitar:78 

a) Umrah 

1) Umrah Reguler 

2) Umrah Plus 

3) Umrah Backpacker 

b) Haji Plus (Haji Khusus) 

1) Masatunggu 6 tahun 

2) Langsung berangkat (visa furodha) 

c) Halal Tour 

8. Perkembangan PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo 

Seperti yang sudah penulis gambarkan diatas bahwa PT Sutra Tour Hidayah 

berawal dari perusahaan Land Arrangement kemudian merambah ke perusahan 

penyelenggara umrah dan haji plus. Tak bisa dipungkiri setiap perusahaan pasti pernah 

mengalami pasang surut. 

Kerugian terbesar yang pernah dialami PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo 

yaitu pernah tertipu ratusan tiket bodhong. Ratusan jamaah dalam satu kloter 

memegang tiket palsu. Dan itu diketahui pada menjelang hari keberangkatannya. Mau 

tidak mau jamaah harus tetap diberangkatkan mengingat menjadi penyelenggara 

ibadah umrah merupakan tanggung jawab yang besar. 79 

                                                 
78 Berkas (Brosur) PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo. 
79 Ichlasul Amal, Wawancara, Sidoarjo, 23 Januari 2020. 
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Jamaah mempercayakan ibadah dan uang puluhan juta hingga ratusan juta untuk 

pelayanan perjalanan umrohnya. Mau tidak mau PT Sutra Tour Hidayah harus 

memberangkatkan dan untuk meminimalisir kerugian harus diberangkatkan pada saat 

itu juga mengingat masa berlaku visa hanya satu bulan dan hotel juga sudah terlanjur 

disewa di tanggal yang sudah ditentukan. 

Masih banyak hal yang bisa dijadikan pelajaran dan muhasabah dalam setiap 

melangkah. Dari berdirinya PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo yang masih 

tergolong baru, perkembangan PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo bisa dikatakan 

pesat. Perkembangan jamaah disetiap tahunnya hingga 100% dari tahun sebelumnya. 

Bagi perusahaan baru seperti PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo survive 

adalah titik aman pertama yang harus dipertahankan. Mengingat persaingan  tour & 

travel sangat tinggi terutama di Jawa Timur, yang paling menakjubkan selain berhasil 

survive dari tahun 2013 PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo menjadi dikenal 

sebagai tour & travel murah dengan standar pelayanan yang baik bukan hanya di Jawa 

Timur, tapi juga dikenal hingga di berbagai daerah di Indonesia.80 

 

 

B. Implementasi Syariah Marketing PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo 

PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo dalam menjalankan bisnisnya tentunya 

tidak lepas dari pemasaran yang dilakukan demi mendapatkan jamaah. PT Sutra Tour 

Hidayah Cabang Sidoarjo yang merupakan fasilitator ibadah umat Islam tentunya berusaha 

                                                 
80 Ibid. 
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menjaga wajah Islam yang ada didalamnya baik untuk marketing maupun dalam 

pelayanan. 

Dalam pemasaran, PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo tidak terlepas dari 

nilai-nilai agama Islam yang sesuai dengan marketing syariah yang diterapkan antara lain: 

 

1. Mengutamakan nilai agama 

Manajer mengatakan jika bisnis bukan hanya mengejar keuntungan dunia saja, 

tetapi bisnis itu juga harus dipertanggungjawabkan nanti di akhirat karena mengandung 

nilai ibadah. Segala kegiatan yang dilaksanakan oleh setiap bagian  perusahaan tidak 

boleh melanggar syariat Islam, baik dari strategi pemasaran seperti memilah-milah 

pasar, memilih pasar yang menjadi fokusnya, hingga menetapkan identitas perusahaan 

yang harus senantiasa tertanam dalam benak jamaah (personal branding).81 

2. Menjaga perilaku dan pelayanan 

Dalam menjalankan usahanya PT Sutra Tour Hidayah cabang Sidoarjo 

menanamkan nilai-nilai yang diterapkan oleh peusahaan, antara lain: 

a. Jujur 

Pak Ichlasul menjelaskan jika kejujuran adalah keutamaan dari seorang 

pebisnis muslim. Jujur dalam pengertian yang lebih luas yaitu tidak berbohong, 

tidak menipu, tidak mengada-ada fakta, tidak berkhianat, serta tidak pernah ingkar 

janji dan lain sebagainya. Tindakan tidak jujur selain merupakan perbuatan yang 

jelas berdosa jika biasa dilakukan dalam melakukan bisnis juga akan membawa 

                                                 
81 Ichlasul Amal, Wawancara, Sidoarjo, 23 Januari 2020. 
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pengaruh negatif perusahaan itu sendiri. Kejujuran yang paling sering terlihat yaitu 

