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ABSTRAK 

Evaluasi Strategi Pemasaran Pada Rumah Makan Sederhana  

Perspektif Ekonomi Islam 

Oleh Andika Saputra NIM 1516130194 

 Tujuan Penelitian ini adalah untuk mengetahui : 1) Evaluasi strategi 

pemasaran pada rumah Makan Sederhana. 2) Evaluasi strategi pemasaran pada 

rumah makan sederhana dalam persepektif  ekonomi Islam. Jenis dan pendekatan 

penelitian, jenis penelitian adalah penelitian lapangan dengan pendekatan 

Kualitatif. Teknik pengumpulan data diperoleh dari observasi, wawancara dan 

Dokumentasi. Analisis data dalam penelitian ini adalah reduksi data, penyajian 

data, penarikan serta kesimpulan. Hasil penelitian evaluasi strategi pemasaran 

pada Rumah Makan Sederhana adalah lebih menekankan pada bauran 

pemasarannya seperti produk, harga, tempat, dan promosi. Dalam melakukan 

pemasaran, satu yang mengatur yaitu manajernya dan karyawan lainnya hanya 

menjalankan saja agar tidak ada perselisihan pendapat. Evaluasi strategi 

pemasaran pada rumah makan Sederhana dalam Persepektif Ekonomi Islam 

bahwa produk yang dijual di rumah makan Sederhana  dengan sesuai dengan 

nilai-nilai etika dan spritual yaitu barang-barang yang baik dan berkualitas, 

barang-barang yang suci dan barang-barang yang indah. Pemilihan lokasi Rumah 

Makan Sederhana tidak bertentangan dengan bauran pemasaran syariah. Promosi, 

sudah sesuai dengan bauran pemasaran syariah karena rumah makan sederhana 

tidak melakukan pencampuran antara barang yang berkualitas  baik dengan yang 

tidak baik. Harga yang ditentukan oleh rumah makan Sederhana tidak menyalahi 

dalam bauran pemasaran syariah karena harga sesuai dengan barang yang dijual 

dan tidak memberatkan konsumen. 

 

Kata Kunci : Evaluasi, Strategi Pemasaran, Ekonomi Islam 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

 Saat ini perkembangan dunia bisnis semakin pesat. Hal ini dapat 

dilihat dengan munculnya pengusaha-pengusaha atau pelaku bisnis yang 

baru. Persaingan bisnis yang ketat seperti saat ini membuat pelaku bisnis 

selalu berusaha untuk mempertahankan usahanya dan bersaing untuk 

mencapai tujuan yang diharapkan. Pertumbuhan yang selalu meningkat dari 

waktu ke waktu selalu diharapkan oleh pelaku bisnis. Berbagai cara 

dilakukan oleh pelaku bisnis agar usaha yang dijalankan tetap bertahan di 

tengah-tengah persaingan yang ada.
1
 

 Suatu usaha didirikan dan dikelola untuk menghasilkan suatu produk, 

baik berupa barang maupun jasa. Produk itu dipasarkan dan dijual kepada 

pihak lain, baik individu, maupun kelompok, yang memerlukan produk itu 

untuk memenuhi sebagian kebutuhannya. Dengan demikian, diperlukan 

pemasaran yang baik karena pemasaran merupakan salah satu bidang 

fungsional yang peranannya sangat stratejik dalam kehidupan suatu 

usaha.Pemasaran memegang kunci keberhasilan dalam menggali, 

mempertahankan, dan mengembangkan sumber-sumber pendapatan suatu 

usaha. Berbagai upaya pemasaran dilakukan secara terintegrasi dengan 

strategi pencapaian tujuan perusahaan. Pemasaran merupakan suatu kegiatan 

penting dalam sebuah perusahaan, karena pemasaran merupakan fungsi bisnis 

                                                           
1
Tantri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT. Macanan Jaya Cemerlang, 2006), h. 13 
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yang berhubungan langsung dengan konsumen untuk mencari konsumen, 

mempertahankan konsumen dan meningkatkan volume penjualan. 

Kesuksesan perusahaan banyak ditentukan dari prestasi dibidang pemasaran.
2
 

 Pemasaran merupakan proses yang mempelajari kebutuhan dan 

keinginan konsumen dengan produk dan pelayanan yang berkualitas dan pada 

harga yang kompetitif. Suatu usaha harus merubah cara pemasarannya di 

tengah-tengah persaingan yang ketat seperti saat ini agar mampu 

bertahan.Pemasaran harus dilaksanakan secara ekonomis, efisien, dan efektif 

untuk mencapaisuatu kondisi perusahaan yang sehat karena mengerahkan 

sumber daya dalam jumlahyang besar dan merupakan aktivitasyang 

menentukan volume penjualan perusahaan sehingga apabila terjadi 

penyimpangan akan mengakibatkan kerugian yang cukup material dan 

mempengaruhi tingkat penjualan. Berdasarkan hal tersebut, diperlukan suatu 

evaluasi manajemen pemasaranuntuk menilai dan meningkatkan 

ekonomisasi, efisiensi, dan efektivitas kinerja manajemen pemasaran yang 

ada.
3
 

 Evalusi dan penilaian efisiensi dan efektivitas aktivitas pemasaran 

pada Rumah Makan Sederhana diperlukan manajemen pemasaran yang 

merupakan suatu kegiatan penilaian terhadap efisiensi dan efektivitas 

kegiatan operasi suatu usaha untuk mencapai tujuannya. Evaluasi dirancang 

secara sistematis untuk mengaudit aktivitas, program-program yang 

diselenggarakan melaporkan apakah sumber daya dan dana telah digunakan 

                                                           
2
Crown Dirgantoro, Manajemen Stratejik, (Jakarta: PT Grasindo,  2001), h. 5. 

3
Zainul Arifin, Dasar-dasar Manajemen Bank Syariah , (Jakarta: Alvabet,  2005), h. 97. 



3 
 

secara efisien, serta apakah tujuan dari program dan aktivitas yang telah 

direncanakan dapat tercapai dan tidak melanggar aturan dan kebijakan 

pengusaha. Efisiensi berhubungan dengan bagaimana perusahaan melakukan 

operasinya, sehingga dicapai optimalisasi penggunaan sumber daya yang 

dimiliki.  

 Efektivitas digunakan untuk menilai tingkat keberhasilan perusahaan 

untuk mencapai tujuannya. Evaluasi pemasaran merupakan suatu penilaian 

yang komprehensif dan sistematis terhadap lingkungan pemasaran, tujuan, 

strategi, dan aktivitas-aktivitas perusahaan untuk menentukan peluang dan 

permasalahan yang terjadi, serta merekomendasikan rencana tindakan untuk 

meningkatkan pemasaran usaha.
4
 

 Perusahaan dalam rangka mencapai kepuasan pelanggan pada 

umumnya selain memperhatikan produk yang dihasilkannya juga menyadari 

evaluasi pemasaran pada pelanggan. Hasil evaluasi konsumen akan mengarah 

pada kepuasan ataupun ketidakpuasan konsumen.
5
 

 Berdasarkan observasi awal yang dilakukan oleh peneliti di Rumah 

Makan Sederhana wawancara kepada Diana dimana menurut Diana Rumah 

Makan Sederhana yang merupakan rumah makan ternama di Kota Bengkulu. 

Rumah makan sudah memiliki strategi pemasaran untuk mendapatkan 

pelanggan yang banyak, rumah makan terletak di tengah kota, dengan tempat 

yang luas, parkiran yang luas dan memiliki rasa yang enak pada produknya. 

Rumah makan sederhana juga memiliki berbagai jenis varian terhadap 

                                                           
4
Philip Kotler, Manajemen Pemasaran Jilid 1,(Jakarta: Prenhalindo, 2002), h. 55 

5
Ali Hasan. Marketing dan Kasus-Kasus Pilihan cetakan 1. (Yogyakarta: CAPS, 2014), h. 12 
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produknya. Terdapat banyak pembeli di rumah makan sederhana Kota 

Bengkulu tetapi terdapat kendala dalam 3 bulan terakhir yaitu bulan Januari, 

Februari dan Maret 2019 dimana penjualan agak menurun mencapai 20% 

penurunan, sehingga pihak Rumah Makan belum mencapai target penjualan 

yang diinginkan.Padahal pihak rumah makan juga memiliki target untuk 

melakukan pembiayaan seperti sewa tempat.
6
 

 Dari uraian diatas maka peneliti tertarik melakukan penelitian dengan 

judul “Evaluasi Strategi Pemasaran Pada Rumah Makan Sederhana  Perspektif 

Ekonomi Islam“. 

B. Rumusan Masalah  

Berdasarkan latar belakang diatas, maka didapatkan rumusan masalah 

sebagai berikut: 

1. Bagaimana evaluasi strategi pemasaran padarumah makan Sederhana? 

2. Bagaimana evaluasi strategi pemasaran pada rumah makan Sederhana 

dalam Persepektif  Ekonomi Islam? 

C. Tujuan  

Adapun tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui: 

1. Evaluasi strategi pemasaran pada rumah Makan Sederhana. 

2. Evaluasi strategi pemasaran pada rumah makan sederhana dalam 

Persepektif  Ekonomi Islam. 

 

 

                                                           
6
Observasi awal, wawancara Kepada Nia, karyawan Rumah Makan Sederhana. 



5 
 

D. Kegunaan 

1. Kegunaan Teoritis 

 Menjadi bahan pembelajaran dan pengaplikasian ilmu pengetahuan 

di bidang manajemen, khususnya dalam bidang manajamen pemasaran. 

2. Kegunaan Pratis 

a. Bagi Rumah Makan Sederhana, berguna bagi pengusaha dan untuk 

kemajuan rumah makan selanjutnya dalam evaluasi strategi 

pemasaran Rumah Makan Sederhana. 

b. Bagi pelaku usaha yang sama agar dapat melihat bagaimana rumah 

makan sederhana dalam melakukan evaluasi strategi pemasaran 

sehingga dapat menjadi rumah makan besar seperti rumah makan 

Sederhana. 

E. Penelitian Terdahulu 

1. Rian Sutrisno, Skripsi Fakultas Ekonomi Universitas Sanata 

Dharmayogyakarta dengan judul “Formulasi Dan Evaluasi Strategi 

Pemasaran Berdasarkan Analisis Swot Studi Kasus pada PT Mitra 

PinasthikaMulia Sidoarjo Jawa Timur”. Tujuan dari penelitian ini 

adalahuntuk mengetahui:1)Strategi pemasaran apa yang telah dijalankan 

PT. Mitra Pinasthika Mulia selama periode 2014 sampai 2016, 2) Apakah 

strategi yang dijalankan dalam periode 2014 sampai 2016 sudah efektif 

atau belum, 3) Strategi pemasaran apa yang sebaiknya dijalankan 

perusahaan di periode mendatang.Jenis penelitian ini adalah studi kasus. 

Subjek dalam penelitian ini adalah manajer umum, pemasaran,dan 
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operasional unit bisnis suku cadang dari PT. Mitra Pinasthika Mulia 

Sidoarjo.Objek dalam penelitian ini adalah faktor-faktor eksternal dan 

internal perusahaan.Teknik pengumpulan data menggunakan metode 

wawancara dan kuesioner.Teknik analisis data yang digunakan dalam 

penelitian ini deskriptif dan perumusan strategi dengan pendekatan 

SWOT melalui 3 tahap perumusan strategi, yaitu input stageyang 

menggunakan matriks evaluasi faktor eksternal dan matriks evaluasi 

faktor internal, matching stageyang menggunakan matriks internal 

eksternal,dan decision stage yang menggunakan QSPM Quantitative 

Strategic Planning Matrix). Hasil penelitian menunjukan bahwa:            

1) Dalam kurun waktu tahun 2014-2016 perusahaan telah melakukan 

strategi pengembangan produk, 2) Strategi yang telah dijalankan dari 

tahun 2014-2016 dinilai efektif, 3) Alternatif Stratetegi pemasaran yang 

sesuai untuk Mitra Pinasthika Mulia di masa yang akan datang untuk 

jangka pendek yaitu penetrasi pasar, sedangkan untuk jangka panjangnya 

yaitu pengembangan pasar.
7
 Persamaan penelitian terdahulu dengan 

penelitian yang dilakukan adalah sama-sama membahas tentang strategi 

pemasaran. perbedaan penelitian terdahulu dengan penelitian yang 

dilakukan oleh peneliti adalah objek, waktu dan tempat penelitian, 

penelitian terdahulu membahas tentang Formulasi dan Evaluasi Strategi 

Pemasaran Berdasarkan Analisis SWOT Studi Kasus pada PT Mitra 

Pinasthika Mulia Sidoarjo Jawa Timur. 

