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MOTTO 

Mohonlah pertolongan (kepada Allah)  

dengan sabar dan sholat. Dan (sholat) itu sungguh berat  

kecuali bagi orang-orang yang khusyuk 

(Q.S Al-Baqarah: 45) 

 

Jangan pernah mengeluh ketika kamu 

ketinggalan dari orang lain, tetapi tingkatkanlah  

semangat pantang menyerahmu dengan sabar, berdoa dan 

bertawakal kepada Allah SWT. Karena ketahuilah 

ada Allah yang selalu bersamamu untuk  

mewujudkan semua cita-citamu. 

(Jumilda Dian Josa) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

v 
 

PERSEMBAHAN 

Alhamdulillah Alhamdulillahhirobbil alamiin 

Puji serta syukur saya ucapkan kepada Allah SWT yang 

Maha Pengasih, Maha Penyayang dan Maha Agung yang selama 

ini telah memberikan saya kesabaran, kekuatan serta memberikan 

orang-orang yang sangat luar biasa di hidup saya, yang selalu 

menemani, mendoakan dan mendukung saya untuk mencapai 

semua keinginan dan cita-cita saya.  

Skripsi ini saya persembahkan untuk orang-orang yang 

luar biasa di hidup saya dan yang saya sayangi yaitu : 

1. Kedua orang tua ku, Ayahku Baijoni dan Ibuku Dahniar yang 

tidak ada hentinya selalu memberikan saya doa, kasih 

sayang, dukungan, semangat dan pengorbanan yang luar 

biasa.  

2. Untuk Bakdang ku A. Kasim Samad dan Makdang ku 

Yulidarti terima kasih atas dukungan dan kasih sayang yang 

kalian berikan selama ini untukku. 

3. Untuk saudari ku Nadia Rizkian Josa, Kartika Dwi Putri, 

Pipin Apriani dan saudaraku Karta Eka Putra terima kasih 

atas semua support, kasih sayang dan dukungan yang kalian 

berikan selama ini. 

4. Terima kasih kepada seluruh anggota keluargaku yang 

selama ini selalu mendoakanku dan memberikan motivasi 

serta dukungannya. 



vi 
 

5. Bapak Dr. H. Supardi, M.Ag selaku pembimbing I, dan Ibu 

Debby Arisandi, MBA selaku pembimbing II, yang telah 

bersedia meluangkan waktunya untuk membimbing dan 

memberikan masukan, sehingga skripsi ini dapat diselesaikan 

dengan baik. 

6. Bapak dan Ibu dosen besar Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Islam UINFAS Bengkulu yang sudah mendidik dan 

memberikan saya ilmu, pengetahuan serta wawasan dengan 

penuh kesabaran dan ketulusan hati. 

7. Guru-guruku dari sekolah TK, SD, SMP, SMA sampai 

Perguruan Tinggi, terima kasih atas ilmu yang sudah kalian 

berikan kepada saya selama ini. 

8. Sahabat-sahabatku dan teman seperjuanganku yang 

senantiasa memberikan masukan, motivasi, dukungan dan 

semangat selama ini Nanda, Ayu, Losyi, Ines, Inke, Nabella, 

Thesa, Delti, Yulia, Pira dan seluruh teman kelas Ekonomi 

Syariah B yang tidak bisa ku persebutkan satu-persatu. 

9. Untuk abang M. Adi Susanto Aji Hasman yang sering 

menyebalkan, terima kasih atas semangat dan dukungannya 

selama ini untuk adek. 

10. Almamater yang telah menempuhku dan mengiringi 

langkahku dalam menggapai cita-cita. 

 

 

 



 
 

vii 
 

 



viii 
 

ABSTRAK 

Strategi Pemasaran Supervisor Dalam Distribusi Produk  

Ditinjau Dari Distribusi Ekonomi Islam  

(Studi Di PT. Pinus Merah Abadi Bengkulu) 

Oleh Jumilda Dian Josa, NIM 1811130066 

 

Tujuan penelitian ini yaitu untuk mengetahui strategi 

pemasaran supervisor dalam distribusi produk di PT. Pinus 

Merah Abadi Bengkulu dan untuk mengetahui tinjauan ekonomi 

islam terhadap strategi distribusi produk di PT. Pinus Merah 

Abadi Bengkulu. Jenis penelitian yang dilakukan adalah 

penelitian lapangan dengan pendekatan deskriptif kualitatif. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa strategi supervisor dalam 

distribusi produk di PT. Pinus Merah Abadi Bengkulu ada 3 yaitu 

pertama, memperkenalkan produk serta menjelaskan promo-

promo yang ada. Kedua, target perkunjungan minimal 20 tempat 

setiap harinya. Ketiga, pemasangan stiker dan poster di berbagai 

tempat. Dan strategi ini menggunakan bauran pemasaran. Untuk 

tinjauan ekonomi islam terhadap strategi distribusi produk di PT. 

Pinus Merah Abadi Bengkulu yaitu supervisor dan salesmen 

melakukan pendistribusian produk sesuai dengan prinsip 

distribusi dalam islam yaitu prinsip keadilan, kebebasan dan 

persaudaraan. 

 
Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Distribusi Produk, Ekonomi Islam 
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ABSTRACT 

Marketing Strategy Supervisor in Product Distribution 

Judging from the Islamic Economic Distribution 

(Study at PT. Pinus Merah Abadi Bengkulu) 

By Jumilda Dian Josa, NIM 1811130066 

 

 The purpose of this study is to determine the 

supervisor's marketing strategy in product distribution at PT. 

Pinus Merah Abadi Bengkulu and to find out an overview of 

Islamic economics on product distribution strategies at PT. 

Bengkulu Eternal Red Pine. The type of research conducted is 

field research with a qualitative descriptive approach. The results 

showed that the supervisor's strategy in product distribution at 

PT. There are 3 Pinus Merah Abadi Bengkulu, namely first, 

introducing the product and explaining the existing promos. 

Second, the target of visiting at least 20 places every day. Third, 

the installation of stickers and posters in various places. And this 

strategy uses the marketing mix. For an Islamic economic review 

of the product distribution strategy at PT. Pinus Merah Abadi 

Bengkulu, namely supervisors and salesmen, distribute products 

according to distribution principles in Islam, namely the 

principles of justice, freedom and brotherhood. 

 

Keywords: Marketing Strategy, Product Distribution, Islamic 

Economy 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Ekonomi islam adalah ilmu pengetahuan sosial yang 

mempelajari masalah ekonomi-ekonomi rakyat yang diilhami 

oleh nilai-nilai islam. Dengan fitrahnya, ekonomi syariah 

merupakan satu sistem yang dapat mewujudkan keadilan 

ekonomi bagi seluruh umat. Sedangkan dengan ciri khasnya, 

ekonomi islam dapat menunjukkan jati dirinya dengan segala 

kelebihannya pada setiap sistem yang dimilikinya.
1
 

Sistem ekonomi berbasis Islam menghendaki bahwa 

dalam hal pendistribusian harus berdasarkan dua pondasi 

penting, yaitu kebebasan dan keadilan kepemilikan. 

Kebebasan disini adalah kebebasan dalam bertindak yang di 

bingkai oleh nilai-nilai agama dan keadilan. Keberadilan 

dalam pendistribusian ini tercermin dari larangan dalam 

Alquran agar supaya harta kekayaan tidak diperbolehkan 

menjadi barang dagangan yang hanya beredar diantara orang-

orang kaya saja, akan tetapi diharapkan dapat memberi 

kontribusi kepada kesejahteraan masyarakat sebagai suatu 

keseluruhan.
2
  

                                                           
1
 Abdul Ghofur, Pengantar Ekonomi Syariah: Konsep Dasar, 

Paradigma, Pengembangan Ekonomi Syariah, (Depok: PT. RajaGrafindo 

Persada, 2017), h. 16-17 
2
 F. X. Bhakti Hendrakusuma, “Kajian Teori Distribusi Dalam 

Ekonomi Syariah”, Jurnal Aplikasi Pelayaran dan Kepelabuhanan, Vol. 8, 

No. 2, 2018, h. 173-173 
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Seperti yang disampaikan dalam QS. Al-Hasyr :7 yaitu 

yang berbunyi: 

ى رَسُوْلوِ  ٓ  مَا وُ عَلّٰ وِ  الْقُرّٰى اىَْلِ  مِنْ افَاَءَۤ اللّّٰ  فلَِلّّٰ
ى الْقُرْبّٰ  وَلِذِى وَللِرَّسُوْلِ  مّٰ كِيِْ وَ  وَالْيَتّٰ  وَابْنِ  الْمَسّٰ

بِيْلِ  بَ يَْ الَْغْنِيَاءِۤ  ٓ  ةً دُوْلَ  يَكُوْنَ  لَ  كَيْ  ٓ  السَّ
ىكُمْ  ٓ  وَمَا ٓ  مِنْكُمْ  اّٰتّٰىكُمُ الرَّسُوْلُ فَخُذُوْهُ وَمَا نَ هّٰ

 عَنْوُ فَا
وَ  ٓ  نْ تَ هُوْا وَ شَ ٓ  وَات َّقُوا اللّّٰ ٓ  دِيْدُ الْعِقَابِ اِنَّ اللّّٰ  

       Artinya: Harta rampasan (fai') dari mereka yang 

diberikan Allah kepada Rasul-Nya (yang berasal) dari 

penduduk beberapa negeri, adalah untuk Allah, Rasul, 

kerabat (Rasul), anak-anak yatim, orang-orang miskin 

dan untuk orang-orang yang dalam perjalanan, agar 

harta itu jangan hanya beredar di antara orang-orang 

kaya saja di antara kamu. Apa yang diberikan Rasul 

kepadamu maka terimalah. Dan apa yang dilarangnya 

bagimu maka tinggalkanlah. Dan bertakwalah kepada 

Allah. Sungguh, Allah sangat keras hukuman-Nya. 

 

Islam mengakui sistem hak milik pribadi secara 

terbatas, setiap usaha apa saja yang mengarah ke 

penumpukan kekayaan yang tidak layak dalam tangan 

segelintir orang dikutuk. Al-Qur’an menyatakan agar si kaya 

mengeluarkan sebagian dari rezekinya untuk kesejahteraan 
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masyarakat, baik dengan jalan zakat, shodaqah, hibah, wasiat 

dan sebagainya, sebab kekayaan harus tersebar dengan baik. 

Pemasaran menurut perspektif syariah yaitu kegiatan 

berbisnis yang memungkinkan siapapun melakukannya 

bertumbuh serta mempergunakan kemanfaatannya yang 

dilandasi sikap kejujuran, keadilan, keterbukaan dan 

keikhlasan sesuai dengan prinsip pada akad bermuamalah 

islami atau perjanjian transaksi bisnis dalam Islam. Dalam 

perspektif syariah memandang bahwa sektor pemasaran 

merupakan suatu sektor pemenuhan kebutuhan hidup yang 

dibolehkan, asalkan dilakukan dengan cara yang benar yang 

jauh dari unsur kebatilan.
3
 Sebagaimana yang di jelaskan 

dalam surah An-Nisa ayat 29 yang berbunyi:  

ٓ  ايَ ُّهَا ٓ  ا لَ  اّٰمَنُ وْا الَّذِيْنَ  يّٰ   امَْوَالَكُمْ  تأَْكُلُوْ 
نَكُمْ  ٓ   باِلْبَاطِلِ  بَ ي ْ  عَنْ  تَِِارَةً  تَكُوْنَ  اَنْ  اِلَّ 

نْكُمْ  تَ راَضٍ  ٓ  ا وَلَ  مِّ وَ  اِنَّ  انَْ فُسَكُمْ  تَ قْتُ لُوْ   اللّّٰ
 رَحِيْمًا بِكُمْ  كَانَ 

       Artinya : Wahai orang-orang yang beriman! Janganlah 

kamu saling memakan harta sesamamu dengan jalan 

yang batil (tidak benar), kecuali dalam perdagangan 

                                                           
3
 Mahilda Anastasia Putri dan Renny Oktafia, "Strategi Pemasaran 

Syariah Dalam Meningkatkan Daya Saing UMKM Kerupuk Desa Tlasih 

Tulangan Sidoarjo", Jurnal Tabarru: Islamic Banking and Finance, Vol. 4, 

No. 2, 2021, h. 435 
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yang berlaku atas dasar suka sama suka di antara kamu. 

Dan janganlah kamu membunuh dirimu. Sungguh, Allah 

Maha Penyayang kepadamu. 

 

Dari terjemahan ayat di atas, menunjukkan bahwa 

segala kegiatan ekonomi, dapat dijalankan dengan upaya 

pemasaran perdagangan atau yang benar dan yang jauh dari 

unsur kebatilan. 