penjelasan kepada calon jamaah atau saat memprospek calon jamaah. Perusahaan 

akan menjelaskan dengan detail dan menunjukkan apa kelebihan dan beberapa 

kekurangan. Karena dengan begitu jamaah akan menerima tanpa banyak complain 

jika terjadi kekurangan karena memang sudah dijelaskan terlebih dahulu di awal 

sehingga jamaah tidak berekspektasi berlebih sebelum melaksanakan atau 

mendapatkan produk yang dibeli.82 

b. Berlaku adil 

Berlaku adil yang dilakukan PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo 

adalah tidak membedakan berdasarkan strata sosial atau strata ekonmi. Pembeda 

antara jamaah satu dan jamaah lainnya adalah jenis produk yang dibeli, jika sudah 

dalam satu paket produk yang sama maka pelayanan yang diberikan pasti juga akan 

sama. Perusahaan tidak akan membedakan antara yang satu dengan yang lain jika 

produk yang dibeli sama karena memang semua jamaah harus selalu terpuaskan. 

sehingga secara tidak langsung perusahaan bukan hanya tumbuh dan berkembang, 

melainkan juga mendapatkan berkah di hadapan Allah SWT.83 

c. Dapat dipercaya 

         Pak Ichlasul menjelaskan jika kepercayaan tidak bisa dipaksakan. Semua 

memiliki perspektif yang berbeda sehingga menunjukkan terutama secara visual 

akan sangat memberikan dampak dalam kepercayaan.  PT Sutra Tour Hidayah 

Cabang Sidoarjo mendapat kepercayaan yang cukup baik di mata masyarakat. Hal 

                                                 
82 Ibid. 
83 Ibid. 
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tersebut dikarenakan pihak PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo tidak memiliki 

histori buruk dengan keberangkatan umroh sebelum- sebelumnya. Ada satu histori 

itupun dianggap sebagai force majeure karena bukan murni kesalahan PT Sutra 

Tour Hidayah Cabang Sidoarjo sebagai penyelenggara umroh. ada satu Jamaah 

yang tidak pulang sesuai jadwal yang ditentukan, penyebabnya yaitu karena 

Jamaah sakit parah dan tidak memungkinkan untuk terbang pulang menuju 

Indonesia, tetapi keluarga dari jamaah tidak terima dengan itu karena dianggap 

travel kurang bertanggung jawab dalam menangani hal seperti ini, akan tetapi kasus 

terebut sudah selesai dengan jalur damai dan jamaah yang sakit sudah sampai di 

Indonesia dengan selamat.84 

d. Bersikap profesional dan fleksibel 

Pak Danar mengatakan jika PT Sutra Tour Hidayah cabang Sidoarjo sangat 

mengedepankan profesionalitas dan fleksibilitas dalam berbisnis mengingat 

manajer sendiri merupakan pengusaha muslim yang taat, sehingga aspek-aspek 

nilai Islami selalu ditekankan dalam berbisnis terutama dalam hal aturan kerja bagi 

karyawan. Dalam menjalankan aktivitas pemasarannya selalu mengacu pada 

profesionalitas dan flesksibelitas, hal tersebut bisa dilihat dari profesionalitas 

kinerja karyawan. Karyawan selalu menjaga ucapan dan sikap saat berkomunikasi 

dengan jamaah, mengenakan pakaian sopan dan rapi saat bertemu dengan jamaah, 

keramahan yang selalu dijaga tanpa memilih- milih dengan semua jamaah.  PT 

Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo bisa dikatakan masih perusahaan start up 

sehingga minim dengan sumber daya manusia. Terkadang job desk sering tidak 

                                                 
84 Ibid. 
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terlaksana dengan sempurna sehingga karyawan bagian lain akan membantu untuk 

menyelesaikan tugas dari karyawan yang diberikan job desk tersebut. Manajer 

selalu memberikan motivasi dan semangat kepada karyawan untuk fleksibel 

dengan semua hal, tidak hanya berkaitan dengan tanggung jawab job desk yang 

telah dibagi.85 

e. Memberikan bantuan sosial 

Manajer SDM menjelaskan jika keunggulan produk menjadi hal yang 

pertama, tapi banyak hal lain yang menunjang keunggulan bersaing dan menjadi 

hal pendukung kemajuan perusahaan. Bantuan sosial salah satunya, sering kali PT 

Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo memberikan bantuan social bukan hanya ke 

dhuafa atau karyawan yang membutuhkan saja tetapi kepada jamaah juga. 