                                                           
7
Sutrisno, Rian, “Formulasi Dan Evaluasi Strategi Pemasaran Berdasarkan Analisis Swot 

Studi Kasus pada PT Mitra Pinasthika Mulia Sidoarjo Jawa Timur”, Yogyakarta : Skripsi 

Sarjana, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam. 2017. 
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2. Skripsi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Bengkulu. Oleh Ernita 

Sari dengan judul “Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Penjualan 

Pada PT. Jaya Beton Persada Desa Kandang Bengkulu”. Ada dua 

persoalan yang dikaji dalam skripsi ini yaitu, (1) Bagaimanakah strategi 

pemasaran untuk meningkatkan penjualan di PT. Jaya Beton Persada 

Desa Kandang Kota Bengkulu, (2) Bagaimanakah strategi pemasaran 

untuk meningkatkan penjualan di PT. Jaya Beton Persada Desa Kandang 

Kota Bengkulu ditinjau dari ekonomi Islam, Adapun tujuan dari 

penelitian ini adalah Untuk mengetahui strategi pemasaran untuk 

meningkatkan penjualan di PT. Jaya Beton Persada Desa Kandang Kota 

Bengkulu.Untuk mengetahui strategi pemasaran untuk meningkatkan 

penjualan di PT. Jaya Beton Persada Desa Kandang Kota Bengkulu 

ditinjau dari ekonomi Islam. Untuk mengungkapkan persoalan tersebut 

secara mendalam dan menyeluruh, peneliti menggunakan metode 

deskriptif kualitatif. Metode deskriptif adalah metode yang dilakukan 

untuk menggambarkan dan menginterpretasi objek sesuai dengan apa 

adanya. Hasil dari penelitin ini menunjukkan bahwa PT. Jaya Beton 

Persada menerapkan teori dan konsep strategi pemasaran konvensional, 

namun ternyata menerapkan juga strategi pemasaran Islami yang terdiri 

dari (1) Karakteristik pemasaran Islami. (2) Etika bisnis Islami.              

(3) Mencontoh praktik pemasaran Nabi Muhammad SAW.
8
 Persamaan 

penelitian terdahulu adalah sama-sama membahas tentang Strategi 

                                                           
 

8
 Sari, Ernita. “Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Penjualan Pada PT. Jaya Beton 

Persada Desa Kandang Bengkulu”, Bengkulu : Skripsi Sarjana, Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Islam, 2016) 
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Penjualan, lokasi penelitian di Kota Bengkulu. Perbedaan penelitian 

terdahulu membahas tentang peningkatan penjualan pada PT. Jaya Beton 

Persada Desa Kandang Bengkulu. 

3. Jessica Devi Riyanto (Jurnal nasional AGORAVol. 4, No. 1, (2016) 

dengan judul  “Evaluasi Strategi Pemasaran Pada Josh Café Di 

Purworejo, Jawa Tengah”.bSaat ini, usaha jasa makanan dan minuman 

sudah menjadi salah satu usaha yang cukup digemari oleh masyarakat. 

Bisnis-bisnis jasa makanan seperti café yang sudah menjamur di kota 

besar, mulai masuk ke kota-kota yang lebih kecil, salah satunya adalah 

kota Purworejo. Sebagai salah satu café baru di kota Purworejo, Josh 

Café menjadi salah satu pelopor café di kota Purworejo, Jawa Tengah. 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisa strategi pemasaran yang 

dilakukan oleh Josh Café sebagai café baru dengan menganalisa 

segmentasi, targeting serta positioning yang dilakukan oleh Josh Café 

dan kemudian hasilnya akan digunakan untuk menganalisa strategi 

bauran pemasaran 7P Josh Café. Metode yang digunakan adalah kualitatif 

deskriptif dengan menggunakan teknik wawancara. Hasil penelitian 

diketahui bahwa selama ini Josh Café membidik pada pasar sasaran anak 

muda dan keluarga, akan tetapi dari hasil bauran pemasaran Josh Café 

masih perlu melakukan perbaikan strategi bauran pemasaran supaya dapat 

sesuai dengan STP yang dilakukan Josh Café, terutama pada aspek 

produk, harga, promosi serta lingkungan fisik. Josh Café dapat 

melakukan penambahan produk baru, membuat taglineserta membuat 
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menu paket yang sesuai dengan pasar sasaran yang dituju yaitu orang 

muda dan keluarga di Purworejo.
9
 Persamaan Penelitian terdahulu adalah 

tentang strategi pemasaran. perbedaan penelitian terdahulu adalah lokasi, 

waktu dan penelitian terdahulu membahas di cafe. 

4. Afriadi Muflikhul Athfal (Jurnal nasional Institut Agama Islam Negeri 

Purwokerto 2016) dengan judul “Strategi Marketing Dalam 

Meningkatkan Volume Penjualan Perspektif Etika Bisnis Islam (Studi 

Kasus pada PT. Lestari Jaya Kebasen Banyumas)”. Jenis penelitian ini 

adalah penelitian lapangan (field research) dengan menggunakan 

pendekatan metode deskriptif-kualitatif. Berdasarkan hasil penelitian, 

strategi marketing yang dilakukan PT Lestari Jayadalam meningkatakn 

volume penjualan meliputi 4 aspek, yaitu: 1) aspek produkadalah dengan 

cara selalu menjaga mutu dan standar kualitas produk, menunjukanizin 

resmi pada produk, dan inovasi produk; 2) aspek harga adalah dengan 

caramemberikan harga yang terjangkau, menerima pembayaran tempo, 

dan pembayaran giro; 3) aspek distribusi adalah dengan cara adanya 

outlet-outlet yang tersebardiberbagai daerah, terdapat pos-pos distribusi 

atau gudang yang tersebar; 4) aspek promosi adalah dengan cara diskon 

dan potongan harga, penukaran bungkus kosong,bonus pada produk 

tertentu, pemberian hadiah.
10

 Persamaan penelitian terdahulu adalah 

sama-sama membahas tentang strategi marketing dan lokasi di Kota 

                                                           
 

9
Devi, Jessica. “Evaluasi Strategi Pemasaran Pada Josh Café di Purworejo, Jawa 

Tengah”, Jurnal nasional AGORA Vol. 4, No. 1,  (Agustus, 2016). 

 
10

Muflikhul Athfal. Afriadi “Strategi Marketing Dalam Meningkatkan Volume Penjualan 

Perspektif Etika Bisnis Islam (Studi Kasus pada PT. Lestari Jaya Kebasen Banyumas)”, Jurnal 

nasional Institut Agama Islam Negeri Purwokerto, (Februari : 2016). 
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Bengkulu. Perbedaan penelitian terdahulu adalah penelitian terdahulu 

membahas tentang etika bisnis, volume penjualan. 

5. Penelitian lainnya dilakukan oleh Z.O Koval  (International Journal Vol. 

3, No. 1, 2016 Lviv Polytechnic National University) dengan judul 

“Evaluation Indicators Of The Marketing Strategies Efficiency Of Value-

Based Enterprises”. Penelitian in menyajikan indikator yang digunakan 

untuk mengevaluasi efisiensi strategi pemasaran perusahaan dengan 

pendekatan saat ini. Tren dalam mengevaluasi strategi pemasaran 

perusahaan berbasis nilai dianalisis dan ditentukan. Ada beberapa 

indikator evaluasi yang dipilih dan didasarkan pada efisiensi strategi 

pemasaran perusahaan berbasis nilai. Sistem indikator yang sesuai dengan 

prinsip-prinsip yang dipilih dan tuntutan manajemen berbasis nilai serta 

kriteria evaluasi efisiensi yang disarankan dikembangkan. Tujuan dari 

penelitian ini adalah untuk menganalisis kelebihan dan kekurangan 

indikator evaluasi saat ini dari efisiensi strategi pemasaran dalam proses 

aplikasi mereka serta mengembangkan indikator baru untuk memenuhi 

persyaratan perusahaan berbasis nilai. Sebagai hasil dari penelitian, 

sebuah sistem indikator untuk melakukan evaluasi objektif dan 

keseluruhan dari strategi pemasaran sesuai dengan indikator efisiensi 

integral dan sesuai dengan persyaratan manajemen perusahaan berbasis 

nilai diusulkan. Hasil penelitian dapat diterapkan dalam model evaluasi 

opsi strategi pemasaran di perusahaan berbasis nilai dengan tujuan 
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memilih opsi terbaik.
11

 Persamaan penelitian terdahulu adalah sama-sama 

membahas tentang strategi pemasaran. perbedaan adalah pada lokasi 

penelitian, objek dan juga waktu penelitian. 

F. Metode Penelitian 

1. Jenis dan Pendekatan Penelitian 

a. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian adalah penelitian lapangan yaitu penelitian 

yang dilakukan untuk mengetahui Evaluasi Strategi Pemasaran Pada 

Rumah Makan Sederhana Perspektif  Ekonomi Islam. 

b. Pendekatan Penelitian 

Pendekatan penelitian ini adalah kualitatif. Metode yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah metode deskriptif. Metode 

deskriptif adalah metode yang dilakukan untuk menggambarkan dan 

menginterpretasi objek sesuai dengan apa adanya
12

. Dalam penelitian 

ini metode deskriptif digunakan untuk memperoleh deskripsi Evaluasi 

Strategi Pemasaran Pada Rumah Makan Sederhana Perspektif 

Ekonomi Islam. 

2. Waktu dan Lokasi Penelitian 

a. Waktu 

Waktu penelitian terhitung dari observasi awal pada bulan Mei 

2019 sampai dengan Februari 2020. 

 

                                                           
11

Koval, Z.O. “Evaluation Indicators of The Marketing Strategies Efficiency Of Value-Based 

Enterprises”, International Journal Vol. 3, No. 1, (March : 2016) 
12

Sukardi. Metodologi Penelitian (Jakarta: Bumi Aksara, 2009), h.78 
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b. Lokasi Penelitian 

Tempat Penelitian ini dilakukan di Rumah Makan Sederhana 

Jl. Pangeran Natadirja Km. 6.5, Jl. Gedang, Gading Cempaka, Kota 

Bengkulu. Adapun alasan peneliti memilih rumah makan Sederhana 

sebagai tempat penelitian karena rumah makan Sederhana terdapat 

kendala dalam 3 bulan terakhir yaitu bulan Januari, Februari dan Maret 

2019 dimana penjualan agak menurun mencapai 20 % penurunan, 

sehingga pihak Rumah Makan belum mencapai target penjualan yang 

diinginkan. Padahal pihak rumah makan juga memiliki target untuk 

melakukan pembiayaan seperti sewa tempat. 

3. Subyek/Informan Penelitian 

Informan penelitian adalah orang yang memberikan informasi yang 

diperlukan oleh peneliti pada saat peneliti melakukan penelitian.Informan 

penelitian ini adalah: 

1. 1 orang manajer Rumah Makan Sederhana. 

2. 3 orang karyawan Rumah Makan Sederhana. 

3. 15 orang konsumen Rumah Makan Sederhana. 

Teknik pemilihan informan menggunakan Sampling Insidental yaitu 

teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang secara 

kebetulan bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila 

dipandang orang kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber data. 
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4. Sumber dan Teknik Pengumpulan Data 

a. Sumber Data 

Adapun data-data yang akan peneliti kumpulkan peneliti yaitu 

terbagi atas 2 (dua) sumber, yaitu: 

1. Data Primer 

Data primer yaitu data yang diperoleh langsung dari dari 

sumber utamanya. Sehingga data primer adalah data yang diperoleh 

dari hasil observasi lapangan, wawancara dan dokumentasi. 

2. Data Sekunder 

Data sekunder yaitu data yang mendukung atas permasalahan 

yang akan dibahas, yang diperoleh dari hasil studi perpustakaan, 

bahan bacaan ataupun data. 

b. Teknik Pengumpulan Data 

Untuk memperoleh data yang dibutuhkan, penulis akan 

mengumpulkan data dengan memperoleh dua sumber data. Teknik 

dilakukan dengan: 

1. Observasi  

Observasi adalah penelitian atau pengamatan secara langsung 

ke lapangan untuk mendapatkan informasi dan mengetahui 

permasalahan yang diteliti. Observasi menurut kenyataan yang 

terjadi di lapangan dapat diartikan dengan kata-kata yang cermat 

dan tepat apa yang diamati, mencatatnya kemudian mengelolanya 

dan diteliti sesuai dengan cara ilmiah. Dalam hal ini peneliti akan 
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mengadakan penelitian dengan cara mengumpulkan data secara 

langsung, melalui pengamatan di lapangan terhadap aktivitas yang 

akan dilakukan untuk mendapatkan data tertulis yang dianggap 

relevan. 

2. Wawancara 

Wawancara adalah suatu bentuk komunikasi secara respon 

antara penanya dan narasumber yang bertujuan untuk mendapatkan 

informasi. Dalam hal ini peneliti mengadakan tanya jawab secara 

langsung dengan informan. 

3. Dokumentasi 

Dokumentasi adalah kegiatan untuk merekam dan 

menyimpan berbagai data penting yang dihasilkan oleh kegiatan. 

Kegiatan dokumentasi pada penelitian digunakan unutk 

mendapatkan gambar atau foto pada sat melakukan penelitian. 