Strategi pemasaran adalah pengambilan keputusan-

keputusan tentang biaya pemasaran, bauran pemasaran, 

alokasi pemasaran, dalam hubungan dengan keadaan 

lingkungan yang diharapkan dan kondisi persaingan.  

Strategi pemasaran salah satunya untuk memenangkan 

keunggulan dalam bersaing baik untuk perusahaan yang 

memproduksi barang atau jasa. Strategi pemasaran 

dibutuhkan pendekatan-pendekatan analisis dengan 

mengetahui kekuatan dan kelemahan serta peluang dan 

ancaman dalam sebuah pabrik atau perusahaan, agar mampu 

dalam menghadapi perubahan lingkungan internal maupun 

eksternal.
4
 

Distribusi tidak lepas dari konsep moral ekonomi yang 

dianut. Apabila konsep dasar yang diterapkan adalah sistem 

kapitalis, maka permasalahan distribusi yang akan timbul 

adalah adanya perbedaan yang mencolok pada kepemilikan, 

pendapatan dan harta peninggalan. Jika asas yang mereka 

                                                           
4
 Nur Fadilah, "Pengertian, Konsep dan Strategi Pemasaran Syariah", 

Jurnal Salimiya, Vol. 1, No. 2, 2020, h. 202 
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anut adalah sosialisme, maka sistem ini lebih melihat kepada 

kerja sebagai asas dasar dari distribusi pendapatan. Dan hasil 

yang nantinya akan diperoleh tergantung pada usaha mereka. 

Oleh karena itu kemampuan (capability) dan bakat (talent) 

seseorang sangatlah berpengaruh pada distribusi pendapatan. 

Dan untuk mewujudkan kebersamaan, negara mempunyai 

seperangkat aturan dan ketetapan yang mengatur alokasi 

produksi dan cara pendistribusian kekayaan alam serta 

sumber-sumber ekonomi lainnya.
5
 

Terdapat dua sistem ditribusi dalam islam yakni: 

distribusi secara komersial dan mengikuti mekanisme pasar 

serta sistem distribusi yang bertumpu pada aspek keadilan 

sosial masyarakat. Distribusi yang bertumpu pada aspek 

keadilan sosial masyarakat dilakukan dengan cara adanya 

aliran barang maupun jasa yang diberikan oleh salah satu 

pihak kepada pihak lain, tanpa meminta timbal balik dari 

pihak tersebut.
 6

 

Distribusi dalam sistem ekonomi Islam pada 

hakikatnya mempertemukan kepentingan konsumen dan 

produsen dengan tujuan kemaslahatan umat. Pelaku 

distribusi kini telah menjadi pelaku ekonomi dominan di 

samping konsumen dan produsen. Distribusi dalam 

                                                           
5
 F. X. Bhakti Hendrakusuma, "Kajian Teori Distribusi Dalam 

Ekonomi Syariah", Jurnal Aplikasi Pelayaran Dan Kepelabuhanan, Vol. 8, 

No. 2, 2018, h. 167 
6
 Rozalinda, Ekonomi Islam Teori Dan Aplikasinya Pada Aktifitas 

Ekonomi, (Jakarta: PT. RajaGrafindo Persada, 2014), h. 115 
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pandangan Islam didasarkan pada dua nilai manusiawi yang 

sangat mendasar dan penting sebagaimana Rozalinda yang 

mengutip Yusuf Qordowi, bahwa distribusi dalam islam 

berdasar pada nilai kebebasan dan nilai keadilan.
7
 

Strategi distribusi berkenaan dengan penentuan dan 

manajemen saluran distribusi yang dipergunakan oleh 

produsen untuk memasarkan barang dan jasanya, sehingga 

produk tersebut dapat sampai di tangan konsumen sasaran 

dalam jumlah dan jenis yang dibutuhkan, pada waktu 

diperlukan, dan ditempat yang tepat.
8
 

PT Pinus Merah Abadi adalah sebuah perusahaan 

nasional yang bergerak dalam bidang penjualan dan 

distribusi makanan ringan. PT Pinus Merah Abadi 

mempunyai beberapa cabang di berbagai kota, salah satunya 

adalah PT Pinus Merah Abadi cabang Bengkulu. PT Pinus 

Merah Abadi yaitu perusahaan distribusi yang fokus terhadap 

pengembangan sumber daya manusia, sistem distribusi, 

inventaris dan menjalankan praktik perusahaan yang baik. 

Barang yang dijual dan didistribusikan oleh PT Pinus Merah 

Abadi Bengkulu adalah makanan ringan dengan omset 

bulanan mencapai 2,5 miliar rupiah.
9
 Sesuai dengan 

Kebijakan mutu PT Pinus Merah Abadi Bengkulu yaitu 

                                                           
7
 Abdul Qodir, "Efisensi Distribusi Pendapatan Dalam Ekonomi 

Islam", Jurnal Mozaic Islam Nusantara, Vol. 7, No. 1, 2021, h. 52 
8
 Reza Fahrizi Hernanta,  “Strategi Distribusi”, Jurnal Ilmiah, Vol. 6, 

No. 2, 2016, h.4 
9
 Gumardeko, Menejer, Dokumentasi Pada Tanggal 22 April 2022 



 
 

7 
 

menerapkan sistem manajemen mutu dan mendapatkan 

respek pada seluruh pelanggan, mematuhi peraturan undang-

undang terkait mutu peningkatan yang berkesinambungan 

semua unit kerja organisasi dan meningkatkan kualitas sdm. 

Supervisor adalah seseorang yang diberi tugas atau 

seorang yang mempunyai jabatan untuk mengawasi dan 

mengarahkan rekan kerja bawahannya dalam melakukan 

suatu pekerjaan.
10

 Seorang supervisor di PT. Pinus Merah 

Abadi Bengkulu ini memiliki suatu tugas untuk mencapai 

tujuan perusahaan. 

Supervisor di perusahaan ini bertugas menentukan 

strategi pendistribusian produk dan berperan dalam membuat 

kelompok/team sales untuk diberi tugas dalam hal distribusi 

barang. Karena pendistribusian produk di perusahaan ini 

sering terjadi kesulitan untuk mengontrol aktivitas salesmen 

dalam hal target penjualan setiap bulannya dan kesulitan 

dengan jarak yang relatif jauh antara satu daerah dengan 

daerah yang lainnya.
11

 Dengan demikian strategi dalam 

pendistribusian produk harus dilakukan, sehingga hasil dari 

pelaksanaan distribusi tersebut dapat berjalan dengan baik.  

Berdasarkan penjelasan di atas, bahwa dalam hal 

strategi distribusi produk harus sesuai dengan ketentuan 

                                                           
10

 Rikky Panggabean Dan Nelly Astuti Hasibuan, “Penerapan 

Preference Selection Index (PSI) Dalam Sistem Pendukung Keputusan 

Pengangkatan Supervisor Housekeeping”, Jurnal Resolusi: Rekayasa Teknik 

Informatika Dan Informasi, Vol. 1, No. 2, 2020, h. 86 
11

 Jimmi Calter, Supervisor, Wawancara Pada Tanggal 23 April 2022 
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dalam islam. Berdasarkan latar belakang tersebut, maka 

peneliti tertarik untuk meneliti dengan judul “Strategi 

Pemasaran Supervisor Dalam Distribusi Produk Ditinjau 

Dari Ekonomi Islam.”  

B. Rumusan Masalah 

1. Bagaimana strategi  pemasaran supervisor dalam 

distribusi produk di PT. Pinus Merah Abadi Bengkulu? 

2. Bagaimana tinjauan ekonomi islam terhadap strategi 

distribusi produk di PT. Pinus Merah Abadi  Bengkulu? 

C. Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui strategi pemasaran supervisor dalam 

distribusi produk di PT. Pinus Merah Abadi Bengkulu. 

2. Untuk mengetahui tinjauan ekonomi islam terhadap 

strategi  distribusi produk di PT. Pinus Merah Abadi 

Bengkulu. 

D. Kegunaan Penelitian 

Kegunaan yang bisa diberikan dari hasil penelitian ini 

yaitu kegunaan secara teoritis dan praktis. 

1. Kegunaan Secara Teoritis 

Dimana dari penelitian ini diharapkan bisa digunakan 

sebagai bahan masukan, informasi dan referensi bagi 

peneliti berikutnya. 

2. Kegunaan Secara Praktis 

Dari hasil penelitian ini diharapkan bisa memberikan 

masukan bagi manajemen PT. Pinus merah Abadi dan 
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perusahaan lainnya dalam upaya untuk menetapkan 

strategi dalam pendistribusian produk sesuai dengan 

ajaran islam. 

E. Penelitian Terdahulu 

1. Jurnal nasional yang ditulis oleh Budi Jatmiko dengan 

judul  “Strategi Distribusi Produk Teh Botol Sosro Oleh 

Pt. Sinar Sosro Cabang Kendari.” Tujuan penelitian ini 

adalah untuk mengetahui strategi-strategi distribusi 

produk the botol sosro. Metode penelitiannya 

menggunakan penelitian kualitatif deskriptip. Hasil  

penelitian ini yaitu strategi distribusi produk teh botol sosro 

yang dilakukan oleh PT. Sinar Sosro cabang kendari 

menggunakan strategi distribusi langsung untuk 

menguasai pasar dan menghadapi pesaing.
12

 Persamaan 

penelitian ini adalah sama-sama membahas tentang 

strategi distribusi. Perbedaannya yaitu di dalam 

penelitian ini menjelaskan tentang strategi distribusi 

produk minuman teh botol sosro, Sedangkan penelitian 

yang akan dilakukan menjelaskan tentang strategi 

distribusi produk makanan ringan. 

2. Jurnal nasional yang ditulis oleh Siti Naliatur Rohmah, 

Hety Mustika Ani dan Sri Kantun dengan judul “Strategi 

Distribusi Pada Cv. Lahan Mas di Desa Baletbaru 

Kecamatan Sukowono Kabupaten Jember.” Penelitian 

                                                           
12

 Budi Jatmiko, “Strategi Distribusi Produk Teh Botol Sosro Oleh 

PT. Sinar Sosro Cabang Kendari”, Jurnal Komastie, Vol. 1, No. 1, 2020 
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ini bertujuan untuk mengetahui strategi distribusi pada 

CV. Lahan Mas di Desa Baletbaru Kecamatan 

Sukowono Kabupaten Jember. Metode dalam penelitian 

ini memakai pendekatan kualitatif yang bersifat 

deskriptif. Hasil penelitian ini yaitu CV. Lahan Mas 

menerapkan strategi distribusi intensif. Distribusi yang 

digunakan oleh CV. Lahan Mas ada 2 yaitu distribusi 

langsung dan distribusi tidak langsung.
13

 Persamaan dari 

penelitian ini adalah sama-sama membahas strategi 

distribusi produk. Perbedaannya yaitu di dalam 

penelitian ini menjelaskan tentang strategi 

pendistribusian produk beras. Sedangkan penelitian yang 

akan dilakukan menjelaskan tentang strategi 

pendistribusian produk makanan ringan.  

3. Penelitian yang ditulis oleh Vira Nurfauzia dan Khusnul 

Fikriyah dengan judul "Implementasi Strategi Pemsaran 

Pada Biro Perjalanan Umrah Dalam Perspektif 

Pemasaran Syariah". Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui penerapan strategi pemasaran biro perjalanan 

umrah dalam perspektif pemasaran syariah. Metode 

penelitian menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif 

dengan metode studi kasus. Hasil penelitian ini 

menunjukkan pelaksanaan strategi pemasaran yang 

                                                           
13

 Siti Naliatur Rohmah, Heti Mustika Ani Dan Sri Kantun, “Strategi 

Distribusi Pada CV. Lahan Mas di Desa Baletbaru Kecamatan Sukowono 

Kabupaten Jember”, Jurnal Pendidikan Ekonomi, Vol.14, No. 2, 2020, h. 295-

296 
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dilakukan oleh PT.Nur Dhuha wisata telah sesuai dengan 

prinsip pemasaran syariah yang terdiri dari pinsip 

ketauhidan atau ketakwaan, prinsip kesatuan manusia 

atau keadilan, serta prinsip keyakinan akan kesatuan 

dunia dan akhirat . Perbedaannya yaitu di penelitian ini 

menjelaskan Strategi Pemsaran pada biro perjalanan 

umrah dalam perspektif pemasaran syariah, sedangkan 

penelitian penulis menjelaskan strategi pemasaran 

supervisor dalam distribusi produk ditinjau dari distribusi 

ekonomi islam. 

