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ABSTRAK 

 

 

Skripsi yang berjudul “Analisis Strategi Marketing mix Dalam Pengiriman 

Barang Dan Jasa Oleh Collection Point Mitra Wonoayu 01 Menurut Konsep Etika 

Bisnis Al-Ghazali,” merupakan hasil penelitian kualitatif yang bertujuan untuk 

mengetahui strategi marketing mix 4P yang diterapkan oleh CP Mitra Wonoayu 

01 dan dalam perspektif etika bisnis al-Ghazali. 

Metode penelitian kualitatif deskriptif pendekatan studi kasus. 

Pengumpulan data dilakukan melalui dokumentasi, observasi langsung di CP 

Mitra Wonoayu 01 dan wawancara dengan informan yaitu owner, 3 (tiga) pekerja, 

dan 10 (sepuluh) customer pada CP Mitra Wonoayu 01. 

Berdasarkan hasil penelitian ditemukan strategi marketing mix 4P CP 

Mitra Wonoayu 01 menggunakan strategi produk ditunjukkan dengan macam-

macam layanan yaitu J&T Super, EZ, dan ECO, strategi harga berdasarkan jenis 

layanan, jarak, dan berat, strategi tempat yang strategis, strategi promosi 

menggunakan brosur, kalender, iklan pada media sosial, banner, diskon, fasilitas 

pengemasan dan cashback 3%. Pada CP Mitra Wonoayu 01 yang memenuhi yakni 

meluruskan niat, melaksanakan fardu kifayah, pasar akhirat yaitu place, jangan 

terlalu ambisius dalam bisnis yaitu price dan place, menjauhkan segala yang 

meragukan (syubhat), dan senantiasa introspeksi dalam perdagangan. Sedangkan 

yang tidak memenuhi yakni pasar akhirat yaitu product, place, dan price serta 

terus berzikir selama di pasar, jangan terlalu ambisius dalam bisnis yaitu 

promotion dan product. 

Penelitian ini memberikan rekomendasi CP Mitra Wonoayu 01 pada 

indikator promotion dalam hal jangan terlalu ambisius ketika berbisnis perlu 

dipangkas terkait jam kerja agar tidak terlalu padat dan juga menjadi daerah 

sekitar. Selain itu, diharapkan dapat menjadi referensi bagi para akademisi pada 

strategi bauran pemasaran dan etika bisnis Al-Ghazali. 

 

 

Kata kunci: strategi pemasaran, marketing mix, etika bisnis Al-Ghazali 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Di era digital, kebutuhan suatu barang menjadi hal penting dalam proses 

distribusi produk. William Strauss dan Neil Howe mendefinisikan teori generasi 

yakni generasi X, Y dan Z. Generasi X merupakan orang-orang yang lahir pada 

tahun 1965-1980, pada masa ini dikenal dengan pemecah masalah dan 

mengembangkan komputer, TV kabel, dan internet. Kemudian generasi Y atau 

dikenal juga dengan sebutan generasi milenial, mereka lahir pada tahun 1981-

1994, generasi ini menjadi generasi yang peduli akan masalah-masalah 

kemasyarakatan. Waktu generasi Y lahir, muncullah media sosial seperti 

Facebook, Twitter dan games online. Sedangkan generasi Z merupakan orang-

orang yang lahir pada tahun 1995-2010, mereka dibesarkan dengan teknologi 

canggih yang mempengaruhi kepribadian mereka. Dari ketiga generasi tersebut, 

generasi y dan z yang memanfaatkan keberadaan gadget untuk mendapatkan 

barang atau jasa. (Avisha, 2018) 

Dengan munculnya pelayanan jasa untuk memenuhi kebutuhan 

pendistribusian barang dan jasa sehingga mampu mengirimkan barang dari suatu 

daerah ke daerah lain. Proses distribusi dan pengiriman barang dan jasa 

merupakan bisnis inti bagi perusahaan ekspedisi/ jasa kurir. Pengiriman barang 
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dilakukan dengan memanfaatkan jasa pengiriman barang yang disediakan oleh 

setiap perusahaan jasa. Saat ini semakin banyak bermunculan perusahaan yang 

bergerak di bidang penyediaan pelayanan jasa logistik, dengan berbagai kelebihan 

dan kekurangannya. (Astuti & Fatma, 2017) Bahkan kini perusahaan ekspedisi 

kini melebarkan sayap dengan bekerjasama dengan e-commerce. Hal itu 

meningkatkan penggunaan dari pengiriman ekspedisi ini.  

Tabel 1. 1 Daftar perusahaan jasa pengiriman di Indonesia 

No Perusahaan Tahun 

Berdiri 

1 PT Pos Indonesia 1746 

2 PT Citra Van Titipan Kilat (TIKI) 1970 

3 PT Tiki Jalur Nugraha Ekakurir (JNE) 1990 

4 PT  SiCepat Express 2014 

5 PT. Global Jet Express (J&T) 2015 

Sumber: pelayananpublik.id 

Dari tabel 1.1 di atas, dapat diketahui beberapa contoh perusahaan jasa 

pengiriman barang yang ada di Indonesia. Perkembangan perusahaan jasa kurir 

terus berkembang sejak 1746. Berikut keunggulan dari POS memiliki kantor yang 

tersebar di seluruh Indonesia dan bisa mengirimkan uang. Perusahaan TIKI  

produknya bervariatif serta tarif ongkos kirim mampu kompetitif dengan lainnya. 

JNE memiliki kantor di seluruh Indonesia sehingga memungkinkan bisa mengirim 

ke semua alamat. Lain halnya dengan SiCepat adanya produk BEST merupakan 

nama barang yang dikirim akan sampai keesokan harinya. Sedangkan keunggulan 

dari J&T membuka layanan selama 24 jam dan 365 hari.  

Untuk meningkatkan konsumen maka pihak ekspedisi perlu untuk 

meningkatkan kualitas pelayanan. Peningkatan kualitas pelayanan pada aspek-

aspek seperti ganti rugi atas kehilangan barang kiriman, potongan biaya atas 
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kerusakan barang, transparansi terhadap biaya yang  ditetapkan,  dan kemampuan 

dan pengetahuan karyawan tentang pengiriman barang. (Wawan, 2015) 

Pengiriman barang saat ini yang semakin maju mengembangkan bisnisnya dengan 

membuka program kemitraan atau yang disebut juga agen. Agen saat ini menjadi 

ujung tombak dalam kemajuan bisnis ekspedisi. Meskipun peluang bisnis 

ekspedisi sangat besar, menjadi agen tidaklah mudah yakni butuh modal yang 

lumayan dan sebagai calon agen harus memenuhi beberapa persyaratan. Tidak 

hanya itu, sebagai agen nantinya harus mampu bertahan dan bersaing dengan 

kompetitor. 

Didukung adanya pandemi Covid-19, hilangnya volume perdagangan 

dan pemulihan keuangan untuk semua ekonomi telah menjadi tantangan. Dampak 

yang terjadi pada bisnis pengiriman ekspedisi terlihat karena lockdown, 

penutupan pusat manufaktur, kemacetan/penutupan pelabuhan, dan pendaratan 

terbatas darat. Hal itu menyebabkan permasalahan lain di pengiriman barang yang 

merugikan berbagai pihak. (Candra, 2021) Permasalahan lain dari adanya 

pandemi adalah tidak tercapainya target disebabkan oleh operasionalnya yaitu 

tidak sampainya paket kepada pihak penerima. Tantangan utama bagi perusahaan 

ialah bagaimana perusahaan mampu meningkatkan pengiriman barang dan jasa 

dengan lebih cepat dalam menghadapi persaingan yang semakin ketat, baik antar 

mitra agen maupun kompetitor. Konsep pemasaran menuju pada pencapaian 

tujuan perusahaan, dimana harus lebih baik memahami keinginan dan kebutuhan 

pasar sasaran secara lebih efektif dan efisien dibanding pesaing. (Azhar, 2017) 
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Konsep marketing mix menyangkut tujuh aspek yakni produk, harga, 

tempat/distribusi, promosi, personel, proses, dan bukti fisik atau yang dikenal 

dengan 7P. Jerome McCarthy pada tahun 1965 menawarkan konsep bauran 

pemasaran (marketing mix), yaitu 4P (Product, Price, Place, Promotion), sebagai 

cara untuk mentransfer perencanaan pemasaran (marketing planning) dalam 

praktik. (Azhar, 2017) Penentuan bauran pemasaran yang efektif akan 

memungkinkan perusahaan untuk menciptakan, membangun, dan 

mempertahankan praktik pemasaran yang lebih baik untuk produk dan jasa. Hal 

ini berkaitan dengan sebuah perusahaan pengiriman barang seperti PT Global Jet 

Express (J&T Express) yang harus mendorong konsumen untuk memilih 

produknya dengan mengidentifikasi marketing mix yang tepat. Strategi marketing 

mix adalah strategi dasar dan penting yang harus dimiliki setiap perusahaan untuk 

meningkatkan jumlah penjualan produk dari pelanggan. 

Dalam menjalankan bisnis, suatu perusahaan harus mempunyai konsep 

dan etika. Seorang pebisnis berhak menentukan prinsip atau etika yang digunakan 

dalam bisnisnya. Etika bisnis Islam harus diterapkan untuk mengontrol perilaku 

pengusaha agar bisnis tidak hanya sebagai pemuas keinginan tetapi juga 

menciptakan keuntungan tanpa ada kesenjangan antara pengusaha dan pelanggan. 

Oleh karena itu, dengan meningkatkan pengiriman barang dan jasa, pebisnis tidak 

mungkin melakukan hal-hal yang merugikan pelanggan, misalnya pemasaran 

yang tidak jujur. Jika seorang pebisnis menjalankan etika bisnis Islam, maka 

pengusaha dalam menjalankan bisnisnya tidak hanya mencari keuntungan, mereka 
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juga mencari cara untuk kemaslahatan pelanggannya. Berikut konsep etika bisnis 

menurut Al-Ghazali, yaitu: (Muhayatsyah, 2020)  

1. Eksploitasi dalam perilaku bisnis  

2. Hilangnya prinsip kerelaan  

3. Adanya unsur penipuan dan kecurangan  

4. Murah dan pada gilirannya akan meningkatkan keuntungan  

5. Mengurangi margin keuntungan dengan menjual lebih  

6. Harga yang batil  

7. Keuntungan sesungguhnya adalah di akhirat kelak (filosofi religius)  

8. Keuntungan dengan perhitungan risiko (perjalanan & keamanan) sebagai 

kompensasi 

9. Dua perilaku dalam perekonomian yang mengandung kerugian adalah 

penimbunan barang dan pemalsuan uang.  

10. Empat perilaku bisnis yang mengandung kerugian yaitu: 

a. Tidak memuji barang dagangan dengan sesuatu yang tidak ada padanya 

(manipulasi barang). 

b. Tidak menyembunyikan sama sekali cacat-cacatnya dan sifat-sifatnya 

yang tersembunyi sedikitpun.  

c. Tidak menyembunyikan sedikitpun mengenai timbangan dan ukurannya.  

d. Tidak menyembunyikan harganya, di mana seandainya orang yang 

bermuamalah itu mengetahuinya niscaya ia mencegah terhadapnya/tidak 

mau melakukannya (manipulasi harga). 
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Al-Ghazali juga memberi pedoman untuk mencapai target maksimal 

dalam berbisnis, ada tujuh hal etis yang perlu diperhatikan dalam melakukan 

aktivitas ekonomi yaitu meluruskan niat, melaksanakan fardu kifayah, 

memperhatikan pasar akhirat, terus berzikir selama berada di pasar, jangan terlalu 

ambisius ketika berbisnis, menjauhkan segala yang meragukan (syubhat), 

senantiasa introspeksi dalam perdagangan. Oleh karena itu al-Ghazali 

menganjurkan untuk selalu berbuat ’adl (keadilan), ihsan (kebaikan) dan syafaqah 

(keprihatinan dan kepedulian) dalam menjalankan bisnis. (Sopingi, 2016)  

Dengan demikian, kegiatan pemasaran harus didasarkan pada 

pertimbangan etika dalam marketing mix. Sehingga dapat diklasifikasikan sebagai 

berikut, pertama, etika pemasaran dalam lingkungan produk seperti produknya 

halal, berguna, memiliki benefit, dan bermanfaat bagi masyarakat. Kedua, etika 

pemasaran dalam konteks harga meliputi, beban biaya produksi yang wajar, 

sebagai alat kompetisi yang sehat dan diukur dengan kemampuan daya beli 

masyarakat serta margin perusahaan layak. Ketiga, etika pemasaran dalam 

konteks distribusi sebagai sarana persaingan untuk memberikan pelayanan kepada 

pelanggan, mendistribusikan dengan tepat waktu dan keadaan barang aman dan 

utuh, serta pelanggan mendapatkan pelayanan yang tepat dan cepat. Keempat, 

etika pemasaran dalam konteks promosi sebagai sarana memperkenalkan barang 

dan informasi kegunaan barang serta informasinya fakta yang ditopang kejujuran. 

(Muhammad, 2004) 
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Tabel 1. 2 Pengiriman paket harbolnas 12.12 tahun 2018-2021 

No Tahun Jumlah 

Paket 

1 2018 4,5 Juta 

2 2019 10 Juta 

3 2020 20 Juta 

4 2021 25 Juta 

Sumber: Berita & Acara-J&T Express Indonesia (jet.co.id) 

Harbolnas 2018 merupakan suatu momen yang luar biasa bagi J&T 

Express dengan mencapai pengiriman hingga 4,5 juta paket. Kemudian, pada 

tahun 2019 mengalami peningkatan pengiriman sebesar juta paket. Tidak kelah 

meningkat ketika tahun 2020 J&T Express mencatat rekor dengan pengiriman 20 

juta paket. Selanjutnya pada tahun 2021 J&T Express yang merupakan brand jasa 

pengiriman yang berskala global mengalami lonjakan permintaan pengiriman 

pada puncak Harbolnas 12.12 dengan jumlah 25 juta paket. 

Dalam meningkatkan pengiriman barang, promosi pengiriman gratis 

telah menjadi populer di kalangan pengguna e-commerce. Promosi pengiriman 

merupakan bentuk kerjasama yang paling sering ditawarkan oleh e-commerce dan 

perusahaan ekspedisi. Namun, sedikit yang diketahui tentang pengaruhnya 

terhadap pembelian konsumen, dan perilaku pengembalian produk. Promosi 

pengiriman gratis mendorong pelanggan untuk melakukan pembelian yang lebih 

berisiko, yang mengarah pada pengembalian produk yang lebih banyak. Hasilnya 

menunjukkan bahwa promosi pengiriman gratis meningkatkan pengeluaran untuk 

produk berisiko tinggi, meningkatkan pangsa pasar konsumen, dan karenanya 

meningkatkan tingkat pengembalian secara keseluruhan. Dimana hal tersebut 

menimbulkan kerugian bagi pihak ekspedisi (Shehu dkk., 2020).  

https://www.jet.co.id/news/news
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Ganti rugi  menjadi tindakan yang ditawarkan oleh seorang pelaku usaha 

atas  klaim  kehilangan  maupun kerusakan barang  yang  terjadi  pada  barang  

ataupun  jasa  yang ditawarkannya (Amira & Asrori, 2016). Bentuk ganti rugi juga 

dapat dibenarkan sebagai sebuah tindakan untuk mempertahankan kredibilitas dari 

perusahaan penyedia jasa yang bertindak sebagai seorang pelaku usaha. Ganti rugi 

pengganti ialah ganti rugi yang diakibatkan oleh tidak adanya objek atas  akad  

atau  perjanjian  yang  seharusnya menjadi hak yang mesti diterima oleh pihak 

yang dirugikan, meliputi seluruh  kerugian  yang  diderita  akibat kelalaian yang  

dilakukan oleh pihak yang lain (Hanifuddin, 2020).  

Menurut konsep syariah, ganti rugi disebabkan oleh pelanggaran yang 

menimbulkan kerugian riil karena disengaja ataupun tidak. Besarnya ganti rugi 

yang dapat diakui adalah sesuai dengan kerugian riil (real loss) baik dari segi 

administrasi ataupun pembayaran wajib (Nasrullah, 2019). Tingkat kompensasi 

untuk biaya pengiriman, kondisi yang diperlukan dari pengembalian produk, dan 

apakah konsumen akan menerima atau memberi ketegasan dari kebijakan 

pengembalian sebagai bentuk pertanggungjawaban pihak ekspedisi terhadap 

konsumen. Penanganan permasalahan terkait produk yang bermasalah 

menjelaskan kualitas pelayanan ekspedisi menanggapi permintaan pengembalian 

konsumen. Cara ekspedisi dalam mengatasi masalah pengembalian tersebut 

adalah indikator yang baik dari kualitas layanannya (Nguyen dkk., 2018). 

Terdapat penelitian bahwa kompensasi menunjukkan kepuasan 

konsumen. Hasil dari penelitian ini menunjukkan efek yang signifikan dari 

kompensasi pada niat pembelian kembali jika perusahaan ekspedisi bertanggung 
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jawab untuk layanan yang kurang maksimal. Tingkat kompensasi ini akan secara 

efektif meningkatkan kepuasan ke level hampir 9 poin pada skala 11 poin. Jumlah 

kompensasi yang kecil adalah sangat efektif dalam meningkatkan kepuasan; 

kompensasi penuh dan kompensasi yang berlebihan memberikan kepuasan yang 

jauh lebih lemah kembali. Sebagai rekomendasi umum, perusahaan ekspedisi 

harus memberikan kompensasi sebagian, sebagai isyarat niat baik dikombinasikan 

dengan upaya tindak lanjut lain supaya kepuasan konsumen dapat dijaga 

(Gelbrich dkk., 2015). 

Kasus barang pada saat pengiriman barang yang dialami Andre kota 

Jakarta Utara, yang mengalami kehilangan barang setelah satu bulan dari tanggal 

pengiriman barang. Pihak call center hanya akan dibuatkan laporan sedangkan 

pihak J&T juga hanya menyampaikan akan ditindaklanjuti dalam 3 x 24 jam. 