5. Teknik Analisis Data ( Kritik Sumber) 

Dalam analisa data kualitatif proses mencari dan menyusun secara 

sistematis data yang diperoleh dari wawancara, catatan lapangan dan 

bahan-bahan lain sehingga mudah dipahami dan tentunya dapat 

diinformasikan kepada orang lain. Teknik analisa data yang digunakan 

dalam penelitian ini yaitu model Interaktif.
13
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Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan (Pendekatan Kualitatif), (Bandung: Alfabeta, 

2009), h. 334. 
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Menurut Huberman, dalam model ini ada tiga komponen analisa, 

diantaranya sebagai berikut:
14

 

1. Reduksi Data 

Reduksi merupakan proses pemilihan pemusatan perhatian 

pada penyederhanaan data “kasa” yang muncul dalam catatan-catatan 

tertulis dilapangan. Proses ini berlangsung terus-menerus selama 

penelitian, reduksi data merupakan bentuk analisa yang menajamkan, 

menggolongkan, mengarahkan, membuang yang tidak perlu dan 

mengorganisasikan data. Dalam hal ini, data yang dimaksud ialah data 

yang diperoleh berdasarkan hasil wawancara, dokumen-dokumen 

organisasi yang masih terkumpul menjadi satu atau disebut juga data 

kasar. Dengan ruduksi data, maka data yang tidak perlu akan dibuang. 

2. Penyajian Data 

Penyajian data merupakan sekumpulan informasi tersusun 

yang memberikan kemungkinan adanya penarikan sekumpulan dan 

pengambilan tindakan. Dengan penyajian data, peneliti akan dapat 

memahami apa yang sedang terjadi maupun yang sudah terjadi, 

dengan demikian data yang sudah diperoleh dilapangan akan diambil 

kesimpulan sesuai dengan tujuan dari penelitian ini. 

3. Penarikan Serta Kesimpulan 

Kesimpulan yang akan diambil ditangani secara longgar dan 

tetap terbuka, sehingga kesimpulan yang semula belum jelas, 
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 Pawito, Penelitian Komunikasi, (Yogyakarta: Pelangi Perkasa, 2007), h.  104-106 
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kemudian akan meningkat menjadi lebih rinci dan mengakar dengan 

tepat. Kesimpulan ini juga diverfikasikan selama penelitian 

berlangsung dengan maksud menguji kebenaran, ketepatan, dan 

mencocokannya pada validitasnya. Sehingga penelitian yang sudah 

dilakukan, dapat diketahui kebenarannya dengan menggunakan 

penarikan dan pengujian kesimpulan
15

. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

A. Evaluasi 

Evaluasi sebagai suatu proses memberikan pertimbangan mengenai 

nilai dan arti sesuatu yang dipertimbangkan (evaluation). Sesuatu yang 

dipertimbangkan itu bisa berupa orang, benda, kegiatan, keadaan, atau sesuatu 

kesatuan tertentu. Ada dua hal yang menjadi karakteristis evaluasi. Pertama, 

evaluasi merupakan suatu proses. Artinya, dalam suatu pelaksaaan evaluasi 

mestinya terdiri dari berbagai macam tindakan yang harus dilakukan. Dengan 

demikian, evaluasi bukanlah hasil atau produk,akan tetapi rangkaian 

kegiatan.
16

 

Tindakan dilakukan untuk memberi makna atau nilai sesuatu yang 

dievaluasi. Dengan kata lain, evaluasi dilakukan untuk menentukan judgment 

terhadap sesuatu. Evaluation is concerned with making judgment about thing. 

Kedua, evaluasi berhubungan dengan pemberian nilai atau arti. Artinya, 

berdasarkan hasil pertimbangan evaluasi apakah sesuatu itu mempunyai nilai 

atau tidak.dengan kata lain, evaluasi dapat menunjukan kualitas yang dinilai.
17

 

Evaluasi adalah proses mengambil keputusan berdasarkan hasil-hasil 

penilaian. Hasil evaluasi yang lebih baik diperoleh jika melaksanakan 

evaluasi, maka pelaksanaan evaluasi hendaknya memperhatikan prinsip-

prinsip, yaitu kontinuitas, komprehensif, objektivitas, kooperatif, dan praktis. 
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(Oktober, 2013). 
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Di samping itu, evaluasi juga harus memperhatikan prinsip keterpaduan, 

prinsip berorientasi  kepada kecakapan hidup, prinsip belajar aktif, prinsip 

kontinuitas, prinsip koherensi, prinsip keseluruhan, prinsip pedagogis, prinsip 

diskriminalitas, dan prinsip akuntabilitas. Faktor-faktor yang mempengaruhi 

kesahihan/kevalidan hasil evaluasi meliputi:
18

 

a. Faktor instrumen evaluasi itu sendiri. Hal hal yang barang kali 

menyebabkan atau mempengaruhi kesahihan hasil evaluasi yang ada dalam 

instrument evaluasi, diantaranya ketidak jelasan petunjuk, tingkat kesulitan 

kosa kata dan struktur kalimat instrument evaluasi. Ketidaklayakan tingkat 

kesulitan item evaluasi, susunan item evaluasi yang kurang baik, item 

evaluasi yang terlalu pendek, dan dapat dikenalinya pola jawaban 

instrument evaluasi. 

Faktor-faktor administrasi evaluasi dan penskoran, juga merupakan 

faktor-faktor yang mempunyai suatu pengaruh yang menggangu kesahihan 

interpretasi hasil evaluasi. Dalam instrument evaluasi guru, faktor-faktor 

tersebut  di antaranya berupa waktu yang tidak cukup untuk menyelesaikan 

evaluasi, bantuan secara tak wajar kepada individu peserta didik yang 

meminta pertolongan, mencontek saat ujian, dan penskoran jawaban esai yang 

tidak dapat diperoleh karena cenderung kearah kesahihan yang rendah. Dalam 

hal evaluasi yang diterbitkan oleh lembaga tertentu, faktor-faktor tersebut di 

antaranya adalah kesalahan dalam mengikuti petunjuk dan batasan waktu, 

memberikan bantuan yang tidak sah kepada peserta didik, dan  kesalahan-
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Swastha, Basu dan Irawan. Manajemen Pemasaran Moderen. (Jakarta: FE UI, 2007), h. 7 
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kesalahkan dalam penskoran. Sedangkan untuk semua instrument  evaluasi 

(baik yang dibuat oleh guru maupun bukan), kondisi fisik dan psikis yang 

tidak menguntungkan pada saat evaluasi juga mempunyai pengaruh negatif. 

B. Strategi Pemasaran 

1. Strategi Pemasaran 

Menurut Kasmir, baran pemasaran merupakan kegiatan pemasaran 

yang dilakukan secara terpadu. Artinya kegiatan ini dilakukan secara 

bersamaan dii antara elemen-elemen yang ada dalam marketing mix itu 

sendiri. Setiap elemen tidak dapat berjalan sendiri-sendiri tanpa dukungan 

elemen yang lainnya.
19

 

Menurut Zeithaml dan Bitner dalam Hurriyati mengemukakan 

konsep bauran pemasaran tradisional (traditional marketing mix) terdiri 

dari 4P, yaitu produk (product), harga (price), tempat/lokasi (place) dan 

promosi (promotion).4P tersebut sebenarnya merupakan 4 unsur yang 

harus dimiliki dalam prinsip bauran pemasaran. 4 prinsip tersebut yaitu 

product, price, promotion dan place yang dijelaskan sebagai berikut: 

a. Produk (Product) 

Menurut Kotler dan Amstrong dalam Nembah Produk jasa 

merupakan “segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen untuk 

diperhatikan, akuisi, penggunaan dan konsumsi yang dapat 

memuaskan keingnan atau kebutuhan” Produk yang ditawarkan 

meliputi barang fisik, jasa, orang/pribadi, tempat, organisasi, dan ide. 

                                                           
19

Tulus TH Tambunan, Perekonomian  Indonesia  Beberapa Masalah  Penting, (Jakarta : 
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Jadi produk dapat berupa tangible maupun intangible yang dapat 

memuaskan pelanggan. 

Menurut Hurriyati, produk jasa merupakan suatu kinerja 

penampilan, tidak berwujud dan cepat hilang, lebih dapat dirasakan 

dari pada dimiliki, serta pelanggan lebih dapat berpartisipasi aktif 

dalam proses mengkonsumsi jasa tersebut. Sesungguhnya pelanggan 

tidak membeli barang atau jasa, tetapi membeli manfaat dan nilai dari 

sesuatu yang ditawarkan. Apa yang ditawarkan menunjukkan sejumlah 

manfaat yang dapat pelanggan dapatkan dari pembelian suatu barang 

atau jasa, sedangkan sesuatu yang ditawarkan itu sendiri dapat dibagi 

menjadi empat kategori yaitu:
20

 

1) Barang nyata 

2) Barang nyata disertai jasa 

3) Jasa utama yang disertai dengan barang dan jasa tambahan 

4) Murni jasa 

Jadi pada dasarnya produk adalah sekumpulan nilai kepuasan 

yang kompleks. Nilai sebuah produk ditetapkan oleh pembeli 

berdasarkan manfaat yang akan mereka terima dari produk tersebut. 

Ada beberapa faktor yang perlu dipertimbangkan  bauran produk yaitu: 

a) Jenis Pasar Produk 

Tingkat pemanfaatan alat promosi bervariasi antara pasar 

konsumen dan pasar industri. Pada perusahaan barang konsumsi 
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Fandy Tjipto dan Gregorius Chandra, Pemasaran Strategik, Jilid 2, ( Yogyakarta: Andi 
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akan lebih memusatkan pada promosi penjualan, periklanan, 

penjualan perorangan dan hubungan masyarakat, sesuai dengan 

urutannya. Sedangkan perusahaan industri akan lebih memusatkan 

pada penjualan perorangan, promosi penjualan, periklanan dan 

hubungan masyarakat. 

b) Strategi Dorong Lawan Strategi Tarik 

Bauran promosi sangat dipengaruhi oleh apakah perusahaan 

memilih strategi dorong atau strategi menarik untuk menciptakan 

penjualan. Pada strategi dorong, penjualan perorangan dan promosi 

penjualan yang lebih diperhatikan sedang pada strategi tarik, 

periklanan dan promosi kepada konsumen akan lebih berperan. 

c) Kesiapan tahap pembeli 

Alat-alat promosi memiliki efektivitas biaya yang berbeda 

pada berbagai tingkat kesiapan pembeli.Periklanan dan publisitas 

memiliki peranan dalam tahap membangun kesadaran. Pengertian 

pelanggan akan dipengaruhui oleh penjualan perorangan. 

Sedangkan pemesanan dan pemesanan kembali akan dipengaruhi 

oleh penjualan perorangan dan promosi penjualan. Jadi pada tahap-

tahap awal dari proses keputusan pembeli, periklanan dan 

publisitas akan lebih berperan dan pada tahap-tahap akhir, 

penjualan perorangan dan promosi penjualan lebih efektif. 
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d) Tahap-tahap dalam siklus kehidupan produk 

1. Tahap Perkenalan 

Pada tahap ini, periklanan dan publisitas memiliki 

tingkat efketivitas biaya tertinggi, penjualan perorangan untuk 

memperoleh cakupan distribusi dan promosi penjualan untuk 

mendorong konsumen agar mencoba produk. 

2. Tahap Pertumbuhan. 

Pada tahap ini, semua alat promosi dapat dikurangi 

peranannya karena permintaan dapat bergerak melalui cerita 

dari mulut ke mulut. 

3. Tahap Kemampuan. 

 Pada tahap ini, promosi penjualan, periklanan dan 

penjualan perorangan makin penting, sesuai dengan urutan 

tersebut. 

4. Tahap Penurunan. 

Pada tahap ini, promosi penjualan tetap kuat, periklanan 

dan publisitas dikurangi dan penjualan produk hanya perlu 

memberikan sedikit perhatian pada produk. 

b. Harga 

Definisi harga menurut Philip Kotler adalah:“Price is the 

amount of money charged for a product or service”. Harga adalah 

sejumlah uang yang mempunyai nilai tukar untuk memperoleh 

keuntungan dan memiliki atau menggunakan suatu produk atau jasa.
21

 

Harga merupakan bauran pemasaran yang bersifat fleksibel di mana 
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suatu harga akan stabil dalam jangka waktu tertentu tetapi dalam 

seketika harga dapat meningkat atau menurun yang terdapat pada 

pendapatan dari hasil penjualan.  

Harga adalah satu-satunya alat bauran pemasaran yang 

digunakan perusahaan untuk mencapai sasaran pemasarannya. 

Keputusan harga dikoordinasikan dengan rancangan produk, distribusi 

dan promosi yang membentuk program pemasaran yang konsisten dan 

efektif. Karena dari elemen-elemen bauran pemasaran tersebut dapat 

ditentukan besarnya biaya produksi yang selanjutnya akan 

mempengaruhi penetapan harga yaitu: 

a. Bunga rendah. 

b. Administrasi murah. 

c. Minimal pinjaman Rp.20.000. 

d. Denda rendah. 

