
BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Meningkatnya suatu perekonomian yang ada di Indonesia saat ini membuat suatu 

persaingan setiap pebisnis semakin kompetitif sehingga setiap pebisnis dituntut untuk 

memiliki keunggulan yang lebih agar dapat tetap bertahan dan memenangkan persaingan 

demi mencapai suatu tujuan yang telah ditetapkan oleh suatu perusahaan atau pembisnis. 

Dalam melakukan suatu proses bisnis yang baik harus memiliki beberapa tujuan seperti; 

planning atau rencana yang disusun harus efektif dan efisien serta mudah beradaptasi pada 

setiap proses yang dilakukan.1 

Perkembangan zaman yang semakin pesat dan dunia bisnis yang semakin kompleks 

menyebabkan perusahaan juga mengalami tantangan yang semakin berat terutama dalam 

proses marketing (pemasaran) maka dari itu perusahaan harus belajar kreatif dan inovatif 

sesuai dengan perkembangan zaman. Berbagai upaya dapat dilakukan diantaranya untuk 

meningkatkan kualiatas produk yang baik agar dapat menarik konsumen dan memperbaiki 

pelayanan atau distribusi. Selain itu perusahaan harus mampu untuk mempertahankan 

kelangsungan hidup perusahaannya. Untuk mencapai semua itu perusahaan perlu 

menentukan sistem atau proses dan strategi pemasaran yang efektif dan efesien.  

Dalam mempertahankan eksistensinya suatu perusahaan harus memperhatikan 

beberapa faktor diantaranya adalah perkembangan zaman yang semakin pesat sehingga 

perusahaan harus mengikuti perkembangannya terutama di sektor pasar. Hal ini dapat di 
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pengaruhi dari seberapa besar inovasi dan kreatifitas perusahaan terhadap produk yang 

sudah dihasilkan, misalnya, inovasi produk dengan cara memodifikasi yang sedemikian 

bagus sehingga menarik minat konsumen dan menyakinkan bahwasanya perusahaan 

tersebut selalu memperbarui produk dengan mengikuti perkembangan zaman yang 

semakin pesat.  

Oleh karena itu dalam suatu perusahaan dipastikan memiliki manajemen tersendiri, 

selain itu perusahaan juga memiliki fungsi manajemen adalah planning dan strategi. 

Strategi yang tepat dapat membuat suatu perusahaan akan terus berkembang. Karena itu, 

dalam melakukan strategi dengan tepat, strategi yang tepat dapat digunakan untuk 

mengatasi ancaman yang ada.  

Tujuan perusahaan umumnya dapat dicapai melalui strategi. Rencana tersebut juga 

mencakup sejumlah langkah penting yang harus diambil untuk mencapai tujuan ini. 

Metode yang digunakan bisnis untuk mendapatkan keunggulan kompetitif di semua 

industri disebut sebagai strategi dalam bisnis. Sedangkan untuk pemasaran adalah system 

keseluruhan dari setiap kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan 

harga, mempromosikan, serta mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan 

kebutuhan setiap pembeli yang ada maupun pembeli yang berpotensial.2 

Sebagai pasar sasaran, cara untuk menilai kebutuhan setiap konsumen dan 

mengembangkan barang atau jasa, serta memiliki nilai untuk memuaskan keinginan, 

menawarkan nilai barang kepada setiap konsumen, dan menghasilkan uang untuk bisnis 
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hanyalah beberapa prinsip dalam pemasaran yang dapat digunakan untuk memilih antara 

lain.3 

Strategi Pemasaran adalah strategi yang salah satu cara dapat memiliki keunggulan 

dalam bersaing dengan berkesinambungan yang baik untuk suatu perusahaan dalam 

memproduksi barang. Strategi pemasaran dapat dilihat sebagai salah satu cara yang dipakai 

dalam menyusun perencanaan perusahaan secara menyeluruh.4 Dalam kegiatan pemasaran 

perusahaan yang baik dapat menciptakan penawaran atau proses yang dapat memberikan 

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

muamalah dalam Islam. Hal tersebut dapat dijamin, serta penyimpangan prinsip-prinsip 

muamalah tidak akan terjadi, maka bentuk transaksi apapun dalam bisnis dibolehkan dalam 

syariat Islam. Oleh karena itu Allah mengingatkan kepada setiap manusia untuk hindari 

praktik komersial yang tidak adil, bahkan saat melakukan proses pemasaran. Seperti Allah 