4. Penelitian yang dilakukan oleh Ahmad Izzuddin, Budi 

Santoso dan Thasya Moulinda dengan judul strategi 

Pemasaran Syariah Produk Kuliner Bumdes. Tujuan 

penelitian ini  yakni untuk  menganalisa  faktor-faktor  

yang  menjadi kelebihan, kekurangan serta peluang dan 

ancaman  yang dihadapi oleh bumdes bossmuda  di desa 

panti. Metode penelitian menggunakan pendekatan 

kualitatif deskriptif. Berdasarkan hasil  penelitian,  kami  

menyarankan  beberapa  strategi  yang  bisa  dijalankan  

yaitu Bumdes  bekerjasama dengan PT Perkebunan XII 

Panti yang menghasilkan kopi, Bumdes menjadi 

distributor kopi pada warung kopi,  café,  dan  toko-toko  

ritel,  Peningkatan  kapasitas  produksi  kopi,  Mengolah  

ketela  hasil  panen  warga menjadi  produk  kreatif,  atau  

membantu  warga  menjadi  pengusaha  pengolahan  
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ketela,  Bumdes  membuat program    pariwisata  dengan  

berlatarkan  persawahan,  atau  perkebunan  dan  

Membangun  usaha  ternak kambing.  Strategi  

pemasaran  syariah  yang  kami  sarankan,  juga  tertuang  

pada  strategi  bauran  pemasaran yaitu  bumdes  harus  

menunjukkan  kualitas  produkya,  kemudian  

menentapkan  harga  yang  kompetitif,  dan meletakkan  

produknya  ketempat-tempat  yang  mudah  dijangkau  

oleh  target  konsumen,  selain  itu  bumdes harus mulai 

mengenalkan produknya melalui promosi yang 

berdasarkan prinsip-prinsip syariah. Perbedaannya dalam 

penelitian ini yaitu menjelaskan tentang strategi 

pemasaran syariah produk kuliner bundes, sedangkan 

penelitian penulis menjelaskan strategi distribusi produk 

makanan ringan. 

5. Penelitian yang ditulis oleh Mahilda Anastasia Putri dan 

Renny Oktafia dengan judul "Strategi Pemasaran Syariah 

Dalam Meningkatkan Daya Saing Umkm Kerupuk Desa 

Tlasih Tulangan Sidoarjo". Tujuan penelitian ini adalah 

untuk mendapat gambaran mengenai strategi pemasaran 

untuk meningkatkan daya saing, dan untuk mengetahui 

seberapa efektif pelaksanaan strategi pemasaran yang 

telah dilakukan. Metode penelitian menggunakan 

penelitian kualitatif. Hasil penelitiannya yaitu analisis 

efektifitas strategi pemasaran menunjukkan adanya 
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peningkatan penjualan dari bulan ke bulan dan pernah 

mengalami penurunan penjualan hal ini dapat dijadikan 

sebagai acuan efektifitas strategi pemasaran dalam 

persaingan antar pabrik kerupuk. Perbedaannya di 

penelitian ini menjelaskan strategi pemasaran syariah 

dalam meningkatkan daya saing UMKM, sedangkan 

penelitian penulis menjelaskan strategi pemasaran 

supervisor dalam distribusi produk. 

F. Metode Penelitian 

1. Jenis Dan Pendekatan Penelitian 

a. Jenis Penelitian  

Jenis penelitian ini yaitu penelitian lapangan 

(field research) dimana penelitian ini mencakup 

keseluruhan yang terjadi di lapangan dengan tujuan 

untuk mempelajari secara mendalam tentang latar 

belakang keadaan sekarang.
14

 

b. Pendekatan Penelitian 

Pendekatan penelitian yang dilakukan 

pendekatan deskriptif kualitatif yaitu penelitian yang 

dilakukan untuk menggambarkan fenomena atau 

mengumpulkan data-data yang ada dan fakta sesuai 

dengan apa adanya.
15

 

                                                           
14

 Burhan Bungin, Metode Penelitian Kualitatif, (Jakarta: Rajawali 

Pers, 2010), h. 10 
15

 Wayan Suwendra, Metodologi Penelitian Kualitatif Dalam Ilmu 

Social, Pendidikan, Kebudayaan Dan Keagamaan, (Bandung: NILACAKRA, 

2018) , h. 10 
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2. Waktu Dan Lokasi Penelitian 

Waktu yang digunakan untuk penelitian ini 

diperkirakan akan dilakukan mulai dari bulan Februari-

Juli tahun 2022. Dan penelitian akan dilakukan di PT. 

Pinus Merah Abadi, yang berlokasi di Jl. Depati Payung 

Negara, Kelurahan Sukarami, Kecamatan Selebar, Kota 

Bengkulu. 

3. Informan Penelitian  

Menurut Burhan Bungin informan penelitian 

adalah subjek yang dijadikan sebagai pelaku atau orang 

lain yang memahami objek penelitian yang akan diteliti 

penulis. Dimana subjek yang dijelaskan tersebut adalah 

orang-orang yang akan memberikan informasi-informasi 

yang dibutuhkan peneliti.
 16

  

Dengan alasan teknik pengambilan sumber data 

dengan pertimbangan tertentu. Pertimbangan tertentu 

yaitu orang-orang yang dianggap paling tahu tentang apa 

yang dibutuhkan penulis atau mungkin sebagai penguasa 

dan yang paling lama bekerja seperti: menejer sebagai 

pimpinan perusahaan, dua orang supervisor sebagai 

perumus strategi pendistribusian produk dan tiga orang 

salesmen sebagai pembantu pelaksanaan pendistribusian 

                                                           
16

 Burhan Bungin, Penelitian Kualitatif Edisi Kedua, (Jakarta: 

Kencana, 2011), h. 78 
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produk makanan ringan di PT. Pinus Merah Abadi 

Bengkulu. 

4. Sumber Data Dan Teknik Pengumpulan Data 

Sumber data yang digunakan yaitu data primer dan data 

sekunder. 

a. Data Primer 

Menurut Sugiono data primer ialah sumber 

data yang didapat dari seorang pengumpul data 

secara langsung tanpa seorang perantara.
17

 

Menurut Suryani dan Hendryadi data primer 

adalah data yang dikumpulkan dan diolah sendiri 

oleh suatu organisasi atau perorangan langsung dari 

objeknya.
18

 

Menurut Eri Barlian data primer adalah data 

yang diterima langsung oleh sumber data.
19

 

Jadi dapat disimpulkan bahwa data primer 

adalah data yang diperoleh langsung oleh peneliti 

dari sumber data yang ada di PT. Pinus Merah 

Abadi bengkulu melalui wawancara, observasi dan 

dokumentasi. 

b. Data Sekunder 

                                                           
17

 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D, 

(Bandung: Alfabeta, 2017), h. 137 
18

 Suryani Dan Hendryadi, Metode Riset Kualitatif: Teori Dan 

Aplikasi Pada Penelitian Bidang Manajemen Dan Ekonomi Islam, (Jakarta: 

PRENADAMEDIA GROUP, 2018), h. 171 
19

 Eri Barlian, Metodologi Penelitian Kualitatif Dan Kuantitatif, 

(Padang: Sukabina Press, 2016), h. 36 
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Menurut Sugiyono data sekunder ialah sumber 

data yang didapatkan dari seorang pengumpul data 

secara tidak langsung dalam memberikan data 

tersebut, tapi harus melewati orang lain atau lewat 

dokumen.
20

 

Menurut Eri barlian data sekunder adalah data 

yang didapatkan dari pihak ketiga atau pengumpul 

data melalui dokumen.
21

 

Menurut Suryani dan Hendryadi data sekunder 

adalah data yang diperoleh dalam bentuk yang 

sudah jadi , sudah dikumpulkan dan diolah oleh 

pihak lain, biasanya sudah dalam bentuk publikasi.
22

 

Jadi dapat disimpulkan bahwa data sekunder 

adalah data yang didapat tidak secara langsung, 

tetapi melalui orang ketiga yang sudah terlebih 

dahulu melakukan penelitian atau mendapatkan data 

yang sudah dikumpulkan terlebih dahulu oleh orang 

lain, dan data tersebut didapatkan bisa lewat 

dokumen. 

Teknik pengumpulan data yang digunakan yaitu : 

a. Observasi 

                                                           
20

 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D, 

(Bandung: Alfabeta, 2017), h. 137 
21

 Sugiyono, Metodologi Penelitian Kualitatif Dan Kuantitatif, 

(Padang: Sukabina Press, 2016), h. 36 
22

 Suryani Dan Hendryadi, Metode Riset Kualitatif: Teori Dan 

Aplikasi Pada Penelitian Bidang Manajemen Dan Ekonomi Islam, (Jakarta: 

PRENADAMEDIA GROUP, 2018), 171 
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Menurut Sudaryono observasi adalah sebuah 

pengamatan secara langsung, yaitu dimana peneliti 

akan melakukan pengamatan langsung terhadap 

gejala-gejala dan subyek yang diteliti.
23

 

Menurut Rulam Ahmadi observasi adalah 

suatu pengamatan yang dilakukan untuk 

memperoleh informasi atau data sebagaimana tujuan 

penelitian.
24

 

Menurut Djam’an Satori dan Aan Komariah 

observasi adalah pengamatan terhadap suatu objek 

yang diteliti baik secara langsung maupun tidak 

langsung untuk memperoleh data yang harus 

dikumpulkan dalam penelitian.
25

 

Jadi dapat disimpulkan bahwa observasi 

adalah sebuah kegiatan pengamatan terhadap suatu 

objek untuk memperoleh data-data atau informasi 

yang dibutuhkan peneliti dalam penelitiannya. 

b. Wawancara 

Menurut Lexy J. Moleong wawancara ialah 

sebuah percakapan tanya jawab lisan yang 

dilakukan secara langsung dengan tujuan tertentu 

                                                           
23

 Sudaryono, Metode Penelitian Pendidikan, (Jakarta: 

PRENADAMEDIA GROUP, 2016), h. 159 
24

 Rulam Ahmadi, Metode Penelitian Kualitatif, (Yogyakarta: Ar-

Ruzz Media, 2014), h. 16 
25

 Djam’an Satori Dan Aan Komariah, Metodologi Penelitian 

Kualitatif, (Bandung: Alfabeta, 2017), h. 105 
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oleh orang-orang yang terlibat. Dimana percakapan 

itu dilakukan oleh dua pihak, yaitu pewawancara 

yang bertugas mengajukan pertanyaan dan yang 

diwawancarai bertugas memberikan jawaban dari 

pertanyaan itu.
26

  

Merunut Muri Yusuf wawancara adalah 

percakapan tatap muka antara pewawancara dan 

sumber informasi, dimana pewawancara bertanya 

langsung tentang suatu objek yang telah diteliti dan 

dirancang sebelumnya.
27

 

Menurut Sugiono wawancara adalah teknik 

pengumpulan data apabila peneliti ingin melakukan 

studi pendahuluan untuk menemukan permasalahan 

yang harus diteliti.
28

 

Jadi dapat disimpulkan bahwa wawancara 

adalah teknik pengumpulan data melalui tatap muka 

antara pewawancara dengan yang diwawancarai, 

dimana pewawancara menanyai langsung tentang 

suatu objek yang dia butuhkan untuk penelitiannya 

kepada yang diwawancarai, sedangkan yang 

diwawancarai menjawab pertanyaan dari 

pewawancara. 

                                                           
26

 Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung: PT 

Remaja Rosdakarya, 2019), h. 186 
27

 Muri Yusuf, Metode Penelitian, (Jakarta: Kencana, 2014), h. 372  
28

 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, Dan R&D, 

(Bandung: Alfabeta, 2019), h. 195 
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Wawancara dalam penelitian ini dilakukan 

dengan cara mengajukan beberapa pertanyaan 

kepada para informan yang dapat memberikan 

informasi yang dibutuhkan peneliti. Teknik ini 

sangat membantu peneliti untuk mengetahui apa 

strategi pendistribusian produk di PT. Pinus Merah 

Abadi Bengkulu. 

c. Dokumentasi 

Menurut Hardani dkk dokumentasi merupakan 

cara pengumpulan semua data-data dari dokumen 

yang sudah ada di sebuah perusahaan tersebut, 

dimana seseorang akan  mencatat data-data yang 

sudah ada itu sebagai bahan penelitiannya.
29

 

Menurut Juliansyah Noor dokumentasi adalah 

cara pengumpulan data yang ada atau tersimpan 

yang biasanya data tersebut berbentuk surat, catatan 

harian, dokumen, laporan dan foto.
30

 

Menurut Imam Gunawan dokumentasi adalah 

pemberian peluang dari suatu perusahaan kepada 

peneliti untuk mngetahui hal-hal yang pernah terjadi 

diwaktu silam.
31

 

                                                           
29

 Hardani, dkk, Metode Penelitian Kualitatif dan Kuantitatif, 

(Yogyakarta: CV. Pustaka Ilmu, 2020), h. 123 
30

 Juliansyah Noor, Metode Penelitian, (Jakarta: PRENADAMEDIA 

GROUP, 2011) , h. 141  
31

 Imam Gunawan, Metode Penelitian Kualitatif: Teori Dan Praktik, 

(Jakarta: PT Bumi Aksara, 2017), h. 175 



20 
 

Jadi dapat ditarik kesimpulan bahwa 

dokumentasi adalah sebuah teknik untuk melakukan 

pengumpulan data-data yang sudah ada dalam 

perusahaan yang beruta surat-surat, dokumen, 

laporan, foto. Dan nanti peneliti tinggal memilih 

mana data yang dibutuhkan untuk penelitiannya. 