Namun, tidak ada informasi lebih lanjut terkait kejelasan tersebut, bahkan 

meminta informasi terkait proses refund saja tidak ditanggapi. (Andre, 2021) Dari 

kasus tersebut, umum dilakukan karena ketidakdisiplinan oknum pekerja yang 

melayani barang tersebut seperti memaksimalkan proses pengiriman barang 

dengan tepat waktu ataupun oknum tersebut sengaja menghilangkan barang 

tersebut. 

Untuk meningkatkan konsumen maka pihak ekspedisi perlu untuk 

meningkatkan kualitas pelayanan. Peningkatan kualitas pelayanan pada aspek-

aspek seperti ganti rugi atas kehilangan barang kiriman, potongan biaya atas 

kerusakan barang, transparansi terhadap biaya yang  ditetapkan,  dan kemampuan 

dan pengetahuan karyawan tentang pengiriman barang. (Wawan, 2015) 
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Pengiriman barang saat ini yang semakin maju mengembangkan bisnisnya dengan 

membuka program kemitraan atau yang disebut juga agen. Agen saat ini menjadi 

ujung tombak dalam kemajuan bisnis ekspedisi. Meskipun peluang bisnis 

ekspedisi sangat besar, menjadi agen tidaklah mudah yakni butuh modal yang 

lumayan dan sebagai calon agen harus memenuhi beberapa persyaratan. Tidak 

hanya itu, sebagai agen nantinya harus mampu bertahan dan bersaing dengan 

kompetitor. 

Dari beberapa uraian penulis tertarik untuk membahas berbagai 

permasalahan pada penjualan produk, harga, tempat, dan promosi atau dikenal 

dengan marketing mix 4P pada agen CP Mitra Wonoayu 01 dan melihat tingkat 

peningkatan yang dicapai pada agen jasa CP Mitra Wonoayu 01 dalam 

menerapkan strategi bauran pemasaran dalam meningkatkan penjualan. 

Berdasarkan analisis tersebut penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan 

judul “ANALISIS STRATEGI MARKETING MIX DALAM PENGIRIMAN 

BARANG DAN JASA OLEH COLLECTION POINT MITRA WONOAYU 01 

MENURUT KONSEP ETIKA BISNIS AL-GHAZALI”. 

1.2 Identifikasi dan Batasan Masalah 

1. Kurang puasnya customer dengan kualitas pelayanan dalam menggunakan 

pengiriman barang dan jasa. 

2. Risiko banyaknya gagal kirim yang tidak tepat waktu dalam perusahaan jasa. 

3. Terjadinya penumpukan barang saat ada momen spesial yang mengakibatkan 

rusaknya kemasan maupun barang itu sendiri. 
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4. Tidak tercapainya jumlah target pengiriman barang ketika hari biasa 

dikarenakan tidak ada promo seperti momen spesial. 

5. Adanya unsur penipuan pada strategi promosi jasa kirim, dimana menjanjikan 

cashback tetapi ketika ditelusuri lebih lanjut ada banyak syarat yang harus 

dipenuhi. 

Berdasarkan identifikasi masalah di atas, peneliti berfokus pada strategi 

marketing mix menurut konsep etika bisnis al-Ghazali yang diterapkan oleh CP 

Mitra Wonoayu 01 

1.3 Rumusan masalah 

1. Bagaimana strategi marketing mix 4P yang diterapkan pada CP Mitra 

Wonoayu 01 dalam meningkatkan pengiriman barang dan jasa?  

2. Bagaimana strategi marketing mix 4P CP Mitra Wonoayu 01 dalam perspektif 

etika bisnis al-Ghazali? 

1.4 Kajian Pustaka 

Penelitian yang dilakukan oleh Bayu Abdi Prayoga dengan judul 

“Pengaruh Marketing mix Terhadap Loyalitas Konsumen Di PT Madu Baru 

PG.PS Madukismo Yogyakarta”. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk 

mengetahui pengaruh variabel bauran pemasaran terhadap loyalitas konsumen PT 

Madubaru PG/PS Madukismo Yogyakarta. Teknik pembahasan yang dibuat 

adalah metode kualitatif dengan pendekatan deskriptif. Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa konsep pemasarannya secara langsung dan penjualan 

personal. Kemudian, untuk produk ditawarkan tidak banyak diminati pasar, 

sehingga berdampak negatif pada omzet penjualan perusahaan. (Prayoga, 2015) 
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Penelitian yang berjudul “Analisis Implementasi Marketing mix Pada 

Manajemen Pemasaran Supermarket Tip Top Dalam Perspektif Etika Bisnis Islam 

(Studi Kasus Pada Supermarket Rawamangun)” oleh Aji Firmansyah. Tujuan 

penelitian ini yaitu untuk mengetahui implementasi manajemen pemasaran 

dengan menggunakan strategi bauran pemasaran pada Supermarket TIP TOP. 

Penelitian ini menggunakan teknik kualitatif dengan pendekatan deskriptif-

normatif. Dari hasil penelitian tersebut konsep Supermarket Tip Top 

menggunakan strategi marketing mix (meliputi, product, price, place dan 

promotion) yang sesuai dengan prinsip etika bisnis Islam dengan dilakukannya 

standarisasi produk yang memiliki sertifikasi halal dari MUI. (Firmansyah, 2015) 

Penelitian yang dilakukan oleh Umi Durga Para Bandari dengan judul 

“Implementasi Marketing mix Ditinjau Dari Etika Bisnis Islam (Studi Pada 

Sakinah 212 Mart Wonorejo Surabaya”. Tujuan penelitian ini yaitu untuk 

mengetahui implementasi marketing mix (meliputi, product, price, place dan 

promotion) ditinjau dari etika bisnis Islam. Metodologi penelitian ini yakni 

kualitatif deskriptif. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel marketing mix 

yang diterapkan di Sakinah 212 sudah sesuai dengan perspektif etika bisnis Islam. 

(Bandari, 2019) 

Penelitian oleh Harry Azhar yang berjudul “Analisis Strategi Marketing 

mix Dalam Meningkatkan Pengiriman Barang Dan Jasa Ditinjau Dari Etika Bisnis 

Islam”. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi marketing mix 4P yang 

diterapkan PT. JNE Express Cabang Bandar Lampung sesuai dengan Etika Bisnis 

Islam. Peneliti menggunakan teknik kualitatif dengan metode deskriptif model 
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deduksi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi bauran pemasaran yang 

dilakukan oleh JNE Cabang Utama Bandar Lampung mencerminkan nilai-nilai 

dan prinsip etika bisnis islam yaitu, kesatuan, amanah, kebenaran/kejujuran, 

keadilan dan kebebasan serta tanggung jawab yang dilakukan pada kegiatan 

pemasaran.  (Azhar, 2017) 

Penelitian yang berjudul “Pengaruh Marketing mix Dan Kualitas 

Pelayanan Terhadap Keputusan Nasabah Menggunakan Produk Tabungan Bank 

Syariah (Studi Kasus Pada Bank Muamalat KCP Salatiga)” oleh Isna Dina 

Khurniya. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh lokasi terhadap 

keputusan nasabah menggunakan produk tabungan Bank Syariah marketing mix 

yaitu produk, harga, promosi, lokasi, dan kualitas pelayanan terhadap keputusan 

nasabah menggunakan produk tabungan bank syariah di Bank Muamalat KCP 

Salatiga. Peneliti menggunakan metode kuantitatif dengan mengolah data primer 

melalui kuesioner sebanyak 153 responden. Analisis yang digunakan dalam 

penelitian ini meliputi uji statistik, uji instrumen, uji asumsi klasik, dan uji linier 

berganda. Hasil penelitian menyimpulkan bahwa variabel produk, lokasi, harga 

dan kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

nasabah, tetapi variabel lokasi tidak ada pengaruhnya terhadap keputusan nasabah 

dalam menggunakan produk tabungan bank Syariah di Bank Muamalat KCP 

Salatiga. (Khurniya, 2017) 

Penelitian yang dilakukan oleh Septy Putriasih dengan judul “Penerapan 

Etika Bisnis Islam Perspektif Al-Ghazali Pada Petani Kopi Di Koperasi Kebun 

Makmur Yogyakarta”. Tujuan penelitian ini yaitu untuk mengkaji implementasi 
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etika bisnis Islam pada petani kopi di Koperasi Kebun Makmur Yogyakarta dalam 

perspektif etika bisnis Al-Ghazali. Metodologi penelitian ini menggunakan 

metode antropologi. Hasil dari penelitian ini yaitu para petani menerapkan etika 

bisnis perspektif Al-Ghazali dalam bisnisnya diantaranya melaksanakan sholat, 

selalu memperbaharui niat saat bertani, saling tolong-menolong sesama manusia, 

serta menghindari riba dan bentuk kecurangan dengan hanya memetik kopi 

berwarna merah saat panen untuk disetorkan ke Koperasi Kebun Makmur tanpa 

mencampur kualitas dengan biji kopi berwarna hijau. (Putriasih, 2018) 

No. Penulis,tahun, 

judul 

Hasil Penelitian Persamaan Perbedaan 

1 Bayu Abdi 

Prayoga, 2015, 

Pengaruh 

Marketing mix 

Terhadap Loyalitas 

Konsumen di PT 

Madu Baru PG.PS 

Madukismo 

Yogyakarta 

Konsep  

Dalam penelitian 

menunjukkan 

bahwa mayoritas 

konsumen 

berhenti menjadi 

pelanggan PT 

Madu Baru 

PG.PS 

Madukismo 

Yogyakarta, 

selain itu sulit 

untuk 

mempertahankan 

loyalitas 

konsumen yang 

tertarik dengan 

produk 

kompetitor 

sehingga 

loyalitas menjadi 

turun dan 

menyebabkan 

omset dari 

penjualan 

menurun. 

 

Membahas 

mengenai 

strategi 

marketing 

mix. 

Perbedaan 

pada 

penelitian ini 

meneliti 

loyalitas 

konsumen 
sedangkan 

penulis 

meneliti 

pengiriman 

barang dan 

jasa, 

kemudian 

pada objek 

penelitian 

dimana 

penelitian ini 

pada PT Madu 

Baru PG.PS 

Madukismo 

Yogyakarta 

sedangkan 

penulis pada 

CP Mitra 

Wonoayu 01, 

dan penelitian 

yang 

dilakukan 
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penulis 

ditinjau dari 

etika bisnis 

Islam 

perspektif Al-

Ghazali. 

2 Aji Firmansyah, 

2015, Analisis 

Implementasi 

Marketing mix Pada 

Manajemen 

Pemasaran 

Supermarket Tip 

Top Dalam 

Perspektif Etika 

Bisnis Islam (Studi 

Kasus Pada 

Supermarket 

Rawamangun) 

Supermarket TIP 

TOP telah 

menerapkan 

strategi 

marketing mix 

berdasarkan 

etika bisnis 

Islam, 

dibuktikan 

dalam 

manajemen 

pemasaran yang 

ada pada 

Supermarket Tip 

Top tidak 

melanggar 

prinsip etika 

bisnis Islam. 

 

Membahas 

perihal 

marketing mix 

dan ditinjau 

dalam konsep 

etika bisnis. 

Perbedaan 

terletak pada 

objek 

penelitian 
yang 

digunakan, 

serta pada 

penelitian ini 

membahas 

mengenai 

manajemen 

pemasaran 
sedangkan 

penelitian oleh 

penulis 

membahas 

mengenai 

pengiriman 

barang dan 

jasa. 

3 Umi Durga Para 

Bandari, 2019, 

Implementasi 

Marketing mix 

Ditinjau Dari Etika 

Bisnis Islam (Studi 

Pada Sakinah 212 

Mart Wonorejo 

Surabaya 

Variabel 

marketing mix 

yang ada pada 

Sakinah 212 

telah sesuai 

apabila ditinjau 

dari perspektif 

etika bisnis 

Islam. 

Membahas 

mengenai 

marketing mix 
yang ditinjau 

dalam 

perspektif 

etika bisnis 

islam secara 

umum. 

Perbedaan 

terletak pada 

objek 

penelitian 
yakni 

penelitian ini 

menggunakan 

objek 

penelitian 

pada Sakinah 

212 Mart 

Wonorejo 

Surabaya, 

sedangkan 

penulis CP 

Mitra 

Wonoayu 01, 

penulis juga 

menggunakan 

etika bisnis 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

http://digilib.uinsa.ac.id/ http://digilib.uinsa.ac.id/ http://digilib.uinsa.ac.id/  

16 

 

 

Islam dalam 

perspektif Al-

Ghazali 
sedangkan 

penelitian ini 

hanya secara 

umum. 

4 Harry Azhar, 2017, 

Analisis Strategi 

Marketing mix 

Dalam 

Meningkatkan 

Pengiriman Barang 

Dan Jasa Ditinjau 

Dari Etika Bisnis 

Islam 

PT. JNE Express 

Cabang Utama 

Bandar 

Lampung sudah 

menerapkan 

strategi 

marketing mix 

dan telah sesuai 

dengan prinsip 

etika bisnis 

Islam 

diantaranya 

kesatuan, 

kejujuran, 

keadilan, 

kebebasan, 

amanah, serta 

tanggung jawab 

yang diterapkan 

pada 

pemasarannya. 

Membahas 

tentang 

strategi 

marketing mix 

dalam 

meningkatkan 

pengiriman 

barang dan 

jasa 

Perbedaannya 

terletak pada 

objek 

penelitian 
yang 

digunakan 

yakni 

penelitian ini 

pada PT. JNE 

Express 

Cabang Utama 

Bandar 

Lampung 

sedangkan 

penulis pada 

CP Mitra 

Wonoayu 01 

dan penulis 

menggunakan 

perspektif Al-

Ghazali 
sedangkan 

penelitian ini 

hanya secara 

umum. 

5 Isna Dina Khurniya, 

2017, Pengaruh 

Marketing mix Dan 

Kualitas Pelayanan 

Terhadap 

Keputusan Nasabah 

Menggunakan 

Produk Tabungan 

Bank Syariah (Studi 

Kasus Pada Bank 

Muamalat KCP 

Salatiga)”. 

Pengaruh dari 

variabel produk, 

lokasi, harga dan 

kualitas 

pelayanan 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

nasabah, tetapi 

variabel lokasi 

tidak ada 

pengaruhnya 

Membahas 

mengenai 

strategi 

marketing 

mix. 

Perbedaan 

pada 

penelitian ini 

meneliti 

kualitas 

pelayanan 
sedangkan 

penulis 

meneliti 

pengiriman 

barang dan 

jasa, 

kemudian 

pada objek 
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terhadap 

keputusan 

nasabah dalam 

menggunakan 

produk tabungan 

bank Syariah di 

Bank Muamalat 

KCP Salatiga. 

penelitian 

dimana 

penelitian ini 

pada Bank 

Muamalat 

KCP Salatiga 
sedangkan 

penulis pada 

CP Mitra 

Wonoayu 01, 

dan penelitian 

ini 

menggunakan 

metode 

kuantitatif 
sedangkan 

penulis secara 

kualitatif. 

6 Septy Putriasih, 

2018, Penerapan 

Etika Bisnis Islam 

Perspektif Al-

Ghazali Pada Petani 

Kopi Di Koperasi 

Kebun Makmur 

Yogyakarta 

Para petani 

menerapkan 

etika bisnis 

perspektif Al-

Ghazali 

diantaranya 

melaksanakan 

sholat, selalu 

memperbaharui 

niat saat bertani, 

saling tolong-

menolong 

sesama manusia, 

serta 

menghindari riba 

dan bentuk 

kecurangan 

dengan hanya 

memetik kopi 

berwarna merah 

saat panen untuk 

disetorkan ke 

Koperasi Kebun 

Makmur tanpa 

mencampur 

kualitas dengan 

biji kopi 

berwarna hijau. 

Membahas 

mengenai 

etika bisnis 

menurut Al-

Ghazali 

Perbedaan 

terletak pada 

objek 

penelitian 
yakni 

penelitian ini 

menggunakan 

objek 

penelitian 

pada petani 

kopi di 

koperasi 

kebun makmur 

Yogyakarta, 

sedangkan 

penulis CP 

Mitra 

Wonoayu 01, 

penulis 

menggunakan 

variabel 

marketing mix 
sedangkan 

penelitian ini 

tidak 

menggunakan 

variabel 

marketing 
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mix. 

Dari beberapa literatur penelitian terdahulu, peneliti sekarang bukan 

hanya terletak pada objek penelitian saja, akan tetapi penelitian terdahulu yang 

pertama dilakukan dengan menggunakan unsur 4P marketing mix yang 

menyeluruh, tetapi tidak ada konsep etika bisnis Islam. Kemudian yang kedua, 

ketiga, dan keempat ada konsep etika bisnis Islam tetapi hanya menggunakan 4 

unsur (product, price, place dan promotion) marketing mix. Selanjutnya, yang 

kelima menggunakan unsur 4P marketing mix yang menyeluruh dan ada konsep 

etika bisnis Islam. Terakhir, menggunakan etika bisnis Al-Ghazali tetapi tidak 

menggunakan unsur marketing mix. Sedangkan penelitian ini meneliti teliti 

seluruh unsur pada marketing mix yaitu price, place, product, people, promotion, 

physical evidence dan process yang berdasar konsep etika bisnis Al-Ghazali yang 

belum pernah diteliti oleh peneliti terdahulu. 

1.5 Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui strategi marketing mix 4P yang diterapkan oleh CP Mitra 

Wonoayu 01 dalam meningkatkan pengiriman barang dan jasa. 

2. Untuk mengetahui strategi marketing mix 4P CP Mitra Wonoayu 01 dalam 

perspektif etika bisnis al-Ghazali. 