SWT berfirman: 

نَ   وَإنِ   ۖۦقاَلَ لقَدَْ ظَلمََكَ بِسُؤَالِ نعَْجَتكَِ إِلىَٰ نعِاَجِهِ   ليَبَْغِى بعَْضُهُمْ عَلىَٰ  لْخُلَطَاءِٓ ٱكَثيِرًا م ِ

تِ ٱءَامَنوُا۟ وَعَمِلوُا۟  ل ذِينَ ٱبعَْضٍ إلَِّ   لِحَٰ هُ فَ  دُ ۥا هُمْ ۗ وَظَن  داَوُ وَقَلِيلٌ م   لص ٰ وَخَر   ۥب هُ رَ  سْتغَْفَرَ ٱأنَ مَا فتَنَ ٰ  

 رَاكِعاً وَأنَاَبَ 

Artinya: “Sesungguhnya dia telah berbuat zalim kepadamu dengan meminta 

kambingmu itu untuk ditambahkan kepada kambingnya. Dan sesungguhnya kebanyakan 

dari orang-orang yang berserikat itu sebagian mereka berbuat zalim kepada sebahagian 

yang lain, kecuali orang-orang yang beriman dan mengerjakan amal yang shaleh dan 

amat sedikitlah mereka ini”.dan Daud mengetahui bahwa kami mengujinya, maka ia 

meminta ampun kepada Tuhannya lalu menyungkur sujud dan bertaubat. (QS. Shad ayat 

24)5 
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Bauran pemasaran adalah salah satu taktik yang sering digunakan. bauran 

pemasaran adalah suatu gabungan dari beberapa proses atau unsur yang digunakan sebagai 

alat untuk menjalankan suatu tujuan untuk rencana pemasaran setiap perusahaan 

memberikan nilai kepuasan setiap konsumen atau pelanggan.6 Unsur atau konsep 

marketing mix yang terdiri dari 7P yaitu produk (product), harga (price), lokasi (place), 

promosi (promotion), orang (people), proses (process), dan bukti fisik (physical evidence). 

Ada tujuh bauran pemasaran yang semuanya saling eksklusif dan memiliki bauran terbaik 

untuk setiap segmen perusahaan.7 

Penerapan bauran pemasaran dilakukan untuk mendongkrak dan mendorong 

pertumbuhan penjualan untuk setiap produk perusahaan. Setiap konsumen atau pelanggan, 

lama atau baru, akan memperhatikan perusahaan dengan pertumbuhan yang cepat, dan 

perusahaan akan mendapatkan kepercayaan serta reputasi yang lebih baik. Pelanggan juga 

akan lebih percaya pada kemampuan perusahaan untuk mengalami pertumbuhan yang 

cepat dengan menggunakan strategi pemasaran yang bijak untuk meningkatkan volume 

penjualan.8 

Setiap muslim sangat dianjurkan dalam ajaran Islam untuk mencari makanan guna 

memenuhi kebutuhannya dengan memperhatikan aspek kehalalannya, baik dalam hal 

memperolehnya, mengolahnya, maupun cara menggunakannya. Dia harus mengikuti 

persyaratan hukum Islam, khususnya aturan halal dan haram, selain memperhatikan aspek 

pemasaran bisnisnya untuk memastikan keberhasilannya. Selain itu bauran pemasaran 
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menurut perspektif Islam harus memiliki pedoman untuk membentuk karakter pemasaran 

syariah dengan prinsip-prinsip syariah serta melakukan kegiatan bermuamalah, pada 

dasarnya bermuamalah itu semuanya boleh kecuali yang di larang yaitu maisir (spekulasi), 

gharar (tipuan), bathil (kerusakan), riba dan lainnya. Dan Allah Swt telah berfirman dalam 

surah An-Nissa ayat 29:9 

ا امَْوَالكَُمْ بيَْ  ٓ انَْ تكَُوْنَ تِجَارَةً يٰآيَُّهَا ال ذِيْنَ اٰمَنوُْا لََّ تأَكُْلوُْٓ نْكُمْ ۗ  نكَُمْ باِلْباَطِلِ الَِّ  عَنْ ترََاضٍ م ِ

ا انَْفسَُكُمْ ۗ انِ  اٰللَّ    كَانَ بكُِمْ رَحِيْمًاوَلََّ تقَْتلُوُْٓ

Artinya: Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta 

sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang berlaku dengan 

suka sma-suka diantara kamu dan janganlah kamu membunuh dirimu, sesungguhnya Allah 

adalah Maha Penyayang kepadamu. (An-Nisa: 29). 