Adapun faktor-faktor yang harus dipertimbangkan dalam 

penetapan harga adalah: 

a) Faktor-faktor Intern 

1) Sasaran Pemasaran 

Sasaran-sasaran yang umum bertahan hidup dengan 

menetapkan harga terendah selama harga penjualan masih 

dapat menutup biaya variabel dan sebagian biaya tetap 

sehingga perusahaan masih tetap survival.
22

 Sasaran kedua 
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memaksimumkan laba jangka pendek dimana perusahaan lebih 

menitikberatkan pada kemampuan keuangan yang ada. Sasaran 

ketiga kepemimpinan market share dengan menetapkan harga 

yang serendah mungkin, untuk menjadi lebih unggul dalam 

market-share. Dan sasaran terakhir adalah kepemimpinan mutu  

produk dimana perusahaan menetapkan harga yang tinggi 

untuk menutup biaya pengendalian mutu produk. 

2) Strategi Marketing-Mix 

Keputusan mengenai harga harus dikoordinasikan 

dengan keputusan-keputusan mengenai desain produk, 

distribusi dan promosi. Disini harga merupakan faktor kunci 

penentuan posisi produk di pasar, desain produk, dan berapa 

besarnya biaya yang diperlukan, selain itu juga menentukan 

ciri-ciri produk yang akan ditawarkan.
23

 

3) Biaya 

Perusahaan menetapkan suatu harga yang dapat menutup 

semua biaya untuk memproduksi, mendistribusi dan menjual 

produk tersebut, termasuk suatu tingkat laba yang wajar atas 

segala upayanya serta resiko yang dihadapinya. 

4) Pertimbangan Organisasi 

Manajemen harus menetapkan siapa di dalam organisasi 

yang bersangkutan yang bertanggung jawab atas penetapan 

harga. Mereka yang juga turut mempengaruhi penetapan harga 
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ialah manajer penjualan, manajer produksi, manajer keuangan 

dan akuntan serta para wiraniaga. 

b) Faktor-faktor Ekstern 

1) Pasar dan Permintaan 

Sebelum menetapkan harga, pemasar harus memahami 

hubungan antara harga dan permintaan terhadap produk atau 

jasa itu. Persepsi konsumen mengenai harga dan nilai dimana 

konsumen lah yang akan menentukan tepat tidaknya harga 

sebuah produk. Ketika menetapkan harga, perusahaan harus 

memperhatikan pula persepsi konsumen terhadap harga, 

bagaimana persepsi tersebut mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen dan juga penetapan harga dalam berbagai 

jenis pasar.
24

 

2) Biaya, Harga dan Tawaran Pesaing 

Seorang konsumen yang mempertimbangkan akan 

membeli sebuah produk, akan mengevaluasi harga produk yang 

satu dengan produk sejenis lainnya, dan membandingkan 

kualitas produk-produk itu. Oleh karena itu perusahaan dalam 

memetapkan harga juga harus mengetahui harga dan mutu yang 

ditawarkan masing-masing perusahaan pesaing. 

3) Faktor-faktor Eksternal Lainnya 

Faktor-faktor lain itu, pertama kondisi ekonomi seperti 

inflasi, boom, resesi, serta tingkat bunga, mempengaruhi 
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keputusan mengenai harga karena faktor-faktor tersebut 

mempengaruhi biaya produksi sebuah produk dan persepsi 

konsumen terhadap harga serta nilai produk itu. Kedua penjual-

ulang, perusahaan harus menetapkan harga yang dapat  

memberikan laba yang wajar kepada penjual-ulang, 

meningkatkan dukungan mereka, dan membantu mereka untuk 

menjual produk secara efektif. Ketiga  adalah pemerintah, 

dimana pemasar perlu mengetahui  harga  dan   menjamin   

bahwa kebijakan mereka dalam penetapan harga tidak 

melanggar Undang-Undang.
25

                    

c) Place (Tempat/distribusi) 

Definisi menurut Philip Kotler mengenai distribusi 

adalah:“The various the company undertakes to make the product 

accessible and available to target customer”. Tempat merupakan 

berbagai kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan untuk membuat 

produknya mudah diperoleh dan tersedia pada konsumen sasaran. 

Distribusi memiliki peranan yang sangat penting dalam membantu 

perusahaan guna memastikan produknya. Hal ini dikarenakan 

tujuan dari distribusi adalah menyediakan barang dan jasa yang 

dibutuhkan dan diinginkan oleh konsumen pada waktu dan tempat 

yang tepat yaitu: 

a. Terdapat cabang. 

b. Tersedia 6 unit. 
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c. Terletak di pusat perekonomian daerah. 

d. Mudah dijangkau. 

e. Mencakup wilayah kabupaten.  

d) Promosi (Promotion) 

Menurut Alma promosi adalah suatu bentuk komunikasi 

pemasaran, yang merupakan aktivitas pemasaran yang berusaha 

menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk, dan atau 

mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar 

bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk yang 

ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. Promosi adalah salah 

satu unsur marketing mix yang tidak dapat diabaikan dalam suatu 

proses penjualan. Dalam usaha menunjang penjualan suatu produk 

dan memperkenalkannya kepada orang lain atau konsumen, serta 

menarik konsumen untuk membeli produk maka diperlukan suatu 

usaha untuk mempromosikan produk tersebut. 

C. Strategi Pemasaran Syariah 

Menurut ajaran Islam, kegiatan pemasaran harus dilandasi dengan nilai-

nilai Islami yang dijiwai oleh semangat ibadah kepada Allah dan berusaha 

semaksimal mungkin untuk kesejahteraan bersama. Ada beberapa hal yang 

harus diperhatikan sebagai etika dalam pemasaran menurut Islam, yaitu:
26
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1. Memiliki kepribadian yang baik dan spiritual (taqwa) sehingga dalam 

melakukan pemasaran tidak semata-mata untuk kepentingan sendiri 

melainkan juga untuk kepentingan bersama.  

Qs. Al-Maidah : 2, Allah berfirman: 

وَانِ  ثْإِ وَالإعُدإ  الإعِقَابِ إِنَّ اللَّوَ شَدِيدُ  ۚ  وَات َّقُوا اللَّوَ  ۚ  وَلََ تَ عَاوَنوُا عَلَى الْإِ
Artinya:“....dan tolong-menolonglah kamu dalam (mengerjakan) 

kebajikan dan takwa, dan jangan tolong-menolong dalam berbuat dosa 

dan pelanggaran. dan bertakwalah kamu kepada Allah, Sesungguhnya 

Allah Amat berat siksa-Nya” 

 

2. Berlaku adil dalam berbisnis, sikap adil akan mendekatkan pelakunya 

pada nilai ketaqwaan. Qs. Al Maidah : 8,  Allah berfirman : 

طِ  وَلََ يََإرمَِنَّكُمإ  ۚ  ياَ أيَ ُّهَا الَّذِينَ آمَنُوا كُونوُا قَ وَّامِيَن للَِّوِ شُهَدَاءَ باِلإقِسإ
دِلُوا  مٍ عَلَىٰ أَلََّ تَ عإ وَىٰ  ۚ  شَنَآنُ قَ وإ قإ رَبُ للِت َّ دِلوُا ىُوَ أقَ إ  ۚ  وَات َّقُوا اللَّوَ  ۚ  اعإ

مَلُونَ   إِنَّ اللَّوَ خَبِيٌر بِاَ تَ عإ
Artinya:“Hai orang-orang yang beriman hendaklah kamu Jadi orang-

orang yang selalu menegakkan (kebenaran) karena Allah, menjadi saksi 

dengan adil. dan janganlah sekali-kali kebencianmu terhadap sesuatu 

kaum, mendorong kamu untuk Berlaku tidak adil. Berlaku adillah, karena 

adil itu lebih dekat kepada takwa. dan bertakwalah kepada Allah, 

Sesungguhnya Allah Maha mengetahui apa yang kamu kerjakan”. 

 

3. Kepribadian yang baik dan simpatik serta menghargai hak dan milik 

orang secara benar.  Qs. An Nisa:29  

نَكُمإ باِلإبَاطِلِ إِلََّ أَنإ تَكُونَ تَِِارةًَ  وَالَكُمإ بَ ي إ ياَ أيَ ُّهَا الَّذِينَ آمَنُوا لََ تأَإكُلُوا أمَإ
تُ لُوا ۚ  عَنإ تَ راَضٍ مِنإكُمإ  إِنَّ اللَّوَ كَانَ بِكُمإ رَحِيمًا ۚ  أنَ إفُسَكُمإ  وَلََ تَ قإ  

Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling 

memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan 
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perniagaan yang Berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. dan 

janganlah kamu membunuh dirimu[287]; Sesungguhnya Allah adalah 

Maha Penyayang kepadamu. [287] Larangan membunuh diri sendiri 

mencakup juga larangan membunuh orang lain, sebab membunuh orang 

lain berarti membunuh diri sendiri, karena umat merupakan suatu 

kesatuan” 

4. Melayani konsumen dengan rendah hati. Qs. Ali Imran:159 

ةٍَ مِنَ اللَّوِ لنِإتَ لََمُإ  وَلَوإ كُنإتَ فَظِّا غَلِيظَ الإقَلإبِ لََن إفَضُّوا مِنإ  ۚ  فبَِمَا رَحْإ
لِكَ  رِ  ۚ  حَوإ َمإ تَ غإفِرإ لََمُإ وَشَاوِرإىُمإ فِ الْإ هُمإ وَاسإ تَ  ۚ  فاَعإفُ عَن إ فإَِذَا عَزَمإ

لإ عَلَى اللَّوِ  لِينَ  ۚ  فَ تَ وكََّ بُّ الإمُتَ وكَِّ إِنَّ اللَّوَ يُُِ  
Artinya: “Maka disebabkan rahmat dari Allah-lah kamu Berlaku lemah 

lembut terhadap mereka. Sekiranya kamu bersikap keras lagi berhati 

kasar, tentulah mereka menjauhkan diri dari sekelilingmu. karena itu 

ma'afkanlah mereka, mohonkanlah ampun bagi mereka, dan 

bermusyawaratlah dengan mereka dalam urusan itu[246]. kemudian 

apabila kamu telah membulatkan tekad, Maka bertawakkallah kepada 

Allah. Sesungguhnya Allah menyukai orang-orang yang bertawakkal 

kepada-Nya.[246] Maksudnya: urusan peperangan dan hal-hal 

duniawiyah lainnya, seperti urusan politik, ekonomi, kemasyarakatan dan 

lain-lainnya. 

5. Selalu menempati janji daan tidak curang dalam pemasaran termasuk 

dalam penentuan kualitas dan kuantitas barang dan jasa. Qs. Al 

An’aam:152 

هُ  لُغَ أَشُدَّ ٰ يَ ب إ سَنُ حَتََّّ ربَوُا مَالَ الإيَتِيمِ إِلََّ باِلَّتِِ ىِيَ أَحإ فوُا  ۚ  وَلََ تَ قإ وَأَوإ
طِ  عَهَا  ۚ  الإكَيإلَ وَالإمِيزَانَ باِلإقِسإ سًا إِلََّ وُسإ وَإِذَا قُ لإتُمإ  ۚ  لََ نُكَلِّفُ نَ فإ

دِلُوا وَلَوإ كَانَ ذَا قُ رإبََٰ فاَ فوُا  ۚ  عإ دِ اللَّوِ أَوإ اكُمإ بوِِ  ۚ  وَبعَِهإ لِكُمإ وَصَّ ذَٰ
رُونَ   لَعَلَّكُمإ تَذكََّ
Artinya:“Dan janganlah kamu dekati harta anak yatim, kecuali dengan 

cara yang lebih bermanfaat, hingga sampai ia dewasa. dan 

sempurnakanlah takaran dan timbangan dengan adil. Kami tidak 
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memikulkan beban kepada sesorang melainkan sekedar kesanggupannya. 

dan apabila kamu berkata, Maka hendaklah kamu Berlaku adil, 

Kendatipun ia adalah kerabat(mu)[519], dan penuhilah janji Allah[520]. 

yang demikian itu diperintahkan Allah kepadamu agar kamu ingat.[519] 

Maksudnya mengatakan yang sebenarnya meskipun merugikan Kerabat 

sendiri.[520] Maksudnya penuhilah segala perintah-perintah-Nya”. 

Keenam, jujur dan terpercaya, tidak menukar barang yang baik 

dengan yang buruk. Qs. An nisa:2 

وَالََمُإ  بَِيثَ باِلطَّيِّبِ  ۚ  وَآتوُا الإيَتَامَىٰ أمَإ لُوا الْإ وَلََ تأَإكُلُوا  ۚ  وَلََ تَ تَبَدَّ
وَالِكُمإ  وَالََمُإ إِلََٰ أمَإ  إنَِّوُ كَانَ حُوباً كَبِيراً ۚ  أمَإ

Artinya:“Dan berikanlah kepada anak-anak yatim (yang sudah balig) 

harta mereka, jangan kamu menukar yang baik dengan yang buruk dan 

jangan kamu Makan harta mereka bersama hartamu. Sesungguhnya 

tindakan-tindakan (menukar dan memakan) itu, adalah dosa yang besar” 

Istilah pemasaran atau marketing tidak banyak dikenal pada masa nabi. 