Beberapa kali PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo memberikan harga spesial 

bagi jamaah yang diberangkatkan atas reward seseorang yang berjasa seperti imam 

masjid, takmir masjid, guru, dan orang- orang berjasa lainnya. Jamaah akan 

diberikan harga spesial jauh dibawah pasaran.86 

f. Bertanggung jawab 

Seorang marketer muslim harus bertanggungjawab atas perkataan dan apa 

yang sudah dilakukan. Ketika memberikan penawaran dan  menjelaskan hal- hal 

yang berkaitan dengan penawaran maka seorang wajib hukumnya memenuhi sesuai 

perkataan yang disampaikan. Perusahaan selalu bertanggung jawab dengan apa 

yang mereka tawarkan dan jika memang terjadi kesalahan atau hal tidak terduga 

                                                 
85 Danar Adi S, Wawancara, Sidoarjo: 09 Maret 2020. 
86 Zia Udin S, Wawancara, Sidoarjo, 02 Februari 2020. 
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yang datangnya bukan dari perusahaan maka perusahaan juga selalu mengusahakan 

semaksimal mungkin untuk menutup kesalahan tersebut.87 

Dalam melakukan kegiatan usahanya PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo 

menerapkan prinsip syariah marketing sebargai berikut. 

1. Siap untuk Menghadapi Perubahan 

Manajer marketing mengunkapkan, jika PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo 

sudah banyak memberikan informasi dan penawaran berbasis teknologi, salah satunya 

mengekspos kegiatan PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo di dunia maya, cara ini 

menjadikan calon jamaah yakin dan mempercayai walaupun tidak harus datang ke 

kantor sehingga calon jamaah bisa mendaftar walaupun tanpa melalui tatap muka 

dengan marketer  PT Sutra Tour Hidayah cabang Sidoarjo. Selain untuk meyakinkan, 

informasi yang didapat dari kegiatan yang dibagikan di dunia maya menjadikan calon 

jamaah bisa menentukan sesuai tidaknya PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo 

dengan mereka calon jamaah. 88 

2. Menghadapi Persaingan 

Pak Ichlasul menjelaskan jika persaingan sangat wajar, PT Sutra Tour Hidayah 

Cabang Sidoarjo sering di menjadi buah bibir karena memang harga yang ditawarkan 

bisa dikatakan miring jika dibandingkan dengan travel lain. Tidak ada masalah dari 

persaingan, PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo lebih fokus untuk memberikan 

pelayanan yang maksimal dan fasilitas yang baik. Tidak menganggap persaingan 

menjadi hal yang berbahaya karena memang setiap perusahaan pasti memiliki ciri 

                                                 
87 Ichlasul Amal, Wawancara, Sidoarjo, 04 April 2020. 
88 Danar Adi Saputro,  Wawancara, Sidoarjo, 21 Juni 2020. 
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khas masing- masing sehingga pak Ichlasul memberikan arahan kepada semua 

pegawai untuk lebih focus terhadap kelebihan yang dimiliki, bukan mencari 

kekurangan atau celah perusahaan pesaing. 

3. Taradhin 

Pemberian penjelasan kepada jamaah dengan sejelas jelasnya menjadi hal 

wajib yang harus dilakukan para Marketers PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo. 

Karena memang diluar sana banyak informasi yang didapat oleh jamaah, terutama dari 

dunia maya. Penawaran- penawaran tidak masuk akal sering diterima oleh Jamaah, 

sehingga menyebabkan kebingungan dari Jamaah. Penjelasan para Marketer  pun 

tidak hanya dilakukan secara tatap muka, banyak fasilitas yang bisa digunakan untuk 

penjelasan kepada Jamaah seperti melalui social media. Walau penjelasan hanya 

melalui social media tapi semua yang ditawarkan harus tersampaikan sepenuhnya 

kepada calon Jamaah.89 

4. Integritas Perusahaan 

Pak Khoirul menungkapkan kejujuran menjadi prinsip utama kami sebagai 

perusahaan yang bergerak di bidang jasa, karena harapan kami sebagai perusahaan 

selain berkah yaitu kepuasan Jamaah, hal yang kami omongkan bakal ditemui pada 

sebelum maupun saat dilaksanakannya ibadah di Tanah Suci, jadi buat apa kami 

melebih lebihkan jika itu malah menjadi boomerang untuk perusahaan kami.  

                                                 
89 Ibid. 
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Selain sifat kejujuran, sifat kerendahan hati juga menjadi salah satu hal yang 

penting untuk dikedepankan, Jamaah seperti apapun kondisinya tetap Customer jadi 

harus dilayani dengan sepenuh hati. Itulah yang menjadikan kepuasan Jamaah.90 

Disetiap  perumusan  strategi pemasaran, yang dilakukan PT Sutra Tour Hidayah 

Cabang Sidoarjo selalu menerapkan strategi- strategi pemasaran, dari strategi segmenting, 

targeting dan potitioning, berikut untuk uraian strategi tersebut: 