 

 Selain itu tingkat persaingan dalam dunia bisnis juga mengamanatkan agar setiap 

pemasar mampu melakukan kegiatan pemasaran yang efektif dan efisien. Perusahaan juga 

dituntut untuk melakukan inovasi terbaru serta melakukan strategi yang baik untuk 

menghadapi persaingan yang semakin ketat. Setiap perusahaan mampu untuk bertahan, dan 

berkembang. Perusahaan juga harus menetapkan strategi pemasarannya untuk mencapai 

tujuan dari pemasaran perusahaan serta bisa meningkatkan volume penjualan dan dapat 

mepengaruhi tingkat penjualan atau laba yang diperoleh perusahaan.10 

 Pandemi covid-19 ini menimbulkan dampak yang sangat buruk bagi dunia bisnis, 

dalam kurun waktu yang tidak lama menyebabkan strategi bauran pemasaran suatu bisnis 

berubah ketika diberlakukannya kebijakan-kebijakan pemerintah ke pada masyarakat, oleh 
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karena itu sangat mempengaruhi tidak stabilnya penurunan pada volume penjualan setiap 

pembisnis. Pandemi kondisi covid-19 saat ini dalam mempertahankan bisnisnya harus 

membutuhkan pemilihan strategi bauran pemasaran yang tepat bagi perusahaan yaitu 

menentukan strategi bauran pemasaran yang tepat, serta harus memiliki tujuan dalam 

meningkatkan penjualan agar mampu bertahan dalam kondisi yang tidak menentukan 

seperti pada saat ini.11 

 Toko Berkat Fashion merupakan Toko Fashion serba 35.000 bergerak di bidang 

penjualan yang menawarkan berbagai macam barang. Toko ini berdiri pada tahun 2019 

awal yang berada di Jl. Trunojoyo Pamekasan Madura. Didirikan oleh Bapak Yudi yang di 

dalamnya menyediakan berbagai macam produk diantaranya pakaian wanita dan pria, dan 

produk lainnya.12 

 Toko Berkat Fashion ini juga memasok pakaian seharga 35.000, tetapi toko juga 

menawarkan pakaian dengan harga normal dan standar dengan melihat pesatnya 

perkembangan usaha Toko Berkat Fashion serba 35.000 ini tentunya sudah melalui 

beberapa proses yang sangat tidak mudah, karena dengan melihat persaingan saat ini dalam 

setiap usaha untuk itu perlu pemilihan strategi pemasaran yang tepat yang ada didalamnya 

untuk dapat mengupayakan penjualan yang maksimal. Oleh karena itu, Toko ini 

menggunakan strategi pemasaran yang unik yaitu strategi marketing mix yang artinya 

adalah bahwa toko tersebut menerapkan 7P yaitu: produk, harga, tempat, promosi, orang, 

proses, tampilan fisik atau kemasan.  

                                                             
11 Anissa Lutfita dan Jojok Dwiridotjahjono, Analisis Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix) dalam 

meningkatkan Penjualan pada Hanacaraka Coffee Sidoarjo di Masa Pandemi Covid-19, Jurnal Revolusi Indonesia, 

Vol.1, No.4 Maret 2021, 227. 
12 Wawancara dengan Bapak Yudis, Selaku Manajer Toko Berkat Fashions, Pada Tanggal 4 juni 2021, Pukul 09:30 

WIB. 



Sebelum melakukan strategi marketing mix, toko tersebut harus melihat terlebih 

dahulu kondisi ekonomi masyarakat dan melihat sejauh mana masyarakat tertarik dengan 

harga yang sangat murah dari harga toko yang lain. Selain itu upaya dalam penjualan yang 

maksimal dengan memilih strategi yang sesuai dengan kondisi disekitar lokasi yang 

kondisi pasar saat ini semakin ketat dalam persaiangannya. Dalam menjaga persaiangan 

yang semakin ketat maka Toko Berkat Fashion ini harus berusaha untuk mencapai tujuan 

dengan tetap mempertahankan pelanggan dimana toko ini harus mampu memuaskan apa 

yang dibutuhkan dan diinginkan pelangg annya melebihi dari yang diberikan oleh para 