1.6 Manfaat Penelitian 

1.6.1. Bagi Penulis 

Penelitian ini diharapkan dapat menambah ilmu pengetahuan 

penulis tentang strategi marketing mix dalam mempengaruhi peningkatan 

pengiriman barang dan jasa yang berdasar pada konsep etika bisnis Al-

Ghazali. 
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1.6.2. Bagi Pelaku Bisnis 

Penelitian yang dilakukan diharapkan dapat dijadikan referensi 

atau dapat membantu usahanya untuk kemajuan usaha tersebut agar 

pengiriman barang dan jasa selalu mengalami peningkatan. 

1.6.3. Bagi Masyarakat 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah informasi serta 

wawasan mengenai jasa pengiriman barang terkait strategi marketing mix 

berdasar konsep etika bisnis al-Ghazali. 

1.7 Definisi Operasional 

1.7.1. Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran menurut Kotler dan Armstrong adalah logika 

pemasaran yang dilaksanakan dengan harapan bahwa unit bisnis akan 

mencapai sasaran pemasaran. Strategi pemasaran terdiri dari strategi 

spesifik untuk pasar sasaran, penentuan posisi produk, bauran pemasaran 

(marketing mix) dan tingkat pengeluaran pemasaran. (Kotler & Armstrong, 

1996) Pengertian lain dari strategi pemasaran merupakan pernyataan 

mengenai bagaimana suatu merek atau lini produk mencapai tujuannya. 

(Tjiptono, 2010)  

1.7.2. Marketing mix 

Berikut komponen yang termasuk dalam strategi marketing mix 

4P pada penelitian ini: 

a. Product (Produk). Menurut Kotler & Amstrong (2012) definisi produk 

adalah segala sesuatu yang ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan 
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perhatian, dibeli, digunakan atau dikonsumsi yang dapat memuaskan 

keinginan atau kebutuhan. 

b. Price (Harga). Dari sudut pandang pemasaran adalah satuan moneter atau 

ukuran lainnya (termasuk barang dan jasa) yang ditukarkan agar 

memperoleh hak kepemilikan atau penggunaan suatu barang atau jasa. 

(Tjiptono & Chandra, 2008) 

c. Place (Tempat). Menurut Kotler & Amstrong (2012) mengatakan bahwa 

tempat adalah salah satu faktor menuju sukses. Tempat atau disebut juga 

aspek distribusi merupakan salah satu faktor terpenting dalam bauran 

pemasaran. Pengusaha harus memilih lokasi strategis yang mudah dicapai 

dan efisien. Hal ini bertujuan untuk menarik konsumen dan membantu 

perusahaan mencapai tujuan yang diinginkan. 

d. Promotion (Promosi). Menurut Tjipto (2008) promosi adalah bentuk 

persuasi langsung melalui penggunaan berbagai insentif yang dapat diatur 

untuk merangsang pembelian produk dan jasa atau meningkatkan jumlah 

pembelian barang dan jasa oleh pelanggan. 

1.7.3. Etika Bisnis Menurut al-Ghazali 

Al-Ghazali juga memberi pedoman untuk mencapai target 

maksimal dalam berbisnis, ada tujuh hal etika yang perlu diperhatikan 

dalam menjalankan bisnis atau melakukan aktivitas ekonomi yaitu 

meluruskan niat, melaksanakan fardu kifayah, pasar akhirat, terus berzikir 

selama berada di pasar, jangan terlalu ambisius ketika berbisnis, 

menjauhkan segala yang meragukan (syubhat), senantiasa introspeksi 
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dalam perdagangan. Oleh karena itu al-Ghazali menyarankan untuk selalu 

berbuat ’adl (keadilan), ihsan (kebaikan) dan syafaqah (keprihatinan dan 

kepedulian) dalam menjalankan aktivitas ekonomi. (Sopingi, 2016)  

1.8 Sistematika Pembahasan 

Sistematika skripsi ini dikategorikan menjadi enam bab yang 

menggambarkan tahapan penelitian yang dilakukan oleh penulis. Tujuan dari 

sistematika pembahasan ini yaitu untuk mempermudah pembaca dan memberikan 

gambaran mengenai isi dari skripsi yang ditulis. Berikut sistematika pembahasan 

penelitian yang dilakukan:  

Bab I Pendahuluan, merupakan bab yang menjelaskan tentang latar 

belakang yang mendasari penelitian ini, baik itu teoritis, fenomena, maupun 

faktual. Bab pendahuluan ini memuat beberapa sub bab yakni latar belakang, 

identifikasi dan batasan masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat 

penelitian, definisi operasional, dan sistematika pembahasan.  

Bab II Tinjauan Pustaka, merupakan bab yang menguraikan tentang 

penelitian sebelumnya dan landasan teori yang mendukung penelitian yang 

diambil dari sumber-sumber pokok serta berisi kerangka analisa. Teori yang 

dijelaskan pada bab ini meliputi teori strategi marketing di dalamnya terdapat 

penjelasan mengenai definisi strategi marketing. Selain itu menjelaskan teori 

marketing mix, dimana di dalamnya menjelaskan bauran pemasaran 4P yang 

meliputi product, price, place, dan promotion. Kemudian teori terakhir yang 

digunakan adalah etika bisnis al-Ghazali yang terdiri dari meluruskan niat, 

melaksanakan fardu kifayah, memperhatikan pasar akhirat, terus berzikir selama 
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berada di pasar, jangan terlalu ambisius ketika berbisnis, menjauhkan segala yang 

meragukan (syubhat), senantiasa introspeksi dalam perdagangan. 

Bab III Metode Penelitian, merupakan bab yang memuat tahapan dalam 

menjawab rumusan masalah. Tujuan penulisan skripsi akan dijawab melalui 

tahapan dalam metode penelitian. Sub bab yang dimuat dalam bab metode 

penelitian meliputi jenis penelitian, sumber data, metode pengumpulan data, 

subjek dan objek penelitian. Selain itu juga terdapat teknik pengolahan data dan 

teknik analisis data. 

Bab IV Hasil Penelitian, merupakan bab hasil penelitian berisi temuan 

yang didapat ketika melakukan penelitian. Hasil penelitian berisi gambaran umum 

tentang CP Mitra Wonoayu 01 dan hasil data yang sesuai variabel 4P pada CP 

Mitra Wonoayu 01. 

Bab V Analisis Penelitian, merupakan bab yang berisi diskusi hasil 

analisis untuk menjawab rumusan masalah. Pada bab ini akan dilakukan analisis 

strategi marketing mix dalam pengiriman barang dan jasa serta menganalisis etika 

bisnis al-Ghazali. 

Bab VI Penutup, merupakan bab  yang terakhir dari skripsi. Sub bab ini 

memuat kesimpulan dari penelitian dan saran yang dapat dijadikan pertimbangan 

bagi bisnis yang bersangkutan dan bagi peneliti berikutnya. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

 

2.1 Landasan Teori 

2.1.1 Strategi Pemasaran 

Strategi jika ditelusuri ke asal kata, yang berasal dari bahasa 

Yunani yakni dari kata strategia atau strategios, yang merujuk    pada 

jenderal militer dan menggabungkan dua kata: stratos (tentara) dan ago 

(kepemimpinan), yang artinya komando lapangan, atau sesuatu yang 

diselesaikan jenderal perang berencana untuk memenangkan perang. 

Menurut Tjiptono (2010), strategi adalah alat untuk menggambarkan arah 

perusahaan mengikuti lingkungan yang dipilih dan pedoman untuk alokasi 

sumber daya dan organisasi. 

Menurut Kotler & Amstrong (2012) pengertian pemasaran adalah 

proses dimana perusahaan menciptakan nilai bagi pelanggan dan 

membangun hubungan pelanggan jangka panjang untuk mendapatkan nilai 

dari pelanggan agar mereka datang kembali. Sofjan Assauri juga 

mengatakan bahwa pemasaran sebagai kegiatan manusia yang diarahkan 

untuk memenuhi dan memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui proses 

pertukaran. (Assauri, 2015) Jadi, definisi dari strategi pemasaran adalah 

pedoman pemasaran agar dapat memenuhi dan memuaskan kebutuhan dan 

keinginan untuk mencapai tujuan dari suatu bisnis.
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Strategi pemasaran menurut Kotler dan Armstrong adalah logika 

pemasaran yang dilaksanakan dengan harapan bahwa unit bisnis akan 

mencapai sasaran pemasaran. Strategi pemasaran terdiri dari strategi 

spesifik untuk pasar sasaran, penentuan posisi produk, bauran pemasaran 

(marketing mix) dan tingkat pengeluaran pemasaran. (Kotler & Armstrong, 

1996) Pengertian lain dari strategi pemasaran merupakan pernyataan 

mengenai bagaimana suatu merek atau lini produk mencapai tujuannya. 

(Tjiptono, 2010) Adapun enam tahapan dalam proses pemasaran, sebagai 

berikut: 

a. Menganalisis peluang pasar 

Menganalisis kesempatan pasar dapat dimanfaatkan dalam usaha yang 

dilakukan perusahaan untuk mencapai tujuannya. Kesempatan/peluang 

pasar ini harus dipertimbangkan dan diseleksi untuk memilih mana 

yang relevan dengan tujuan perusahaan.  

b. Penentuan sasaran pasar 

Suatu perusahaan akan sulit sekali untuk melayani seluruh pasar yang 

ada, karena setiap pasar terdiri dari kelompok konsumen yang berbeda, 

kebutuhan dan keinginan yang berbeda serta kebiasaan dan reaksi yang 

berbeda pula. Oleh karena itu, untuk dapat melayani kebutuhan dan 

keinginan konsumen dari pasarnya sesuai dengan kemampuan 

perusahaan, maka perusahaan perlu menentukan segmentasi pasar dan 

menetapkan segmen pasar yang mana yang akan dilayani sebagai 

sasaran pasar. 
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c. Menilai kedudukan dan menetapkan strategi peningkatan posisi atau 

kedudukan perusahaan dalam persaingan pada sasaran pasar yang 

dilayani. Dalam tahap ini perusahaan harus mempunyai pandangan atau 

keputusan mengenai produk (barang atau jasa) apa yang akan 

ditawarkan kepada sasaran pasar, dalam hubungannya dengan bidang 

usaha perusahaan yang telah ditentukan sebelumnya. Jadi, perusahaan 

harus menentukan produk produk apa yang termasuk dalam product 

mix yang akan ditawarkan kepada sasaran pasar, sesuai dengan 

kebutuhan sasaran pasar tersebut. 

d. Mengembangkan sistem pemasaran 

Yang dimaksudkan dengan mengembangkan sistem pemasaran dalam 

hal ini adalah tugas untuk mengembangkan organisasi pemasaran, 

sistem informasi pemasaran, sistem perencanaan, dan pengendalian 

pemasaran yang dapat menunjang tercapainya tujuan perusahaan dalam 

melayani sasaran pasar. 

e. Mengembangkan rencana pemasaran 

Usaha pengembangan ini diperlukan karena keberhasilan perusahaan 

terletak pada kualitas rencana pemasaran yang bersifat jangka panjang 

dan jangka pendek (tahunan, triwulanan, dan bulanan), yang diperlukan 

untuk mengarahkan kegiatan untuk mencapai sasaran pasar. 

f. Menerapkan rencana pemasaran 

Penerapan atau pelaksanaan rencana harus mempertimbangkan situasi 

dan kondisi pada saat itu, sehingga perlu lebih mempunyai taktik yang 
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dijalankan, dan untuk keberhasilannya taktik yang dijalankan dapat 

berbeda antara satu saat/waktu dengan saat/waktu lainnya, serta dapat 

berbeda pula antara satu daerah/wilayah dengan daerah/wilayah 

pemasaran lainnya. (Assauri, 2015) 

2.1.2 Marketing mix 

Marketing mix atau bauran  pemasaran memegang peranan yang 

sangat penting dalam strategi pemasaran dan kebijakan perusahaan yang 

bertujuan untuk memenuhi permintaan pelanggan akan barang maupun jasa 

yang ditawarkan oleh perusahaan. Perilaku konsumen dalam transaksi 

pembelian adalah pemakai yaitu mempergunakan dan memanfaatkan 

barang atau jasa yang dibelinya. Hal itu merupakan tahap pengambilan 

keputusan konsumen yang dimulai dengan mengetahui manfaat barang atau 

jasa perusahaan. Sehingga bauran pemasaran yang digunakan sebagai 

strategi pemasaran berfungsi untuk meningkatkan penjualan dengan bekerja 

mempengaruhi pembeli agar membeli lebih banyak produk. 

2.1.2.1. Product (Produk) 

Kotler & Amstrong (2012) menyatakan produk adalah 

segala sesuatu yang ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan 

perhatian, dibeli, digunakan atau dikonsumsi yang dapat 

memuaskan keinginan atau kebutuhan. Menurut Hurriati (2005), 

produk jasa merupakan penampilan yang lebih berorientasi pada 

kinerja daripada berwujud. Konsumen lebih bisa merasakannya 

daripada memilikinya. Faktanya adalah konsumen tidak membeli 
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barang atau jasa, melainkan lebih memilih manfaat dan nilai yang 

ditawarkan. Komponen dan langkah-langkah menurut Kotler & 

Armstrong dalam menerapkan strategi bauran produk meliputi:  

a. Atribut produk, yang terdiri dari beberapa elemen yang 

membentuk atribut produk, yaitu pertama kualitas produk, 

berupa kemampuan produk untuk menjalankan fungsinya. 

Termasuk daya tahan, keandalan, akurasi, kemudahan 

penggunaan, perbaikan, dan atribut terkait kualitas lainnya. 

Kedua sifat produk, yang merupakan alat kompetitif untuk 

membedakan produk perusahaan dengan perusahaan lain 

(diferensiasi produk) seperti karakteristik produk. Desain 

produk yaitu desain konsep yang menggambarkan tidak hanya 

tampilan produk tetapi juga esensi produk. 

b. Merek, merek adalah nama, istilah, tanda atau desain yang 

bertujuan untuk mengidentifikasi suatu produk bagi konsumen 

dan untuk membedakannya dari produk pesaing. Saat 

merancang produk, perusahaan harus menentukan merek yang 

tepat untuk menarik konsumen membeli produk dan 

meninggalkan kesan di benak konsumen.  

c. Pengemasan bertujuan untuk melindungi produk itu sendiri, 

pengemasan produk membuat produk menjadi menarik.  

d. Label, label mempunyai fungsi untuk mempromosikan produk 

dengan gambar yang menarik.  
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e. Layanan dukungan produk adalah tambahan untuk produk yang 

sebenarnya. 

Rismiati dan Suratno menggolongkan menjadi dua 

macam, dilihat dari sisi wujud dan kekonkritannya sebuah produk, 

yaitu: (Rismiati & Suratno, 2000) 

a. Produk yang berwujud (barang) 

Barang secara fisik, seperti produk, dapat dilihat atau disentuh. 

Mereka dapat memenuhi kebutuhan dengan berbagai cara.  

b. Produk yang tidak berwujud (jasa) 

Jasa yaitu layanan, adalah aktivitas, keputusan, atau manfaat 

yang ditawarkan untuk dijual. Layanan berwujud ini 

menawarkan manfaat nyata yang dapat dirasakan oleh 

konsumen. Mereka tidak dapat dilihat atau disentuh, sehingga 

mereka menawarkan keuntungan bahwa konsumen dapat 

dengan mudah memahami manfaat dari setiap layanan dan 

mengetahui mana yang terbaik untuk mereka. Namun, 

konsumen tidak dapat secara spesifik menjelaskan bagaimana 

wujud jasa secara konkrit. 

2.1.2.2. Price (Harga) 

Harga (price) merupakan sesuatu yang harus dibayar 

pembeli untuk menerima produk (Harjanto, 2009). Sedangkan 

harga menurut Kotler & Amstrong (2012) merupakan sejumlah 

uang yang dibebankan atas suatu barang dan jasa atau sejumlah 
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nilai yang ditukarkan oleh pelanggan untuk memperoleh manfaat 

dari memiliki atau menggunakan barang dan jasa tersebut. Adapun  

komponen bauran harga terdiri dari: (Putra, 2014) 

a. Daftar harga 

Daftar harga adalah suatu uraian harga yang termasuk dalam 

produk atau label. Misalnya bandrol harga pada kemasan 

deterjen, kemasan sampo, dan kemasan lotion. 

b. Potongan harga 

Potongan harga merupakan pengurangan harga dari harga 

normal. Ada banyak diskon yang tersedia, antara lain diskon 

saat bazar, diskon saat liburan, dan diskon saat cuci gudang. 

c. Keringanan 

Keringanan yang dimaksud adalah keringanan bagi konsumen 

yang mengalami masalah cicilan kredit. Misalnya cicilan KPR 

yang rendah, suku bunga kredit sepeda motor yang rendah, dan 

simpan pinjam yang berbunga rendah. 

d. Jangka waktu pembayaran 

Jangka waktu pembayaran sesuai kesepakatan antara penjual 

dan pembeli. Contohnya perjanjian pinjaman sepeda motor 

dibayar selama dua belas bulan dalam satu tahun. 

e. Syarat-syarat kredit 

Syarat-syarat kredit adalah sesuatu yang harus dipenuhi 

konsumen. Contohnya syarat dalam kredit motor antara lain 
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yakni fotokopi Kartu Tanda Penduduk (KTP), slip gaji, 

membayar administrasi dan sebagainya. 

Harga dari sudut pandang pemasaran adalah satuan 

moneter atau ukuran lainnya (termasuk barang dan jasa) yang 

ditukarkan agar memperoleh hak kepemilikan atau penggunaan 

suatu barang atau jasa. (Tjiptono & Chandra, 2008) Harga yang 

juga merupakan salah satu elemen bauran pemasaran yang paling 

fleksibel, harga mudah berubah dengan cepat, tidak seperti merek 

produk dan perjanjian distribusi. Ada beberapa tujuan penetapan 

harga yang diambil, yaitu:  

a. Memperoleh laba yang maksimum. Salah satu tujuan yang 

paling lazim dalam penetapan harga adalah memperoleh hasil 

laba jangka pendek yang maksimal. Pencapaian tujuan ini 

dilakukan dengan cara menentukan tingkat harga yang 

memperhatikan total hasil penerimaan penjualan dan total biaya. 