Saat itu konsep yang banyak dikenal adalah jual beli (bay) yang memang sudah 

ada sebelum Islam datang. Sebagaimana telah dijelaskan, pemasaran lebih luas 

dari jual beli dan karenanya pembahasan tentang jual beli merupakan bagian 

daripada pemasaran. Pemasaran dapat dilakukan melalui komunikasi dan 

silahturahmi dalam rangka untuk memperkenalkan produk atau barang 

dagangan. 

Dengan pemasaran produk yang baik maka akan dapat meningkatkan 

penjualan dan merebut pangsa pasar. Jika itu sudah terjadi maka dapat 

dipastikan perusahaan akan mendapatkan laba yang maksimal. Jika pemasaran 

produk yang dilakukan tidak atau kurang tepat maka akan terjadi penurunan 

penjualan yang akan memberi dampak penurunan pendapatan yang diterima 

oleh perusahaan tersebut.  
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Semua organisasi, baik yang berbentuk badan usaha swasta, badan yang 

bersifat publik ataupun lembaga-lembaga sosial kemasyarakatan, tentu 

mempunyai suatu tujuan sendiri-sendiri yang merupakan motivasi dari 

pendiriannya.
27

 

Proses-proses manajemen, termasuk manajemen syariah.
28

 Pada 

dasarnya adalah perencanaan segala sesuatu secara mantap untuk melahirkan 

keyakinan yang berdampak pada melakukan sesuatu sesuai dengan aturan serta 

memiliki manfaat.
29

 Fungsi perencanaan meliputi strategi, dan strategi 

merupakan bagian yang tidak terpisahkan dengan sutau bisnis atau perusahaan. 

Demikian juga dalam pemasaran dibutuhkan suatu strategi, terlebih lagi dalam 

dunia bisnis yang penuh persaingan, maka strategi sangat penting yang 

kemudian disebut strategi pemasaran.
30

 

Tingkat persaingan dalam dunia bisnis menuntut setiap pemasar untuk 

mampu melaksanakan kegiatan pemasarannya dengan lebih efektif dan efisien. 

Kegiatan pemasaran tersebut membutuhkan sebuah konsep pemasaran yang 

mendasar sesuai dengan kepentingan pemasar dan kebutuhan serta keinginan 

pelanggan. Dalam hal ini, pemasaran Islami memiliki posisi yang sangat 

strategis, karena pemasaran Islami merupakan salah satu strategi pemasaran 

yang didasarkan pada Al-Qur'an dan Sunah Rasulullah SAW. Pemasaran 

Islami merupakan sebuah disiplin bisnis strategis yang mengarahkan proses 
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penciptaan, penawaran, dan perubahan values (nilai) dari satu inisiator 

(pemrakarsa) kepada stakeholders-nya, yang dalam keseluruhan prosesnya 

sesuai dengan akad serta prinsip-prinsip Islam dan muamalah dalam Islam. 

Setiap perusahaan beroperasi pada strategi pemasaran untuk 

optimalisasi dalam mencapai tujuannya. Strategi pemasaran yang kompleks ini 

selalu berubah-ubah sebagai konsekuensi dari perubahan sosial. Bagi 

perusahaan perubahan lingkungan dapat menjadi tantangan yang baru bagi 

pemasaran usaha, sehingga hal ini memerlukan tanggapan dan cara 

penyelesaian yang baru pula atau sebaliknya dapat berubah menjadi peluang 

atau kesempatan mengembangkan usaha. Dengan demikian strategi pemasaran 

dalam sebuah perusahaan tidak dapat dilakukan hanya sekali proses saja, 

namun butuh proses panjang untuk membuat strategi pemasaran yang sesuai 

dengan perusahaan tersebut. 

D. Bauran Pemasaan Syariah 

1. Produk/ Product 

 

Product adalah segala sesuatu yang memiliki nilai di pasar sasaran 

dan manfaat serta kepuasan Rumah Makan Sederhana ini adalah:  Produk 

yang murah dengan kualitas yang baik Rumah Makan Sederhana 

menyediakan barang-barang yang harganya lebih murah dari rumah makan 

lainnya namun tetap memberikan jaminan kualitas dengan salah satu 

produknyayaitu hak khiyar (hak mengembalikan barang).  
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Firman Allah QS. An-Nisa’: 29  

نَكُمإ باِلإبَاطِلِ إِلََّ أَنإ تَكُون  وَالَكُمإ بَ ي إ  ياَ أيَ ُّهَا الَّذِينَ آمَنُوا لََ تأَإكُلُوا أمَإ

تُ لُوا أنَ إفُسَكُمإ ۚ  تَِِارةًَ عَنإ تَ راَضٍ مِنإكُمإ   إِنَّ اللَّوَ كَانَ بِك رَحِيمًا ُ  ۚ  وَلََ تَ قإ
Artinya: “Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu 

salingmemakan harta sesamamu dengan jalan yang batil (tidak 

benar),kecuali dalam perdagangan yang berlaku atas dasar suka 

samasuka di antara kamu. Dan janganlah kamu membunuh 

dirimuSungguh, Allah Maha Penyayang kepadamu. (QS.An-

Nisa’29)”.
31

 

 Dalam ajaran Islam produk yang dijual belikan harus halal dan 

thayyib, perintah tentangproduk yang halal dan thayyibberulang kali disebut 

dalam Al-Qur’an, antara lain surah An-Nahl ayat 114, sebagai berikut:  

مَتَ اللَّوِ إِنإ كُنإتُمإ إِيَّاهُ  كُرُوا نعِإ فَكُلُوا مَِّا رَزَقَكُمُ اللَّوُ حَلََلًَ طيَِّبًا وَاشإ
بُدُونَ   تَ عإ

 

Artinya : “Maka makanlah yang halal lagi baik dari rezeki yanag telah 

diberikan Allah kepadamu, dan syukurilah nikmat Allah, jika kamu 

hanya kepada-Nya sajamenyembah” (Q.S. an-Nahl: 114).  

 Dalam ayat tersebut secara gamblang menjelaskan bahwa produk 

yang dijadikan objek jual beli harus memiliki dua kriteria, yaitu halal dan 

thayyib. Kata halal tersebut dimaksudkan halal dalam hal pembuatan produk 

tersebut termasuk bahan bakunya tidak boleh terdiri dari barang-barang 

yang dilarang oleh ajaran Islam. Sedangkan thayyib harus memenuhi 
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beberapa kriteria sehingga sesuai dengan nilai-nilai etika dan spritual, 

yaitu:
32

 

a) Barang-barang yang baik dan berkualitas 

b) Barang-barang yang suci 

c) Barang-barang yang indah. 

2. Harga/ Price 

Harga merupakan satuan ukur mengenai mutu suatu produk, harga 

atau jumlah uang (kemungkinan ditambah barang) yang dibutuhkan untuk 

memperoleh kombinasi barang dan pelayanan yang menyertai. Tujuan dari 

penetapan harga adalah: (1) Untuk bertahan hidup, (2) Memaksimalkan 

laba, (3) Memperbesar market-share, (4) Mutu produk, dan (5) persaingan.
33

 

Dalam setiap keputusan yang diambil seorang marketer Islami harus 

dilandasi dengan keadilan ekonomi dan kemaslahatan. Sikap keadilan 

ekonomi merupakan sikap untuk membuat setiap individu mendapatkan 

haknya sesuai kontribusi masing-masing kepada masyarakat serta setiap 

individu harus bebas dari eksploitasi individu lainnya, sehingga Islam 

mengharamkan segala bentuk hal yang merugikan bagi orang lainnya. Hal 

ini dijelaskan dalam Firman Allah Swt:  

ثَ وإا  يَاءَىُمإ وَلََ تَ عإ سِدِينَ  فِ وَلََ تَ بإخَسُوا النَّاسَ أَشإ ضِ مُفإ َرإ الْإ  
 

Artinya: "Dan janganlah kalian merugikan manusia pada hak-haknya 

dan janganlah kalian merajalela di muka bumi dengan berbuat 

kerusakan," ( Q.S. AsySyuara:183). 
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3. Tempat/ Place  

Pengangkutan merupakan salah satu fungsi yang penting di dalam 

marketing, dan memberikan pengaruh yang sangat besar di dalam 

pembentukan harga. Hal ini disinyalir oleh Allah dalam firman-Nya surat 

an-nahl ayat 7 

نَ إفُسِ   ۚ  وَتََإمِلُ أثَ إقَالَكُمإ إِلََٰ بَ لَدٍ لَإَ تَكُونوُا باَلغِِيوِ إِلََّ بِشِقِّ الْإ
 إِنَّ رَبَّكُمإ لَرَءُوفٌ رَحِيمٌ 

 

Artinya: “Dan ia mengangkut beban-bebanmu ke suatu negri yang 

kamu tidak sanggupmencapainya, kecuali dengan susah payah. 

Sungguh, Tuhanmu MahaPengasih, Maha Penyayang (Q.S. An-Nahl: 

7).  

 

 Pada ayat di atas, Allah Swt menerangkan soal penciptaan binatang 

dan manfaatnya bagi kehidupan manusia. Ayat-ayat ini adalah kelanjutan 

dari ayat-ayat sebelumnya yang menyinggung soal manfaat dari penciptaan 

binatang. Dimasa lalu, transportasi dan pengangkutan barang-barang 

dilakukan dengan menggunakan binatang ternak. Pada zaman sekarangpun 

meski sudah ada mobil, pesawatdan kereta api, binatang ternak masih 

digunakan sebagai sarana transportasi dan untuk mengangkut barang.
34

 

4. Promosi/ Promotion 

Dalam ajaran Islam maketing dimaknai sebagai dakwah, karena pada 

dasarnya pedagang dalam menjual dan mempromosikanbarangnya juga 

mempromosikan nilai-nilai Islam. Lebih lanjut lagi Rasulullah SAW 

mewajibkan agar tidak melakukan sumpah palsu yaitu usaha yang dilakukan 
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untuk melariskan barang dagangannya dengan cara yang tercela. 

Sebagaimana firman Allah Swt dalam surat al-Syu’ara ayat 181, sebagai 

berikut:  

سِريِنَ  فُوا الإكَيإلَ وَلََ تَكُونوُا مِنَ الإمُخإ  أوَإ
Artinya : “Sempurnakanlah takaran dan janganlah kamu termasuk 

orang-orang yang merugikan.”(Q.S al-Syu’ara: 181).  

 

Tidak diperbolehkan juga melakukan pencampuran antara barang 

yang berkualitas baik dengan yang tidak baik. Harga yang sudah ditetapkan 

oleh pedagang/ penjual, harus jauh dari unsur-unsur penipuan.
35

 

F. Evaluasi Strategi Pemasaran Syariah 

Perkembangan ekonomi syariah mampu mengembalikan nilai-nilai 

Islam di tengah-tengan kehidupan perekonomian masyarakat. Dalam dunia 

bisnis telah muncul kesadaran tentang pentingnya etika, kejujuran dan prinsip-

prinsip Islam lainnya. Rasulullah SAW sendiri telah mengajarkan kepada 

manusia tentang cara-cara berbisnis yang berpegan teguh pada kebenaran, 

kejujuran, sikap amanah, serta tetap memperoleh keuntungan. Evaluasi 

strategi pemasaran dalam Islam menjadikan landasan hukum dalam 

menjalankan bisnis. Sebagai pebisnis Islam hendaknya harus memperhatikan 

Evaluasi strategi pemasaran dalam Islam dalam pebisnis yang dicontohkan 

oleh Rasulullah  seperti yang diungkapkan berikut: 
36

 

a. Benar (Siddiq) 
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 Nilai dasar evaluasi strategi pemasaran dalam Islam ialah 

integritas, nilai-nilai dalam bisnisnya  berupa jujur, ikhlas, terjamin, dan 

keseimbangan emosional. Siddiq artinya memiliki kejujuran dan selalu 

melandasi ucapan, keyakinan, serta perbuatan berdasarkan ajaran Islam. 

Tidak ada satu ucapan pun yang tidak sesuai dengan perbuatan yang 

dilakukan. 

b. Amanah 

 Nilai dasarnya terpercaya, dan nilai-nilai dalam berbisnisnya  ialah 

adanya kepercayaan, bertanggung jawab, transparan, dan tepat waktu. 