pesaing lainnya. sedangkan untuk meningkatkan pelanggan berarti toko ini harus dapat 

menangkap setiap peluang yang ada dengan melalui strategi yang dilakukan di toko 

tersebut.13 

Toko Berkat Fashion ini memiliki ciri khas tersendiri untuk mencari keunikan 

sendiri dari yang lain baik itu dari segi barang ataupun produk, harga yang dijual maupun 

pelayanan yang ditawarkan oleh Toko Berkat Fashion. Serta untuk menarik minat 

pelanggan sebagaimana bahwa toko ini memiliki ciri khas ataupun kelebihan sendiri yaitu 

dengan memilih tempat yang strategis, dan produk yang baik, serta harga yang murah dan 

barang yang berkualitas, oleh karena itu setiap orang akan lebih mudah untuk 

mengingatnya bahwa toko ini juga merupakan toko yang sangat murah dan mudah cepat 

dikenal oleh pembeli sehingga setiap hari toko ini selalu ramai.14 

Persaingan yang saat ini semakin ketat Toko Berkat Fashion ini harus mampu 

bersaing dan berkembang dengan baik. Sebagaimana yang diketahui bahwa setiap 

menjalankan suatu usaha bisnis tidak lepas dari persaingan dan setiap pesaing memiliki ciri 
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khas tersendiri baik itu dari segi produk atau barang, harga dan tempat, selain itu yang 

paling utama yaitu kualitas produk, jika kualitas produk dan harga murah itu dapat mudah 

untuk menarik konsumen dengan baik. Misalnya, dengan barang yang bermerek yang 

mempunyai nilai jual dan daya saing yang tinggi. Maksudnya disini produk yang bermerek 

dengan biaya yang wajar dengan kualitas yang terjamin. Oleh karena itu, toko ini memiliki 

nilai jual dan daya saing yang tinggi dari toko yang lain. Akan tetapi, untuk Toko Berkat 

Fashion untuk mengenai produk yang disediakan belum sepenuhnya menggunakan produk 

atau barang yang bermerek, namun hal ini tidak akan mempengaruhi strategi pemasaran 

yang dilakukan toko tersebut. Karena strategi pemasaran yang tepat dan baik itu juga akan 

memenuhi sasaran atau target konsumen yang efektif kepada setiap perusahaan terutama 

pada setiap perusahaan pembisnis seperti Toko Berkat Fashion.15 Selain dari persaingan 

yang ketat ada dampak lain yaitu pada saat ini pada masa pandemi covid-19 Toko Berkat 

Fashion ini juga harus mampu bertahan dan berkembang dengan cara lebih ditingkatkan 

produk yang dijual dengan melakukan inovasi-inovasi terbaru pada setiap produk agar 

mudah dikenal luas oleh masyarakat serta mampu meningkatkan volume penjualan. Data 

ini adalah data dari sebelum adanya covid-19 sampai pada tahun 2022, dan data ini juga 

merupakan perkembangan volume penjualan pada toko berkat fashion setiap tahun 

sehingga sebagai berikut: 

Tabel 1.1  

Data Volume Penjualan Toko Berkat Fashion 2019-2022 

Tahun Bulan Hasil Penjualan 

2019s Januaris Rps. 90.000.000s 

 Februaris Rps. 80.000.000s 

 Maret Rps. 90.000.000s 

 April- Mei Rps. 80.000.000s 
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 Juni-Juli Rps. 80.000.000s 

 Agustus-September Rps. 90.000.000s 

 Oktober-November Rps. 90.000.000s 

 Desember Rps. 90.000.000s 

Jumlah  Rps. 1.030.000.000s 

2020 Januari – Aprils Rps. 110.000.000s 

 Meiss Rps. 90.000.000s 

 Juniss Rps. 70.000.000s 

 Juliss – Desembers Rps. 90.000.000s 

Jumlah  Rps. 1.140.000.000s 

2021 Januari – Februari Rps. 100.000.000s 

 Maret Rps. 110.000.000s 

 April – Mei Rps. 150.000.000s 

 Juni – Juli Rps. 110.000.000s 

 Agustus – Desember Rps. 150.000.000s 

Jumlah  Rps. 1.580.000.000s  

2022 Januari-Marets Rps. 200.000.000s 

 April-Meis Rps. 280.000.000s 

 Julis-Juni Rps. 285.000.000s 

 Agustuss Rps. 210.000.000s 

Jumlah  Rps. 1.940.000.000s  

 