Dalam hal ini perusahaan menetapkan harga untuk memperoleh 

tingkat keuntungan (rate of return) yang maksimal paling 

memuaskan. 

b. Mendapatkan share pasar tertentu. Sebuah perusahaan dapat 

menetapkan tingkat harga untuk mendapatkan atau 

meningkatkan share pasar, meskipun mengurangi tingkat 

keuntungan pada masa itu. Strategi ini dilakukan perusahaan 

karena perusahaan percaya bahwa jika share pasar bertambah 
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besar, maka tingkat keuntungan akan meningkat pada masa 

depan. Oleh karena itu, banyak perusahaan yang melakukan 

penetrasi pasar dengan cara menetapkan harga yang relatif 

rendah dari harga pasaran, sehingga memperoleh share pasar 

yang lebih besar. 

c. Memerah pasar (market skimming). Perusahaan mengambil 

manfaat memperoleh keuntungan dari bersedianya pembeli 

membayar dengan harga yang lebih tinggi dari pembeli yang 

lain, karena barang yang ditawarkan memberikan nilai yang 

lebih tinggi bagi mereka. Jadi dalam hal ini perusahaan 

menetapkan harga yang tinggi, karena hendak menarik manfaat 

dari sekelompok besar pembeli yang bersedia membayar harga 

tinggi, yang disebabkan produk perusahaan tersebut mempunyai 

nilai sekarang (present value) yang tinggi bagi mereka. 

d. Mencapai tingkat hasil penerimaan penjualan maksimum pada 

waktu itu. Perusahaan menetapkan harga untuk 

memaksimumkan penerimaan penjualan pada masa itu. Tujuan 

itu hanya mungkin dapat dicapai apabila terdapat kombinasi 

harga dan kuantitas produk yang dapat menghasilkan tingkat 

pendapatan yang paling besar. Penetapan harga dengan tujuan 

ini biasanya terdapat pada perusahaan yang mungkin dalam 

keadaan kesulitan keuangan atau perusahaan yang menganggap 

masa depannya suram atau tidak menentu. 
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e. Mencapai keuntungan yang ditargetkan. Perusahaan menetapkan 

harga tertentu untuk dapat mencapai tingkat laba yang berupa 

rate of return yang memuaskan. Meskipun harga yang lebih 

tinggi dapat memberikan atau mengusulkan tingkat laba yang 

lebih besar, tetapi perusahaan merasa tetap puas dengan tingkat 

laba yang berlaku (conventional) bagi tingkat investasi dan 

risiko yang ditanggung. 

f. Mempromosikan produk. Perusahaan menetapkan harga khusus 

yang rendah untuk mendorong penjualan bagi produknya, bukan 

semata-mata bertujuan mendapatkan keuntungan yang besar. 

Perusahaan dapat menetapkan harga yang rendah pada suatu 

waktu untuk suatu macam produk, dengan maksud agar 

langganan membeli juga produk produk lain yang dihasilkan 

perusahaan. 

2.1.2.3. Place (Tempat/Saluran Distribusi) 

Lokasi menurut Lupioadi & Hamdani (2008) adalah 

dimana perusahaan harus bermarkas dan melakukan 

operasionalnya. Pendapat ahli lain, Kotler & Amstrong (2012) 

menyatakan bahwa lokasi atau tempat merupakan salah satu kunci 

sukses. Tempat atau disebut juga aspek distribusi merupakan salah 

satu faktor terpenting dalam bauran pemasaran. Pengusaha harus 

memilih lokasi strategis yang mudah dicapai dan efisien. Hal ini 
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bertujuan untuk menarik pelanggan dan memenuhi tujuan 

perusahaan. 

Keputusan saluran pemasaran adalah keputusan yang 

sangat kompleks dan sulit yang harus dihadapi oleh perusahaan. 

Setiap sistem saluran memiliki serangkaian biaya dan manfaat 

sendiri. Perusahaan harus mempertimbangkan faktor-faktor yang 

mempengaruhi pemilihan saluran distribusi. Faktor-faktor yang 

mempengaruhi pemilihan saluran distribusi terdiri dari empat 

pertimbangan, yaitu: Swastha & Irawan (2000) 

a. Pertimbangan pasar  

Pertimbangan pasar adalah hal-hal yang dapat dilihat dari 

jumlah pembeli potensial, jumlah pesanan, pasar konsumen, 

konsentrasi geografis, tingkah laku pembeli dan sebagainya.  

b. Pertimbangan produk  

Pertimbangan produk meliputi nilai satuan, ukuran dan berat 

suatu produk, jenis produk, standar produk, serta jumlah dan 

ukuran pesanan produk. 

c. Pertimbangan perusahaan  

Perusahaan mempertimbangkan ukuran ruang perusahaan, 

pengalaman, dan kemampuan manajemen, kondisi keuangan 

perusahaan, dan pengawasan layanan yang dapat diberikan oleh 

penjual.  

d. Pertimbangan perantara  
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Pertimbangan perantara ini meliputi layanan perantara, sikap 

terhadap kebijakan produsen, ukuran volume penjualan, dan 

biaya yang dikeluarkan merupakan faktor penting untuk 

dipertimbangkan saat memilih perantara. 

2.1.2.4. Promotion (Promosi) 

Menurut Tjipto (2008) promosi adalah cara untuk 

mendorong orang untuk membeli produk atau jasa dengan 

menawarkan mereka insentif. Peran promosi dilakukan untuk 

mengomunikasikan dan mempengaruhi calon konsumen agar 

menerima barang dan jasa yang ditawarkan perusahaan. Bauran 

promosi merupakan kegiatan pemasaran yang bertujuan untuk 

meningkatkan jumlah penjualan dengan cara mempengaruhi 

konsumen baik secara langsung maupun tidak langsung. Bisnis 

harus dapat berkomunikasi dengan konsumen secara efektif dengan 

membayar biro iklan dan program penjualan yang efektif dan 

menarik untuk menciptakan citra perusahaan dan melatih tenaga 

penjualan dengan baik. (Nurcholifah, 2014) 

Menurut Lupiyoadi ada faktor-faktor yang perlu 

diperhatikan dalam promosi yaitu:  

a. Identifikasi terlebih dahulu target audience-nya, hal ini berkaitan 

dengan segmentasi pasar.  

b. Tentukan tujuan promosi, apakah untuk menginformasikan, 

mempengaruhi atau mengingatkan.  
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c. Pengembangan pesan yang disampaikan hal ini berhubungan 

dengan isi pesan (what to say), struktur pesan (how to say it 

logically), gaya pesan (creating a strong presence), sumber 

pesan (who should develop it).  

d. Pemilihan bauran komunikasi; apakah itu personal 

communication atau non personal communication.  

Berikut bentuk-bentuk bauran promosi (promotion mix), 

yaitu mencakup: (Putra, 2014) 

a. Periklanan 

Iklan adalah semua bentuk penyajian non personal, promosi ide-

ide promosi barang atau jasa yang dilakukan oleh sponsor yang 

dibayar. Medianya antara lain yakni brosur, buklet, poster, 

penayangan audio visual, billboard, dan lain-lain 

b. Promosi penjualan 

Promosi penjualan merupakan variasi intensif jangka pendek 

untuk merangsang pembelian atau penjualan suatu produk atau 

jasa. Medianya antara lain yakni pemberian hadiah, sampel, 

pemberian diskon, pemberian voucher, dan lain-lain. 

c. Hubungan masyarakat 

Hubungan masyarakat adalah suatu usaha dari rancangan 

program guna memperbaiki, mempertahankan, atau melindungi 

perusahaan atau citra produk. Medianya seperti sumbangan, 

sponsor dan lainnya. 
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d. Penjualan tatap muka 

Penjualan tatap muka adalah penjualan secara lisan dalam suatu 

pembicaraan dengan satau atau beberapa pembeli potensial 

dengan tujun untuk melakukan penjualan. Medianya seperti 

persentase penjualan, pertemuan penjualan, pameran dagang dan 

lain-lain. 

e. Pemasaran langsung 

Pemasaran langsung merupakan pemasaran dengan 

berkomunikasi secara langsung yang digunakan dari telepon, e-

mail, atau internet untuk mendapatkan tanggapan langsung dari 

konsumen secara jelas. Medianya antara lain yakni pemasaran 

melalui telepon, katalog, surat, internet, sosial media dan lain-

lain. 

2.1.3 Etika Bisnis Menurut al-Ghazali 

a. Meluruskan Niat 

Arti dari meluruskan niat yaitu sebuah langkah penting dalam 

urusan berdagang itulah sebenarnya arti niat dalam kaidah suci. 

Melakukan perdagangan untuk mendapatkan hal-hal yang halal dan 

barokah. Jika niat ini terintegrasi, hal itu adalah bidang investasi untuk 

akhirat nanti. Dalam berdagang hendaklah berniatlah untuk menjaga 

diri dari meminta-minta dan tidak mengharapakan yang bukan haknya. 

Dan jika dia berpegang pada niat tersebut, maka dia beramal untuk 

akhirat. Jika sesuatu itu mendapat faedah harta, bermakna dia mendapat 
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tambahan. Jika dia rugi dalam kehidupan, maka dia beruntung di akhirat 

(al Ghazali, 2003) 

Niat yang baik dan iman yang murni adalah langkah pertama 

dalam perniagaan, maka seseorang itu berlaku kepada sesama manusia. 

Allah berfirman dalam surah al-Hajj ayat 77: 

وَ وْفا وْفَّلاععا و عو َعخوا اوولَع وُا وْ عَ اِ فح عْ  اََ

Artinya: “Dan berbuatlah kebaikan, agar kamu beruntung”. 

Niat yang baik dan akidah yang suci merupakan langkah 

pertama dalam berbisnis, berniatlah bahwa kita berdagang untuk 

menjauhkan diri dari tindakan mengemis dan minta-minta kepada orang 

lain. Seraya menetapkan niat dengan berdagang mendapatkan uang 

yang halal. Dengan berbisnis (berdagang) kita terjauh dari tindakan 

mencari harta dengan cara haram, seperti mencuri dan berzina. Dengan 

berbisnis kita bisa menegakkan agama dan membiayai keluarga. Jika 

niat ini tertanam, ia merupakan salah satu saham yang kita investasikan 

untuk akhirat. Adapun laba yang kita dapatkan merupakan bonus kita di 

dunia. Kalaupun kita rugi di dunia, yakinlah kita beruntung di akhirat. 

(Lubaba & Prasetyoningrum, 2019) 

Senantiasa ada ruang untuk penambah kebaikan apabila 

berusaha ke arah matlamat yang baik, tetapi dengan niat dan iman yang 

benar, apa saja boleh dilakukan. Berniatlah bahwa manusia berbisnis 

untuk menjauh dari tindakan meminta-minta kepada orang lain. Kita 

harus memiliki niat bahwa dalam berbisnis kita harus mendapatkan 
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uang halal. Dengan usaha yang kita jalani, kita dijauhkan dari tindakan 

mencari harta dengan cara yang tidak sah, seperti mencuri dan berzina. 

Dengan cara bisnis tersebut, kita dapat menopang agama kita dan 

membiayai keluarga. Jika niat ini tertanam, hal ini merupakan ladang 

investasi kita di akhirat.  

b. Melaksanakan Fardu Kifayah 

Dalam berbisnis dan bekerja niatkanlah bahwa kita sedang 

melaksanakan ibadah fardhu kifayah. Sebab jika kehidupan bisnis kita 

tinggalkan, kehidupan akan macet sehingga menimbulkan bencana 

kepada seluruh umat manusia. Untuk itulah dibutuhkan tolong 

menolong dalam tatanan seluruh aspek kehidupan, sehingga dalam 

menjalankan pekerjaanya (perannya) setiap orang harus konsisten 

(professional). Sebab jika semua orang bekerja (berbisnis) pada satu 

jenis bisnis atau pekerjaan saja, niscaya aspek yang lain akan 

terbengkalai dan menimbulkan bencana. (Lubaba & Prasetyoningrum, 

2019) 

Untuk mengelola aspek kehidupan secara efektif diperlukan 

kerjasama antar individu, karena antara pekerjaan dan proyek ada 

beberapa yang membutuhkan banyak tenaga, pemikiran, dan moral. 

Ketika seseorang sendirian itu dinilai kecil, tetapi ketika mereka 

bersama orang lain dinilai banyak untuk ini Allah berfirman al-Maidah 

ayat 2: 

عَو وْواوعاَ وََ ََو وعْبحلا ىوفوع او     اووْقََّتع
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Artinya: “Dan tolong menolonglah kamu dalam (mengerjakan) 

kebajikan dan taqwa”. 

Melaksanakan fardhu kifayah dalam perniagaan, niatkan suatu 

aktivitas dalam melakukan fardu kifayah atau dengan kata lain, setiap 

orang menjalankan usahanya secara konsisten dan benar. Jika tidak ada 

bidang industri dan bisnis, maka kehidupan akan berhenti. Hal itu 

niscaya batallah penghidupan-penghidupan dan binasalah sebagian 

besar makhluk. Untuk itu, perlunya aspek kehidupan juga dibutuhkan 

kerjasama antar seseorang. Jika masing-masing bekerja dalam satu jenis 

pekerjaan, aspek lainnya akan terabaikan. (al Ghazali, 2003) 

Al-Syaibani mempertimbangkan upaya ekonomi dalam dua 

kategori, yaitu wajib fardhu kifayah dan fardhu 'ain. Berbagai upaya 

ekonomi hukumnya mutlak untuk memenuhi kebutuhan hidup mereka 

dan tanggungannya. Jika mereka tidak mencoba untuk memperbaiki 

situasi ekonomi, mereka tidak akan dapat memenuhi kebutuhan dirinya 

sendiri apalagi orang yang ditanggungnya. Sehingga dapat 

menyebabkan bencana bagi keduanya. (Karim, 2004) 

Pendapat al-Ghazali mengenai kesadaran akan fardhu kifayah 

ini maka pemenuhan kepentingan sosial akan lebih diutamakan dari 

pada motif maksimalisasi keuntungan. (Makshum, 2020) Al-Ghazali 

menyarankan para pengusaha untuk fokus pada industri penting untuk 

memenuhi kebutuhan masyarakat. Sebaiknya menghapus bidang yang 

tidak penting untuk kesenangan atau kecantikan semu karena mereka 
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tidak menambah nilai di dunia. Apa yang dimaksudkan Al-Ghazali 

adalah bahwa tidak penting untuk membuat cawan emas atau perak, 

untuk membuat pakaian sutra untuk pria, atau memberi pria cincin 

emas. Semua ini adalah dosa dan uang yang didapat adalah haram. (al 

Ghazali, 2003) 

c. Pasar Akhirat 

Jangan sampai pasar dunia melalaikan kita dari pasar akhirat, 

pasar akhirat adalah masjid. Allah berfirman an-Nur ayat 37: 

حٌلووجاِ حْععا اَّا  حْ ع وووٌاَِ اََفع اَِ اَّاوا حٌ خحا ىونعا وٌَ ع حِرع حََا اووحوَواحا وْفَّٰلحا  حََا اووحاعَقوواِحا وْةَّفَ اوْةَّرَ

وُا    عَ وَوولاَ َ و  عَ اَا اوَ اْا لح علحا وََقَوتوفَّ وعٌةوواٌا وعْتافاعَ  اوواع

Artinya: “Orang yang tidak dilalaikan oleh perdagangan dan jual beli 

dari mengingat Allah, melaksanakan shalat, dan menunaikan zakat. 

Mereka takut kepada hari ketika hati dan penglihatan menjadi guncang 

(hari Kiamat)”. 

Ingatlah pasar akhirat daripada pasar dunia, masjid adalah 

tempat penting beribadah. Oleh karena itu, Imam Al-Ghazali percaya 

bahwa kegiatan seseorang di pasar harus diarahkan hanya menjalankan 

perintah Allah. Jika sudah terdengar adzan, harusnya meninggalkan 

pekerjaan untuk pergi sholat. Yang dimaksud adalah dalam 

menjalankan aktivitas bisnis jangan sampai melalaikan perintah Allah 

SWT. (al Ghazali, 2003) Seyogyanya, waktu luang antara pagi hari 

sampai menjelang melakukan bisnis hendaknya digunakan untuk 
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mengingat Allah dan akhirat, baik dengan cara berzikir, bertasbih, atau 

bertahmid di masjid. 

d. Terus Berzikir Selama Berada di Pasar 

Al-Ghazali menyarankan para pengusaha di pasar untuk selalu 

mengingat Allah SWT, untuk melakukan transaksi yang sukses. Bagi 

pengusaha yang tidak hanya mencari kemewahan dunia, maka dapat 

menjalani kehidupan yang baik. Mereka menciptakan pasar sebagai 

cara untuk mengingat Allah SWT, yang selalu membersamai. (al 

Ghazali, 2003) 

Kebanyakan pengusaha berfokus pada bisnis, uang, dan 

keuntungan mereka, dan mereka hampir tidak mengingat Allah SWT. 

Mereka jarang mengingat keagungan, kekuatan, atau pentingnya 

akhirat. Mereka juga melupakan pertanggungjawaban di akhirat, 

hukuman, ganjaran mereka, surga dan neraka. Oleh sebab itu, 

pengusaha Muslim tidak boleh mengabaikan perintah Allah SWT. 