Dalam hal ini dokumentasi sebagai pelengkap 

data dari hasil wawancara. Teknik dokumentasi 

yang dilakukan penulis terdiri dari pengumpulan 

hasil wawancara dengan informan atau narasumber 

dalam format gambar/foto dan dokumen. 

5. Teknik Analisis Data 

Menurut Burhan Bungin teknik analisis data 

kualitatif yaitu teknik analisis yang berkaitan dengan 

metode pengumpulan data dan analisis data  dimana 

dalam penelitian ini peneliti melakukan dengan cara 

menganalisis data-data yang sudah dikumpulkan dari 

hasil wawancara dan observasi di PT. Pinus Merah abadi 

Bengkulu, sehingga akhirnya dapat ditarik kesimpulan.
 32 

Metode ini digunakan untuk mendiskripsikan data-

data yang peneliti kumpulkan baik data hasil wawancara, 

maupun observasi, selama mengadakan penelitian di PT. 

Pinus Merah Abadi Bengkulu. 

                                                           
32

 Burhan Bungin, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Jakarta:  

Prenada Media Group, 2011), h. 79 
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a. Reduksi data dalam penelitian ini peneliti 

melakukan suatu proses merangkum, memilih hal-

hal pokok dan memfokuskan pada hal-hal yang 

penting, karena data yang sudah peneliti reduksi 

akan memberikan gambaran yang lebih jelas dan 

mempermudah peneliti untuk melakukan 

pengumpulan data selanjutnya. Sehingga nantinya 

peneliti bisa bisa menarik kesimpulan dari data yang 

ditemukan. 

b. Penyajian data, penyajian data dilakukan setelah 

tahap reduksi data dengan menyusun data yang 

diperoleh dari hasil reduksi yang melalui wawancara 

dan observasi, dan kemudian disimpulkan 

berdasarkan masalah pada penelitian yang akan 

dituju peneliti. 

c. Penarikan kesimpulan langkah terakhir dari analisis 

data yaitu menarik kesimpulan dari data yang sudah 

dikumpulkan dengan lebih rinci, lebih dalam dan 

lebih jelas. 
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BAB II 

KAJIAN TEORI 

A. Manajemen Pemasaran Syariah 

1. Pengertian Manajemen Pemasaran Syariah 

Manajemen pemasaran dalam perspektif Islam 

semua kegiatan yang dilakukan dalam bisnis berupa 

kegiatan penciptaan nilai (value creating activities), yang 

memungkinkan siapa pun yang melakukannya dapat 

tumbuh dan mampu mendayagunakan kemanfaatannya 

berlandaskan pada kejujuran, keadilan, keterbukaan, dan 

keikhlasan sesuai dengan proses yang berprinsip pada 

akad bermuamalah islami atau perjanjian transaksi bisnis 

dalan Islam.
33

 

2. Pengertian pemasaran syariah 

Pemasaran Syari’ah adalah sebuah disiplin bisnis 

strategi yang mengarahkan proses penciptaan, 

penawaran dan perubahan value dari suatu inisiator 

kepada stek holdernya, yang didalam keseluruhan 

prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip-prinsip 

muamalah (bisnis) dalam Islam. Ini artinya bahwa 

pemasaran syariah, seluruh proses baik proses 

                                                           
33

 Tati Handayani dan Muhammad Anwar Fathoni, Manajemen 

Pemasaran Islam, (Yogyakarta: CV Budi Utama, 2019), h. 12-13 
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penciptaan, proses penawaran, maupun proses perubahan 

nilai (value), tidak boleh ada hal-hal yang bertentangan 

dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah yang 

islami.
34

 Sepanjang hal tersebut dapat dijamin, dan 

penyimpangan prinsip-prinsip muamalah islami tidak 

terjadi dalam suatu transaksi dalam pemasaran dapat 

dibolehkan. Dalam Q.S Al-Ahzab 21 sebagai berikut: 

وِ اسُْوَةٌ حَسَنَةٌ   لَقَدْ كَانَ لَكُمْ فِْ رَسُوْلِ اللّّٰ
وَ  وَ وَالْيَ وْمَ الْ خِرَ وَذكََرَ اللّّٰ  لِّمَنْ كَانَ يَ رْجُوا اللّّٰ

راًّٰ    ٓ  كَثِي ْ  
Artinya : Sungguh, telah ada pada (diri) Rasulullah itu 

suri teladan yang baik bagimu (yaitu) bagi orang yang 

mengharap (rahmat) Allah dan (kedatangan) hari 

Kiamat dan yang banyak mengingat Allah. 

 

3. Etika dalam pemasaran syariah 

a. Memiliki kepribadian spiritual (takwa). 

Seorang muslim selalu diperintahkan untuk selalu 

mengingat Allah SWT, bahkan dalam suasana 

mereka sedang sibuk dalam aktivitas mereka. 

Sebagaimana firman Allah SWT: 

 ياَ أيَ ُّهَا الَّذِينَ آمَنُوا إِذَا نوُدِيَ للِصَّلاةِ مِنْ 
                                                           

34
 Hermawan Kartajaya, Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing 

(Bandung: PT Mizan Pustaka, 2006), h. 198  
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كْرِ اللَّوِ وَذَرُوا يَ وْمِ الُْْمُعَةِ فَاسْعَوْا إِلََ ذِ    
رٌ لَكُمْ إِنْ كُنْتُمْ تَ عْلَمُون ٩الْبَ يْعَ ذَلِكُمْ خَي ْ  

 فَإِذَا قُضِيَتِ الصَّلاةُ فَانْ تَشِرُوا فِ الأرْضِ 
 وَابْ تَ غُوا مِنْ فَضْلِ اللَّوِ وَاذكُْرُوا اللَّوَ كَثِيراً

ٓٔلَعَلَّكُمْ تُ فْلِحُونَ   
Artinya : 9. Hai orang-orang beriman, apabila 

diseru untuk menunaikan shalat Jum'at, Maka 

bersegeralah kamu kepada mengingat Allah dan 

tinggalkanlah jual beli. yang demikian itu lebih baik 

bagimu jika kamu mengetahui.  

10. apabila telah ditunaikan shalat, Maka 

bertebaranlah kamu di muka bumi; dan carilah 

karunia Allah dan ingatlah Allah banyak-banyak 

supaya kamu beruntung. 

b. Jujur dan dapat dipercaya (amanah) 

Islam menjelaskan bahwa kejujuran yang hakiki itu 

terletak    pada    muamalah    mereka,    Rasulullah    

SAW bersabda: Dari Abu Sa’id dari Nabi SAW 

bersabda:  

 التّاجر الصّدوق الأمي مع النّبيّي،
 والصّدّيقي، والشّهداء

Artinya: pedagang  yang jujur   dan   terpercaya   

akan   bersama   para   nabi,   para shiddiqin,   
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orang-orang   yang   meninggak   syahid dalam 

peperangan  dan  orang-orang  yang  saleh. 

c. Berprilaku baik dan simpatik (shiddiq).
35

 

Al-Qur’an  mengajarkan  untuk  senantiasa  

berwajah manis,    berperilaku    baik    dan    

simpatik.    Allah    SWT berfirman: 

عْنَا بِو  نَ يْكَ اِلَّٰ مَا مَت َّ نَّ عَي ْ   ازَْوَاجًالَ تََدَُّ
هُمْ  ن ْ   جَنَاحَكَ  عَلَيْهِمْ وَاخْفِضْ  تََْزَنْ  وَلَ  مِّ

 للِْمُؤْمِنِيَْ 
Artinya: Janganlah  sekali-kali  kamu  menunjukkan  

pandanganmu kepada   kenikmatan   hidup   yang   

telah   Kami   berikan kepada  beberapa  golongan  

di  antara  mereka  (orang-orang   kafir   itu)   dan   

janganlah   kamu   bersedih   hati terhadap  mereka  

dan  serendah  dirilah  kamu  terhadap orang-orang 

yang beriman.  

Begitu  pula  bagi  seorang  Muslim  yang  hendak  

menjual barang  dengannya  harus  dengan  senang  

hari,  ikhlas  dan memberikan  kesan  baik  terhadap  

pembeli,  seperti  yang di ungkapkan dalam sebuah 

Hadis: 

 رَحِمَ اللَّوُ رَجُلًا سََْحًا إِذَا باَعَ وَإِذَا اشْتَ رَى 
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 وَإِذَا اقْ تَضَى
“Allah  mengasihi  orang  yang  bermurah  hati  

waktu menjual, waktu membeli, dan waktu menagih 

piutang.” (HR. Bukhari dalam Mukhtashor Shahih 

al-Bukhari: 280). 

 

d. Berprilaku adil dalam berbisnis (al-adl) 

Allah SWT mencintai orang-orang adil dan 

membenci orang-orang yang berbuat zalim, bahkan 

melaknat mereka.
36

 Sebagaimana firman Allah 

SWT: 

وِ كَذِباً   ٓ  وَمَنْ اَظْلَمُ مَِّنِ افْ تَ رّٰى عَلَى اللّّٰ
كَ يُ عْرَضُوْ  مْ وَيَ قُوْلُ الَْشْهَااوُلّٰىِٕۤ ى رَبِِِّّ نَ عَلّٰ  

مْ ٓ  دُ هّٰ  ى رَبِِِّّ اَلَ لَعْنَةُ  ٓ  ؤُلَۤءِ الَّذِيْنَ كَذَبُ وْا عَلّٰ  
وِ عَلَى الظّّٰلِمِيَْ   اللّّٰ

Artinya : Dan siapakah yang lebih zalim daripada 

orang yang mengada-adakan suatu kebohongan 

terhadap Allah? Mereka itu akan dihadapkan 

kepada Tuhan mereka, dan para saksi akan berkata, 

“Orang-orang inilah yang telah berbohong 

terhadap Tuhan mereka.” Ingatlah, laknat Allah 

(ditimpakan) kepada orang yang zalim. 

e. Selalu menepati janji dan tidak curang (tathfif). 
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Seorang syariah marketer harus dapat menjaga 

amanah yang diberikan kepadanya sebagai wakil 

dari perusahaan dalam memasarkan dan 

mempromosikan produk kepada pelanggan. Seperti 

firman Allah SWT: 

نٌ  دُوْا كَاتبًِا فَرىِّٰ ى سَفَرٍ وَّلََْ تَِِ وَاِنْ كُنْتُمْ عَلّٰ
قْبُ وْضَةٌ  فَاِنْ امَِنَ بَ عْضُكُمْ بَ عْضًا فَ لْيُ ؤَدِّ ٓ  مَّ  

وَ رَبَّووَ الَّذِى اؤْتَُِنَ امََانَ تَو  وَلَ  ٓ  لْيَتَّقِ اللّّٰ  
هَادَةَ وَمَنْ  تَكْتُمُوا   اّٰثٌِ  فَاِنَّو تُمْهَايَّكْ  الشَّ

وُ  قَ لْبُو يْمٌ عَلِ  تَ عْمَلُوْنَ  بِاَ وَاللّّٰ  
Artinya : Dan jika kamu dalam perjalanan sedang 

kamu tidak mendapatkan seorang penulis, maka 

hendaklah ada barang jaminan yang dipegang. 

Tetapi, jika sebagian kamu mempercayai sebagian 

yang lain, hendaklah yang dipercayai itu 

menunaikan amanatnya (utangnya) dan hendaklah 

dia bertakwa kepada Allah, Tuhannya. Dan 

janganlah kamu menyembunyikan kesaksian, karena 

barangsiapa menyembunyikannya, sungguh, hatinya 

kotor (berdosa). Allah Maha Mengetahui apa yang 

kamu kerjakan. 