Dari data tersebut dapat dilihat bahwa dari awal perkembangan sampai saat ini 

usaha pada toko tersebut mengalami peningkatan setiap tahun walaupun terdapat penjualan 

di bulan-bulan tertentu yang mengalami penurunan dikarenakan adanya covid-19, namun 

setelah pembatasan PPKM selesai Toko Berkat Fashion terus mengalami peningkatan 

volume penjualan sampai saat ini. Oleh karena itu untuk lebih mengembangkan usaha, 

Toko Berkat Fashion dalam memilih pendekatan pemasaran yang tepat untuk 

meningkatkan penjualan dengan memilih strategi yang sesuai dengan kondisi 

perekonomian masyarakat disekitar lokasi.  

Saat ini banyak dijumpai cara-cara yang tidak etis, tidak  baik atau curang serta 

menyimpang dari ajaran Islam, maka dengan adanya penelitian ini berharap semua pihak 

toko dalam melakukan pemasarannya harus sesuai dengan ajaran Islam yang memiliki 



karakter religious, beretika, realistis dan memiliki nilai kemanusian. Semua prinsip itu 

sudah dilakukan oleh Toko Berkat fashion.16 

Dengan prinsip yang sudah ada pada pemasaran syariah seharusnya wajib kita 

terapkan dalam berkegiatan ekonomi. Persoalan ini di khawatirkan akan menjadi sebuah 

budaya dimana semua akan menghalalkan segala cara dalam pemasarannya agar produk 

yang mereka jual itu cepat laris, sehingga lupa dengan hakikat pemasarannya yang baik, di 

landasi semangat beribadah kepada Allah SWT karena segala perbuatan manusia akan 

diminta pertanggung jawabannya. 

Melihat toko saat ini banyaknya persaingan antar toko yang serupa sehingga dalam 

pemasarannya ditakutkan tidak sesuai dengan ajaran dan prinsip-prinsip Islam serta 

persaingan harga jual yang tidak stabil akan menjadi masalah bagi pemasaran dan 

mengakibatkan penurunan penjualan. oleh karena itu, maka diharapkan dalam prakteknya 

berusaha jika mendapatkan keuntungan sebanyak-banyaknya namun harus sesuai dengan 

perspektif ekonomi Islam dimana dapat menguntungkan banyak pihak, misalnya dengan 

memberikan harga yang tidak terlalu tinggi yang dilakukan oleh pihak Toko Berkat 

Fashion, serta memberikan nilai mutu produk yang baik, pelayanan yang tepat dan cepat, 

serta juga menawarkan produk yang sesuai dengan kualitas mutu produknya.  

Selain untuk mendapatkan perhatian pelanggan toko ini juga mampu bersaing 

dalam mempromosikan produk yang dijual dengan cara memberikan diskon pada setiap 

produk tertentu. Hal tersebut sudah berhasil dilakukan oleh toko tersebut sebagai salah satu 

bentuk promosi untuk memperkenalkan produk kepada pasangsa pasar. Tujuan toko ini 

                                                             
16 Wawancara dengan Bapak  Yudi, Selaku Manajer Toko Berkat Fashion, Pada Tanggal  10 Maret 2022, Pukul 10.00 

WIB. 
 



adalah untuk lebih dikenal oleh pelanggan bahwa masih ada pakaian yang mengikuti trend 

zaman ini dengan harga yang terjangkau murah tetapi kualitas tetap diutamakan. Hal ini 

merupakan ciri khas yang unik dan berbeda dari toko lainnya, tentu hal ini juga akan 

memberikan daya tarik sendiri bagi para konsumen. Sehingga mereka lebih mudah 

mengenali dan mengingat produk tersebut dibandingkan produk lainnya yang sudah umum 

di pasaran. Oleh karena itu, dengan adanya marketing mix diharapkan dapat menjadi faktor 

penulis untuk mengetahui sejauh mana analisis bauran pemasaran di Toko Berkat Fashion 

sudah sesuai dengan syariat Islam atau malah melenceng dari syariat Islam.  