Amanah memiliki makna tanggung jawab dalam melaksanakan setiap 

tugas dan kewajiban. Sifat amanah harus dimiliki oleh seorang pebisnis 

muslim, apalagi bisnis yang berhubungan dengan pelayanan langsung 

kepada masyarakat. 

c. Tabligh 

 Nilai dasarnya ialah komunikasi, dan nilai bisnisnya ialah supel,  

penjual yang cerdas, deskripsi tugas, delegasi wewenang, kerja tim, 

koordinasi, mempunyai kendali dan supervisi. Tabligh juga dapat diartikan 

mengajak sekaligus memberikan contoh kepada pihak lain untuk 

melaksanakan ketentuan-ketentuan ajaran Islam dalam setiap gerak 

aktivitas ekonomi yang dilakukan sehari-hari 

d. Fathonah  

 Nilai dasarnya ialah memiliki pengetahuan luas, nilai bisnisnya  

ialah memiliki visi, pemimpin yang cerdas, sadar produk dan jasa, serta 
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belajar berkelanjutan. Fathonah berarti mengerti, memahami, dan 

menghayati secara mendalam segala hal yang terjadi dalam tugas dan 

kewajiban. Dengan sifat fathonah ini seorang pebisnis Islam harus benar-

benar mengetahui apa yang telah direncanakan dan dilakukan kedepannya. 

Harus bisa menghadapi segala tantangan yang ada dalam dunia bisnis. 
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BAB III 

GAMBARAN UMUM OBJEK PENELITIAN 

 

A. Sejarah Rumah Makan Sederhana 

Pendiri RM Padang Sederhana adalah H. Bustaman yang lahir di 

Sumatera Barat pada tahun 1955. H. Bustaman hanyalah lulusan SD, namun 

harus merantau ke kota lain karena faktor budaya. Laki-laki yang hampir 

dewasa dipaksa buat merantau untuk mencari ilmu dan pengalaman. Tujuan 

pertamanya adalah Jambi, dan di sana ia kerja serabutan. Mulai dari kerja di 

kebun karet, jualan koran, tukang cuci di rumah makan, dan jadi pedagang 

asongan.
37

 

Barulah pada tahun 1970 atau setelah dua tahun menikah, Bustaman 

memberanikan diri buat merantau ke Jakarta. Bustaman menikah dengan 

Fatimah dan udah punya anak. Di Jakarta, Bustaman mengikuti adik iparnya 

dan tinggal di daerah Matraman, Jakarta Pusat. Awalnya, Bustaman 

berdagang rokok di pinggir jalan menggunakan gerobak. Di sini masalah juga 

menghampirinya. Di lingkungannya ada keributan antara orang Minang dan 

preman setempat. Akibatnya, Bustaman dan keluarga harus pindah ke daerah 

Pejompongan. Saat pindah itu penghasilannya turun drastis.Kondisi tersebut 

memaksanya untuk berfikir bagaimana cara untuk mendapat penghasilan 

lebih. Akhirnya Bustaman terfikir untuk membuka warung makanan saja. 

Berbekal pengalaman bekerja sebagai tukang cuci piring di warung makan, 
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Bustaman mencoba menyewa lahan satu kali satu meter dengan harga Rp 3 

ribu.
38

 

Meski tidak bisa memasak, Bustaman mencoba untuk belajar. Namun 

ternyata setelah dijalani omzetnya jauh dari modal yang dikeluarkan. Sialnya 

lagi, hasil dagangan malah dibawa lari oleh pembantu barunya.Meski sempat 

gagal, Bustaman tidak serta merta berputus asa, dia konsisten berusaha buat 

mendirikan rumah makan. Akhirnya Bustaman mencari tukang masak yang 

bisa dipercaya. Di sinilah titik balik hidup Bustaman.Warungnya laku keras 

karena makanannya sangat lezat.Namun ternyata kesuksesan tersebut harus 

mengalami cobaan lagi. Warung Bustaman yang saat itu masih berupa 

gerobak harus diangkut oleh Satpol PP. 

Bustaman pun akhirnya membuka warung di lahan yang disediakan 

oleh pemerintah.Harga beli lapak tersebut Rp 750 per lapak. Namun, satu 

nama cuma boleh beli satu lapak aja. Padahal, Bustaman butuh dua lapak. 

Bustaman pun meminjam nama pamannya. Namun, tantenya malah mengusik 

kesuksesan warung Bustaman dengan merebut warung tersebut.Meski 

demikian, nasib baik tetap berpihak pada Bustaman. Warung yang kemudian 

dikelola oleh keluarga pamannya tersebut tidak bisa lebih laku dibandingkan 

milik Bustaman. Akhirnya Bustaman pun membeli lapak baru di seberang 

lapak yang udah dikuasai oleh tantenya. 
39
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Kisah Bustaman tidak berakhir sampai situ aja.Bustaman sempat 

mengalami musibah lagi saat rumahnya yang berada di Pejompongan 

terbakar. Bustaman dan keluarga sempat tinggal di rumah pemasok bahan 

masakannya, ia tidak serta merta menyerah. Bustaman pantang mundur dan 

memulai lagi dari awal.Tahun demi tahun berlalu, kini Bustaman sudah bisa 

menikmati hasil jerih payahnya. Bustaman mengembangkan warungnya ke 

daerah Pasar Bendungan Hilir di tahun 1974.Kemudian, lanjut membuka 

cabang di Roxy Mas.Kisah pemberian nama Rumah Makan Padang 

Sederhana sendiri berasal dari nama restoran di Jambi tempat Bustaman 

bekerja. Nama tersebut dipilih istrinya atas pertimbangan nama “Sederhana” 

mudah diingat. 

Kini, RM Padang Sederhana udah tersebar di seluruh Indonesia dan 

bahkan sampai ke Malaysia.Bustaman mengembangkan rumah makan ini 

sendiri maupun menggunakan sistem franchise.Pada tahun 2000, rumah 

makan ini punya badan hukum buat mengamankan merek “Sederhana”.RM 

Padang Sederhana berada di bawah naungan perusahaan bernama PT 

Sederhana Citra Mandiri.Terdapat 70 restoran yang tersebar di kedua negara 

tersebut.
40

 

Rumah Makan Padang Sederhana milik Bustaman terkenal memiliki 

logo rumah Gadang dan terdapat tulisan SA. Ini penting kamu tahu karena 

cukup banyak rumah makan Padang lain yang sama-sama menggunakan 

nama Sederhana.Restoran Sederhana berawal pada tahun 1972 dari 
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sebuah rumah makan Padang kecil milik Bustaman di Pasar Bendungan 

Hilir, Jakarta. Dalam mengelola restorannya, Bustaman yang berasal 

dari Lintau, Sumatra Barat, selalu menyesuaikannya dengan lidah orang 

kebanyakan, sehingga ia mengurangi rasa pedas dalam masakan 

Padang buatannya. Ia juga memiliki hidangan khusus, yakni Ayam Pop yang 

telah dikenal luas. 

Pada tahun 1997, Bustaman mematenkan merek dagang "Sederhana" 

ke Direktorat Jenderal Hak atas Kekayaan Intelektual, dan mewaralabakan merek 

tersebut.Sejak itu usahanya terus berkembang.Bustaman sempat bersengkata 

dengan Djamilus Djamil, salah seorang kerabatnya yang juga menggunakan 

merek dagang "Sederhana" pada restoran yang dikelolanya.Namun akhirnya 

mereka berdamai, dan Djamilus diwajibkan untuk menambahkan merek 

dagangnya menjadi "Sederhana Bintaro". Untuk melindungi merek 

Sederhana, pada tahun 2000 Bustaman membentuk perusahaan berbadan 

hukum yang diberi nama PT Sederhana Abadanmitra.Saat ini, lebih dari 100 

restoran Sederhana tersebar di berbagai kota di Indonesia dan Malaysia.  

Restoran Sederhana telah membuka outletnya di setiap provinsi di 

Indonesia, kecuali Provinsi Papua. Hingga saat ini, jaringan Restoran 

Sederhana adalah jaringan rumah makan Padang terbesar di Indonesia. 

Belanda pun ikut senang memakan masakan padang. Berdasarkan penelitian 

Roy Morgan tahun 2018, Restoran Sederhana merupakan restoran yang 

paling banyak dikunjungi masyarakat Indonesia. Menurut hasil penelitian 

tersebut, sebanyak 28,4 juta orang pada rentang waktu April 2017 hingga 
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Maret 2018 telah mengunjungi restoran tersebut. Jumlah itu di atas 

pengunjung restoran cepat saji lainnya, seperti Kentucky Fried 

Chicken dan McDonald's.
41
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

A. Hasil Penelitian 

 Evaluasi strategi atau kebijakan penting yang diambil perusahaan 

dalam hubungannya dengan produk adalah dipusatkan pada kualitas produk 

serta proses pengerjaannya. Jumlah yangsudah beredar dari masing-masing 

perusahaan mengakibatkan keadaan pasar menjadi arena persaingan mutu 

produk. Dalam menanggapi hal ini rumah makan Sedehana menjaga kualitas 

produknya dan melakukan variasi produknya dengan berbagai macam 

masakan padang yang menarik. Hal ini benar-benar dilakukan untuk nama 

baik usaha serta untuk menghindari klaim dari konsumen. Berdasakan hasil 

penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti bahwa rumah makan Sederhana 

ini didirikan memang sudah lama sejak tahun 1974 di Jakarta dan Bengkulu 

adalah cabang ke 103dan hasil wawancara kepada 20 informan sebagai 

berikut: 

“Rumah makan ini didirikan sudah lama sejak tahun 1974.Sudah 

lama sekali karena pusatnya tidak disini. Di Bengkulu ini adalah 

cabangnya saja yang ke 103”
42

 

 

 Peneliti bertanya kembali apa yang membuat pemilik usaha tertarik 

mendirikan usaha rumah makan, maka jawaban dari manajer adalah sebagai 

berikut: 
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“Saya mewakili pemilik kaena pemilik tidak ada ditempat.Saya ini 

adalah manajernya. Yang membuat pemilik tertarik mendirikan 

usaha rumah makan adalah karena usaha ini menjanjikan 

prospeknya asalkan dikelola dengan baik”
43

 

 

 Adapun produk yang ditawarkan hanya jenis makanan padang saja, 

informan penelitian menjawab sebagai berikut: 

“Iya, memang yang khusus disajikan disini adalah produk makanan 

padang saja”
44

 

 Mengenaistrategi yang digunakan sejak awal rumah makan ini 

didirikan, maka jawaban dari informan penelitian sebagai beikut: 

“Kalau untuk rumah makan ini strateginya yang jelas memilik 

lokasi yang strategis dan juga tempatnya luas”
45

 

 Peneliti juga bertanya mengenai bentuk strategi pemasaran yang 

dilakukan sehingga produk rumah makan ini bisa dikenal oleh masyarakat 

luas, Manajer perusahaan menjawab sebagai berikut: 

 

“Salah satu cara yang dapat dilakukan untuk mempengaruhi 

tanggapan konsumen akan produk yang dihasilkan adalah melalui 

promosi yang gencar hal ini diharapkan volume penjualan akan 

meningkat. Mediapromosi sebagai alat pemasaran cenderung 

hanya dimanfaatkan oleh perusahaan besar saja, terutama melalui 

iklan, website, dan mengadakan event-event yang disponsori 

perusahaan”
46
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 Dengan digunakannya media promosi tersebut terlihat bahwa 

perusahaan memiliki tujuan untuk menjangkau pasar sasaran yang lebih luas. 

 Dalam strategi ini pengusaha lebih mengembangkan jaringan yang 

lebih luas dari mulut kemulut. Selain mengembangkan jaringan secara 

langsung, pengusaha juga masuk kedalam organisasi. Pengembangan jaringan 

relasi yang luas ditujukan untuk menimbulkan efek word of mouth 

(penyebaran dari mulut ke mulut) agar produk jasa perusahaan dapat dikenal 

lebih luas oleh pasar. 