Penting untuk mengamati jadwal kegiatan perdagangan Sholat. Begitu 

pula sholat jum’at, semua aktivitas perdagangan ditinggalkan jika azan 

berkumandang harus bergegas. Firman Allah dalam surat al-Jumu’ah 

ayat 9: 

اَٰ و    وْ حْاعنوا وواَ  عَا وَّ وَ اَ وِو و   وَ وٰا وح حْ عَ حََا عاَ نعا حْفةَّفَ عَاحا حَ وْجحا اََّ عَو و عاعا وْ عَ خحا وحلَا لوو حِرع  وْفَّٰلحا 

اٌاو وِ وَا او حْلاععا    وعَْْو ع َِ خاِ  وٌ َع عُا َّلاععا  وُا را عقاععا وح عَ عْفوعا  وََ
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Artinya: “Wahai orang-orang yang beriman! Apabila telah diseru untuk 

melaksanakan shalat pada hari Jumat, maka segeralah kamu mengingat 

Allah dan tinggalkanlah jual beli. Yang demikian itu lebih baik bagimu 

jika kamu mengetahui”. 

Dalam mengimplementasikan usaha para pengusaha dapat 

menjadikan dunia sekedar sarana akhirat. Sehingga mereka tidak hanya 

melihat keuntungan dunia. Hal itu dapat menyebabkan kegiatan bisnis 

untuk mengingat Allah SWT dengan melakukan aktivitas bisnis di 

pasar. Mengingat Allah saat bekerja itu lebih baik daripada membuang 

waktu begitu saja. Karena berdzikir di pasar di tengah orang-orang yang 

lalai itu lebih penting. 

e. Jangan Terlalu Ambisius Ketika Berbisnis 

Al-Ghazali juga menyarankan agar tidak terlalu ambisius 

dalam mencoba menghasilkan keuntungan yang banyak pada kegiatan 

bisnis. Al-Ghazali mengilustrasikan mereka yang memasuki pasar 

terlebih dahulu dan kemudian kembali terakhir. Kedua, mereka yang 

memaksa mengarungi lautan untuk berbisnis. Kedua tindakan tersebut 

tidak diperbolehkan, karena al-Ghazali memiliki solusi yang lebih baik 

yaitu menggunakan waktu dengan bijak. Berbisnis berdasarkan apa 

yang dibutuhkan, dan tidak memaksakan diri. (Al-Ghazali, 2000) 

Seseorang tidak boleh terlalu rakus untuk mendapatkan 

keuntungan besar. Misalnya, untuk mendapat untung besar, seorang 

pedagang masuk pasar terlebih dahulu dan keluar terakhir. Upaya 
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terbaik untuk memanfaatkan waktu dalam berbisnis adalah dengan 

menggunakannya saat dibutuhkan. Jika sudah memperoleh laba, 

sebaiknya bergegas pulang dan berfokus untuk akhirat. Karena ini 

adalah  janji kepada Allah yang harus dipenuhi oleh pebisnis muslim, 

seperti sholat. Firman Allah dalam surat al-Jumu’ah ayat 10: 

وِو اَتح وضحا لووح خااعو وْةَّفََاَا  وعٌاحا ىحا لووععَقوتح عٌَقَو اعَو واع نعا اوو عِراخااو وْفَّٰلحا لوتعضحا حَ خ و وْفَّٰلوا اوو رح َع  رو

وُا َّوْفَّلاععا عَ اِ فح عْ  اََ

Artinya: “Apabila shalat telah dilaksanakan, maka bertebaranlah kamu 

di bumi; carilah karunia Allah dan ingatlah Allah banyak-banyak agar 

kamu beruntung”. 

f. Menjauhkan Segala Kegiatan Yang Meragukan (syubhat) 

Aktivitas bisnis bisa menjauhkan segala kegiatan yang 

meragukan (syubhat). Yang terbaik adalah membatasi transaksi tidak 

hanya pada barang terlarang, namun juga untuk barang mencurigakan 

pada kegiatan perdagangan. Dalam hal ini, mendengarkan ulama itu 

penting, tetapi penting juga memperdulikan hati nurani sendiri. Jika 

merasakan sesuatu yang meragukan tentang sesuatu, kita harus 

menghindarinya. Dan ketika diberi hadiah tetapi ada keraguan, 

hendaklah kita meminta penjelasan. Jika hadiah itu halal, maka 

seseorang diperbolehkan untuk mengkonsumsi. (al Ghazali, 2003) 

Seyogyanya barang yang dibisniskan larangannya tidak 

terbatas pada produk yang haram saja, akan tetapi juga produk barang 
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yang Subhat (meragukan kualitas dan ke halalnya), bukan hanya karena 

mendengar fatwa ulama akan tetapi juga mendengarkan hati nuraninya 

sendiri. Sehingga dapat dipastikan setiap barang yang dibisniskan telah 

mencapai derajat yakin akan halal dan kualitasnya. (Lubaba & 

Prasetyoningrum, 2019) Firman Allah dalam surat al-Baqarah ayat 172: 

اَٰ و    وْ حْاعنوا وواَ  عَو وَّ وَ اَ وِ لَْضحا حَنعا رافاعَو وَ لاخااعو ََعَ لاععاوٌزوا وَو  عُ عُا حْفَّٰلحا اوو  وحاَّوياا را عقاععا وح

وُا اع اُ اْ عْ  وََ

Artinya: “Wahai orang-orang yang beriman! Makanlah dari rezeki yang 

baik yang Kami berikan kepada kamu dan bersyukurlah kepada Allah, 

jika kamu hanya menyembah kepada-Nya”. 

g. Senantiasa Introspeksi Dalam Perdagangan 

Dalam kegiatan usaha sudah sewajarnya bagi seorang 

pengusaha selalu melihat kembali apa yang telah terjadi antara ia dan 

pada pembeli padanya. Seseorang saat transaksi harus berbaik hati, agar 

tidak mengecewakan pihak lain dengan perilaku di luar batas. 

Bersikaplah memudahkan jual beli itulah yang dianjurkan dalam Islam. 

Oleh karena itu, saran al-Ghazali yaitu selalu berbuat keadilan, 

kebaikan dan kepedulian dalam menjalankan kegiatan ekonomi. (al 

Ghazali, 2003) Firman Allah dalam surat an-Nahl ayat 111: 

عَاوا عا اوَ عْا راض ا وَعِحْ ٍ اعوَ حْجاا  اٌوو و ىونعا  وْ حْ عْ وَىَّٰا عََّ اََ ٍ ا راض ا او عْ  اوا اوماععا ىوعحفوضعا ََّو عوَ

وُا عَ  اانعفوعا
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Artinya: “(Ingatlah) pada hari (ketika) setiap orang datang untuk 

membela dirinya sendiri dan bagi setiap orang diberi (balasan) penuh 

sesuai dengan apa yang telah dikerjakannya, dan mereka tidak dizalimi 

(dirugikan)”. 

Setiap muslim meyakini bahwa setiap perbuatannya tidak akan 

luput dari pengawasan Allah sedetik pun. Allah Maha Mengetahui dari 

yang terlihat dan tidak terlihat. Kepercayaan seorang pelaku pasar 

kepada Allah begitu kuat sehingga dia percaya bahwa bahkan jika dia 

tidak mengatakan atau melakukan sesuatu yang orang lain bisa lihat, 

Allah akan tetap mengetahuinya. (Nasution, 2007) 

2.2 Kerangka Konseptual 

Dari bagan di bawah ini dapat dijelaskan bahwa penulis akan melakukan 

penelitian tentang strategi marketing mix dalam meningkatkan pengiriman barang 

dan jasa pada CP Mitra Wonoayu 01. Variabel marketing mix terdiri dari product, 

price, place, dan promotion. Kemudian, penulis mengkorelasikan variabel 

marketing mix 4P dengan konsep etika bisnis Al-Ghazali yakni meluruskan niat, 

melaksanakan fardu kifayah, memperhatikan pasar akhirat, terus berzikir selama 

berada di pasar, jangan terlalu ambisius ketika berbisnis, menjauhkan segala yang 

meragukan (syubhat), senantiasa introspeksi dalam perdagangan. 
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BAB III  

METODE PENELITIAN 

 

 

1.1 Jenis Penelitian 

Dalam penelitian ini digunakan penelitian deskripsi kualitatif dengan 

pendekatan studi kasus. Penelitian studi kasus adalah studi eksplorasi di lapangan 

dengan batasan terperinci namun memiliki pengambilan data yang mendalam, 

dengan menyertakan berbagai sumber informasi. (Murdiyanto, 2020) Pada 

pendekatan studi kasus, teori yang digunakan sebagai alat penelitian dari memilih 

dan mengidentifikasi masalah, melakukan wawancara, observasi di lapangan, 

dokumentasi hingga pada proses menguji data. Dari judul skripsi ini masalah yang 

penulis ambil yaitu analisis strategi marketing mix dalam pengiriman barang dan 

jasa oleh CP Mitra Wonoayu 01 berdasar etika bisnis Al-Ghazali. 

Selain observasi di lapangan, penelitian ini juga memanfaatkan penelitian 

kepustakaan (library research). Penelitian kepustakaan dapat dipahami sebagai 

pengumpulan data dan informasi dari berbagai literatur yang terdapat dalam 

lingkup kepustakaan. (Purhantara, 2010) Tujuan dari penelitian kepustakaan 

adalah untuk menemukan bahan bacaan, mempelajari, dan menulis materi dari 

berbagai referensi yang mempunyai relevansi atau berhubungan langsung dengan 

suatu masalah dalam penelitian ini. 

1.2 Sumber Data 

1. Sumber Data Primer 
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Sumber data primer adalah sumber data yang memberikan informasi 

data secara langsung dari objek penelitian. (Sugiyono, 2010) Data ini 

diperoleh secara langsung di CP Mitra Wonoayu 01 yang berlokasi di di Dsn. 

Rame RT 24 RW 12 Pilang Wonoayu Sidoarjo. Berupa data wawancara 

melalui pihak-pihak yang memiliki jabatan seperti owner, marketing, admin, 

kurir. Serta pihak customer yang mendapatkan pelayanan produk jasa dari CP 

Mitra Wonoayu 01.  

2. Sumber Data Sekunder 

Sumber data sekunder adalah sumber data yang diperoleh dari sumber 

eksternal atau dengan kata lain sumber data yang tidak langsung didapat dari 

objek penelitian.(Sugiyono, 2010) Data sekunder ini dapat diperoleh melalui 

internet resmi J&T Express. 

1.3 Metode Pengumpulan Data 

1. Wawancara 

Penulis menggunakan teknik pengumpulan data melalui wawancara. 

Wawancara merupakan cara untuk mengumpulkan informasi dari informan 

dengan mengajukan pertanyaan. Wawancara adalah pertemuan tatap muka 

yang kegiatannya dilakukan secara lisan. (Sugiyono, 2010) Teknik yang 

dipakai yaitu wawancara terstruktur dan tidak terstruktur, dalam wawancara 

penulis mempersiapkan pertanyaan untuk menghindari kehabisan pertanyaan 

saat melakukannya kepada informan. Informan dalam wawancara ini 

diantaranya:  

a. Sisilia Dias Puspitasari selaku owner/koordinator 
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b. Wahyu Pamuji Mahendra selaku marketing 

c. Erika Endrayani selaku admin 

d. M. Khusnul Shiroj selaku kurir (sprinter) 

e. Customer yang mendapatkan pelayanan produk jasa dari CP Mitra 

Wonoayu 01 

2. Observasi 

Observasi sebagai teknik pengumpulan data yang memiliki ciri khas 

dibandingkan dengan wawancara. Teknik pengumpulan data dengan observasi 

digunakan jika peneliti puas atas perilaku manusia, proses kerja, fenomena 

alam, dan jika informannya sedikit. (Sugiyono, 2010) Penulis melakukan 

pengamatan secara langsung datang ke lokasi penelitian di CP Mitra Wonoayu 

01 untuk memantau kegiatan secara langsung mengenai bauran pemasaran 

terhadap pengiriman barang dan jasa pada CP Mitra Wonoayu 01. 

3. Dokumentasi 

Dokumentasi berfungsi untuk menganalisis data sekunder dalam 

sebuah penelitian. Metode dokumentasi merupakan suatu penelaah beberapa 

dokumen berkaitan dengan masalah penelitian yang didapat dengan 

mengumpulkan data dan informasi melalui pihak kedua. (Purhantara, 2010) 

Hal ini, penulis mengumpulkan data yang terdiri dokumen profil umum dan 

struktur organisasi CP Mitra Wonoayu 01, data untuk mengetahui pengiriman 

barang dan jasa, dokumen wawancara yang dilakukan secara langsung yang 

berasal dari informan. 
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1.4 Subjek dan Objek Penelitian 

Subjek penelitian adalah data penelitian yang diperoleh dengan\ 

wawancara dan observasi berupa ekspresi, sikap, pengalaman, karakteristik, 

pendapat dari orang-orang yang menjadi informan. Informan dalam penelitian ini 

yaitu owner, karyawan dan customer yang menggunakan pelayanan produk jasa 

CP Mitra Wonoayu 01. Sedangkan Objek penelitian adalah tempat penelitian 

dimana fenomena atau gejala sosial yang akan diteliti. (Purhantara, 2010) Dalam 

penelitian ini objek penelitiannya bertempat di CP Mitra Wonoayu 01, yang 

beralamatkan di dusun rame Desa Pilang Kecamatan Wonoayu Kabupaten 

Sidoarjo. 

1.5 Teknik Analisis Data 

1. Reduksi Data 

Reduksi data adalah proses pemilihan data. Untuk memperoleh data 

dari sumber informasi atau informan, seorang peneliti harus memilih informasi 

mana yang akan digunakan dan menyaring informasi yang tidak mendukung 

penelitian. Data yang terkumpul akan dianalisis lebih lanjut guna mendukung 

penelitian. Sementara itu, data yang terlihat tidak mendukung penelitian harus 

dibuang. Reduksi data mempermudah peneliti dalam mengumpulkan data dan 

mengetahui bahwa perlu tidak melakukan penelitian kembali di lapangan 

untuk mencari informasi tambahan. Untuk membuat data lebih spesifik dan 

lebih mudah dilakukan penyajian data. Data diambil dari owner, karyawan 

maupun pelanggan dipilih sebagai data. Misalnya dari data-data yang diseleksi 
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atas variabel marketing mix, yakni produk, harga, tempat/distribusi, dan 

promosi atau yang dikenal dengan 4P. 

2. Penyajian Data 

Setelah reduksi data, langkah selanjutnya dalam pengolahan data 

adalah penyajian data. Proses penyajian data membuat informasi yang 

diperoleh dari survei akan lebih terstruktur dan sistematis. Hal ini membuat 

data dalam penelitian ini lebih valid. Setelah mengurutkan data menurut 

variabel, peneliti menyusunnya sedemikian rupa sehingga proses penyajiannya 

sistematis dan valid.  

3. Menarik kesimpulan 

Pada tahap ini akan ditarik kesimpulan dari semua data yang diperoleh 

sebagai hasil dari proses penelitian. Kesimpulan suatu penelitian bukan lagi 

berupa data, tetapi berupa narasi yang tersusun secara sistematis. Dalam tahap 

ini, data-data yang telah disusun secara sistematis. Pada tahap ini, data akan 

dianalisis dalam upaya menarik kesimpulan. (Herdiansyah, 2010) Dengan cara 

ini akan diketahui produk, harga, tempat/distribusi, dan promosi yang 

diterapkan oleh CP Mitra Wonoayu 01 dengan dikaji menggunakan etika 

bisnis Al-Ghazali. 

1.6 Teknik Keabsahan Data 

Teknik keabsahan data merupakan data yang diperoleh telah di uji 

kebenarannya dan data tersebut dianggap valid. Untuk memperoleh validitas 

dalam penelitian, peneliti menggunakan teknik triangulasi. Triangulasi terdiri dari 

triangulasi sumber, triangulasi teknik dan triangulasi waktu: 
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1. Triangulasi sumber  

Triangulasi sumber merupakan tahap pengujian kredibilitas data 

melalui beberapa sumber informan. Sebagai contoh pada CP Mitra Wonoayu 

01 mendeskripsikan tentang strategi bauran pemasaran dalam meningkatkan 

pengiriman barang dan jasa yang ditinjau berdasar etika bisnis Al-Ghazali, 

maka tahap pengumpulan dan pengujian datanya dilakukan kepada karyawan 

maupun customer. Data dari ketiga sumber tersebut kemudian tidak bisa 

dirata-ratakan seperti dalam penelitian kualitatif namun dideskripsikan dan 

dikategorikan mana sudut pandang yang sama, berbeda, dan yang lebih 

spesifik dari ketiga sumber tersebut. Data kemudian dianalisis oleh peneliti 

sehingga menghasilkan kesimpulan selanjutnya diminta kesepakatan (member 

quality check) dari ketiga sumber tersebut. (Sugiyono, 2011) 

2. Triangulasi teknik 

Triangulasi teknik merupakan teknik menguji kredibilitas data yang 

dilakukan dengan cara mengecek data melalui sumber yang sama namun 

menggunakan teknik yang berbeda. Misalnya data yang diperoleh dengan 

wawancara dengan pihak CP Mitra Wonoayu 01, kemudian di cek dengan 

observasi dan dokumentasi. Bila didapatkan data yang berbeda-berbeda antara 

tiga teknik tersebut. Maka pada tahap ini peneliti harus melakukan diskusi 

lebih lanjut dengan sumber data, data yang didapatkan dianggap benar, atau 

bisa dikatakan semua data yang diambil benar namun dari sudut pandang yang 

berbeda-beda. (Sugiyono, 2011)  
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3. Triangulasi waktu  

Triangulasi waktu adalah data yang dikumpulkan melalui teknik 

wawancara baik di pagi hari, siang hari, maupun sore hari dapat 

mempengaruhi kredibilitas data. Data yang dikumpulkan pada saat pagi hari 

biasanya masih segar, belum banyak mengalami kesalahan, sehingga 

menghasilkan data yang lebih valid. Untuk itu dalam rangka menguji 

kredibilitas data dilakukan dengan melakukan pengecekan wawancara, 

observasi, atau teknik pengumpulan dalam waktu yang berbeda, dan dilakukan 

secara berulang-ulang sehingga menghasilkan kepastian suatu data. 