Oleh karena itu berdasarkan uraian latar belakang masalah diatas yang ada pada 

Toko Berkat Fashion penulis ingin lebih mengetahui sejauh mana strategi marketing mix  

dapat meningkatkan volume penjualan, baik itu bisa di lihat dari produk, harga, tempat, 

promosi, proses, orang, serta bukti fisik. Maka dari itu penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian yang berjudul: Analisis Strategi Bauran Pemasaran 7P dalam 

Meningkatkan Volume Penjualan Pasca Pandemi  Covid-19  Berdasarkan Perspektif 

Ekonomi Islam (Studi Kasus Toko Berkat Fashion Di Jl. Trunojoyo Pamekasan 

Madura). 

 

B. Rumusan Masalah 

1. Bagaimana strategi bauran pemasaran 7P dalam perspektif ekonomi Islam untuk 

meningkatkan volume penjualan pasca pandemic covid-19 pada Toko Berkat Fashion Di 

Pamekasan? 

 

 

 



2. Tujuan Dan Kegunaan Penelitian 

1. Tujuan Penelitian ini yakni : 

a. Untuk mengetahui tinjauans perspektifs ekonomis Islams terhadap strategis bauran 

pemasarans 7P untuk meningkatkans volume penjualans pasca pandemi covid-19  

yang dilakukan Toko Berkat Fashion di Pamekasan. 

2. Kegunaan Penelitian 

a. Kegunaan Teoritis, untuk menambah wawasan ilmu pengetahuan dan 

menyalurkan pemikiran khususnya mengenai strategi bauran pemasaran 7P 

dalam perspektif ekonomi Islam pada pasca pandemi covid-19. 

b. Secara Praktis, diharapkan tulisan ini dapat menambah literatul atau bahan 

informasi ilmiah yang dapat digunakan untuk penelitian selanjutnya. 

 

3. Kajian Pustaka 

Dapat diketahui dan dipahami bahwa dalam rangkaian penelitian mengenai strategi 

bauran pemasaran sebenarnya juga sudah banyak yang membahas dan meneliti 

sebelumnya. Akan tetapi ada beberapa jenis penelitian yang sama dengan tema yang akan 

dibahas oleh penyusun dengan beberapa penekanan yang berbeda diantarnya adalah: 

1. Skripsi yang disusun oleh Dewi Safitri pada tahun 2021 dengan judul “Analisis Strategi 

bauran pemasaran dalam meningkatkan penjualan produk my way di desa Sukajabi 

pada masa pandemi covid-19 menurut perspektif ekonomi syariah. Dalam penelitian 

ini dijelaskan bahwa dalam marketing plan yang digunakan member my way untuk 

meningkatkan penjualan produknya di masa wabah COVID-19, diantaranya adalah 

dengan menggunakan strategi marketing mix 4P (product, price, place, and promotion) 



(promosi). Promosi online menjadi salah satu pola strategi yang berkembang akibat 

pandemi Covid-19. Mengenai bagaimana meningkatkan penjualan produk dengan 

tetap berpegang pada standar Islam baik dari segi produk, harga, tempat, dan promosi, 

lihat tinjauan ekonomi Islam tentang metode pemasaran.  Sedangkan perbedaannya 

yaitu penelitian berfokus pada analisis marketing mix 7P untuk meningkatkan volume 

penjualan pasca pandemic covid-19 sesuai dengan prinsip-prinsip ekonomi Islam 17 

2. Skripsi yang disusun oleh Mia Muliyani Petri pada tahun 2020 dengan judul” Strategi 

pemasaran dalam mempertahankan bisnis UMKM di tengah pandemi covid-19 (Studi 

UMKM Buket Bunga Gallery Daisuki Jambi). Dalam penelitian ini dijelaskan bahwa 

dalam melakukan strategi pemasaran Toko Buket Bunga Gallery Daisuki 

menggunakan bauran pemasaran (marketing mix ) 4P yang terdiri dari strategi produk 

(product), strategi harga (price), stretegi promosi (promotion), dan strategi tempat 