4. Bauran pemasaran  

a. Produk  

Produk dalam Islam adalah suatu yang dihasilkan dari 

proses produksi yang baik, manfaat, dapat 
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dikonsumsi, berdaya guna dan dapat menghasilkan 

perbaikan material, moral dan spiritual bagi 

konsumen. Dalam bauran pemasaran Islam, produk 

yang ditawarkan harus berkualitas sesuai yang 

dijanjikan oleh pemasar, produk yang halal sesuai 

dengan ketentuan agama. Produk halal berasal dari 

kategori produk yang dapat diterima, yang aman dan 

tidak berbahaya, dapat menjadi produk utama yang 

menjamin kemakmuran pemasaran Islam.
37

 

b. Harga  

Di dalam Islam, mekanisme kinerja pada pengaturan 

harga dan kompetisi sehat (Munafasah) adalah 

sesungguhnya yang diusahakan. Penetapan harga 

produk dalam Islam harus memperhatikan beberapa 

ketentuan yang telah diatur dalam Islam, 

sebagaimana dikemukakan Niazi, di antaranya adalah 

tidak ada pasar monopoli, tidak ada penimbunan, 

tidak ada manipulasi harga. 

c. Tempat 

Dalam menentukan place atau saluran distribusi, 

perusahaan Islami harus mengutamakan tempat-

tempat yang sesuai dengan target market, sehingga 

dapat efektif dan efesien. Sehingga pada intinya, 
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dalam menentukan marketing mix harus didasari pada 

prinsip-prinsip keadilan dan kejujuran.
38

 

d. Promosi  

Dalam Al-Qur’an tidak ada larangan mempromosikan 

produk, baik barang atau jasa dengan sistem 

periklanan. Bahkan periklanan pun dapat digunakan 

untuk mempromosikan kebenaran bagaimana 

seharusnya usaha bisnis dalam Islam. Namun, 

periklanan yang berisi tentang pernyataan-pernyataan 

yang berlebihan termasuk kedalam bentuk penipuan. 

Tidak peduli apakah deskripsi pernyataan tersebut 

sebagai metafor atau sebagai kiasan tentu sudah pasti  

dilarang. Islam sangat menganjurkan untuk 

berpegang teguh kepada nilai-nilai kejujuran dalam  

melaksanakan kegiatan ekonomi, termasuk dalam 

promosi. 

B. Strategi Distribusi 

1. Pengertian Strategi Distribusi  

Menurut Tjiptono strategi distribusi berkenaan dengan  

penentuan dan manajemen saluran distribusi yang 

dipergunakan oleh produsen untuk memasarkan barang 

dan jasanya, sehingga produk tersebut dapat sampai di 

tangan konsumen sasaran dalam jumlah dan jenis yang  
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dibutuhkan, pada waktu diperlukan, dan ditempat yang 

tepat.
39

 

2. Jenis Strategi Distribusi 

Menurut Thesa Natasya Karundeng, Silvya L. 

Mandey Dan Jacky S.B. Sumarauw, jenis strategi 

pendistribusian produk ada 3 yaitu :
40

 

a. Strategi distribusi insensif 

Strategi distribusi insentif adalah strategi yang 

memposisikan produk dagangannya kepada banyak 

retailer atau pengecer serta distributor di berbagai 

tempat. 

b. Strategi distribusi selektif 

Strategi distribusi selektif suatu metode distribusi 

menyalurkan produk barang atau jasa pada daerah 

pemasaran tertentu dengan m 

emilih beberapa distributor atau pengecer saja pada 

satu daerah. 

c. Strategi distribusi ekslusif 

Memberikan hak distribusi suatu produk pada satu 

atau dua distributor atau hanya pengecer saja pada 

suatu daerah. Barang yang ditawarkan oleh jenis 

distributor ekslusif yaitu barang kualitas dan 
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harganya tinggi dengan jumlah konsummen 

terbatas. 

3. Saluran Distribusi  

Menurut Egi Triana saluran distribusi ada 5 yaitu:
41

  

a. Produsen         Konsumen 

Penjualan produk dari produsen kepada konsumen 

disebut saluran distribusi secara langsung, yaitu 

penjualan dari rumah ke rumah. 

b. Produsen      Pengecer     Konsumen 

Saluran distribusi ini dilakukan melalui media, 

salesmen, advertensi, demonstrasi tetapi penjualan 

dilakukan melalui pengecer untuk selanjutnya 

produk sampai ke konsumen. 

c. Produsen      Pedagang Besar      Pengecer     

Konsumen 

Saluran distribusi ini terdapat pedagang besar 

disamping pengecer yang membutuhkan produsen 

dengan konsumen. 

d. Produsen      Agen      Pengecer      Konsumen 

Agen di dalam saluran distribusi ini bertugas 

melakukan tawar-menawar, baik dalam melakukan 

penjualan maupun dalam pembelian. Agen 
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berfungsi menyalurkan barang dari produsen ke 

konsumen. 

e. Produsen      Agen      Pedagang Besar     Pengecer     

     Konsumen 

Dalam saluran distribusi ini agen sebagai perantara 

untuk menyalurkan barangnya ke pedagang besar 

yang kemudian menjualnya kepada toko-toko kecil. 

4. Dasar Pendistribusian Produk Dalam Islam 

Dalam mendistribusikan sebuah produk pastinya 

harus dilakukan secara rata supaya konsumen bisa 

menikmati produk.
42

 Di dalam melaksanakan kegiatan 

distribusi juga tidak dibolehkan untuk berbuat dzalim 

kepada pesaing lainnya. Dalam hal ini Allah SWT 

berfirman :
43

 

نَكُمْ ٓ  لَ تأَْكُلُوْ ايَ ُّهَا الَّذِيْنَ اّٰمَنُ وْا ٓ  يّٰ  ا امَْوَالَكُمْ بَ ي ْ
نْكُمْ  ٓ  باِلْبَاطِلِ اِلَّ  اَنْ تَكُوْنَ تَِِارَةً عَنْ تَ راَضٍ مِّ  

وَ كَانَ بِكُمْ رَحِيْمًا ٓ  ا انَْ فُسَكُمْ ٓ  وَلَ تَ قْتُ لُوْ  اِنَّ اللّّٰ  
Artinya : “Wahai orang-orang beriman janganlah saling 

memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil (tidak 
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benar), kecuali dalam perdagangan yang berlaku atas 

suka sama suka diantara kamu. Dan janganlah kamu 

membunuh dirimu. Sungguh, Allah maha penyayang 

kepadamu.” (QS. An-nisa ayat 29) 

C. Strategi Distribusi Dalam Pandangan Ekonomi Islam 

Dalam islam diajarkan setiap kegiatan distribusi dalam 

pandangan ekonomi harus berprinsip pada keadilan, 

kebebasan, persaudaraan dan solidaritas sosial. 

a. Prinsip Keadilan 

Dalam kamus besar bahasa indonesia keadilan 

merupakan kata sifat yang menunjukkan perbuatan, 

perlakuan adil, tidak berat sebelah, tidak berpihak, 

berpegang pada kebenaran dan proporsional. Keadilan 

dalam distribusi merupakan satu kondisi yang tidak 

memihak pada salah satu pihak atau golongan tertentu 

dalam ekonomi, sehingga menciptakan keadilan 

merupakan kewajiban yang tidak bisa dihindari dalam 

ekonomi islam.  

ى رَسُوْلوِ  ٓ  مَا وُ عَلّٰ وِ  الْقُرّٰى اىَْلِ  مِنْ افَاَءَۤ اللّّٰ  فلَِلّّٰ
ى وَلِذِى وَللِرَّسُوْلِ  مّٰ كِيِْ  الْقُرْبّٰ وَالْيَتّٰ   وَالْمَسّٰ

بِيْلِ  وَابْنِ  الَْ  بَ يَْ   يَكُوْنَ دُوْلَةً  لَ  كَيْ  ٓ  السَّ  
اّٰتّٰىكُمُ الرَّسُوْلُ فَخُذُوْهُ وَمَا  ٓ  وَمَا ٓ  كُمْ مِنْ  غْنِيَاۤ   



34 
 

ىكُمْ عَنْوُ فَانْ تَ هُوْا وَ  ٓ  نَ هّٰ وَ شَدِ  اِنَّ ٓ  وَات َّقُوا اللّّٰ اللّّٰ  
ٓ  يْدُ الْعِقَابِ   

Artinya : Harta rampasan (fai') dari mereka yang 

diberikan Allah kepada Rasul-Nya (yang berasal) dari 

penduduk beberapa negeri, adalah untuk Allah, Rasul, 

kerabat (Rasul), anak-anak yatim, orang-orang miskin 

dan untuk orang-orang yang dalam perjalanan, agar 

harta itu jangan hanya beredar di antara orang-orang 

kaya saja di antara kamu. Apa yang diberikan Rasul 

kepadamu maka terimalah. Dan apa yang dilarangnya 

bagimu maka tinggalkanlah. Dan bertakwalah kepada 

Allah. Sungguh, Allah sangat keras hukuman-Nya. 

Islam menghendaki distribusi secara adil dengan 

memberikan kesamaan pada manusia dalam berusaha 

untuk mendapatkan harta kekayaan tanpa memandang 

perbedaan kasta, kepercayaan atau warna kulit. 

Keadilan distribusi dalam ekonomi islam memiliki 

tujuan yaitu agar kekayaan tidak menumpuk pada 

sebagian kecil masyarakat, tetapi selalu beredar dalam 

masyarakat. 

b. Prinsip Kebebasan 

Kebebasan di sini adalah kebebasan yang 

dibingkai oleh nilai-nilai tauhid dan keadilan, dimana hal 

tersebut sebagai keseimbangan antara individu dengan 

unsur materi dan spiritual yang dimilikinya, 

keseimbangan antara individu dan masyarakat serta 

antara suatu masyarakat dengan masyarakat lainnya. 
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Nilai tauhid artinya manusia bebas tidak sebebas-

bebasnya tetapi terikat dengan batasan-batasan yang 

diberikan Allah. Kebebasan manusia untuk menentukan 

sikap -baik dan jahat- bersumber dari posisi manusia 

sebagai wakil (khalifah) Allah di bumi dan posisinya 

sebagai makhluk yang dianugerahi kehendak bebas.
44

 

Sedangkan keadilan dalam pendistribusian ini 

tercermin dari larangan dalam al-Qur’an (QS. Al-Hasyr : 

7), agar supaya harta kekayaan tidak hanya beredar di 

antara orang-orang kaya saja, tetapi diharapkan dapat 

memberi kontribusi kepada kesejahteraan masyarakat 

sebagai suatu keseluruhan. 

c. Prinsip Persaudaraan 

Rasa persaudaraan harus ditanam dalam hati 

Sanubari umat Islam sehingga tidak terpecah-belah oleh 

kepentingan duniawi. Prinsip persaudaraan dan kasih 

sayang ini digambarkan dalam firman Allah: 

اَ الْمُؤْمِنُ وْنَ اِخْوَةٌ فَاَصْلِحُوْا بَ يَْ اَخَوَيْكُمْ    اِنََّّ
وَ لَعَلَّكُمْ تُ رْحََوُْن  وَات َّقُوا اللّّٰ

Artinya : Sesungguhnya orang-orang mukmin itu 

bersaudara, karena itu damaikanlah antara kedua 
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saudaramu (yang berselisih) dan bertakwalah kepada 

Allah agar kamu mendapat rahmat.(QS. Al-Hujurat: 10) 

 

Persaudaraan dan kasih sayang akan memperkuat 

persaudaraan dan kesatuan umat Islam yang kadang-

kadang mendapat hambatan dan rintangan sehingga 

mereka dapat saja terpecah belah dan saling bermusuhan 

Allah memerintahkan agar umat Islam senantiasa 

berpegang teguh dengan tali agama Allah dan tidak 

bercerai-berai sebagaimana firmannya:
45

 

عًا وَّلَ تَ فَرَّقُ وْا  ي ْ وِ جََِ وَاذكُْرُوْا ٓ  وَاعْتَصِمُوْا بَِِبْلِ اللّّٰ
وِ عَلَيْكُمْ اِذْ كُنْتُمْ اعَْدَاءًۤ فَالََّفَ بَ يَْ  نعِْمَتَ اللّّٰ

ى وكَُنْتُمْ  ٓ  اِخْوَاناًعْمَتِو قُ لُوْبِكُمْ فَاَصْبَحْتُمْ بنِِ    عَلّٰ
نَ  شَفَا هَا فَانَْ قَذكَُمْ  النَّارِ  حُفْرَةٍ مِّ ن ْ لِكَ   مِّ   كَذّٰ

وُ لَكُمْ اّٰيّٰتِو ي ُ  ُ اللّّٰ تَ هْتَدُوْنَ  لَعَلَّكُمْ بَ يِّ  
Artinya : Dan berpegangteguhlah kamu semuanya pada 

tali (agama) Allah, dan janganlah kamu bercerai berai, 

dan ingatlah nikmat Allah kepadamu ketika kamu 

dahulu (masa jahiliah) bermusuhan, lalu Allah 

mempersatukan hatimu, sehingga dengan karunia-Nya 

kamu menjadi bersaudara, sedangkan (ketika itu) kamu 

berada di tepi jurang neraka, lalu Allah menyelamatkan 
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kamu dari sana. Demikianlah, Allah menerangkan ayat-

ayat-Nya kepadamu agar kamu mendapat petunjuk. (QS. 