(Sugiyono, 2011) 
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BAB IV  

HASIL ANALISIS DAN PEMBAHASAN 

 

 

4.1 Gambaran Umum CP Mitra Wonoayu 01 

4.1.1 Sejarah CP Mitra Wonoayu 01 

PT. Global Jet Teknologi Express atau yang dikenal PT. J&T 

Express didirikan pada 01 November 2015 dan diresmikan pada 20 

Agustus 2016. Perusahaan ini didirikan oleh Mr. Jet Lee, mantan-CEO 

OPPO Indonesia, bersama Mr. Tony Chen selaku pendiri OPPO 

Internasional dari Tiongkok. J&T Express merupakan perusahaan jasa 

pengiriman yang berbasis pada penggunaan sistem IT. Perusahaan ini 

melayani pengiriman ke seluruh kota, domestik dan bahkan internasional. 

Selain itu juga bekerjasama dengan e-commerce yang berfokus mengirim 

ke seluruh kota di Indonesia dan mengembangkan perusahaan ini sampai 

ke negara Asia Tenggara. 

Pengiriman PT. J&T Express di tahun 2018 kantor cabang (Drop 

Point) sudah mencapai kurang lebih 3.500 Drop Point dan sekitar 2.675 

Karyawan Se-Indonesia. Pada tahun 2019 PT. J&T Express melebarkan 

usahanya dalam bidang franchise (waralaba), sebanyak 500 franchise jadi 

tidak hanya agen /kantor cabang (Drop Point) sebagai pengembangan 

bisnisnya. Seiring berjalannya waktu kebutuhan masyarakat di pelayanan 
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jasa pengiriman barang semakin meningkat, sehingga owner CP 

Mitra Wonoayu 01 tertarik untuk membuka jasa layanan pengiriman 

barang.

CP Mitra Wonoayu 01 berdiri pada tanggal 17 April 2021 oleh 

Sisilia Dias Puspitasari dengan luas 35 m2. CP Mitra Wonoayu 01 terletak 

di Dsn. Rame RT 24 RW 12 Pilang Wonoayu Sidoarjo. Awal mula 

membuka kemitraan ini hanya dengan bermodalkan uang 65 juta rupiah 

dengan deposit 20 juta. Jumlah karyawan pertama kali berdiri hanya 2 

orang dengan jabatan sebagai koordinator, administrasi dan kurir (sprinter) 

dan itu pun melakukan pekerjaan ganda, dikarenakan kekurangan 

karyawan sementara paket yang harus dikirim sudah banyak dan harus 

diantar cepat. Setelah 2 bulan berjalan CP Mitra Wonoayu 01 menambah 

menjadi 4 karyawan.  

Awal berdirinya CP Mitra Wonoayu 01 berbentuk rumah, tetapi 

dengan berjalannya waktu owner merubah tampilan depan seperti ruko 

untuk meyakinkan pembeli. Dengan berdirinya CP Mitra Wonoayu 01, 

semakin memudahkan masyarakat untuk melakukan aktivitas pasar digital. 

CP Mitra Wonoayu 01 berkomitmen untuk memanfaatkan sistem IT yang 

canggih untuk meningkatkan efisiensi dan kualitas bagi pelanggan melalui 

operasional 365 hari tanpa libur. Selain itu, lebih selektif lagi terhadap 

pendataan dikarenakan pengiriman yang semakin bertambah, lebih dari 

100 paket yang harus diantar setiap harinya. 
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4.1.2 Struktur Organisasi CP Mitra Wonoayu 01 

  Gambar 4. 1 Struktur organisasi 

 

 

 

Sumber: Data primer diolah, 2022  

Proses pelaksanaan tim kerja pada CP Mitra Wonoayu 01 

dikoordinatori Sisilia Dias Puspitasari sebagai owner , yang dibantu oleh 

Wahyu Pamuji Mahendra selaku marketing, dan Erika Endrayani bekerja 

sebagai admin serta sprinter yang dikerjakan oleh M. Khusnul Shiroj. 

Setiap jabatan tersebut tentu memiliki pekerjaan masing-masing yang 

saling berkesinambungan. Pengelola CP Mitra Wonoayu 01, di Dsn. Rame 

RT 24 RW 12 Pilang Wonoayu Sidoarjo, adalah sebagai berikut: 

Tabel 4. 1 Pengelola CP Mitra Wonoayu 01 

No Nama Jabatan Tugas 

1. Sisilia Dias 

Puspitasari 

Owner/Koordinator a. Bertanggung jawab 

terhadap proses 

perencanaan kinerja 

perusahaan  

b. Meninjau terhadap 

rencana kerja 

bawahan  

c. Memonitor seluruh 

paket 

2. Wahyu Pamuji 

Mahendra 

Marketing a. Memasarkan produk 

kepada pelanggan 

b. Melakukan digital 

marketing 

3. Erika Endrayani Admin a. menginput data 

b. Mengatur jadwal 

pengiriman 

c. Melayani drop out 

Owner 

Admin Marketing Sprinter 
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dari pelanggan 

4. M. Khusnul 

Shiroj 

Kurir (sprinter) Mengambil paket 

dari pelanggan 

Sumber: Data primer diolah, 2022  

Pengoperasian sistem ekspedisi memiliki tugasnya masing-masing. 

Adapun Job Description dari setiap unit perusahaan CP Mitra Wonoayu 

01, yaitu: owner, sebagai orang yang bertugas bertanggung jawab terhadap 

proses perencanaan kinerja perusahaan dan meninjau terhadap rencana 

kerja bawahan serta menjadi koordinator bertugas memonitor seluruh 

paket. Marketing bertugas sebagai memasarkan produk kepada pelanggan 

dan melakukan digital marketing. Admin adalah orang yang menginput 

data, mengatur jadwal pengiriman dan melayani drop out dari pelanggan. 

Terakhir yaitu sprinter yang bertugas untuk mengambil paket dari 

pelanggan. 

4.1.3 Visi dan Misi CP Mitra Wonoayu 01 

Visi: Melayani pelanggan dengan cepat dan aman sampai tujuan 

Misi:  -Menyediakan produk jasa ke seluruh Indonesia dengan 

mengutamakan kepuasan pelanggan 

-Membuka lapangan kerja bagi masyarakat sekitar 

4.2 Strategi Marketing mix CP Mitra Wonoayu 01 

1. Product (Produk) 

Produk yang ditawarkan CP Mitra Wonoayu 01 berupa layanan. 

Dalam layanan produk di CP Mitra Wonoayu memiliki 3 layanan yaitu J&T 

Super, ECO, dan EZ, penjelasan layanan produk bisa dilihat melalui web PT. 

Global Jet Teknologi Express: 
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a. J&T Super (cepat): merupakan paket dengan layanan kecepatan tinggi 

dengan estimasi waktu sampai 1-2 hari. Namun, produk ini tidak mengirim 

ke seluruh Indonesia, hanya mencakup wilayah Jawa, Bali, Kalimantan, 

Sumatra, Sulawesi, Batam. 

b. J&T EZ (reguler): merupakan produk dengan tarif ongkos kirim yang 

tidak semahal J&T Super tetapi juga tidak semurah J&T ECO. Untuk 

estimasi pengiriman J&T EZ berkisar antara 2-3 hari dengan cakupan 

seluruh wilayah di Indonesia. Kelebihan pengiriman paket ini yaitu 

mampu mengirim ke daerah pelosok atau kota kecil. 

c. J&T ECO (ekonomi): merupakan paket berupa barang yang melayani 

pengiriman pulau jawa untuk tujuan Sumatera, Kalimantan, Bali dan 

Sulawesi. Lama pengiriman produk ini berkisar sekitar 5-14 hari. Seluruh 

pengiriman J&T ECO akan menggunakan jalur laut dan darat. Produk J&T 

ECO termasuk layanan pengiriman ekonomi dengan biaya termurah 

dibandingkan dengan layanan reguler dan cepat. (jet.co.id, 2022) 

Strategi marketing mix produk pada jasa berbeda dengan produk 

berupa barang. Hal ini diperkuat dengan teori dari Hurriati (2005), produk 

jasa merupakan penampilan yang lebih berorientasi pada kinerja daripada 

berwujud. Customer lebih bisa merasakannya daripada memilikinya. Dengan 

kata lain customer tidak membeli barang, melainkan lebih memilih manfaat 

dan nilai yang ditawarkan.  
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Dalam produk  pada CP Mitra Wonoayu 01 tidak hanya memiliki satu 

layanan produk saja. Layanan produk pada CP ini memiliki tiga variasi yaitu 

J&T Super, ECO dan EZ. Dengan hal itu, produk yang disediakan CP Mitra 

Wonoayu 01 cukup bervariasi menurut, estimasi waktu dan tempat. Sehingga 

memudahkan dan menguntungkan customer dalam memilih manfaat sesuai 

kebutuhan yang diperlukan. Tidak hanya itu, manfaat lain dari bervariasinya 

produk tersebut dapat meningkatkan pengiriman barang bagi jasa ekspedisi 

sendiri yaitu CP Mitra Wonoayu 01. 

2. Price (Harga) 

Harga pengiriman barang CP Mitra Wonoayu 01 dibedakan sesuai 

jenis layanan yang ada yaitu J&T Super, J&T EZ, dan J&T ECO. Selain 

layanan sebagai pembeda adapun pembeda lainnya yaitu kota tujuan, berat 

serta volume paket yang akan dikirim. Setiap kota tujuan sudah memiliki 

harga pengiriman tersendiri. Terkait berat barang, pelanggan dikenakan 

charge minimal 1 Kg meskipun barang tersebut kurang dari 1 Kg. Untuk Kg 

berikutnya dihitung ketika diatas 0,3 Kg contohnya 1,31 Kg terhitung tarif 2 

Kg. Sedangkan jika berat 1,30 Kg maka paket tersebut masih terhitung tarif 1 

Kg. Namun, untuk barang yang memiliki berat ringan dan ukuran besar maka 

barang tersebut dikenakan volumetrik  yaitu dengan rumus perhitungan: 

 

Hasil dari perhitungan di atas dikalikan dengan tarif per Kg sesuai 

dengan kota tujuan. Harga produk yang dijual oleh CP Mitra Wonoayu 01 
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sesuai dengan ketentuan aplikasi J&T. Dalam hal ini didukung oleh 

pernyataan informan owner. 

“Sudah ditetapkan oleh J&T pusat mbak. Jadi kita mengikuti standar 

yang ada dan tidak bisa memberi harga sendiri.” (Puspitasari, 2022) 

Tabel 4. 2 Contoh perbandingan daftar harga dengan layanan berbeda 

Tempat pengirim Tempat Tujuan Nama Jenis Biaya 

,SIDOARJO, ,GUNUNG TABUR, EZ 55000 

,SIDOARJO, ,GUNUNG TABUR, ECO 47000 

,SIDOARJO, ,GEDE BAGE, JND 25000 

,SIDOARJO, ,GEDE BAGE, EZ 20000 

,SIDOARJO, ,ASEMROWO, JND 10000 

,SIDOARJO, ,ASEMROWO, EZ 8000 

Sumber: Data primer diolah, 2022  

Perhitungan keuntungan pada CP Mitra Wonoayu 01 pun di margin 

oleh J&T pusat sendiri, hal ini didukung oleh pernyataan informan owner. 

“Keuntungan juga ditentukan oleh pusat yakni 22-27% dari ongkos 

kirim dan margin keuntungan itu tergantung jumlah paket yang kami 

kirim.” (Puspitasari, 2022) 

Untuk barang yang sifatnya berharga atau dokumen misalnya STNK, 

BPKB, KTP, Passport, dan lainnya dapat diasuransikan dengan nilai 

pertanggungan yang sesuai SOP perusahaan dengan perhitungan biaya 

asuransi sebesar 0,2% dari nilai pertanggungan.  

Tabel 4. 3 List Dokumen yang dapat diasuransikan 

Jenis Dokumen Nilai Pertanggungan 

STNK Motor Rp. 750.000 

STNK Mobil Rp. 1.500.000 

BPKB Motor Rp. 2.000.000 

BPKB Mobil Rp. 2.000.000 

SIM C Rp. 600.000 

SIM A Rp. 650.000 

SIM B1/B2/B3 Rp. 1.200.000 

Kartu Tanda Penduduk (KTP) Rp. 200.000 

Kartu Keluarga (KK) Rp. 200.000 
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Rapor/ijazah sekolah Rp. 250.000 

Passport Rp. 650.000 

Akta nikah Rp. 250.000 

Akte pendiri perusahaan, NIB Rp 2.000.000 

Sumber: Data primer diolah, 2022  

Harga merupakan salah satu bagian terpenting dalam marketing mix. 

Hal ini didukung oleh teori (Tjiptono & Chandra, 2008) harga merupakan 

salah satu elemen bauran pemasaran yang paling fleksibel, harga mudah 

berubah dengan cepat, tidak seperti merek produk dan perjanjian distribusi. 

Tujuan dalam penetapan harga untuk mendapatkan share pasar, jika share 

pasar bertambah besar, maka tingkat keuntungan juga meningkat. 

Dalam penetapan harga pada CP Mitra Wonoayu 01 sudah ditetapkan 

oleh J&T pusat atau dalam aplikasi J&T sudah tertera. Sehingga CP sendiri 

tidak bisa membuat harga layanan sendiri. Pada bauran harga ini berpengaruh 

pada jenis layanan yang dipilih customer dan juga waktu estimasi sampai juga 

menjadi faktor penetapan harga. Ada beberapa kasus customer  memilih 

produk yang cepat sampai dan bersedia membayar lebih mahal sesuai dengan 

jenis layanan yang digunakan. Dengan variasinya jenis layanan dengan harga 

dan waktu yang berbeda akan menimbulkan loyalitas customer agar nantinya 

repeat buying oleh customer dan bisa meningkatkan volume penjualan pada 

CP Mitra Wonoayu 01. Hal ini didukung oleh tujuan dalam menetapkan 

harga dari teori Tjiptono & Chandra (2008). 

3. Place (Tempat) 

CP Mitra Wonoayu 01 merupakan mitra agen dari PT. Global Jet 

Teknologi Express (PT. J&T Express) dan melayani pengiriman barang di 

semua kota di seluruh Indonesia. CP Mitra Wonoayu 01 merupakan tempat 
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yang strategis yaitu di depan jalan raya sehingga memberikan kemudahan 

dalam pengiriman barang. Hal itu dapat didukung dengan pernyataan 

informan owner. 

“Saya memilih lokasi di sini karena strategis di depan jalan raya dan 

juga rumah saya sendiri jadi tidak perlu menyewa tempat lagi.” 

(Puspitasari, 2022) 

Dalam melakukan pengiriman barang dari CP Mitra Wonoayu 01 

diambil oleh DC wilayah. Setelah dari DC wilayah, paket tersebut diambil 

oleh Gateway Surabaya. Setelah itu, paket akan dikirim sesuai kota tujuan 

yang melewati DC wilayah untuk dilakukan sortir. Berikut contoh alur paket 

dengan tujuan wilayah Kecamatan Mayangan Kota Probolinggo Jawa Timur. 

Gambar 4. 2 Contoh alur pengiriman paket 

 
Sumber: Data primer diolah, 2022  

Fasilitas yang ada di CP Mitra Wonoayu 01 sebagai penunjang 

karyawan maupun customer yang datang dan fasilitas tempat sholat karyawan 

dan customer untuk melakukan sholat. Untuk dapat didukung oleh informan 

owner. 
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“Fasilitas di sini ada tempat parkir, kursi tunggu customer, ya seperti 

ekspedisi J&T pada umumnya mba. Jika karyawan sholat, makan atau 

pun ke toilet bisa langsung kerumah.” (Puspitasari, 2022) 

Marketing mix selanjutnya adalah tempat, dimana bauran ini juga 

perlu diperhatikan terkait lokasi tempat yang dipakai. Hal ini di\dukung oleh 

teori Kotler & Amstrong (2012) menyatakan bahwa lokasi atau tempat 

merupakan salah satu kunci sukses. Tempat merupakan salah satu faktor 

terpenting dalam bauran pemasaran. Pengusaha harus memilih lokasi strategis 

yang mudah dicapai dan efisien. Hal ini bertujuan untuk menarik pelanggan 

dan memenuhi tujuan perusahaan. 

Lokasi pada CP Mitra Wonoayu 01 dapat dikatakan memenuhi 

kriteria. Tempat CP yang beralamatkan di di Dsn. Rame RT 24 RW 12 Pilang 

Wonoayu Sidoarjo. Tempat yang sangat dekat dengan jalan utama menuju 

kota Sidoarjo sehingga memudahkan paket masuk banyak dan pengiriman 

lebih cepat. Tujuan dari strategisnya tempat yaitu untuk meningkatkan 

manajemen pengiriman, memperbaiki ketidakefisienan agar mencapai skala 

ekonomis. 

4. Promotion (Promosi) 

Macam-macam media promosi yang dilakukan CP Mitra Wonoayu 01 

memakai brosur, kalender, iklan pada media sosial (instagram, whatsapp), 

banner, potongan harga/diskon. Hal ini dapat didukung oleh pernyataan 

informan owner. 

“Dengan memasang banner dan secara face to face. Sekarang kan juga 

zaman digitalisasi jadi saya share di status whatsapp dan juga 

instagram mba. Selain itu, kami memberi layanan kepada pelanggan 

VIP dengan penjemputan paket dan memberi fasilitas lakban dan 

babel ada juga cashback 3% dari ongkos kirim.” (Puspitasari, 2022) 
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Tidak hanya itu hal serupa juga diungkapkan oleh customer yang 

mengatakan: “Saya customer VIP saya mendapat banyak kelebihan, contoh 

mendapat fasilitas babel, lakban dan dapat cashback juga lo mba.” (Yusuf, 

2022) 

Promosi yang digunakan yaitu di depan agen CP Mitra Wonoayu 01. 

Terkait kalender untuk pelanggan setia, dan stiker diberikan kepada 

pelanggan yang sedang melakukan pengiriman paket. Selain itu, untuk 

cashback 3% diberikan kepada pelanggan VIP yang dengan kiriman paket 

diatas 50 paket per hari. 