1. Segmentation 

   Ibadah umroh merupakan ibadah yang membutuhkan kemampuan fisik dan 

kemampuan finansial, segmentasi ini lah yang menjadi sasaran. Bukan orang dari 

golongan ORMAS tertentu, jadi sifatnya orang yang mempu secara umum, baik 

mampu fisik maupun mampu secara finansial, mau dari ORMAS manapun semua bisa 

masuk, karena nanti setelah calon Jamaah terjaring maka akan pembekalan (manasik) 

dengan semua aliran madzhab.91 

2. Targeting 

Pak Danar menjelaskna sasaran Jamaah PT Sutra Tour Hidayah Cabang 

Sidoarjo adalah orang- orang dengan perekonomian menengah. Jadi mereka yang 

masih membutuhkan menabung untuk berangkat umroh, alasan lain yaitu untuk 

penanganan Jamaah dengan perekonomian menengah lebih mudah, lebih mudah 

untuk mendapatkan kepuasan yang tiggi karena tidak banyak ekspektasi yang 

dimiliki atau bisa dikatakan lebih mudah menerima. Berbeda dengan perekonomian 

                                                 
90 K.Mawahib, Wawancara, Sidoarjo, 04 April 2020. 
91 Ibid. 
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menengah keatas, mereka lebih banyak menuntut daripada menerima sehingga 

kurang puas dan cenderung merasa banyak kekurangan.92 

3. Positioning 

Memberikan harga murah dengan fasilitas yang layak menjadi hal yang utama 

dari PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo. Karena memang orang- orang yang 

ditarget adalah tingkatan orang dengan perekonomian menengah, harga menjadi 

pertimbangan utama bagi masyarakat di tingkatan ini. Dengan harga murah fasilitas 

yang diberikan juga harus sesuai standart agar Jamaah tidak kecewa. Dalam 

memposisikan fasilitaspun juga menjadi pertimbangan, tidak menjadikan tampilan 

terlalu mewah dan elegant karena yang dikhawatirkan jika membranding perusahaan 

terlihat mewah dan elegant akan memberikan kesan mahal. 93 

 

C. Implementasi Nilai Syariah Marketing dalam Meningkatkan Daya Saing PT. Sutra 

Tour Hidayah Cabang Sidoarjo 

Dalam menjalankan perusahaan PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo tentunya 

tidak lepas dari persaingan antara perusahaan sejenis. Ada beberapa hal yang menjadikan 

keunggulan dalam bersaing yaitu: 

1. Penentuan Harga 

Harga yang ditawarkan PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo tergolong  

bersaing jika dibandingkan dengan travel lain bahkan bisa dikatakan terbaik di 

kelasnya. Bukan menjadi yang paling murah tapi masih masuk akal. Karena 

memang ada beberapa travel yang menawarkan dengan harga murahnya tidak 

                                                 
92 Danar, Wawancara, Sidoarjo, 10 April 2020. 
93 Ibid. 
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masuk akal sehingga pada akhirnya membebankan tambahan biaya kepada 

jamaah demi memenuhi penawaran Marketer  diawal. Beberapa strategi harga 

dan promo pernah dicoba tapi memang harapan yang dimiliki oleh jamaah yaitu 

harga terjangkau, karena memang brand PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo  

masih belum menjadi top of mind calon jamaah, sehingga yang paling 

diutamakan oleh PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo yaitu price dan value.94 

Menyajikan dengan harga all in (semua termasuk) artinya harga- harga yang 

ditawarkan PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo sudah mencakup semua 

komponen- komponen yang berkaitan dengan kegiatan umroh, baik dari 

operasional hingga semua pelayanan. 

2. Penetapan Standar Kualitas 

Pak Ichlasul menuturkan membandingkan kualitas memang harus apple to 

apple. Tidak mungkin membandingkan fasilitas yang ditawarkan PT Sutra Tour 

Hidayah Cabang Sidoarjo dengan travel besar yang mentarget segmentasi 

menengah keatas karena memang sudah beda segmen. Pak Mawahib mengatakan, 

bisa dibilang PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo ini merupakan travel yang 

best vellue for money, Kualitas yang diberikan memang sangat baik jika 

dibandingkan dengan harganya yang hemat. PT Sutra Tour Hidayah Cabang 

Sidoarjo lebih menghindari untuk pesawat tanpa transit, kecuali jika terdapat 

request custom dari jamaah satu grup dan  keadaan insidental.  

Dengan kualitas sama PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo  bisa 

memberikan harga selisih hingga satu juta jika dibandingkan dengan travel lain. 

                                                 
94 Ichlasul Amal, Wawancara, Sidoarjo, 18 April 2020. 
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Karena harga yang ditawarkan sangat terjangkau tentunya tetap ada yang 

dikorbankan, yaitu dari sisi perlengkapan yang didapatkan oleh jamaah. 