(place). Dan untuk kendala yang dihadapi Gallery Daisuki adalah bahan baku dan 

keuangan toko. Dan solusi Toko Buket Bunga Gallery Daisuki dalam menghadapi 

pandemi yaitu dengan menjaga cashflow, inovasi produk, memaksimalkan media 

social layanan atau delivery. Sedangkan perbedaannya yaitu penelitian berfokus pada  

analisis marketing mix 7P untuk meningkatkan volume penjualan pasca pandemic 

covid-19 sesuai dengan prinsip-prinsip ekonomi Islam 18 

3. Skripsi yang disusun oleh Dedi Irawan pada tahun 2019 dalam penelitiannya yang 

berjudul”Analisis Strategi Bauran Pemasaran Dalam Meningkatkan Penjualan 

                                                             
17 Dewi Safitri, Skripsi: Analisis strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan produk May Way di Desa 

Sukajadi pada masa pandemic covid 19 menurut persepektif ekonomi Islam, (PekanBaru: UIN SUSKA RIAU, 2021), 

67 
18 Mia Muliyani Petris, Skripsi: Strategis pemasaran dalam mempertahankan bisnis UMKM di tengah pandemi covid-

19 (Studi UMKM Buket Bunga Gallery Daisukis Jambi), ( Jambi: UIN Sulthans Thaha Saifuddins Jambi, 2020), 61 



Menurut Perspektif Ekonomi Islam. Dalam penelitian ini dijelaskan bahwa dalam 

strategi bauran pemasaran yang dilakukan oleh Mebel Karya Mandiri yaitu dari segi 

produk yaitu berupa peralatan kantor dan kelas seprti meja, kursi, lemari, papan tulis, 

kotak sampah, perlengkapan lap computer dan lain, harga yang cukup terjangkau 

tergantung yang dipesan, mendistribusikan ke sekolah dankantor-kantor, 

mendistribusikan keberbagai kabupaten yaitu Tulang Bawang, Mesuji, Way kanan, 

Tulang Bawang Barat, dan Lampung Selatan, strategi promoasi yang dilakukan saat ini 

masih menggunakan cara yang sederhana yaitu brosur, pamflet, dan sistem mulut ke 

mulut. Menurut perspektif ekonomi Islam implementasi bauran pemasaran Islam yaitu 

dari segi produk selalu bersikap jujur dan mengedepankan kualitas produk, 

menentapkan harga sesuai dengan kualitas produk, tempat yaitu memberikan rasa 

nyaman dan akses yang mudah dijangkau, dan promosi selalu bersikap jujur.  

Sedangkan perbedaannya yaitu penelitian berfokus pada  yang analisis marketing mix 

7P untuk meningkatkan volume penjualan pasca pandemic covid-19 sesuai dengan 

prinsip-prinsip ekonomi Islam.19 

4. Skripsi yang disusun oleh Maryana pada tahun 2017 dengan judul “analisis marketing 

mix dalam upaya meningkatkan volume penjualan busana muslim di toko Rosidah kota 

Bengkulu” menjelaskan dari hasil penelitiannya bahwa toko Rosidah menggunakan 

marketing mix dalam meningkatkan penjualannya, toko Rosidah melakukan 

perencanaan, pengembangan dan mengeluarkan produk mereka dengan mengikuti 

trend, promosi yang digunakan  toko Rosidah memalui iklan, penjualan pribadi, 

promosi penjualan, maupun publikasi. Tujuannya menganalisis marketing mix yang 
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digunakan dalam upaya meningkatkan volume penjualan busana muslim di toko 

Risudah Kota Bengkulu, perbedaannya dengan penelitian yang dilakukan yaitu 

penelitian ini berfokus pada marketing mix 7P dalam meningkatkan volume penjualan 

dalam prespektif ekonomi Islam.20 

5. Skripsi yang disusun oleh Juniar pada tahun 2019 dengan judul“analisis bauran 

pemasaran (marketing mix) berdasarkan prinsip syariah (studi kasus PT. Humairah 

Tranding di kabupaten Aceh Besar)” menjelaskan dalam penelitiannya bahwa PT 

Humairah dalam menjalankan bauran pemasaran 4P sesuai dengan prinsip Islam dalam 

proses pemasarannya tidak ada unsur-unsur menyimpang dari ajaran Islam dalam 

memasarkan produknya mengedepankan kejujuran dan keadilan seperti Nabi 

Muhammad SAW. Tujuan penelitiannya yaitu untuk mengetahui kesesuaian bauran 

pemasaran pada PT. Humaira tranding di Kabupaten Aceh Besar. Sedangkan 

perbedaannya yaitu penelitian yang dilakukan untuk menganalisis agar persaingan 

antar toko yang serupa dilakukan dengan cara yang etis, sehingga penjualan tidak 

mengalami penurunan dan dapat meningkatkan kepuasan konsumen.21 
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