Ali-Imran: 103) 
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BAB III  

GAMBARAN UMUM OBJEK PENELITIAN 

A. Gambaran Umum PT. Pinus Merah Abadi Bengkulu 

PT Pinus Merah Abadi adalah sebuah perusahaan 

nasional yang bergerak dalam bidang penjualan dan 

distribusi makanan ringan. PT Pinus Merah Abadi 

mempunyai beberapa cabang di berbagai kota, salah satunya 

adalah PT Pinus Merah Abadi cabang Bengkulu yang 

berlokasi di Jl. Depati Payung Negara, Kelurahan Sukarami, 

Kecamatan Selebar. PT Pinus Merah Abadi yaitu perusahaan 

distribusi yang fokus terhadap pengembangan sumber daya 

manusia, sistem distribusi, inventaris dan menjalankan 

praktik perusahaan yang baik.  

Saat ini tercatat setidaknya terdapat kurang lebih 3.500 

toko yang menjadi mitra PT. Pinus Merah Abadi Bengkulu. 

Barang yang dijual dan didistribusikan oleh PT Pinus Merah 

Abadi Bengkulu adalah makanan ringan dengan omset 

bulanan mencapai 2,5 miliar rupiah. Sesuai dengan 

Kebijakan mutu PT Pinus Merah Abadi Bengkulu yaitu 

menerapkan sistem manajemen mutu dan mendapatkan 

respek pada seluruh pelanggan, mematuhi peraturan undang-

undang terkait mutu, peningkatan yang berkesinambungan 

semua unit kerja organisasi dan meningkatkan kualitas sdm 

secara terus menerus.
46
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B. Visi Dan Misi PT. Pinus Merah Abadi 

1. VISI 

Menjadi perusahaan distribusi yang berkualitas dan 

mendapatkan respek dari seluruh pelanggan. 

2. MISI 

a. Menerapkan sistem manajemen mutu dalam proses 

dan kegiatan bisnis perusahaan. 

b. Mematuhi peraturan perundang-undangan terkait 

dengan mutu. 

c. Peningkatan yang berkesinambungan di semua unit 

kerja organisasi. 

d. Meningkatkan kualitas sumber daya manusia secara 

terus-menerus.
47

 

3. Struktur Organisasi PT. Pinus Merah Abadi
48
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Gambar 3.1 

Struktur PT. Pinus Merah Abadi Bengkulu. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Keterangan  

a. BM (Business Manager) 

Bertugas mengawasi dan memimpin kegiatan 

operasional dan karyawan yang ada diperusahaan. 

b. ASS 1 dan 2 (Supervisor) 

Bertugas menjadi tim leader dari para sales. 

c. AOS (Area Operasional Supervisor) 

ASS 2 ASS 1 AOS 

SKM 

Sales TO DIV 

ALL 

Sales TO DIV 1 

Motorist 

WH Leader 

Sales 

Admin 

Kasir 

Driver  

Dropping 

WH 

Helper 

Checker 

Helper  

Dropping 

BM 

Sales TO 

DIV 2 
Sales TO 

DIV 3 
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Bertugas mengawasi segara aktivitas department 

atau area tertentu yang ada di perusahaan. 

d. Sales TO DIV 1, 2 dan 3 

Bertugas mendistribusikan barang kepada konsumen 

e. Sales TO DIV ALL 

Bertugas mendistribusikan barang kepada konsumen 

f. SKM (Sales Kampas Mobil)  

Bertugas menjual barang langsung kepada 

pelanggan. 

Kasir Bertugas menerima uang 

g. Sales Admin 

Bertugas mengerjakan apa yang bersangkutan 

dengan penjualan, seperti menangani pengecekan 

stok barang, proses pemesanan dan memastikan 

kebenaran harga jual. 

h. WH Leader (Kepala Gudang) 

Bertugas merencanakan, mengkoordinasi, 

mengontrol dan mengevaluasi semua kegiatan 

penerimaan, penyimpanan dan penyediaan stok 

barang yang akan didistribusikan. 

i. Checker (Orang Gudang) 

Bertugas melakukan pengecekan secara detail dan 

menyeluruh terhadap barang keluar dan masuk 

dalam gudang. 

j. WH Helper (Kepala Helper) 
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Bertugas mengatur bagian barang 

k. Driver Dropping (Supir Pengantar Barang) 

Bertugas mengantarkan barang kepada konsumen. 

l. Helper Dropping (Pembantu Dropping) 

Bertugas membantu pengantaran barang 

4. Produk PT. Pinus Merah Abadi
49

 

a. Simba  

a) Simba sereal 

b) Simba choco chip 

b. Snack  

a) Siip 

b) Ahh 

c) Hello panda 

c. Biscuit 

a) Nextar 

b) Nabati vervet 

c) Bizvit selimut 

d. Confentionery 

a) Hanzel 

b) Donald jelly 

c) Pasta 

e. Beverage 

a) Amo CSD  

b) Amo mineral 
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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Hasil Penelitian 

1. Strategi Pemasaran Supervisor Dalam Distribusi 

Produk Di PT. Pinus Merah Abadi Bengkulu 

Sebelum diuraikan mengenai strategi 

pendistribusian produk di PT. Pinus Merah Abadi 

Bengkulu ini, maka dijelaskan terlebih dahulu data 

informan penelitian. Informan yang dilakukan dalam 

penelitian ini yaitu sebagai berkut:
50

  

Tabel 4.1 

Data Informan  

No Nama Umur Jabatan 

1. Gurmardeko 38 Tahun Manager 

2. Baijoni 51 Tahun Supervisor 

3. Jimmi Calter 40 Tahun Supervisor 

4. Gusi Jaya 35 Tahun Salesmen 

5. Reval Jender 35 Tahun Salesmen 

6. Jayadi  35 Tahun Salesmen 
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Strategi distribusi produk di PT. Pinus Merah 

Abadi Bengkulu yaitu termasuk strategi distribusi 

insentif, dimana saluran distribusi mulai dari produsen, 

pedagang besar, pengecer sampai kepada konsumen. 

Strategi supervisor dalam distribusi produk di PT. Pinus 

Merah Abadi Bengkulu ada 3 yaitu sebagai berikut:
51

 

a. Memperkenalkan produk serta menjelaskan promo-

promo yang ada 

b. Target perkunjungan minimal 20 tempat setiap 

harinya 

c. Pemasangan stiker dan poster di berbagai tempat 

Strategi distribusi produk yang dirumuskan oleh 

supervisor akan didelegasikan kepada salesmen, dimana 

para salesmen yang akan melakukan penawaran produk 

kepada para konsumen di berbagai warung dan toko. 

Sedangkan para supervisor hanya mengecek stok mana 

yang belum terjual, yang sudah terjual, dan barang yg 

sudah mendekati masa kadaluwarsa. 

Strategi distribusi produk dirumuskan agar 

jalannya kegiatan pendistribusian produk berjalan 

dengan lancar dan terarah dengan baik. jika berjalan 

lancar dengan baik pasti aktivitas salesmen bisa 

terkontrol. 
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Strategi Distribusi di PT. Pinus Merah Abadi 

Bengkulu menggunakan bauran pemasaran yaitu: 

a. Produk  

Di perusahaan ini semua produk yang ada sudah 

memiliki lebel halal. Seperti yang disampaikan oleh 

bapak Jimmi Calter yaitu:
52

 (“semua produk yang 

kami miliki sudah terdeteksi aman untuk dikonsumsi 

terutama bagi anak-anak, dan semua produk yang 

kami miliki sudah ada lebel halal dari Majelis 

Ulama Indonesia.”) 

b. Harga 

Harga dari produk di perusahaan ini ditetapkan 

sangat terjangkau supaya sesuai dengan kemampuan 

para masyarakat. Seperti yang disampaikan oleh 

Bapak Jimmi Calter yaitu: (“harga setiap produk 

kami sangat terjangkau bagi anak-anak, remaja 

sampai dewasa. Dimana produk di perusahaan ini 

dijual seharga mulai dari 500-5000 rupiah.”) 

c. Tempat 

Tempat untuk menjalankan strategi distribusi 

produk di perusahaan ini yaitu semua warung 

manisan mulai dari warung kecil sampai ke toko 

besar. Seperti yang disampaikan oleh bapak Baijoni 

yaitu: (“tempat yang kami pilih untuk melakukan 
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distribusi produk yaitu semua warung dan toko 

manisan yang ada di Kota Bengkulu”) 

d. Promosi  

Perusahaan mempromosikan produk pada saat 

adanya diskon dan promo. Seperti yang disampaikan 

oleh bapak Baijoni, yaitu: 

       “untuk mengenalkan produk kepada 

masyarakat kami tidak melakukan promosi 

lewat media sosial, tetapi kami terjun langsung 

kelapangan untuk melakukan penawaran 

produk. Kami melakukan promosi hanya pada 

saat adanya diskon dan promo-promo di setiap 

bulan melalui poster” 

Perusahaan ini mendistribusikan produk ke 

berbagai pasar manisan yaitu mulai dari warung kecil 

sampai toko besar yang ada di Kota Bengkulu. Seperti 

yang disampaikan oleh bapak Baijoni dan Jimmi Calter 

yaitu:
53

 

       "Kami mendistribusikan produk ke berbagai warung 

kecil sampai toko besar, tetapi kami tidak 

melakukan penawaran produk. Kami hanya 

mengecek stok produk mana yang sudah laku 

terjual, yang mana belum terjual dan produk mana 

yang sudah mendekati tanggal kadaluwarsa. Jika 

ada produk yang sudah mendekati tanggal 

kadaluwarsa atau yang sudah kadaluwarsa akan 

diganti dengan yang baru. Sedangkan yang 

melakukan penawaran produk hanya para 

salesmen". 
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Mendistribusikan produk di perusahaan ini dengan 

cara mendatangi satu persatu warung dan toko yang ada 

di Kota Bengkulu. Agar kegiatan distribusi produk ini 

berjalan dengan lancar dan terarah dengan baik, 

supervisor membagi rute yang harus ditempuh setiap 

harinya. Seperti yang disampaikan oleh kak Jayadi, 

yaitu:
54

 

       "kakak mendistribusikan produk sesuai dengan rute 

setiap harinya, dengan cara menawarkan produk 

kepada para konsumen di berbagai tempat, mulai 

dari warung kecil sampai toko besar. Hal pertama 

yang kakak lakukan yaitu mengucap salam dan 

memperkenalkan diri, hal kedua memperkenalkan 

produk apa saja yang dimiliki melalui katalog, hal 

ketiga menjelaskan produk mulai dari segi bentuk, 

jenis, rasa dan kemasan serta menjelaskan adanya 

promo dan diskon yang diberikan perusahaan setiap 

bulannya. Dan langkah keempat melakukan 

transaksi jual beli, ketika konsumen tertarik untuk 

membeli maka akan dilakukan transaksi jual beli 

dimana produk akan dikirim oleh supir setelah 

dilakukan pembelian dan produk dibayar setelah 

barang sampai kepada konsumen. Setelah selesai 

maka langkah terakhir kak Jayadi ucapkan terima 

kasih dan pergi ke tempat berikutnya." 

 

Agar strategi pendistribusian produk di perusahaan 

ini berjalan dengan lancar dan terarah dengan baik para 

supervisor merumuskan beberapa tahapan, yaitu seperti 

yang disampaikan oleh bapak Jimmi Calter bahwa:
55
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a. Tahap persiapan  

Dalam tahapan ini supervisor dan salesmen bersiap-

siap ke berbagai tempat untuk mendistribusikan 

produk. 

b. Tahap outlet tujuan 

Dalam tahap ini supervisor dan salesmen 

menentukan tempat untuk melakukan 

pendistribusian produk, dimana tempatnya yaitu 

warung kecil dan toko besar. 

c. Tahap memperkenalkan diri 

Dalam tahap ini para salesmen memperkenalkan diri 

terlebih dahulu sebelum melakukan penawaran 

produk kepada pemilik warung dan toko. 

d. Tahap cek stok barang 

Dalam tahap ini supervisor dan salesmen datang ke 

tempat penjualan produk, dimana mereka melihat 

terlebih dahulu produk apa yang masih ada dan 

produk apa yang sudah terjual.  

e. Tahap informasi penjualan 

Dalam tahap ini supervisor dan salesmen memberi 

informasi jika adanya promo dan diskon di 

perusahaan setiap bulannya dan memberi informasi 

tentang harga jual produk, dan memberi informasi 

produk apa saja yang dimiliki. 

f. Tahap penawaran produk 



 
 

49 
 

Dalam tahap ini para salesmen melakukan 

penawaran produk ke para konsumen di berbagai 

tempat mulai dari warung kecil sampai ke toko 

besar.  

g. Tahap pemajangan produk 

Dalam tahap ini para supervisor melakukan 

pemajangan produk setelah selesai melakukan 

pembelian produk. 

h. Tahap evaluasi 

Dalam tahap ini supervisor dan salesmen melakukan 

pengecekan ulang, apakah ada barang yang 

tertinggal atau tidak, dan apakah ada informasi 

penjualan yang belum tersampaikan atau tidak. 

