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1. Konsonan

No | Arab Latin No Arab Latin
1 ! Dilalls;r:(gkan 16 = T
2 < B 17 i Z
3 o i 18 £ ‘
4 & S 19 I G
5 z J 20 o F
6 G H al a Q
7 . Kh 7 4 K
8 2 D 23 J L
9 3 Z 24 a M
10 J R 25 13 N
11 J Z 26 3 W
12 o S 27 o H
13 o Sy 28 3 ’
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2. Vokal

Vokal Bahasa Arab, seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri dari
vokal tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong.

a. Vokal Tunggal

Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau
harkat, transliterasinya sebagai berikut:

Tanda Nama Huruf Latin
Fathah A
Kasrah I
Dammah U

b. Vokal Rangkap
Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa

gabungan antara harkat dan huruf, transliterasinya gabungan

huruf, yaitu:
Tanda dan Nama Gabungan Huruf
Huruf
xs Fathah dan ya Al
50 Fatzah dan wau Au
Contoh:
<X kaifa

Jsa: haula
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3. Maddah
Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harkat dan

huruf , transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu:

Harkat dan Nama Huruf dan Tanda
Huruf
¢ N Fathah dan alif A
atau ya
$C Kasrah dan ya I
Tl Dammah dan wau U
Contoh:
J& : gala
7Y rama
Jé :qila
AL :yaqitlu

Ta Marbutah (3)
Transliterasi untuk ta marbutah ada dua.
a. Ta marbutah (¢) hidup
Ta marbutah (3) yang hidup atau mendapat harkat fatzah, kasrah

dan dammah, transliterasinya adalah t.

b. Ta marbutah (3) mati
Ta marbutah (3) yang mati atau mendapat harkat sukun,

transliterasinya adalah h.
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c. Kalau pada suatu kata yang akhir katanya ta marbutah () diikuti
oleh kata yang menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua

kata itu terpisah maka ta marbutah (¢) itu ditransliterasikan

dengan h.
Contoh:
ki 4z, : raudah al-azfal/ raudatul agfal
&85l Agaali : al-Madinah al-Munawwarah/
al-Madinatul Munawwarah
FEGA : Talhah
Catatan:
Modifikasi
1.  Nama orang berkebangsaan Indonesia ditulis seperti biasa tanpa
transliterasi, seperti M. Syuhudi Ismail, sedangkan nama-nama
lainnya ditulis sesuai kaidah penerjemahan. Contoh: Hamad Ibn
Sulaiman.
2. Nama negara dan kota ditulis menurut ejaan Bahasa Indonesia,
seperti Mesir, bukan Misr; Beirut, bukan Bayrut; dan sebagainya.
3. Kata-kata yang sudah dipakai (serapan) dalam kamus Bahasa

Indonesia tidak ditransliterasi. Contoh: Tasauf, bukan Tasawuf.
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ABSTRAK

Nama : Darul Munawarah

NIM : 180602197

Fakultas/Prodi : Ekonomi Dan Bisnis Islam/Ekonomi
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Judul . Strategi  Marketing  Syariah  Dalam

Meningkatkan Loyalitas Pelanggan Pada
Usaha Mikro Rujak Salak Pliek di
Kabupaten Pidie Jaya

Pembimbing | : Dr. Hendra Syahputa, M.M

Pembimbing 1l : Dara Amanatillah, M. Sc.Fin

Marketing syariah adalah suatu strategis bisnis dalam proses penciptaan,
penawaran dan perubahan nilai yang sesuai ajaran Islam untuk
mendapatkan loyalitas pelanggan, prinsip-prinsip syariah diutamakan
dalam bisnis Islam supaya selain mendapatkan keuntungan juga
mendapatkan Ridha Allah Swt. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk
mengetahui bagaimana strategi marketing syariah dalam meningkatkan
loyalitas pelanggan pada usaha mikro Rujak Salak Pliek di Kabupaten
Pidie Jaya. Metode penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan
pendekatan deskriptif analisis, teknik pengumpulan data melalui
observasi dan wawancara mendalam dengan empat orang pemilik usaha
dan satu orang karyawan serta satu orang pelanggan di keempat tempat
usaha. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa usaha mikro Rujak Salak
Pliek di Kabupaten Pidie Jaya telah menerapkan strategi marketing yang
sesuai dengan prinsip-prinsip syariah, baik dari segi penerapan
bagaimana karakteristik syariah ~marketing, memiliki sifat seorang
marketer syariah, dan pelaksanaan bauran pemasaran syariah yang
dilakukan memberikan dampak positif terhadap kemajuan usaha Rujak
Salak Pliek Balee Ulim, Pidie Jaya. Transparan dalam proses pembuatan
produk, tidak membeda-bedakan pelanggan, tidak pernah ada complain
buruk dari pelanggan, banyak terjadi pembelian berulang, banyak
pelanggan merekomendasikan Rujak Salak Pliek ini sehingga dapat
disimpulkan bahwa strategi marketing syariah yang telah dilaksanakan
dapat meningkatkan loyalitas pelanggan sehingga selalu terjadi
peningkatan volume penjualan pada usaha mikro Rujak Salak Pliek di
Kabupaten Pidie Jaya.