Bauaran promosi memiliki peran penting dalam mempengaruhi 

customer. Hal ini didukung oleh teori Tjipto (2008) dari yang menyatakan 

promosi berperan dalam mengomunikasikan dan mempengaruhi calon 

konsumen agar mengonsumsi barang atau jasa yang ditawarkan perusahaan. 

Bauran promosi CP Mitra Wonoayu 01 memakai brosur, kalender, iklan pada 

media sosial (instagram, whatsapp), banner, potongan harga/diskon. 

Penerapan promosi CP Mitra Wonoayu 01 cukup maksimal, berbeda 

dengan CP lainnya. Penerapan CP Mitra Wonoayu 01 memberi diskon atau 

cashback 3% dari ongkos kirim. Cashback tersebut diberikan kepada klien 

VIP, dimana harus memenuhi syarat pengiriman paket lebih dari 50 paket per 

hari. Promosi yang sering dilakukan pada CP Mitra Wonoayu 01 yaitu share 

promo di media sosial. Hal itu paling efektif serta efisien dalam hal 

penghematan biaya tetapi kemampuan tersebut termasuk rendah karena hanya 

disampaikan kepada orang-orang tertentu saja. 
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4.3 Strategi Marketing mix CP Mitra Wonoayu 01 Dalam Perspektif Etika Bisnis 

Al-Ghazali 

1. Meluruskan Niat 

Dalam berdagang harus menjual hal-hal yang halal dan barokah. 

Pada CP Mitra Wonoayu 01 ini melarang pengiriman paket yang diharamkan 

seperti narkoba, dan miras. Hal ini didukung oleh pernyataan informan 

owner.  

“Iya pasti mba, karena sudah ketentuan dari pusat bahwasannya 

paket narkoba, miras dan yang diharamkan itu kan tidak boleh 

mba.”(Puspitasari, 2022) 

Larangan pengiriman paket di CP Mitra Wonoayu 01 juga 

diungkapkan seperti halnya informan customer yang mengatakan: 

“Sepertinya mba, soalnya di stiker kaca ada larangan pengiriman narkoba, 

miras dan barang dilarang lainnya.” (Permana, 2022) Pada J&T pusat, barang 

haram misalnya narkoba dan miras sudah tidak membolehkan untuk 

dikirimkan. Hal itu juga didukung oleh pernyataan informan admin. 

“Iya pasti ka, karena di J&T sudah ada ketentuan terkait paket yang 

ditentukan.” (Endrayani, 2022) 

Hal tersebut juga diperkuat oleh pernyataan informan sprinter yang 

mengatakan bahwa: “Pasti mba, karena sudah ketentuan pusat dan pasti ada 

larangan barang yang tidak boleh dikirim misalnya narkoba, sabu.”(Shiroj, 

2022) 

Dalam hal meluruskan niat dengan menggunakan teori Al-Ghazali 

yang menyatakan bahwa “melakukan perdagangan untuk mendapatkan hal-

hal yang halal dan barokah.” Maka hasil dari penelitian ini menunjukkan 
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bahwa CP Mitra Wonoayu 01 dalam bauran produk melarang customer 

mengirimkan barang haram seperti narkoba, ganja, minuman keras dan benda 

terlarang lainnya. Hal itu dibantu dengan stiker kaca yang menempel di 

dinding sebagai informasi barang yang dilarang untuk dikirim melalui J&T 

Express. 

Dalam dalam bauran harga, CP Mitra Wonoayu 01 satu tidak terlalu 

berfokus pada keuntungan. Namun bukan berarti keuntungan tidak menjadi 

penilaian CP Mitra Wonoayu 01. Ketika mengalami kerugian akibat gagal 

kirim, maka CP Mitra Wonoayu 01 tidak terlalu mengambil pusing. Hal itu 

dikarenakan pemilik merasa bahwa jika di dunia mengalami rugi, maka akan 

beruntung di akhirat. Keuntungan yang diambil sedikit sehingga tidak 

memberatkan konsumen. CP Mitra Wonoayu 01 mementingkan perputaran 

bisnis yang konsisten dibandingkan mengambil keuntungan yang terlalu 

besar. Jika bisnis tetap berlangsung maka menjauhkan diri dari tindakan 

mengemis dan meminta-minta kepada orang lain, menetapkan niat dengan 

berdagang mendapatkan uang yang halal, dan terjauh dari tindakan mencari 

harta dengan cara haram. 

Tempat CP Mitra Wonoayu 01 digunakan untuk mendapatkan uang 

yang halal agar bisa membiayai keluarga. Sehingga tindakan tersebut 

menjauhkan owner, dalam mencari harta yang tidak sah. Selain itu niat 

tempat yang dipilih jauh dari kompetitor agar tidak mematikan kompetitor 

lain. Niat lainnya yaitu untuk memudahkan konsumen dalam pengiriman 
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barang dan letak yang strategis. Sehingga CP Mitra Wonoayu 01 memenuhi 

kriteria meluruskan niat dalam teori etika bisnis Al-Ghazali. 

Promosi yang dilakukan oleh CP Mitra Wonoayu 01 dengan cara 

memberikan memberi diskon atau cashback 3% dari ongkos kirim. Cashback 

tersebut diberikan kepada klien VIP, dimana harus memenuhi syarat 

pengiriman paket lebih dari 50 paket per hari. Promosi yang sering dilakukan 

pada CP Mitra Wonoayu 01 yaitu share promo di media sosial. Promosi yang 

dilakukan tidak membakar uang perusahaan sehingga tidak terlalu memakan 

biaya promosi yang besar. Selain itu promosi yang dilakukan tidak 

merendahkan usaha serupa yang lain, namun mengunggulkan nilai lebih 

usaha warehouse penitipan barang. promosi dengan metode seperti itu paling 

efektif serta efisien dalam hal penghematan biaya, namun belum digunakan 

secara maksimal. Dengan promosi tersebut bisnis dapat berjalan dengan baik 

sehingga dengan usaha warehouse CP Mitra Wonoayu perdagangan 

digunakan untuk mendapatkan hal-hal yang halal dan barokah. 

Al Ghazali Marketing 

Mix 

Penerapan  

Meluruskan 

Niat 

Price CP Mitra Wonoayu 01 mementingkan perputaran 

bisnis yang konsisten dibandingkan mengambil 

keuntungan yang terlalu besar. Jika bisnis tetap 

berlangsung maka menjauhkan diri dari tindakan 

mengemis dan meminta-minta kepada orang lain, 

menetapkan niat dengan berdagang mendapatkan 

uang yang halal, dan terjauh dari tindakan 

mencari harta dengan cara haram. 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

http://digilib.uinsa.ac.id/ http://digilib.uinsa.ac.id/ http://digilib.uinsa.ac.id/  

68 

 

 

Al Ghazali Marketing 

Mix 

Penerapan  

 Product  CP Mitra Wonoayu 01 dalam bisnisnya melarang 

customer mengirimkan barang haram seperti 

narkoba, ganja, minuman keras dan benda 

terlarang lainnya. 

 Place Tempat yang digunakan untuk mendapatkan 

uang yang halal agar bisa membiayai keluarga. 

Sehingga tindakan tersebut menjauhkan owner, 

dalam mencari harta yang tidak sah. Selain itu 

niat tempat yang dipilih jauh dari kompetitor 

agar tidak mematikan kompetitor lain. Niat 

lainnya yaitu untuk memudahkan konsumen 

dalam pengiriman barang dan letak yang 

strategis. 

 Promotion Promosi yang dilakukan tidak membakar uang 

perusahaan sehingga tidak terlalu memakan 

biaya promosi yang besar. Selain itu promosi 

yang dilakukan tidak merendahkan usaha serupa 

yang lain, namun mengunggulkan nilai lebih 

usaha warehouse penitipan barang.  

2. Melaksanakan Fardu Kifayah 

Kesadaran saat mendirikan suatu lapangan pekerjaan untuk memenuhi 

kepentingan sosial harus disadari sebagai sebuah kewajiban sosial atau fardhu 

kifayah. Padahal produk yang memiliki berbagai macam jenisnya, maka hal 

tersebut memenuhi kebutuhan sosial masyarakat. Sehingga mampu memenuhi 

kebutuhan yang sesuai dengan prioritas mereka. Hal ini didukung oleh 

pernyataan owner. 

“Kami menggunakan 3 produk mbak, EZ, ECO sekitar 5-14 hari sama 

Super. Dimana ketentuan pengiriman untuk EZ estimasinya 2 sampai 3 

hari, ECO 5 sampai 14 hari sedangkan Super hanya 1 sampai 2 hari.” 

(Puspitasari, 2022) 
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CP Mitra Wonoayu 01 membantu kebutuhan masyarakat terkait 

beberapa layanan yang ada terdiri dari layanan cepat, reguler dan ekonomi. 

Dengan masing-masing layanan tersebut yang membedakannya adalah 

estimasi waktu sampai. Layanan cepat dengan estimasi waktu sampai 1-2 

hari, sementara layanan reguler 2-3 hari sampai, sedangkan ekonomi 

diestimasi sampai sekitar 5-14 hari. Dengan adanya macam-macam layanan 

tersebut  masyarakat terbantu dalam memilih sesuai yang diinginkan. 

Harga yang ditawarkan oleh CP Mitra Wonoayu 01 mengikuti harga 

yang beredar dipasaran sesama mitra JNT. Pada saat kondisi pandemi dan 

pasca pademi, usaha logistik menguasai sisi penawaran karena banyak 

permintaan pengiriman barang. Namun CP Mitra Wonoayu 01 tidak 

memasang harga sesuka hati. Bahkan perhitungan keuntungan pada CP Mitra 

Wonoayu 01 pun di margin oleh J&T pusat sendiri. Sehingga tidak ada 

bentuk indikasi memaksimalkan keuntungan berlebih. Konsumen membayar 

jasa pengiriman sesuai dengan kemampuan yang dimiliki. Hal ini 

dikarenakan konsumen bisa memilih harga sesuai dengan durasi pengiriman. 

CP Mitra Wonoayu 01 juga tidak memaksakan konsumen untuk 

menggunakan layanan tertentu yang menyebabkan CP Mitra Wonoayu 

mendapatkan keuntungan berlebih.  Hal ini sesuai dengan konsep fardhu 

kifayah dimana mengutamakan kepentingan sosial. 

CP Mitra Wonoayu 01 menyediakan jasa pengiriman barang dengan 

mendirikan CP tersebut karena untuk kepentingan sosial bagi masyarakat 

sekitar yang bisa membantu dalam proses pengiriman barang. CP Mitra 
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Wonoayu 01 sesuai dengan konsep fardhu kifayah dimana mengutamakan 

kepentingan sosial. Pendapat Al-Ghazali ini meniscayakan bahwa kesadaran 

akan fardhu kifayah ini maka  pemenuhan  kepentingan  sosial  akan  lebih  

diutamakan.  

Setiap orang menjalankan usahanya secara konsisten dan benar. 

Promosi dengan memberikan berbagai merchandise kepada pelanggan CP 

Mitra Wonoayu 01 dilakukan secara konsisten. setiap Terkait kalender untuk 

pelanggan setia, dan stiker diberikan kepada pelanggan yang sedang 

melakukan pengiriman paket. Selain itu, untuk cashback 3% diberikan kepada 

pelanggan VIP yang dengan kiriman paket diatas 50 paket per hari. promosi 

yang dilakukan terbilang cukup efektif, hanya saja belum maksimal. Hal ini 

menunjukkan bahwa promosi yang konsisten selaras dengan asas fardu 

kifayah.  

Jika tidak melakukan promosi yang konsisten, maka akan kehilangan 

pelanggan yang berujung pada matinya sebuah bisnis warehouse 

pengiriman CP Mitra Wonoayu 01. Jika bisnis ini berhenti, menyebabkan 

hilangnya mata pencaharian bagi karyawan yang bekerja. dengan adanya 

promosi yang dilakukan membuat bisnis pengiriman berjalan lancar. 

Konsumen mengetahui informasi dari promosi yang dilakukan dan terbantu 

dalam pengiriman. Usaha pengiriman warehouse juga tidak akan bangkrut 

karena selalu ada konsumen yang menggunakan jasa dari promosi, sehingga 

bisnis terus berjalan. Dalam hal ini tidak ada aspek konsumen dan pengusaha 

yang terabaikan. 
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Al Ghazali Marketing 

Mix 

Penerapan  

Fardu 

Kifayah 

Product CP Mitra Wonoayu 01 membantu kebutuhan 

masyarakat terkait beberapa layanan yang ada 

terdiri dari layanan cepat, reguler dan ekonomi. 

Sehingga membantu pelanggan dalam hal 

mengirimkan paket.  

 Price Harga yang ditawarkan oleh CP Mitra Wonoayu 

01 mengikuti harga yang beredar dipasaran 

sesama mitra JNT. CP Mitra Wonoayu 01 juga 

tidak memaksakan konsumen untuk 

menggunakan layanan tertentu yang 

menyebabkan CP Mitra Wonoayu 01 

mendapatkan keuntungan berlebih.   

 Place CP Mitra Wonoayu 01 menyediakan jasa 

pengiriman barang dengan mendirikan CP 

tersebut karena untuk kepentingan sosial bagi 

masyarakat sekitar yang bisa membantu dalam 

proses pengiriman barang. 

 Promotion Promosi dengan memberikan berbagai 

merchandise kepada pelanggan CP Mitra 

Wonoayu 01 dilakukan secara konsisten. 

Promosi yang dilakukan terbilang cukup efektif, 

hanya saja belum maksimal. Hal ini 

menunjukkan bahwa promosi yang konsisten 

selaras dengan asas fardu kifayah.  

3. Memperhatikan Pasar Akhirat 

Secara umum penerapan marketing mix ada CP Mitra Wonoayu 01 

mengutamakan pasar akhirat. Hal ini dikarenakan dalam menjalankan bisnis 

dan pemasarannya CP mitra wonoayu 01 mempertimbangkan sholat dengan 

pelayanan kepada customer. Hal tersebut dikatakan oleh informan owner. 

“Tergantung mba, tergantungnya begini, apabila kita ramai biasanya 

kami bergantian sholat entah itu dengan sprinter atau admin kami agar 

ibadah kami tetap terlaksana.” (Puspitasari, 2022) 

Hal yang serupa juga dikatakan oleh informan admin, yang 

mengatakan bahwa: “Kalau di sini biasanya bergantian ka, jadi kami tetap 
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memprioritaskan dua-duanya.”(Endrayani, 2022) Hal tersebut juga diperkuat 

dengan informan sprinter, yang mengatakan bahwa: “Kalau  waktu sholat tiba 

waktu ramai, kami bergantian untuk sholat.”(Shiroj, 2022) 

Kesibukannya dalam melakukan bisnis dan promosi tidak menghalangi 

karyawan CP Mitra Wonoayu 01 dalam mengingat Allah SWT.  Pada place 

CP Mitra Wonoayu 01 menyediakan tempat untuk sholat atau yang disebut 

dengan musholla yang digunakan untuk sholat.  

Dalam hal menentukan harga sudah ketentuan dari pusat. Jadi, CP 

Mitra Wonoayu 01 ini tidak bisa menentukan harga sendiri. Sehingga niat CP 

tersebut menggunakan harga yang standar. Dalam resi pengiriman tidak ada 

kalimat zikirnya misalnya bismillah. Sehingga CP Mitra Wonoayu 01 tidak 

memenuhi kriteria memperhatikan pasar akhirat. Dalam melakukan 

promotion CP Mitra Wonoayu 01 tidak mengingat Allah SWT misalnya 

berzikir atau bertasbih. 

Al Ghazali Marketing Mix Penerapan  

Pasar 

Akhirat 

Price Dalam hal menentukan harga sudah 

ketentuan dari pusat. Jadi, CP Mitra 

Wonoayu 01 ini tidak bisa menentukan 

harga sendiri. Sehingga niat CP tersebut 

menggunakan harga yang standar. 

 Product  Dalam resi pengiriman tidak ada kalimat 

zikirnya misalnya bismillah. Sehingga CP 

Mitra Wonoayu 01 tidak memenuhi kriteria 

memperhatikan pasar akhirat. 

 Place CP Mitra Wonoayu 01 menyediakan 

tempat sholat (mushollah) yang digunakan 

untuk sholat 

 Promotion Dalam melakukan promotion CP Mitra 

Wonoayu 01 tidak mengingat Allah SWT 

misalnya berzikir atau bertasbih. 
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4. Terus Berzikir Selama di Pasar 

Harga pengiriman barang CP Mitra Wonoayu 01 dibedakan sesuai 

jenis layanan yang ada yaitu J&T Super, J&T EZ, dan J&T ECO. Selain 

layanan sebagai pembeda adapun pembeda lainnya yaitu kota tujuan, berat 

serta volume paket yang akan dikirim. Barang akan dikenakan volumetrik  

yaitu dengan rumus perhitungan: 

 

Hasil dari perhitungan di atas dikalikan dengan tarif per Kg sesuai 

dengan kota tujuan. Harga produk yang dijual oleh CP Mitra Wonoayu 01 

sesuai dengan ketentuan aplikasi J&T. Dalam hal ini didukung oleh 

pernyataan informan owner. 

“Sudah ditetapkan oleh J&T pusat mbak. Jadi kita mengikuti standar 

yang ada dan tidak bisa memberi harga sendiri.” (Puspitasari, 2022) 

Perhitungan keuntungan pada CP Mitra Wonoayu 01 pun di margin 

oleh J&T pusat sendiri, hal ini didukung oleh pernyataan informan owner. 