 

Dalam menjalankan strategi distribusi produk, baik 

para salesmen dan para supervisor tidak pernah 

melakukan penimbunan produk. Seperti yang 

disampaikan oleh bapak Baijoni yaitu:
56

 

       "kami tidak pernah melakukan penimbunan produk, 

karena itu bertentangan dengan ketentuan dalam 

islam dan juga kami tidak melakukan penimbunan 

karna produk kami masa kadaluwarsanya tidak 

terlalu lama. Jika kami melakukan penimbunan 

produk sudah dipastikan produk kami akan 

mengalami kadaluwarsa dan pasti akan berdampak 

buruk bagi perekonomian perusahaan " 
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Hal yang sama juga disampaikan oleh kak Gusi 

Jaya yaitu:
57

 ("perusahaan ini tidak pernah melakukan 

penimbunan produk, karena jika melakukan penimbunan 

produk maka produk yang ada digudang akan 

mengalami kadaluarsa dan tidak bisa dikonsumsi lagi”) 

Strategi yang dirumuskan oleh bapak Baijoni dan 

bapak Jimmi Calter berdampak baik bagi perusahaan, 

dimana sampai saat ini ketiga strategi ini masih dipakai 

dan buktinya perusahaan masih beroperasi dengan baik 

sampai saat ini. Seperti yang disampaikan oleh bapak 

Baijoni, yaitu: 

       “sampai saat ini strategi yang sudah saya dan pak 

Jimmi Calter rumuskan masih dipakai, dan untuk 

melihat strategi ini berdampak baik atau tidak bagi 

perusahaan bisa dilihat dari hasil pendapatan para 

salesmen setiap bulannya. Apakah pendapatan 

mereka sesuai target atau tidak. Sampai saat ini 

Alhamdulillah pendapatan masih lumayan baik” 

Hal ini juga disampaikan oleh bapak Jimmi Calter 

yaitu ia mengatakan: 

       "untuk dapat mengetahui apakah strategi dalam 

distribusi produk yang sudah dirumuskan 

berdampak baik atau tidak bagi perusahaan yaitu 

dengan cara menentukan indikator keberhasilan 

pencapaian target dari para salesmen. Sampai saat 

ini strategi itu masih dipakai, dan hamdulillah 

jalannya kegiatan distribusi produk berjalan dengan 

lancar dan terarah dengan baik " 
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Untuk melihat indikator keberhasilan dalam 

pencapaian tujuan dan target, itu bisa dilihat dari 

pencapaian para supervisor dan para salesmen. Seperti 

yang disampaikan oleh pak Gumardeko bahwa:
58

 

(“untuk melihat tercapai atau tidak target perusahaan, 

saya bisa lihat dari pendapatan hasil distribusi produk 

para supervisor dan para salesmen setiap bulannya”) 

2. Tinjauan Ekonomi Islam Terhadap Strategi 

Distribusi Produk Di PT. Pinus Merah Abadi  

Bengkulu. 

Para Supervisor dan Salesmen di PT. Pinus Merah 

Abadi Bengkulu dalam mendistribusikan produk 

berpegang teguh pada prinsip keadilan, kebebasan, dan 

persaudaraan.  

a. Prinsip Keadilan 

Sebagaimana yang disampaikan oleh Bapak Baijoni 

dan Jimmi Calter yaitu :
59

 

       "kami melakukan distribusi produk tidak pernah 

membedakan antara agama, ras, suku dan 

warna kulit. Tetapi kami mendistribusikan 

produk ke berbagai pasar yang ada di Kota 

Bengkulu yaitu mulai dari warung sampai toko 

besar. Jika kami hanya mendistribusikan 

produk kepada konsumen yang memiliki agama, 

ras, suku dan warna kulit yang sama kami pasti 

hanya mendapatkan sedikit konsumen. Maka 
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dari itu kami tidak pernah memilih-milih dalam 

mendistribusikan produk yang kami miliki." 

 

Kak Gusi Jaya juga menyampaikan bahwa:
60

 

       "kakak mendistribusikan produk itu secara rata 

kepada pasar yaitu mulai dari warung kecil 

sampai ke toko besar. Karena jika kakak 

memilih-milih kepada siapa kakak akan 

mendistribusikan produk,  sudah bisa 

dipastikan kakak tidak akan mendapat banyak 

konsumen sehingga target tidak dapat 

terpenuhi." 

Kak Jayadi menyampaikan bahwa:
61

 ("jika kakak 

memilih-milih untuk mendistribusikan produk, maka 

sudah bisa dipastikan target yang harus kakak capai 

tidak terpenuhi, karena hanya sedikit konsumen 

yang kakak dapatkan.") 

 

Hal yang lain juga disampaikan oleh kak Reval 

Jender yaitu:
62

 

       "kakak melakukan distribusi produk secara 

adil, tidak pernah membedakan antara agama, 

suku, ras, dan warna kulit. Dan kakak 

mendistribusikan produk selalu rata yaitu ke 

semua warung sampai toko besar secara rata 

tidak ada yang dibedakan." 

b. Prinsip Kebebasan 

Kak Gusi Jaya menyampaikan bahwa:
63

 

       "kakak mendistribusikan produk ke berbagai 

tempat memang bebas yaitu ke berbagai tempat 

yang menjual produk makanan ringan, tetapi 

kakak dalam mendistribusikan produk selalu 

menerapkan etika yang baik, kata yang sopan 
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saat menawarkan produk, menjelaskan dengan 

sabar setiap produk yang dimiliki." 

 

Kak Jayadi menyampaikan bahwa:
64

 

       "kakak mendistribusikan produk hanya bebas 

dalam memilih tempat, tetapi untuk cara 

menawarkan produk kakak tidak pernah bebas, 

karena untuk menawar produk kakak harus 

menggunakan bahasa yang sopan, tutur kata 

yang baik, mengucapkan salam atau permisi 

terlebih dahulu, menjelaskan detail produk 

dengan sabar, dan harus mengucapkan terima 

kasih jika sudah melakukan penawaran 

produk." 

 

Hal sama juga disampaikan oleh kak Reval Jender 

yaitu:
65

 

       "ada kebebasan yang kakak lakukan, tapi tidak 

terlalu bebas karena banyak hal yang harus 

diperhitungkan. Seperti waktu, jika kakak tidak 

memanfaatkan waktu dengan baik maka target 

kakak tidak akan tercapai. Dan dalam 

menawarkan produk kakak harus menggunakan 

tutur kata yang sopan, baik, lembut agar para 

konsumen tertarik untuk membeli produk yang 

ditawarkan. Dan yang paling penting kakak 

tidak pernah melakukan pemaksaan kepada 

konsumen ini membeli produk yang kakak 

tawarkan." 

c. Prinsip Persaudaraan 

Kegiatan Distribusi ini membuat tali persaudaraan 

yang baik dimana harus memperhatikan keuntungan 
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kedua belah pihak. Dan dalam kegiatan ini terjalan 

silaturahmi antar sesama manusia.  

Dimana yang disampaikan oleh kak Gusi Jaya, 

bahwa:
66

 

       "kakak melakukan distribusi produk ke 

berbagai tempat tidak pernah memaksa 

konsumen untuk membeli produk yang kakak 

miliki, tetapi kami saling membantu yaitu 

dimana kakak membantu konsumen untuk 

mengisi produk di warung atau tokonya, 

sedangkan konsumen membantu kakak agar 

penjualan kakak tercapai sesuai target 

perusahaan." 

Kak Jayadi mengatakan bahwa:
67

 

       "kegiatan distribusi ini membuat kakak jadi 

banyak mengenal orang dan membuat tali 

silatuhrahmi kami terjalin antara sesama 

manusia. Ikatan persaudaraan itu dimana 

kakak harus meyakinkan konsumen bahwa jika 

bekerja sama dengan kakak, maka akan 

mendapatkan keuntungan yang sama, dimana 

konsumen untung karena warung atau toko nya 

terisi dengan produk yang digemari masyarakat 

dan kakak juga berutung karena kakak 

mendapatkan pendaatan dari kerja kakak"  

Kak Reval Jender menyampaikan yaitu:
68

 

       "kegiatan distribusi ini adalah kegiatan saling 

membantu yaitu dimana konsumen membantu 

kakak dalam memenuhi pendapatan sesuai 

dengan target perusahaan dan kakak membantu 

konsumen untuk mengisi produk di warung atau 

tokonya untuk dijual kembali kepada pengecer." 
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B. Pembahasan  

1. Strategi Pemasaran Supervisor Dalam Distribusi 

Produk Di PT. Pinus Merah Abadi Bengkulu 

Strategi distribusi produk di PT. Pinus Merah 

Abadi Bengkulu dirumuskan oleh para supervisor yaitu 

bapak Baijoni dan Jimmi Calter. Strategi ini dirumuskan 

didampingi oleh beberapa tahapan yaitu persiapan, outlet 

tujuan, memperkenalkan diri, cek stok barang, informasi 

penjualan, penawaran produk, pemajangan produk dan 

terakhir evaluasi. 

Strategi ini termasuk strategi distribusi insentif, 

dimana saluran distribusi mulai dari produsen, pedagang 

besar, pengecer sampai kepada konsumen. Strategi 

supervisor dalam distribusi produk di PT. Pinus Merah 

Abadi Bengkulu ada 3 yaitu memperkenalkan produk 

serta menjelaskan promo-promo yang ada, target 

perkunjungan minimal 20 tempat setiap harinya, dan 

pemasangan stiker dan poster di berbagai tempat. 

Strategi Distribusi di PT. Pinus Merah Abadi 

Bengkulu menggunakan bauran pemasaran yaitu: 

a. Produk, dalam bauran pemasaran Islam, produk 

yang ditawarkan harus berkualitas sesuai yang 

dijanjikan oleh pemasar, produk yang halal sesuai 

dengan ketentuan agama. Produk halal berasal dari 

kategori produk yang dapat diterima, yang aman 
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dan tidak berbahaya, dapat menjadi produk utama 

yang menjamin kemakmuran pemasaran Islam.
69

 

sedangkan seperti yang disampaikan oleh bapak 

Jimmi Calter bahwa Di perusahaan ini semua 

produk yang dimiliki sudah terdeteksi aman untuk 

dikonsumsi terutama bagi anak-anak, dan semua 

produk yang kami miliki sudah ada lebel halal dari 

Majelis Ulama Indonesia:
70

 Dapat disimpulkan 

bahwa bauran pemasaran pertama sesuai dengan 

ketentuan produk di PT. Pinus Merah Abadi 

Bengkulu. 

b. Harga, Penetapan harga produk dalam Islam harus 

memperhatikan beberapa ketentuan yang telah 

diatur dalam Islam, sebagaimana dikemukakan 

Niazi, di antaranya adalah tidak ada pasar 

monopoli, tidak ada penimbunan, tidak ada 

manipulasi harga. Sedangkan seperti yang 

disampaikan oleh Bapak Jimmi Calter bahwa 

harga dari produk sangat terjangkau bagi anak-

anak, remaja sampai dewasa. Dimana produk di 

perusahaan ini dijual seharga mulai dari 500-5000 

rupiah. Dapat disimpulkan bahwa bauran 
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pemasaran kedua sesuai dengan ketentuan harga di 

PT. Pinus Merah Abadi Bengkulu. 

c. Tempat, Dalam menentukan place atau saluran 

distribusi, perusahaan Islami harus mengutamakan 

tempat-tempat yang sesuai dengan target market, 

sehingga dapat efektif dan efesien. Seperti yang 

disampaikan oleh bapak Baijoni bahwa tempat 

yang dipilih untuk melakukan distribusi produk 

yaitu semua warung dan toko manisan yang ada di 

Kota Bengkulu. Dapat disimpulkan bahwa bauran 

pemasaran ketiga sesuai dengan ketentuan tempat 

di PT. Pinus Merah Abadi Bengkulu. 

d. Promosi, Islam sangat menganjurkan untuk 

berpegang teguh kepada nilai-nilai kejujuran 

dalam melaksanakan kegiatan ekonomi, termasuk 

dalam promosi. Sedangkan seperti yang 

disampaikan bapak Baijoni bahwa untuk 

mengenalkan produk kepada masyarakat mereka 

tidak melakukan promosi lewat media sosial, tetapi 

terjun langsung kelapangan untuk melakukan 

penawaran produk. Dan mereka melakukan 

promosi hanya pada saat adanya diskon dan 

promo-promo di setiap bulan melalui poster. Dapat 

disimpulkan bahwa bauran pemasaran keempat 
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sesuai dengan ketentuan promosi di PT. Pinus 

Merah Abadi Bengkulu. 