Kata kunci: Marketing Syariah, Loyalitas Pelanggan, Prinsip Syariah.
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Perkembangan dunia usaha di era globalisasi ini akan
memastikan bahwa para pelaku usaha selalu siap dengan perubahan
kebutuhan dan keinginan konsumen. Sebuah strategi pemasaran
yang dirancang terus menerus untuk mengikuti perkembangan
zaman.

Semakin berkembang nya zaman semakin meningkatnya
pesaing dalam bisnis sehingga banyak pelaku bisnis melakukan
berbagai cara untuk mencapai kesuksesan visi perusahaan yaitu
dengan mengabaikan aturan-aturan dalam Islam. Sebagai pelaku
bisnis Islam kita harus membedakan mana bisnis yang benar dan
salah, mana bisnis yang halal dan haram. Maka di anjurkan untuk
meneladani cara berbisnis Rasulullah SAW.

Mengingat Islam merupakan jalan hidup, maka nilai-nilai
Islam juga telah menyediakan berbagai cara atau petunjuk bagi
muslim dalam melakukan bisnis, termasuk aturan perdagangan dan
pemasaran. Dalam Islam, semua kegiatan dan transaksi (produksi,
distribusi, konsumsi, dan pertukaran) dipandang sebagai ibadah dan
sangat tergantung pada kehalalan dan keharaman sebagaimana
ditetapkan oleh syariat Islam (Usman, sobari, & sulthani. 2020).

“Tidaklah Kuciptakan jin dan manusia kecuali supaya

beribadah kepada Ku” (QS Adz-Dzariyaat [51]: 56).



Surat Adz Dzariyat ayat 56 menunjukkan bahwa sebagai
seorang muslim sudah sepatutunya melakukan segala kegiatan di
dunia ini dilandasi dengan niat beribadah kepada Allah, hal tersebut
sebagai rasa tunduk hamba kepada sang pencipta, termasuk dalam
hal perdagang dan pemasaran.

Pemasaran syariah adalah sebuah disiplin bisnis strategis
yang mengarahkan proses penciptaan, penawaran dan perubahan
value dari suatu inisiator kepada stakeholders nya, yang dalam
keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip-prinsip
muamalah (business) dalam Islam (Fadilah, 2020).

Alat atau senjata bagi pebisnis adalah marketing, apabila
menerapkan marketing yang baik dan benar maka bisnis yang
dijalankan akan aman di situasi apapun, mampu bersaing dengan
pebisnis lain dan mudah menyesuaikan diri mengikuti keinginan
konsumen. Sedangkan tanpa adanya marketing maka bisnis akan
berjalan lambat tidak menutup kemungkinan akan hancur lebur
seiiring berjalan nya waktu Oleh karena itu, pemasaran memegang
peranan penting dalam menjalankan bisnis.

Keberhasilan dalam suatu bisnis bukan hanya berhasil
dalam menjual barang tetapi berhasil memberikan kepuasan
terhadap pelanggan. Kepuasan pelanggan memberikan keuntungan
bagi pebisnis dan pelanggan, dimana pebisnis memiliki pelanggan
yang setia sehingga berdampak terhadap keberlangsungan hidup
suatu usaha sedangkan pelanggan merasa senang dan puas karena

keinginan nya terpenuhi.



Sekarang ini masyarakat sangat tertarik dengan makanan
kuliner khusus nya orang Aceh, sehingga banyak pebisnis
menggeluti usaha ini yaitu salah satunya adalah usaha Rujak Salak
Pliek. Usaha Rujak Salak Pliek merupakan salah satu usaha mikro
yang berada di Pidie Jaya. Dimana usaha ini sedang menjadi
primadona yang di cari oleh masyarakat baik dari kalangan muda
hingga kalangan dewasa.