Perlengkapan seperti koper, tas kabin dan tas tenteng diberikan sesuai fungsi 

semestinya yaitu digunakan untuk kepraktisan membawa barang, berbeda dengan 

travel lain yang menjadikan perlengkapan sebagai fasilitas yang mewah dan stylish, 

PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo  lebih mengutamakan nilai fungsinya.95 

 

 

3. Layanan Prima 

Pelayanan PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo tidak hanya 

mencakup pelayanan dari keberangkatan hingga kepulangan saja, tetapi juga 

pelayanan sebelum dan sesudah keberangkatan. Pelayanan sebelum 

keberangkatan dimulai dari benar benar awal Jamaah daftar seperti pengecekan 

dokumen persyaratan untuk pembuatan paspor, kemudian diantarkan dan 

diuruskannya terkait instansi pihak ketiga seperti KEMENAG dan Imigrasi. 

Jamaah benar- benar dilayani dan dimanjakan dengan pelayanan ini, karena 

jamaah hanya tinggal datang untuk tanda tangan dan foto identitas dimana hanya 

dua hal ini yang tidak bisa diwakilkan, artinya semua terkait dokumen yang bisa 

diwakilkan akan dibantuk dari pihak PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo. 

4. Percaya Diri dengan Perbedaan 

Dalam penamaan produk PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo bisa 

dikatakan berbeda dengan yang lain. Pesaing  memberikan nama paket mereka 

                                                 
95 Ibid. 
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paket silver, paket gold, paket vip dan nama paket yang menyerupai benda- benda 

bersejarah yang ada di Makkah dan Madinah misalkan Zam- zam, Shafa, Marwa 

dll. PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo memberikan nama yang cukup 

berbeda dengan yang lainnya. Paket yang ditawarkan diantaranya paket 

backpacker, prince, queen, sultan. Dalam paket tersebut juga sekaligus 

menggambarkan bagaimana fasilitas yang diberikan, seperti paket backpacker  

yang berbeda dengan nama paket lain yang dimiliki PT Sutra Tour Hidayah Cabang 

Sidoarjo, karena memang dari segi fasilitas sudah berbeda. Khusus paket ini PT 

Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo memberikan fasilitas hotel yang memang 

agak jauh tapi masih terjangkau dan nyaman terutama untuk anak muda. 

Perlengkapan yang diberikan pun juga sangat berbeda dengan umumnya travel 

umrah yaitu tas punggung, selain sebagai pembeda ini juga menjadi identitas paket 

umrah backpacker. Kritikan- kritikan dari beberapa pesaing sempat bermunculan 

seperti untuk paket backpacker, mereka beranggapan kalua nama itu akan banyak 

mengubah paradigma sehingga menjadikan hilangnya kepercayaan calon jamaah 

dan meragukan fasilitas yang bakal didapat.96 

5. Tersampaikannya Informasi 

Manager menjelaskan buat apa produk bagus, kualitas pelayanan hebat 

kalua tidak tersampaikan secara sempurna. PT Sutra Tour Hidayah Cabang 

Sidoarjo merupakan perusahaan yang berbasis digital sehingga untuk 

penyampaian kepada calon customer lebih mudah dan tergolong singkat. Hal  lain 

yang menjadikan maksimalnya promosi yaitu PT Sutra Tour Hidayah Cabang 

                                                 
96 Ibid. 



 

    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   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

69 
 

 
 

Sidoarjo juga rutin mengikuti pameran umroh,  pameran pun bukan sembarangan 

acara pameran umroh yang diikuti, hanya beberapa event organizer (EO) yang 

berbasis digital, sehingga menjadikan efektif dan efisiennya persebaran 

informasi. Pernah mencoba untuk mengikuti pameran dengan EO yang belum 

berbasis digital, tapi hasil yang didapat masih dibawah EO yang sudah berbasis 

digital karena saat mengikuti pameran target yang didapat bukan hanya sekedar 

jumlah orang yang mendaftar, tapi juga untuk penyampaian informasi dan 

branding. 97 

                                                 
97 Ibid. 
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BAB IV 

ANALISIS PENERAPAN NILAI SYARIAH MARKETING  DALAM MENINGKATAN 

DAYA SAING PT. SUTRA TOUR HIDAYAH CABANG SIDOARJO 

A. Analisis Penerapan syariah marketing PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo 

1. Penerapan Prinsip Syariah Marketing 

 Pada bagian ini, penulis menguraikan tentang penerapan prinsip- prinsip syariah 

marketing yang terdiri dari lanskap bisnis syariah marketing dan strategi syariah 

marketing yang terdapat  di PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo. Berdasarkan 

data yang penulis dapat di bab  sebelumnya maka penulis menganalisa sebagai 

berikut: 

a. Lanskap bisnis syariah marketing 

  Beberapa hal yang diterapkan PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo 

pada lanskap syariah marketing yaitu dalam setiap perubahan keadaan, 

persaingan (competition), customer  dan internal perusahaan itu sendiri. Dalam 

perkembangan teknologi PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo bergerak 

secara dinamis, semua kegiatan dan yang berkaitan dengan jamaah ditampilkan 

langsung di internet, baik dari penawaran harga paket, fasilitas- fasilitas yang 

akan didapatkan dan semua pelayanan yang yang diberikan untuk calon 

customer  jika menggunakan jasa PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo 

sehingga akan memberikan jual beli yang terbuka. 