Mendistribusikan produk harus sesuai dengan etika 

dalam pemasaran syariyah yaitu sebagai berikut: 

a. Memiliki kepribadian spiritual (takwa). 

Seorang muslim selalu diperintahkan untuk selalu 

mengingat Allah SWT, bahkan dalam suasana 

mereka sedang sibuk dalam aktivitas mereka. 

Sedangkan di PT. Pinus Merah Abadi Bengkulu 

yaitu kak Gusi Jaya, Reval Jender dan Jayadi 

sebagai salesmen menyampaikan bahwa mereka 

ketika sudah masuk waktu sholat dzuhur dan ashar 

walaupun sedang melakukan penawaran produk di 

berbagai toko dan warung mereka akan 

menyempatkan untuk sholat terlebih dahulu.
71

 

Disimpulkan bahwa etika pemasaran pertama 

dengan yang terjadi di PT. Pinus Merah Abadi 

Bengkulu memiliki kesesuaian. 

b. Jujur dan dapat dipercaya (Amanah) 

Islam menjelaskan bahwa kejujuran yang hakiki 

itu terletak    pada    muamalah    mereka. 

Sedangkan di PT. Pinus Merah Abadi Bengkulu 

yaitu kak Gusi Jaya, Reval Jender dan Jayadi 

sebagai salesmen menyampaikan bahwa mereka 
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selalu jujur dalam hal menjelaskan produk mulai 

dari segi harga, promo, diskon sampai pengantaran 

barang kepada para konsumen.
72

 

Disimpulkan bahwa etika pemasaran kedua dengan 

yang terjadi di PT. Pinus Merah Abadi Bengkulu 

memiliki kesesuaian.  

c. Berprilaku adil dalam berbisnis (al-adl) 

Allah SWT mencintai orang-orang adil dan 

membenci orang-orang yang berbuat zalim, 

bahkan melaknat mereka.
73

 Sedangkan di PT. 

Pinus Merah Abadi Bengkulu yaitu kak Gusi Jaya, 

Reval Jender dan Jayadi sebagai salesmen 

menyampaikan bahwa mereka selalu adil dalam 

hal menawarkan produk yaitu kesemua warung 

dan toko di kota Bengkulu, tidak pernah memilih 

tentang agama, ras, suku dan warna kulit sama. 

Cara memperkenalkan produk dan pengantaran 

sama yaitu tepat waktu.
74

 

Disimpulkan bahwa etika pemasaran ketiga 

dengan yang terjadi di PT. Pinus Merah Abadi 

Bengkulu memiliki kesesuaian. 
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d. Berprilaku baik dan simpatik (shiddiq).
75

 

Al-Qur’an  mengajarkan  untuk  senantiasa  

berwajah manis,    berperilaku    baik    dan    

simpatik.  Sedangkan di PT. Pinus Merah Abadi 

Bengkulu yaitu kak Gusi Jaya, Reval Jender dan 

Jayadi sebagai salesmen menyampaikan bahwa 

mereka tidak akan marah dan memaksa dalam 

menawarkan produk, jika konsumen tidak mau 

membeli dikarenakan kondisi perekonomian 

warung dan toko kurang stabil atau barang dulu 

baru uang. Disimpulkan bahwa etika pemasaran 

keempat dengan yang terjadi di PT. Pinus Merah 

Abadi Bengkulu memiliki kesesuaian.  

e. Selalu menepati janji dan tidak curang (tathfif). 

Seorang syariah marketer harus dapat menjaga 

amanah yang diberikan kepadanya sebagai wakil 

dari perusahaan dalam memasarkan dan 

mempromosikan produk kepada pelanggan. 

Sedangkan di PT. Pinus Merah Abadi Bengkulu 

yaitu kak Gusi Jaya, Reval Jender dan Jayadi 

sebagai salesmen menyampaikan bahwa mereka 

melakukan penawaran produk kepada konsumen 

sesuai dengan ketentuan perusahaan mulai dari 
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harga, bentuk, kemasan, rasa dan jenis.
76

 

Disimpulkan bahwa etika pemasaran kelima 

dengan yang terjadi di PT. Pinus Merah Abadi 

Bengkulu memiliki kesesuaian. 

Dalam mendistribusikan sebuah produk pastinya 

harus dilakukan secara rata supaya konsumen bisa 

menikmati produk.
77

 Di dalam melaksanakan kegiatan 

distribusi juga tidak dibolehkan untuk berbuat dzalim 

kepada pesaing lainnya. Di PT. Pinus Merah Abadi 

Bengkulu para supervisor dan para salesmen tidak 

pernah melakukan pemaksaan pembelian produk dan 

penimbunan produk. Dapat disimpulkan bahwa para 

supervisor dan para salesmen tidak pernah berbuat zalim 

kepada para konsumen. 

2. Tinjauan Ekonomi Islam Terhadap Strategi 

Distribusi Produk Di PT. Pinus Merah Abadi  

Bengkulu. 

Menurut tinjauan ekonomi islam segala kegiatan 

distribusi harus berdasarkan prinsip-prinsip dalam islam. 

prinsip-prinsip itu yaitu prinsip keadilan, prinsip 

kebebasan, prinsip persaudaraan. 

a. Prinsip keadilan  
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Dalam kamus besar bahasa indonesia keadilan 

merupakan kata sifat yang menunjukkan perbuatan, 

perlakuan adil, tidak berat sebelah, tidak berpihak, 

berpegang pada kebenaran dan proporsional. 

Sedangkan yang terjadi di PT. Pinus Merah 

Abadi Bengkulu, para supervisor dan para salesmen 

menjalankan strategi distribusi produk secara merata 

yaitu di semua warung dan toko manisan yang ada di 

Kota Bengkulu. Seperti yang disampaikan oleh bapak 

Baijoni, Jimmi Calter, kak Gusi Jaya, Jayadi dan 

Reval Jender bahwa mereka mendistribusikan produk 

tidak membedakan agama, suku, ras dan warna kulit. 

Tetapi mereka melakukan distribusi produk di semua 

tempat yang menjual makanan ringan. Jika mereka 

memilih-milih tempat atau membeda-bedakan agama, 

suku, ras dan warna kulit pasti pendapatan mereka 

juga sedikit, dan bisa-bisa tidak mencapai target 

perusahaan. 

Jadi dapat disimpulkan bahwa para supervisor 

dan para salesmen yang ada di PT. Pinus Merah 

Abadi Bengkulu dalam melakukan distribusi produk 

sesuai dengan prinsip keadilan yaitu tidak membeda-

bedakan agama, suku, ras dan warna kulit. Tetapi 

mereka melakukan secara rata yaitu di berbagai 
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warung dan toko manisan yang ada di Kota 

Bengkulu. 

b. Prinsip kebebasan 

Kebebasan di sini adalah kebebasan yang 

dibingkai oleh nilai-nilai tauhid dan keadilan, dimana 

hal tersebut sebagai keseimbangan antara individu 

dengan unsur materi dan spiritual yang dimilikinya, 

keseimbangan antara individu dan masyarakat serta 

antara suatu masyarakat dengan masyarakat lainnya.
78

 

Sedangkan yang terjadi di PT. Pinus Merah 

Abadi Bengkulu yaitu para supervisor dan para 

salesmen bebas dalam menjalankan strategi distribusi 

produk ke berbagai tempat. Tetapi para salesmen 

dalam melakukan distribusi produk masih 

menggunakan sopan santun dan tidak memaksakan 

kehendak. Seperti yang disampaikan oleh kak Gusi 

Jaya, Jayadi dan Reval Jender bahwa mereka 

memiliki kebebasan dalam melakukan distribusi 

produk ke berbagai tempat, tetapi untuk menawarkan 

produk ke berbagai konsumen mereka menggunakan 

etika, yaitu tutur kata yang sopan, menjelaskan 

produk dengan bahasa yang baik dan sabar. 
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Jadi dapat disimpulkan bahwa para supervisor 

dan para salesmen di PT. Pinus Merah Abadi 

Bengkulu memiliki kebebasan dalam distribusi 

produk, tetapi tidak semuanya sesuka hati mereka. 

Mereka masih harus melakukan penawaran produk 

dengan tutur kata yang sopan, menjelaskan produk 

harus dengan bahasa yang baik dan sabar, dan yang 

terpenting tidak boleh melakukan pemaksaan. 

c. Prinsip persaudaraan  

Persaudaraan dan kasih sayang akan 

memperkuat persaudaraan dan kesatuan umat Islam 

yang kadang-kadang mendapat hambatan dan 

rintangan sehingga mereka dapat saja terpecah belah 

dan saling bermusuhan Allah memerintahkan agar 

umat Islam senantiasa berpegang teguh dengan tali 

agama Allah dan tidak bercerai-berai.
79

 

Sedangkan yang terjadi di PT. Pinus Merah 

Abadi Bengkulu yaitu para supervisor dan para 

salesmen selalu mengutamakan keuntungan kedua 

belah pihak, dimana para supervisor dan para 

salesmen selalu menepati janji dalam hal 

mendistribusikan produk. Seperti yang disampaikan 

oleh kak Gusi Jaya, Jayadi dan Reval Jender bahwa 

kegiatan distribusi produk ini yaitu kegiatan 
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menyambung silaturahmi dan saling bantu dimana 

para supervisor dan para salesmen membantu 

konsumen untuk menambah kebutuhan akan produk 

makanan ringan yang banyak digemari masyarakat. 

Dan para konsumen membantu supervisor dan 

salesmen dalam memenuhi target pendapatan setiap 

bulannya. 

Jadi dapat disimpulkan bahwa para supervisor 

dan para salesmen dalam mendistribusikan produk di 

perusahaan ini mengutamakan prinsip persaudaraan 

dimana kegiatan distribusi ini dilakukan untuk saling 

membantu dalam memenuhi kebutuhan. Dan kegiatan 

ini menjadi penyambung silaturahmi antar sesame 

manusia. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka 

dapat diambil kesimpulan sebagai berikut : 

1. Strategi pemasaran supervisor di PT. Pinus Merah Abadi 

Bengkulu, menggunakan bauran pemasaran yaitu 

produk, dimana setiap produknya sudah terbukti sehat 

untuk dikonsumsi dan sudah ada lebel halal. Harga, 

dimana harganya terjangkau mulai dari 500-5000 rupiah. 

Tempat, dimana tempat nya semua warung dan toko 

yang ada di Kota Bengkulu. Dan terakhir promosi, 

dimana promosi dilakukan pada saat ada promo dan 

diskon setiap bulannya melalui katalog. 

2. Tinjauan ekonomi islam terhadap strategi distribusi 

produk di PT. Pinus Merah Abadi Bengkulu harus 

berprinsip pada keadilan, kebebasan dan persaudaraan. 

Dimana untuk keadilan para supervisor dan para 

salesmen dalam mendistribusikan produk selalu rata, 

tidak pernah membedakan antara agama, suku, ras dan 

warna kulit. Untuk kebebasan para salesmen tidak terlalu 

bebas dalam mendistribusikan produk karena harus 

berpegang pada etika yang baik. Untuk persaudaraan 

para supervisor dan para salesmen dalam 
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mendistribusikan produk harus mengutamakan 

kependingan kedua belah pihak dan saling membantu 

untuk memenuhi kebutuhan. 

B. Saran  

1. Untuk supervisor, kedepannya harus selalu memberikan 

arahan dan mengontrol kerja para salesmen dalam 

mendistribusikan produk supaya pencapaian 

pendistribusian produk sesuai dengan target  yang 

ditetapkan. 

2. Untuk salesmen, agar kedepannya lebih semangat lagi 

dalam mendistribusikan produk agar pendapatan tercapai 

sesuai target yang sudah ditetapkan, dan jika tercapai 

maka akan mendapatkan insentif. 

3. Untuk peneliti selanjutnya, semoga hasil penelitian ini 

bisa digunakan sebagai dasar peneliti lanjutan dan 

sebagai acuan mengenai strategi pemasaran dalam 

distribusi produk dan tinjauan ekonomi islam terhadap 

strategi distibusi. 
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