“Keuntungan juga ditentukan oleh pusat yakni 22-27% dari ongkos 

kirim dan margin keuntungan itu tergantung jumlah paket yang kami 

kirim.” (Puspitasari, 2022) 

Untuk barang yang sifatnya berharga atau dokumen misalnya STNK, 

BPKB, KTP, Passport, dan lainnya dapat diasuransikan dengan nilai 

pertanggungan yang sesuai SOP perusahaan dengan perhitungan biaya 

asuransi sebesar 0,2% dari nilai pertanggungan.  Dalam hal menentukan 

harga sudah ketentuan dari pusat. Jadi, CP Mitra Wonoayu 01 ini tidak bisa 

menentukan harga. Sehingga niat CP tersebut tidak memberatkan atau dengan 

kata lain harganya sesuai standar. 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

http://digilib.uinsa.ac.id/ http://digilib.uinsa.ac.id/ http://digilib.uinsa.ac.id/  

74 

 

 

Dalam resi pengiriman yang penulis lampirkan tidak ada kalimat 

zikirnya misalnya bismillah. Sehingga CP Mitra Wonoayu 01 tidak 

memenuhi kriteria terus berzikir selama di pasar. Selain itu, CP Mitra 

Wonoayu 01 menyediakan tempat sholat (mushollah) yang digunakan untuk 

sholat sekaligus berzikir. Dalam melakukan promotion CP Mitra Wonoayu 01 

tidak melaksanakan zikir. 

Al Ghazali Marketing Mix Penerapan  

Terus 

Berzikir 

Selama di 

Pasar 

Price Dalam hal menentukan harga sudah 

ketentuan dari pusat. Jadi, CP Mitra 

Wonoayu 01 ini tidak bisa menentukan 

harga. Sehingga niat CP tersebut tidak 

memberatkan atau dengan kata lain 

harganya sesuai standar. 

 Product  Dalam resi pengiriman tidak ada kalimat 

zikirnya misalnya bismillah. Sehingga CP 

Mitra Wonoayu 01 tidak memenuhi kriteria 

terus berzikir selama di pasar. 

 Place CP Mitra Wonoayu 01 menyediakan 

tempat sholat (mushollah) yang digunakan 

untuk sholat sekaligus berzikir. 

 Promotion Dalam melakukan promotion CP Mitra 

Wonoayu 01 tidak melaksanakan zikir. 

5. Jangan Terlalu Ambisius Ketika Berbisnis 

Setiap berdagang dalam Islam harus didasarkan pada sama-sama 

menyepakati antar kedua belah pihak sehingga tidak ada yang merasa 

dirugikan. Pada setiap macam produk di CP Mitra Wonoayu 01 tersebut 

didukung pada tabel 4.2 tentang perbedaan harga pada setiap layanan. Dalam 

mengambil keuntungan, Al-Ghazali menyarankan agar tidak ambisius 

mengambil keuntungan yang banyak. Dalam hal ini CP Mitra Wonoayu 01 

dalam mengambil keuntungannya sudah ditentukan oleh J&T pusat. Seperti 

halnya menurut owner. 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

http://digilib.uinsa.ac.id/ http://digilib.uinsa.ac.id/ http://digilib.uinsa.ac.id/  

75 

 

 

“Keuntungan juga ditentukan oleh pusat yakni 22-27% dari ongkos 

kirim dan margin keuntungan itu tergantung jumlah paket yang kami kirim. 

Jadi kita mengikuti standar yang ada sesuai dengan masing-masing layanan 

dan tidak bisa memberi harga sendiri” (Puspitasari, 2022) Pada bauran harga 

keuntungan yang diambil mitra Wonoayu 01 sudah dimargin oleh pusat 

sehingga tidak bisa mengambil keuntungan yang terlalu besar. Hal ini selaras 

dengan asas tidak ambisius dalam berbisnis.  

Pada bauran produk saat customer mengirim barang ke CP Mitra 

Wonoayu 01 mereka memilah antara pelanggan tetapnya dan tidak. Jika 

customer tetap maka mereka menginformasikan ada layanan yang lebih 

murah. Sedangkan untuk customer yang hanya beberapa mengirim paket maka 

mereka menginput sesuai standar yang ada. Meskipun hasil keuntungan dari 

J&T pusat sudah ditentukan, akan tetapi pihak CP Mitra Wonoayu 01 bisa 

memilih layanan yang memiliki keuntungan yang lebih besar. 

Bauran lokasi yang digunakan CP Mitra Wonoayu 01 sebagai tempat 

usaha terbilang cukup sederhana. Dalam hal ini dapat dikatakan sebagai tidak 

memegah-megahkan tempat usaha. Al-Ghazali melarang seorang pedagang 

masuk pasar terlebih dahulu dan keluar terakhir. Al-Ghazali memberikan 

solusi terbaik yaitu dengan menggunakan waktu dalam berdagang sesuai 

dengan kebutuhan dan tidak memaksakan dirinya.  Pada CP Mitra Wonoayu 

01 menerapkan jadwal kerja yang signifikan dalam mengoperasikan 

perusahaan. Pada hari senin dimulai pukul 08.00 hingga pukul 20.00. 

Sedangkan untuk hari Sabtu dan Minggu buka pukul 08.00 hingga pukul 
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19.00. Adapun waktu istirahat untuk makan siang dan melaksanakan sholat. 

Jika mobil penjemputan paket dari Distributor Center (DC) diatas jam kerja 

karyawan maka owner sendiri yang menunggu mobil tersebut. 

CP Mitra Wonoayu 01 belum melaksanakan proses bisnis sesuai 

dengan asas jangan terlalu ambisius dalam berbisnis. Hal ini terlihat dari jam 

kerja yang padat. Bahkan melebihi jam kerja normal pada umumnya yang 

berkisar 7 jam kerja dalam 1 hari atau 40 jam kerja dalam 1 minggu untuk 6 

hari kerja dalam 1 minggu; atau 8 jam kerja dalam 1 hari atau 40 jam kerja 

dalam 1 minggu untuk 5 hari kerja dalam 1 minggu. Dengan jam kerja yang 

berlebih ini menunjukkan bahwa CP Mitra Wonoayu 01 ambisius dalam 

berbisnis.  

Al Ghazali Marketing 

Mix 

Penerapan  

Jangan 

terlalu 

ambisius 

dalam 

bisnis 

Price Keuntungan yang diambil mitra Wonoayu 01 

sudah dimarjin oleh pusat sehingga tidak bisa 

mengambil keuntungan yang terlalu besar. Hal 

ini selaras dengan asas tidak ambisius dalam 

berbisnis.  

 Product  Pada saat customer mengirim barang ke CP 

Mitra Wonoayu 01 mereka memilah antara 

pelanggan tetapnya dan tidak. 

 Place Lokasi yang digunakan sebagai tempat usaha 

terbilang cukup sederhana. Dalam hal ini dapat 

dikatakan sebagai tidak memegah-megahkan 

tempat usaha 
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 Promotion Al-Ghazali melarang seorang pedagang masuk 

pasar terlebih dahulu dan keluar terakhir. Al-

Ghazali memberikan solusi terbaik yaitu dengan 

menggunakan waktu dalam berdagang sesuai 

dengan kebutuhan dan tidak memaksakan 

dirinya. CP Mitra Wonoayu 01 belum 

melaksanakan proses bisnis sesuai dengan asas 

jangan terlalu ambisius dalam berbisnis. Hal ini 

terlihat dari jam kerja yang padat.  

6. Menjauhkan Segala Yang Meragukan (Syubhat) 

Seyogyanya barang yang dibisniskan larangannya tidak terbatas pada 

produk yang haram saja, akan tetapi juga produk barang yang meragukan. Jika 

dalam pengemasan barang dari konsumen terdapat barang yang meragukan. 

maka CP Mitra Wonoayu 01 akan memeriksa kembali. Pemeriksaan ini 

dilakukan atas persetujuan konsumen. Pemeriksaan ini dilakukan untuk 

menghindari pengiriman barang yang tidak jelas bahkan haram. Seperti halnya 

menurut admin.“Paket yang datang akan kami cek, jikalau tidak sesuai 

prosedur akan kami infokan ke customer. Kemudian akan kami lakukan 

perbaikan misalnya menambah lakban atau bubble wrap.” (Endrayani, 2022) 

CP Mitra Wonoayu 01 memilih tempat yang begitu strategis maka 

masyarakat sekitar tidak akan ragu lagi terkait kejelasan tempat yang ada. 

Sehingga ketika pelanggan akan komplain atas paket yang dikirimnya bisa 

langsung mendatangi tempat tersebut. Hal ini sesuai dengan konsep 

manjauhkan syubhat dengan mempercepat dan memudahkan konsumen dalam 

menangani paket. 

Promosi yang sering dilakukan pada CP Mitra Wonoayu 01 yaitu share 

promo di media sosial. Penerapan CP Mitra Wonoayu 01 memberi diskon atau 

cashback 3% dari ongkos kirim. Cashback tersebut diberikan kepada klien 
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VIP, dimana harus memenuhi syarat pengiriman paket lebih dari 50 paket per 

hari. Promosi dilakukan secara jelas dengan ketentuan yang ada dan diketahui 

konsumen. Bauran harga pada CP Mitra Wonoayu 01 sudah ditetapkan 

aplikasi J&T sudah tertera. Sehingga CP sendiri tidak bisa membuat harga 

layanan sendiri. Harga pada CP sudah cukup jelas diketahu semua pihak 

sesuai dengan tempat tujuan dan jenis layanan. 

Al Ghazali Marketing 

Mix 

Penerapan  

Menjauhk

an dari 

kegiatan 

yang 

subhat 

Price CP Mitra Wonoayu 01 menyampaikan harga 

dengan jelas diketahui semua pihak dengan 

ketentuan jarak dan berat paket yang dikirim 

 Product  Dalam pengemasan barang dari konsumen 

terdapat barang yang meragukan. maka CP 

Mitra Wonoayu 01 akan memeriksa kembali. 

Pemeriksaan ini dilakukan atas persetujuan 

konsumen untuk menghindari pengiriman 

barang yang tidak jelas bahkan haram.  

 Place Dengan tempat yang begitu strategis maka 

masyarakat sekitar tidak akan ragu lagi terkait 

kejelasan tempat yang ada. Sehingga ketika 

pelanggan akan komplain atas paket yang 

dikirimnya bisa langsung mendatangi tempat 

tersebut. 

 Promotion Promosi dilakukan secara jelas dengan 

ketentuan yang ada dan diketahui konsumen 

7. Senantiasa Introspeksi Dalam Perdagangan. 

Sudah sewajarnya bagi seorang pedagang selalu meneliti kembali dan 

mengawasi apa yang telah berlangsung antara dia dan pada orang bertransaksi 

padanya.  Pada CP Mitra Wonoayu 01 memperhatikan terkait dengan SOP 

packing paket sehingga jika ada paket yang tidak sesuai prosedur pengemasan 
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maka pihak CP Mitra Wonoayu 01 akan berusaha menyamai prosedur 

pengemasan yang sudah ditentukan. 

CP Mitra Wonoayu 01 peduli dan berbaik hati pada paket customer 

dengan memberinya lakban atau bubble wrap agar paket tersebut aman sampai 

tujuan penerima. CP Mitra Wonoayu 01 juga berhati-hati dalam penjemputan 

paket dengan tidak memaksakan banyaknya jumlah paket yang diambil agar 

paket tersebut aman ketika tertindih dengan paket lainnya. Hal ini didukung 

oleh pernyataan owner. 

“Sekiranya paket tidak sesuai prosedur SOP packing akan kami 

perbaiki kualitas kemasannya agar ketika paket dikirim tidak terjadi 

masalah yang mengakibatkan gagal kirim.”(Puspitasari, 2022) 

Bauran harga pada CP sendiri tidak memainkan harga sesama 

kompetitor sehingga selalu sesuai dengan standar pusat yang telah ditentukan. 

Hal tersebut tidak mengecewakan kompetitor dengan perilaku diluar batas 

yang mana bisnisnya peduli akan kelangsungan kompetitor disekitarnya. 

Dengan harga yang tidak bisa dibuat, maka CP berbuat baik pada 

pelanggannya agar pelanggan juga melakukan repeat order terkait layanan 

yang tersedia. 

CP Mitra Wonoayu 01 memiliki tempat yang rapi, bersih dan nyaman. 

Hal ini didukung dengan pernyataan informan marketing “Desainnya rapi, 

nyaman ada kipasnya dan bersih juga mba.” (Permana, 2022) Hal itu 

menggambarkan kepedulian akan bisnis yang dilakukan. CP Mitra Wonoayu 

01 juga intropeksi kembali terkait kebersihan tempat sebelum tutup outlet. 

Pada semaksimal mungkin agar tidak mengecewakan customer. Dalam 

hal mengawasi kembali perjalanan paket merupakan tugas penting sebagai 
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layanan jasa. Adapun hasil wawancara terkait penanganan paket macet yang 

dikatakan oleh informan owner, yang menyatakan bahwa: “Akan kami layani 

dengan baik, contoh komplainnya apa, akan kami observasi dan catat. Setelah 

itu, akan kami tindak lanjut sesuai komplainan yang dilakukan komplain 

tersebut. Terus kami pantau sampai paket tersebut diterima oleh 

penerima.”(Puspitasari, 2022) Hal yang serupa juga dikatakan oleh informan 

admin. 

“Saya menghadapinya dengan tenang, saya tanya komplainannya 

tentang apa setelah tahu akan kami tindak lanjut sampai memonitor 

paket tersebut sampai ke penerima.”(Endrayani, 2022) 

Hal tersebut juga diperkuat dengan informan sprinter, yang 

mengatakan bahwa: “Kalau ada yang komplain, kami tanggapi dengan baik 

mba, fast respon gitu.”(Shiroj, 2022) Diperjelas lagi oleh informan customer, 

yang mengatakan bahwa: “Saya pernah komplain ketika paket saya macet, tapi 

respon yang diberikan sangat ramah dan cepat hingga paket saya diterima 

buyer saya.”(Yusuf, 2022) 

CP Mitra Wonoayu 01 berusaha merespon dengan baik, cepat dan 

ramah ketika pelanggan komplain terkait paket yang dikirimkannya. bentuk. 

Pelayanan yang ramah termasuk dalam promosi pemasaran secara langsung. 

Dengan adanya hal ini mengindikasikan bahwa CP Mitra Wonoayu selalu 

mengintrospeksi dalam berdagang.Oleh  karenanya, tindakan yang dilakukan 

oleh CP Mitra Wonoayu 01 sesuai dalam saran  al-Ghazali dalam berbisnis 

yakni menyarankan ihsan (kebaikan) dan syafaqah (Keprihatinan dan 

kepedulian) dalam menjalankan aktivitas ekonomi. 
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Al Ghazali Marketing 

Mix 

Penerapan  

Intropeksi 

dalam 

berdagang 

Price Tidak memainkan harga sesama kompetitor 

sehingga selalu sesuai dengan standar pusat 

yang telah ditentukan 

 Product  Pada CP Mitra Wonoayu 01 memperhatikan 

terkait dengan SOP packing paket sehingga jika 

ada paket yang tidak sesuai prosedur 

pengemasan maka pihak CP Mitra Wonoayu 01 

akan berusaha menyamai prosedur pengemasan 

yang sudah ditentukan. 

 Place CP Mitra Wonoayu 01 begitu peduli terkait 

tempat yang digunakan berusaha. Tempat pada 

CP ini rapi, dan bersih. 

 Promotion Pada CP Mitra Wonoayu 01 semaksimal 

mungkin agar tidak mengecewakan customer. 

Promosi yang dilakukan menggunakan media 

sosial. CP Mitra Wonoayu 01 berusaha 

merespon dengan baik, cepat dan ramah ketika 

pelanggan komplain terkait paket yang 

dikirimkannya.  
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BAB V  

PENUTUP 

 

 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil uraian analisis yang telah dijelaskan peneliti pada 

CP Mitra Wonoayu 01 dapat disimpulkan bahwa:  

1. Dalam meningkatkan pengiriman barang dan jasa pada strategi marketing mix 

4P CP Mitra Wonoayu 01 adalah sebagai berikut: Produk: CP Mitra 

Wonoayu 01 memiliki macam-macam layanan yaitu J&T Super (cepat), J&T 

EZ (regular), dan J&T ECO (ekonomi) sehingga customer bisa memilih 

sesuai kebutuhannya. Harga: berdasarkan jenis layanan yang digunakan, 

jarak, dan berat paket yang dikirim. Tempat: strategis sehingga mudah 

dijangkau oleh customer. Promosi: menggunakan brosur, kalender, iklan pada 

media sosial (instagram, whatsapp), banner, potongan harga/diskon, fasilitas 

pengemasan dan cashback 3%.  

2. Strategi marketing mix 4P yang dilakukan CP Mitra Wonoayu 01 dalam 

perspektif etika bisnis al-Ghazali yakni meluruskan niat, melaksanakan fardu 

kifayah, memperhatikan pasar akhirat, terus berzikir selama berada di pasar, 

jangan terlalu ambisius ketika berbisnis, menjauhkan segala yang meragukan 

(syubhat), senantiasa introspeksi dalam perdagangan ada yang memenuhi dan 

tidak memenuhi. Yang termasuk dalam kategori memenuhi yakni meluruskan 

niat, melaksanakan fardu kifayah, pasar akhirat yaitu place,jangan terlalu 
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ambisius dalam bisnis yaitu price dan place, menjauhkan segala yang 

meragukan (syubhat), dan senantiasa introspeksi dalam perdagangan. 

Sedangkan hal-hal yang tidak memenuhi yakni pasar akhirat yaitu product, 

place, dan price serta terus berzikir selama di pasar, jangan terlalu ambisius 

dalam bisnis yaitu promotion dan product. 

5.2 Saran 

1. CP Mitra Wonoayu 01 pada indikator promotion dalam hal jangan terlalu 

ambisius ketika berbisnis perlu dipangkas terkait jam kerja agar tidak terlalu 

padat. 

2. CP Mitra Wonoayu 01 juga perlu mengembangkan promosi misalnya menjadi 

sponsor pada acara tertentu di sekitar daerah tersebut. 

3. Skripsi ini diharapkan dapat menjadi referensi bagi para akademisi pada 

strategi bauran pemasaran dan aspek etika bisnis Al-Ghazali. 
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