  Dalam menyikapi persaingan, PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo 

tidak terlalu mempermasalahkan hal itu, PT. Sutra Tour Hidayah Cabang 

Sidoarjo lebih fokus untuk memberikan pelayanan yang maksimal dengan 
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fasilitas yang optimal pula. PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo lebih 

menguatkan untuk internal perusahaan itu sendiri dan mengutamakan untuk 

kepuasan jamaah. 

b. Strategi Syariah Marketing 

  PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo dalam merumuskan 

pemasarannya menggunakan segmenting, targeting dan potitioning atau yang 

biasa disebut STP. Dalam segmenting  PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo 

memiliki segmentasi yang masih umum, yaitu siapa saja yang mampu untuk 

melaksanakan ibadah umroh baik dari sisi finansial atau kemampuan secara fisik 

dan tidak mensegmentasi dari golongan tertentu. 

  Selanjutnya yaitu pemetaan lebih dalam terkait target pasar yang akan 

dibidik. Targeting merupakan strategi untuk mengalokasikan semua sumber 

daya perusahaan agar lebih efektif dan efisien.  PT. Sutra Tour Hidayah Cabang 

Sidoarjo menyasar muslim dari golongan perekonomian menengah karena 

dianggap untuk pelayanan bisa lebih maksimal sehingga lebih mudah untuk 

memenuhi kepuasan jamaah. Karena tujuan utama sebuah pemasaran 

merupakan kepuasan dari customer sehingga menyebabkan terjadinya repeat 

order dan munculnya rekomendasi untuk calon customer lain. 

  Setelah mengidentifikasi dan memetakan pasar yang akan dibidik 

selanjutnya yaitu merumuskan posisi yang tepat bagi sebuah perusahaan. Dalam 

hal ini PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo memposisikan sebagai 

penyelenggara umrah yang terjangkau, yaitu memberikan harga produk yang 

murah dengan kualitas pelayanan dan fasilitas yang sesuai dan masuk akal. PT. 
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Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo juga menampilkan kesederhanaan 

sehingga tidak memberikan kesan penyelenggara ibadah umrah yang mahal. Hal 

ini menjadikan calon jamaah tidak canggung atau merasa minder saat memulai 

interaksi. 

2. Penerapan Karakteristik Syariah Marketing 

Pada bagian ini penyusun menganalisis tentang penerapan karakteristik syariah 

marketing  yang terdiri dari Teitis (Rabbaniyah), Etis (Akhlakiyah), Realistis (Al-

Waqi-I’yyah), dan Humanistis (insaniyyah) pada PT. Sutra Tour Hidayah Cabang 

Sidoarjo. 

a. Teitis (Rabbaniyah) 

PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo menerapkan teitis (rabbaniyah) 

berupa mengutamakan nilai keagamaan. Hal itu terlihat dari pernyataan dari 

Manajer yang menjelaskan bahwa bisnis bukan hanya mengejar keuntungan 

dunia saja, tetapi bisnis itu juga harus dipertanggjawabkan nanti di akhirat. Pihak 

perusahaan bukan hanya mengejar target dunia saja atau suksesnya perusahaan 

tapi juga bagaimana mendapatkan berkah dari bisnis tersebut dengan cara 

memberikan pelayanan penuh sehingga mendapatkan kepuasan dan tanpa 

merugikan pihak lain. 

Penerapan teitis dilakukan untuk semua strategi pemasaran, seperti memilah- 

milah pasar, memilih pasar yang menjadi fokusnya hingga untuk proses branding 

harus senantiasa mencerminkan karakteristik teitis. Kemudian strategi pemasaran 

juga harus senantiasa dijiwai nilai- nilai religius. Maka sebenarnya secara filosofi 

maupun latar belakang bergeraknya perusahaan PT. Sutra Tour Hidayah Cabang 
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Sidoarjo tidak lepas dari nilai- nilai yang telah ditetapkan sesuai syariat. Dengan 

demikian  PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo telah menerapkan 

karakteristik teitis dalam operasional perusahaannya. 

b. Etis (Akhlaqiyah) 

Etis (Akhlaqiyah) merupakan ciri khas marketer syariah dimana marketer 

senantiasa mengedepankan akhlak (moral dan etika) dalam semua aspek 

kegiatannya. Berdasarkan analisa data penulis ditemukan bahwa PT. Sutra Tour 

Hidayah Cabang Sidoarjo juga sangat memperhatikan aspek etika dalam 

menjalankan bisnisnya. Sikap jujur adalah pokok dasar etika yang diterapkan PT. 

Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo bukan hanya dalam persaingan tetapi juga 

untuk semua lini pelayanan. Selain jujur ada beberapa etika yang juga menjadi 

hal penting dalam etika pemasaran seperti berlaku adil, melayani dengan rendah 

hati seperti yag sudan diinstruksikan General Manager kepada semua karyawan 

PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo.  

c. Realistis (Al-Waqi-I’yyah) 

PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo dalam hal ini menjaga 

profesionalitasnya dengan tidak membeda- bedakan jamaah, semua jamaah 

dilayani baik dan dengan penuh hati. Marketer PT. Sutra Tour Hidayah Cabang 

Sidoarjo  dalam memberikan penawaran tidak melebih- lebihkan dan 

menjelaskan sesuai apa yang akan didapatkan, karena memang sudah diajarkan 

sesuai dengan hukum muamalah untuk berdagang secara jujur dan 

menyampaikan kebenarannya. Dalam pelaksanaan kegiatan internal pun juga 

seperti itu, karena SDM yang dimiliki PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo 
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masih tergolong terbatas sehingga over job antara karyawan satu dan lainnya 

masih harus saling membantu untuk memberikan pelayanna yang maskimal, 

pekerjaan- pekerjaan yang krusial dikerjakan lebih dahulu sehingga bisa lebih 

efektif dan efisien dalam pengerjaannya.  

d. Humanistis (insaniyyah) 

Dengan memiliki nilai humanistis maka akan menjadikan kontrol dan 

penyeimbang  untuk tidak menjadi manusia serakah yang bisa menghalalkan 

segala cara untuk meraih keunggulan dan keuntungan semata. Umrah merupakan 

dambaan semua muslim, banyak dari perekonomian lemah yang juga 

menginginkan untuk bisa melaksanakan ibadah ke Tanah Suci, PT. Sutra Tour 

Hidayah Cabang Sidoarjo memberikan fasilitas untuk hal ini, bagi orang- orang 

berjasa terutama dalam keagamaan seperti guru mengaji dan marbot masjid bisa 

diberikan harga khusus yang negotiable sehingga meringankan beban bagi yang 

memberangkatkan atau bagi jamaahnya itu sendiri. Juga dengan karyawan PT. 

Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo sendiri, karena sering dan berhubungan 

langsung dengan orang beribadah pasti karyawan juga akan sangat menginginkan 

untuk dapat melaksanakan ibadah ke Tanah Suci, karyawan diumrahkan 

sekaligus diberikan tugas untuk mengawal jamaah, hal ini sangat baik terutama 

utuk internal perusahaan sendiri karena setelah karyawan sudah pernah 

merasakan produk yang ditawarkan maka karyawan akan paham dan akan 

memberikan keterangan atau menawarkan produk sesuai apa yang dirasakan dan 

lebih menguasai terkait product knowledge. 
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B. Analisis Peningkatan Daya Saing dalam Implementasi Nilai Syariah Marketing di 

PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo 

Pada bagian ini, penyusun akan menganalisa tentang implementasi nilai syariah 

marketing dalam meningkatkan daya saing yang sudah dilakukan PT. Sutra Tour Hidayah 

Cabang Sidoarjo. Seperti yang telah diketahui persaingan travel umrah di Jawa Timur 

sangat tinggi, General Manager sudah mengupayakan untuk perusahaan tetap bisa 

bertahan dalam setiap kondisi, sesuai dengan indikator daya saing di bab tiga maka penulis 

akan menjelaskan sebagai berikut. 

1. Harga 

Perang harga bisa menjadi permasalahan besar, tapi tidak jika sesuai dengan 

takaran, Harga hemat dan all in menjadi daya tarik utama PT. Sutra Tour Hidayah 

Cabang Sidoarjo dalam memikat jamaah, PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo 

bisa memberikan harga hingga selisih satu juta rupiah jika dibandingkan dengan travel 

lain yang secara umum memiliki fasilitas sama,  memberikan harga hemat menjadi 

strategi yang baik dikarenakan brand  PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo di Jawa 

Timur masih belum menjadi top of mind. Harga disini merupakan daya tarik awal 

sebagai pintu masuk jamaah selebihnya bergantung dengan pelayanan dan fasilitas 

yang akan didapatkan oleh jamaah, tapi setidaknya jamaah masuk terlebih dahulu dan 

bisa follow up lebih lanjut selian pintu masuk harga berpengaruh juga dengan psikis 

jamaah dengan tidak berekspektasi tinggi sehingga akan memberikan kepuasan lebih. 