“Jelasnya suatu usaha pasti ada pomosi apalagi kalau awal berdiri 

karena orang-orang belum tahu bagaimana rumah makan 

Sederhana ini dan memang ada adminnya untuk promosi”
47

 

  

 Mengenai strategi khusus yang dimiliki rumah makan, informan 

penelitian menjawab sebagai berikut: 

“Strategi khususnya kami di harga karena kalau untuk haga masih 

terjangkau oleh masyarakat dan juga dengan kualitas masakan 

yang baik kami menjual dengan harga yang sederhana sesuai 

dengan nama rumah makan ini”
48

 

 Adapun strategi pemasaran yang digunakan dulu sampai sekarang 

selalu ada perubahan, maka jawaban dari infoman penelitian sebagai berikut: 

“Kalau itu di fleksibelkan. Kalau memang diperlukan untuk 

pomosi lebih gencar ya akan dipromosikan”
49
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 Peneliti kembali bertanya tentang taktor apasaja yang mempengaruhi 

proses startegi pemasaran, maka jawaban dari infoman penelitian adalah 

sebagai berikut: 

“Kalau menurut saya itu adalah masakannya, harga, lokasi dan 

juga promosi dari rumah makan”
50

 

 

 Adapun carapihak rumah makan dalam mengatasi jika terjadinya 

perselisihan atau masalah dalam strategi yang di terapkan, maka jawaban dari 

infoman sebagai berikut: 

“Strategi itu satu yang mengatur. Kalau disini adalah manajernya 

dan karyawan lainnya hanya menjalankan saja itu cara mengakali 

agar tidak ada perselisihan pendapat. Jadi rumah makan ini 

tergantung dari manajernya” 

 

 Selain melakukan wawancara kepada manajer Rumah makan 

Sederhana, peneliti juga melakukan wawancara kepada karyawan rumah 

makan sederhana sebagai berikut. Peneliti memberikan pertanyaan apakah 

karyawan di sini dilibatkan dalam penerapan strategi pemasaran, berikut 

adalah jawaban dari infoman” 

 

“Tentunya dilibatkan karena yang menjalakan strategi itu adalah 

karyawan dan kalau tidak dilibatkan bagaimana strategi itu berjalan 

walaupun idenya adalah dari manager”
51
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 Mengenai tanggapan karyawan tentang strategi pemasaran yang 

dilakukan rumah makan sederhana, maka jawaban dari informan penelitian 

sebagai berikut: 

“Strateginya bagus karena kami selaku karyawan bisa mengikuti 

strategi yang ada dan juga berhasil untuk diterapkan”
52

 

 

 Adapun  penyajian atau pelayanan yang diterapkan rumah makan 

sederhana, jawaban dari infoman sebagai berikut: 

“Untuk pelayanan memang disini yang paling utama adalah 

kebersihan dan juga dalam penyajian harus ramah pada konsumen” 

 Strategi yang dilakukan oleh rumah makan sederhana sudah sesuai 

dengan syariat Islma, berikut adalah keterangan dari informan: 

“Saya rasa sudah, kami tidak melakukan hal yang dilarang dalam 

Islam ketika melakukan pemasaran” 

 

 Peneliti bertanya apakah barang-barang dan bahan-baha yang 

digunakan dalam pengelolaan makanan menggunakan bahan yang baik dan 

bagus, maka jawaban dari informan sebagai berikut: 

“Tentunya, di Rumah Makan ini selalu dipilih yang masih bagus 

dan memang menejernya tegas kalau masalah itu karena itu juga 

demi nama baik Rumah Makan sederhana”
53
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 Selain melakukan wawancara kepada pihak rumah makan Sederhana, 

peneliti juga melakukan wawancara kepada konsumen sebagai berikut:. 

Peneliti bertanya apakah Bapak/Ibu selalu makan di  sini, maka jawaban dari 

informan penelitian sebagai berikut: 

“Ini memang menjadi tempat makan favorit saya, masaan disini 

sesuai dengan selera saya tapi kalau setiap makan tidak juga selalu 

disini”
54

 

 

“kalau selalu itu tidak juga, saya masih juga makan ditempat lain 

tapi memang seringnya disini”
55

 

 

“Tidak juga karena memang rumah makan kan banyak kebetulan 

saja saya memang sedang makan disini”
56

 

 

 Peneliti betanya darimana informan tahu tentang rumah makan 

sederhana ini, maka jawaban dari infoman sebagai beikut: 

“Dari teman dan juga saudaa yang pernah makan disini”
57

 

“Memang rumah makan ini sudah terkenal, saya tahu dari orang-

orang”
58
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“Saya memang sudah lama tahu dan saya memang sering makan 

disini sama keluarga kadang keluarga itu memang hobi masakan 

padang”
59

 

 

 Peneliti kembali menanyakan apakah yang membuat Bapak/Ibu 

tertarik untuk menjadi konsumen rumah makan sederhana, maka jawaban dari 

informan peneitian adalah sebagai berikut: 

“Karena masakannya enak dan juga bersih. Ada juga kan rumah 

makan lain yang tidak besih itu saya tidak mau walaupun enak”
60

 

“Saya rasa masakannya enak dan juga bersih. Kayawan ramah 

serta rapih”
61

 

“Kalau saya memang sebenarnya belum tahu tapi mendengar dai 

mulut ke mulut kalau rumah makan sederhana itu enak dan 

masakah khas padang
62

 

 “Kalau untuk penilaian saya rumah makan ini enak rasanya dan 

juga enak tempatnya”
63

 

 

 Peneliti bertanya apakah informan pernah melihat iklan dan promosi 

yang dilakukan oleh rumah makan sederhana, maka jawaban dari informan 

sebagai berikut: 
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 Yasum, Konsumen  Rumah makan Sederhana, wawancara tanggal 28 Januari 

2020 
61

 Nurma, Konsumen Rumah makan Sederhana, wawancara tanggal 28 Januari 2020 
62

 Rahman, Konsumen Rumah makan Sederhana, wawancara tanggal 28 Januari 

2020 
63

 Jalal, Konsumen Rumah makan Sederhana, wawancara tanggal 28 Januari 2020 



51 
 

“Paling saya lihat lambang rumah makannya saja kalau ada motor 

yang lewat dan sepintas saya tahu itu rumah makan sederhana”
64

 

 

 Selama makan di rumah makan sederhana apakah Bapak/Ibu pernah 

merasa tidak nyaman dengan pelayanan yang ada, maka jawaban dari 

informan sebagai berikut: 

“Belum pernah. Alhamdulilah saya nyaman-nayam saja”
65

 

“Saya suka sekali makan disini karena memang masakannya enak 

dan tempatnya bersih sehingga saya nyaman”
66

 

“Kalu saya nyaman saja, tidak ada hal membuat tidak nyaman. 

Kebersihan tejaga dan juga karyawan ramah-ramah”
67

 

“Selama saya makan di rumah makan ini saya merasa nyaman 

dengan kondisi rumah makan”
68

 

 Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan oleh epenliti maka 

evaluasi strategi pemasaran pada rumah makan Sederhana dimana strategi 

pemasaran sudah diterapkan dengan baik.Dalam melakukan pemasaran, satu 

yang mengatur yaitu manajernya dan karyawan lainnya hanya menjalankan 

saja agar tidak ada perselisihan pendapat. Semua karyawan dilibatkan dalam 

melakukan stategi pemasaran karena yang menjalankan strategi itu adalah 

karyawan dan kalau tidak dilibatkan strategi tidak berjalan. 
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B. Pembahasan 

1. Evaluasi strategi pemasaran pada rumah makan Sederhana  

Strategi atau kebijakan penting yang diambil perusahaandalam 

hubunganya dengan produk adalah dipusatkan pada kualitas produk serta 

proses pengerjaannya.
69

 Jumlah yangsudah beredar dari masing-masing 

perusahaan mengakibatkan keadaanpasar menjadi arena persaingan mutu 

produk. Dalam menanggapi hal ini rumah makan Sederhana menjaga 

kualitas produknya dan melakukan variasi produknya dengan berbagai 

macam sayur yang menarik. Hal ini benar-benar dilakukan untuk nama 

baik usaha serta untuk menghindari klaim dari konsumen. Rumah Makan 

Sederhana juga memberikan variasi yang bernuansa baru pada setiap 

produk yang ada sehingga menarik para konsumen. 

Penetapan tingkat harga akan mempengaruhi aspek yang luas 

terhadap  hidup suatu usaha. Harga adalah elemen yangsangat penting 

karena harga adalah satu-satunya elemen yang menghasilkan pendapatan 

sedangkan yang lain mewakili biaya. Pengusaha akan mengevaluasi dan 

menganalisis harga produk apakah sesuai dengan pasaran atau tidak. 

Rumah Makan Sederhana tidak terlalu besar mengambil keuntungan dari 

harga yang diberikan.Harga termasuk harga standar sehingga tidak 

merusak pasaran juga. 

Tipe strategi distribusi yang digunakan oleh Rumah Makan 

Sederhana adalah strategi distribusi langsung. Dari pola penggunaan                                                                                                                                                                                   

saluran pemasaran dan strategi komunikasi, terlihat kecenderungan untuk 
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menjangkau pasar sasaran dengan cara langsung. Ini dibuktikan dengan 

rendahnya kecenderungan penggunaan pihak-pihak perantara dan 

komunikasi melalui media. Hal ini mengindikasikan bahwa produsen 

menginginkan terjadinya kontak langsung antara kontraktor produsen dan 

konsumen, dengan demikian diharapkan adanya suatu hubungan 

(relationship) yang berkelanjutan. Pendekatan-pendekatan khusus 

(secaraformal maupun informal) yang bertujuan mempengaruhi klien 

sasaran untuk melakukan konsumenan menjadi salah satu taktik yang 

diterapkan untuk mendukung strategi ini.
70

 

Salah satu cara yang dapat dilakukan untuk mempengaruhi 

tanggapan konsumen akan produk yang dihasilkan adalah melalui promosi 

yang  gencar hal ini diharapkan volume penjualan akan meningkat. Media 

promosi sebagai alat pemasaran cenderung hanya dimanfaatkan 

olehperusahaan besar saja, terutama melalui iklan, website, dan 

mengadakan event-event yang disponsori perusahaan. Dengan 

digunakannya media promosi tersebut terlihat bahwa perusahaan memiliki 

tujuan untukmenjangkau pasar sasaran yang lebih luas. Berbeda dengan 

Rumah Makan Sederhana yang hanya berskala usaha menengah ke atas. 

Pemilik usaha begitu aktif dalam melakukan promosi, bahkan tidak 

menyediakan anggaran promosi rutin secara khusus. Untuk memasarkan 

produk perusahaan mengandalkan jaringan yang sudah terbentuk secara 

langsung antara konsumen. 
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Dalam strategi ini pengusaha lebih mengembangkan jaringan yang 

lebih luas dari mulut kemulut.Selain mengembangkan jaringan secara 

langsung, pengusaha jugamasuk kedalam organisasi.Pengembangan 

jaringanrelasi yang luas ditujukan untuk menimbulkan efek word of mouth 

(penyebaran dari mulut ke mulut) agar produk jasa perusahaan dapat 

dikenal lebih luas oleh pasar. 

Evaluasi adalah suatu penilaian dalam perusahaan dimana dapat 

juga diartikan sebagai proses pengukuran strategi yang digunakan dalam 

upaya mencapai tujuan perusahaan. Pengendalian pemasaran dilakukan 

dengan mengamati, memonitori, mengecek, dan membandingkan kinerja 

pemasaran dengan strategi-strategi pemasaran yang telah kita buat 

sebelumnya. Dengan demikian, Evaluasi Pengendalian pemasaran adalah 

suatu penilaian, pengecekan dan memonitor usaha-usaha pemasaran dan 

penjualan perusahaan yang telah dilakukan agar sesuai dengan apa yang 

telah direncanakan dan digunakan sehingga dapat menghasilkan hasil yang 

optimal dalam mencapai tujuan perusahaan. Dengan demikian evaluasi 

sama dengan pengendalian pemasaran.
71

 

Strategi pemasaran yang dibuat tentu belum dapat dipastikan 

menjadi kenyataan. Karena ada unsur ketidak pastian dalam pelaksanaan, 

maka strategi yang di susun harus selalu dikendalikan. Pengendalian 

pemasaran dilakukan dengan membandingkan realisasi dan rencana                                                                                

d                                                                                                           
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pemasaran yang disusun. Hasil yang tidak sama, baik terlalu besar di atas 

target, merupakan penyimpangan yang perlu mendapatkan perhatian. Oleh 

karena itu pengendalian pemasaran semata-mata dimaksudkan agar dapat 

diketahui kemajuan peiaksanaan, hambatan yang ditemui oleh faktor 

penunjang apa yang dibutuhkan untuk kelancaran kegiatan pemasaran.  

2. Evaluasi strategi pemasaran pada rumah makan Sederhana dalam 

Perspektif Ekonomi Islam 

  Semua organisasi, baik yang berbentuk badan usaha swasta, badan 

yang bersifat publik ataupun lembaga-lembaga sosial kemasyarakatan, 

tentu mempunyai suatu tujuan sendiri-sendiri yang merupakan motivasi 

dari pendiriannya.
72

Begitu pula dengan Rumah Makan Sedehanatentu 

saja memiliki tujuan, strategi dan manajemen. Proses-proses manajemen, 

termasuk manajemen syariah pada dasarnya adalah perencanaan segala 

sesuatu secara mantap untuk melahirkan keyakinan yang berdampak pada 

melakukan sesuatu sesuai dengan aturan serta memiliki manfaat. Fungsi 

perencanaan meliputi strategi, dan strategi merupakan bagian yang tidak 

terpisahkan dengan suatu bisnis atau perusahaan.Demikian juga dalam 

pemasaran dibutuhkan suatu strategi, terlebih lagi dalam dunia bisnis 

yang penuh persaingan, maka strategi sangat penting yang kemudian 

disebut strategi pemasaran. 