 

 

2. Kualitas 
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Secara kualitas PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo memberikan kualitas 

yang baik, terlepas dari harganya yang hemat tapi fasilitas dan pelayanan yang 

diberikan PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo sesuai standar, tidak ada 

pengurangan atau pemangkasan fasilitas, semua diberikan lengkap. Selain karna 

memenuhi prinsip realistis dan humanistis PT Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo 

memang harus mengikuti aturan dari Asosiasi Muslim Penyelenggara Haji dan Umroh 

(AMPHURI) untuk memberikan fasilitas yang layak. Selain standart kualitas fasilitas 

PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo juga menjaga standart kualitas pelayanan 

bahkan memberikan layanan prima seperti didampinginya jamaah saat pengurusan 

dokumen dan didampinginya jamaah saat pelaksanaan di Tanah Suci, dengan standar 

pelayanan dan layanan prima seperti itu maka akan membangun kepercayaan dan 

kepuasan lebih untuk Jamaah. 

3. Inovasi Produk 

Devisi  marketing merupakan bagian yang berperan penting untuk inovasi produk, 

devisi ini dituntut mengembangkan produk dan mampu menampilkan hal- hal baru 

yang nantinya bisa bermanfaat untuk jamaah dan memberikan nilai lebih perusahaan 

jika dibandingkan dengan kompetitor. Inovasi produk yang nampak dari PT Sutra Tour 

Hidayah Cabang Sidoarjo yaitu pemberian nama- nama produk yang tidak umum tetapi 

cukup jelas untuk menggambarkan tingkatan fasilitas yang akan didapatkan, yaitu 

paket umroh backpacker, prince, queen dan sultan. Inovasi produk diciptakan 

sedemikian rupa untuk memenuhi kebutuhan jamaah sehingga bisa memberikan 

kepuasan lebih seperti untuk paket umroh backpacker, paket ini ditujukan untuk 

jamaah yang masih muda dengan uang terbatas tetapi menginginkan fasilitas yang baik, 
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dengan fasilitas hotel yang baik tapi jarak yang lebih jauh sehingga ditujukan terutama 

untuk generasi muda yang suka eksplor suatu tempat dan masih memiliki tenaga lebih 

jika dibandingkan Jamaah yang sudah berusia.  

Selain dari indikator daya saing diatas nampaknya nilai- nilai dari karakteristik 

syariah marketing juga berpengaruh dalam meningkatnya daya saing. General Manager 

memberangkatkan karyawan yang pastinya sangat berkeinginan untuk berangkat umroh 

selain untuk sisi humanis tetapi juga ada hal lain yaitu menjadikan karyawan PT. Sutra 

Tour Hidayah Cabang Sidoarjo paham akan keadaan dan  nilai positif dari produk dan 

pelayanan yang dimiliki sehingga akan lebih enak dan pastinya lebih meyakinkan saat 

memberikan penjelasan kepada jamaah maupun calon jamaah. 

Sejak berdirinya PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo dari 2013 hingga 

sekarang mulai terlihat pertumbuhan daya saing PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo 

di Jawa Timur. Meskipun peneliti tidak mendapatkan laporan keuangan, perkembangan 

omzet atau pertumbuhan jamaah PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo dari tahun 

ketahun secara detail atau nominal, peneliti hanya diberikan gambaran umum yang 

menjelaskan jika daya saing PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo di Jawa Timur 

meningkat. Hal itu dibuktikan dengan semakin banyaknya varian produk dan jumlah 

keberangkatan setiap musimnya. Tampaknya bertambahnya jumlah keberangkatan pasti 

diimbangi juga dengan banyaknya peningkatan jumlah jamaah dan semakin banyak varian 

produk pasti juga untuk memenuhi jangkauan PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo 

yang semakin luas. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

1. Penerapan nilai syariah marketing PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo meliputi 

prinsip- pripnsip dan karakteristik syariah marketing  seperti: lanskap bisnis syariah 

marketing yaitu transparansi, respect to competitor dan peningkatan integritas 

karyawan, syariah marketing strategy meliputi  segmentation, targeting, potitioning¸ 

Teitis (Rabbaniyah) mengutamakan nilai keagamaan, Etis (Akhlaqiyah) menjaga 

perilaku dan pelayanan, Realistis (Al-Waqiyyah) professional dan kejujuran, 

Humanistis (Insaniyah) bantuan sosial. 

2. Penerapan nilai syariah marketing  PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo mampu 

meningkatkan daya saing berupa harga kompetitif, standar pelayanan yang baik dan 

inovasi produk yang tepat, selain itu peningkatan daya saing juga tercerminkan dari 

bertahannya perusahaan dalam persaingan dan meningkatnya jumlah jamaah dari 

tahun ketahun. 

B. Saran 

1. Perusahaan PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo diharapkan tetap memberikan 

pelayanan yang terbaik dan selalu meningkatkan integritas perusahaan sehinga upaya 

dalam meningkatkan  jumlah jangkauan pasar bisa meningkat. 

2. Perusahaan PT. Sutra Tour Hidayah Cabang Sidoarjo diharapkan dapat menjalin 

hubungan baik dan bisa memaksimalkan peran jamaah, seperti meminta jamaah untuk 

memberikan kritik dan saran yang membangun demi keberlangsungan dan 

perkembangan perusahaan. 
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