Tingkat persaingan dalam dunia bisnis menuntut setiap pemasar 

untuk mampu melaksanakan kegiatan pemasarannya dengan lebih efektif 
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dan efisien. Kegiatan pemasaran tersebut membutuhkan sebuah konsep 

pemasaran yang mendasar sesuai dengan kepentingan pemasar dan 

kebutuhan serta keinginan pelanggan. Dalam hal ini, pemasaran Islami 

memiliki posisi yang sangat strategis, karena pemasaran Islami 

merupakan salah satu strategi pemasaran yang didasarkan pada Al-qur'an 

dan Sunah Rasulullah SAW. Pemasaran Islami merupakan sebuahdisiplin 

bisnis strategis yang mengarahkan proses penciptaan, penawaran, dan 

perubahan values (nilai) dari satu inisiator (pemrakarsa), yang dalam 

keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad serta prinsip-prinsip Islam dan 

Muamalah dalam Islam.
73

 

Secara umum, strategi pemasaran merupakan hal yang sangat 

penting bagi perusahaan dimana strategi pemasaran merupakan suatu cara 

mencapai tujuan dari sebuah perusahaan. Dewasa ini istilah strategi sudah 

digunakan oleh semua jenis organisasi dan ide-ide pokok yang terdapat 

dalam pengertian semula tetap dipertahankan hanya saja aplikasinya 

disesuaikan dengan jenis organisasi yang menerapkannya. 

Strategi pemasaran merupakan rencana yang menjabarkan 

ekspektasi perusahaan akan dampak dari berbagai aktivitas program 

pemasaran terhadap permintaan produk atau lini produknya di pasar 

sasaran tertentu. Perusahaan bisa menggunakan dua atau lebih program 
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pemasaran secara bersamaan sebab setiap jenis program memiliki 

pengaruh yang berbeda-beda terhadap permintaan.
74

 

Dari perspektif yang kedua, strategi adalah pola tanggapan 

organisasi yang dilakukan terhadap lingkungannya sepanjang waktu. 

Dalam definisi ini, setiap organisasi mempunyai suatu strategi walaupun 

tidak harus selalu efektif sekalipun strategi itu tidak pernah dirumuskan 

secara eksplisit. Artinya, setiap organisasi mempunyai hubungan dengan 

lingkungannya yangdapat diamati dan dijelaskan. Pandangan seperti ini 

mencakup organisasi di mana perilaku para manajernya adalah reaktif, 

artinya para manajer menanggapi dan menyesuaikan diri dengan 

lingkungan hanya jika mereka merasa perlu untuk melakukannya.
75

 

Setiap perusahaan baik itu Rumah Makan Sedehana beroperasi 

pada strategi pemasaran untuk optimalisasi dalam mencapai 

tujuannya.Strategipemasaran yang kompleks ini selalu berubah-ubah 

sebagai konsekuensi dari perubahan sosial. Bagi perusahaan perubahan 

lingkungan dapat menjadi tantangan yang baru bagi pemasaran usaha, 

sehingga hal ini memerlukan tanggapan dan cara penyelesaian yang baru 

pula atau sebaliknya dapat berubah menjadi peluang atau kesempatan 

mengembangkan usaha. Dengan demikian strategi pemasaran dalam 

sebuah perusahaan tidak dapat dilakukan hanya sekali proses saja, namun 

butuh proses panjang untuk membuat strategi pemasaran yang sesuai 

dengan perusahaan tersebut. Hal yang paling mendasar dan diperlukan 
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dalam strategi pemasaran adalah bagaimana cara dan upaya untuk 

menarik minat masyarakat/calon konsumen agar mau berbelanja agar 

dapat bertahan ataupun menambah jumlah konsumen di tempat tersebut.
76

 

Menyikapi dan mencermati uraian di atas dan hasil wawancara, 

strategi pemasaran Rumah Makan Sedehana ditinjau dari perspektif 

strategi pemasaran Islami, maka walaupun Rumah Makan Sedehana 

menerapkan teori dan konsep strategi pemasaran konvensional, namun 

ternyata menerapkan juga strategi pemasaran Islami yang terdiri dari 

pertama, karakteristik pemasaran Islami; kedua, etika bisnis Islami; 

ketiga, mencontoh praktik pemasaran Nabi Muhammad SAW. 

Kemudian strategi pemasaran Rumah Makan Sederhanaakan 

dianalisa berdasarkan 4 (empat) variabel dalam bauran pemasaran 

(marketing mix), yaitu: 

a. Product (barang/jasa)  

Product adalah segala sesuatu yang memiliki nilai di pasar 

sasaran dan manfaat serta kepuasan Rumah Makan Sederhana ini 

adalah:  Produk yang murah dengan kualitas yang baik Rumah Makan 

Sederhana menyediakan barang-barang yang harganya lebih murah 

dari rumah makan lainnya namun tetap memberikan jaminan kualitas 

dengan salah satu produknyayaitu hak khiyar (hak mengembalikan 

barang).Firman Allah QS. An-Nisa’: 29  
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نَكُمإ باِلإبَاطِلِ إِلََّ أَنإ تَكُون تَِِ ارةًَ عَنإ تَ راَضٍ  وَالَكُمإ بَ ي إ ياَ أيَ ُّهَا الَّذِينَ آمَنُوا لََ تأَإكُلُوا أمَإ
ۚ   إِنَّ اللَّوَ كَانَ بِك رَحِيمًا ُ  تُ لُوا أنَ إفُسَكُمإ  ۚ  وَلََ تَ قإ  مِنإكُمإ 

Artinya: “Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu 

salingmemakan harta sesamamu dengan jalan yang batil (tidak 

benar),kecuali dalam perdagangan yang berlaku atas dasar suka 

samasuka di antara kamu. Dan janganlah kamu membunuh 

dirimuSungguh, Allah Maha Penyayang kepadamu. (QS.An-

Nisa’29)”.
77

 

Kandungan ayat Al-qur’an di atas berkaitan dengan harga pada 

penelitian yang telah dilakukan yaitusekalipun tidak menentukan 

harga secara besaran nominal keuntungan yang wajar dalam 

perdagangan, namun dengan tegas Al-qur’an berpesan, agar 

pengambilan keuntungan dilakukan secara fair, saling ridha dan 

menguntungkan.   

Berdasarkan hasil penelitian bahwa produk yang disajikan di 

Rumah makan Sederhana sudah sesuai dengan sesuai dengan nilai-

nilai etika dan spritual,yaitu:  

d) Barang-barang yang baik dan berkualitas 

e) Barang-barang yang suci 

f) Barang-barang yang indah 

Produk yang di sajikan di rumah makan Sederhana sangatlah 

beragam, meskipun menu masakan adalah berasal dari resep asli 

Padang, namun yang ditawarkan tetaplah kualitas rasa yang 

menyeimbangkan rasa seluruh konsumennya. Menu masakan yang 
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beragam diciptakan agar konsumen tidak merasa bosan dengan sajian 

rumah makan Sederhana. Pihak rumah makan juga selalu 

mengevaluasi menu yang mereka jual dan selalu menyajikan menu 

baru setiap tahunnya.  

b. Place (Tempat)  

Pemilihan lokasi Rumah Makan Sederhana adalah di sekitar 

pemukiman warga dengan tujuan target pasar adalah masyarakat 

sekitar. Dalam saluran distribusi ini Rumah Makan Sederhana 

menyediakan tempat yang bersih, luas, dingin untuk kenyamanan bagi 

para konsumennya dan juga tempat parkir yang cukup untuk beberapa 

kendaraan sehingga konsumen tidak akan kesulitan ketika ingin 

menaruh kendaraannya. Kebersihan tempat merupakan salah satu hal 

penting pada Rumah Makan Sederhana karena untuk kebersihan 

sendiri adalah sebagian dari iman. Maka pemilihan tempat atau lokasi 

rumah makan tidak bertentangan dengan bauran pemasaran syariah.
78

 

Untuk lokasi rumah makan Sederhana di Bengkulu juga 

sangatlah strategis, yaitu berada di tengah kota Bengkulu yang mudah 

di akses oleh masyarakat luas. Sementara di rumah makan Sederhana 

itu sendiri, pengelola sangatah memanjakan konsumen, mulai dari 

pelayanan yang baik, tempat yang bersih dan nyaman, rapi, serta 

disediakan berbagai fasilitas yang menunjang konsumen, mulai dari 

mushallah, ruang rapat, ruang VIP, toilet, hingga parkir yang luas. 
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c. Promotion (promosi)  

Dalam kegiatan pemasaran perlu lebih dari sekedar 

pengembangan produk, Penetapan harga dan membuat produk yang 

ditawarkan dapat dijangkau oleh konsumen. Pemberian informasi 

mengenai produk atau jasa yang ditawarkan tersebut melalui kegiatan 

promosi.
79

 Adapun kegiatan promosi yang dilakukan oleh Rumah 

Makan Sederhana adalah sebagai berikut : 

1. Promosi penjualan (sales promotion)  

Promosi penjualan ini dilakukan dengan tujuan untuk 

meningkatkan penjualan atau meningkatkan jumlah pelanggan. 

Promosi penjualan dilakukan pada Rumah Makan Sederhana guna 

menarik pelanggan untuk segera membeli produk yang ditawarkan. 

2. Publisitas (publicity)  

Publisitas merupakan kegiatan promosi untuk memancing 

konsumen melalui kegiatan pameran atau bakti sosial.Untuk 

promosi ini, Rumah Makan Sederhana memiliki penyisihan dari 

zakat untuk masjid di sekitar lokasi usaha. 

Berdasarkan hasil penelitian bahwa untuk bauran 

pemasaran promosi, sudah sesuai dengan bauran pemasaran 

syariah karena rumah makan sederhana Tidak melakukan 

pencampuran antara barang yang berkualitas baik dengan yang 

tidak baik. Semua yang dihidangkan adalah berkuaitas baik. 
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Untuk promosi, rumah makan Sederhana sebenarnya tidak 

terlalu sulit, dikarenakan  brand  yang sudah terkenal di Indonesia. 

Namun untuk di provinsi Bengkulu, kedepannya diharapkan lebih 

ditingkatkan, agar semakin baik lagi kedepannya.   

d. Price (harga)  

Harga merupakan satuan ukur mengenai mutu suatu produk, 

harga atau jumlah uang (kemungkinan ditambah barang) yang 

dibutuhkan untuk memperoleh kombinasi barang dan pelayanan yang 

menyertai. Tujuan dari penetapan harga adalah: (1) Untuk bertahan 

hidup, (2) Memaksimalkan laba, (3) Memperbesar market-share, (4) 

Mutu produk, dan (5) persaingan. 
80

 

Berdasarkan hasil penelitian bahwa harga yang ditentukan oleh 

rumah makan Sederhana memang melebihi dari harga normal dari 

beberapa rumah makan lainnya. Seperti misalnya harga nasi kotak di 

rumah makan biasa berkisar antara Rp. 20.000 - Rp. 25.000 tetapi di 

rumah makan Sederhana untuk harga nasi kotak bisa mencapat         

Rp. 28.000. Namun hal ini bukanlah menjadi sebuah masalah besar 

dikarenakan rumah makan Sederhana sangatlah mementingkan 

kualitas produk yang mereka tawarkan, hal ini tidak menyelahi dalam 

aturan pemasaran syariah karena harga sesuai dengan barang yang 

dijual dan tidak memberatkan konsumen. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

1. Evaluasi strategi pemasaran pada rumah makan Sederhana adalah lebih 

menekankan pada bauran pemasarannya seperti produk, harga, tempat, dan 

promosi yang sudah diterapkan dengan baik. Dalam melakukan pemasaran, 

satu yang mengatur yaitu manajernya dan karyawan lainnya hanya 

menjalankan saja agar tidak ada perselisihan pendapat. Semua karyawan 

dilibatkan dalam melakukan stategi pemasaran karena yang menjalankan 

strategi itu adalah karyawan dan kalau tidak dilibatkan strategi tidak 

berjalan. 

2. Dari analisis yang dilakukan terhadap evaluasi strategi pemasaran pada 

rumah makan Sederhana dalam Persepektif Ekonomi Islam tidak ditemukan 

unsur-unsur sebagaimana dilarang dalam ekonomi Islam. 

B. Saran - Saran 

1. Bagi Rumah Makan Sedehana Bengkulu 

a. Rumah Makan Sedehana hendaknya merekrut tenaga ahli di bidang 

kuliner. Tanggung jawab pemasaran yang selama ini menjadi tumpuan 

tanggung jawab pemilik dapat lebih ringan dan memudahkan dalam 

menerapkan strategi baru yang lebih inovatif.  

b. Rumah makan harus senantiasa meningkatkan mutu dan kualitas 

produk. 

c. Selalu menjaga hubungan baik dengan para pelanggan. 
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2. Bagi penelitian selanjutnya 

a. Untuk penelitian selanjutnya hendaklah menggunakan lebih dari satu 

perusahaan agar diperoleh hasil penelitian yang lebih 

mempresentasikan usaha rumah makan.  

b. Untuk penelitian selanjutnya hendaklah lebih banyak materi yang 

diteliti agar penelitian lebih mendetail dan menggunakan lebih dari 

satu narasumber agar hasil penelitian lebih mempresentasikan usaha. 
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