Kuliner rujak salak pliek Balee Ulim, Pidie Jaya yang
sedang menjadi perbincangan hangat media sosial Aceh. Kedai
Rujak Salak Pliek ini terletak di samping Jalan Raya Banda Aceh-
Medan, Balee Ulim, dan Kabupaten Pidie Jaya. Pembeli dari
berbagai daerah berbondong-bondong ke tiga kios kecil yang saling
berhadapan, hanya beberapa meter jauhnya. Mobil pribadi dan jalur
angkutan umum terparkir rapi di sana. Ada ibu-ibu, remaja dan
bapak-bapak mengantri untuk membeli makanan yang saat ini
sedang ramai dibicarakan di Aceh. Salah satu pedagang di sana
dapat mendistribusikan sekitar 7 karung salak per hari (Hendra,
2021).

Salah satu usaha Rujak Salak Pliek Balee Ulim, Pidie Jaya
yang didatangi oleh pihak serambi news adalah pada usaha rujak
salak pliek Erlinawati, Erlinawati mengatakan bahwa rata-rata hasil
jualan kuliner salak pliek u ini untuk setiap hari terjual mulai dari
Rp1.000.000 hingga Rp1.500.000 perhari. Sementara pada hari
libur khususnya hari Sabtu dan Minggu, omzet penjualan bisa
mencapai Rp2.000.000 perhari (Ismail, 2021).



Namun saat melakukan observasi peneliti menemukan
adanya kelemahan atau masalah pada usaha Rujak Salak Pliek di
Kabupaten Pidie Jaya ini. Dimana kegiatan promosi melalui
internet seperti pada media sosial belum dilakukan. Pelanggan yang
datang adalah masyarakat sekitar dan orang-orang yang melintasi
jalan raya ini. Sehingga ruang lingkup penjualan pada Rujak Salak
Pliek di Kabupaten Pidie Jaya bisa dikatakan sempit atau belum
meluas. Packaging dari produk mereka juga masih sangat
sederhana serta kurang nya sarana prasarana untuk memberikan
kenyamanan kepada pembeli seperti kurang kursi, dan meja serta
tempat penjualan yang sangat sederhana sehingga ini berdampak
kepada volume penjualan.

Dalam suatu usaha memiliki pelanggan setia sangat
berpengaruh terhadap keberlangsungan usaha tersebut, namun tidak
mudah mendapatkan pelanggan setia tanpa adanya strategi
marketing yang baik di dalam nya. Oleh karena itu perlu adanya
penelitian lebih lanjut untuk meneliti strategi marketing syariah
yang dijalankan pada usaha Rujak Salak Pliek yang berada di
kabupaten Pidie Jaya ini dengan mengangkat judul “Strategi
Marketing Syariah dalam Meningkatkan Loyalitas Pelanggan
Pada Usaha Mikro Rujak Salak Pliek Di Kabupaten Pidie
Jaya”.



1.2 Rumusan Masalah
Dari penjelasan latar belakang di atas, maka rumusan
masalah yang akan diperhatikan adalah sebagai berikut:
1. Bagaimana loyalitas pelanggan pada usaha mikro Rujak
Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya?
2. Bagaiamana  strategi marketing  syariah  dalam
meningkatkan loyalitas pelanggan pada usaha mikro Rujak
Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya?

1.3 Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah di atas maka tujuan dari
penelitian ini adalah:
1. Untuk mengetahui loyalitas pelanggan pada usaha mikro
Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya.
2. Untuk mengetahui strategi marketing syariah dalam
meningkatkan loyalitas pelanggan pada usaha mikro Rujak
Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya.

1.4 Manfaat Penelitian
Berdasarkan tujuan penelitian, manfaat dari penelitian ini
adalah:
1. Manfaat Teoritis
Penelitian ini, guna untuk menambah pengetahuan dan
wawasan bagi pembaca mengenai strategi marketing

syariah dalam meningkatkan loyalitas pelanggan. Dan



diharapkan dapat menjadi landasan bagi pengusaha dalam

mengembangkan bisnis yang sesuai dengan ajaran Islam

serta dapat menjadi referensi bagi peneliti di masa

mendatang.
2. Manfaat Praktis

a)

b)

Bagi Pengusaha, penelitian ini dapat di gunakan sebagai
landasan dalam penerapan strategi marketing syariah
dalam menjalankan suatu usaha guna dapat memberikan
kepercayaan dan kepuasan bagi pelanggan sehingga
memiliki pelanggan setia dan penjualan pun meningkat
serta mendapat Ridha Allah SWT.

Bagi Masyarakat, penelitian ini dapat menambah
wawasan baru serta memberikan keyakinan bagi
masyarakat bahwa usaha yang menerapkan marketing
syariah dapat di percaya kejaminan nya dalam segala
proses transaksi perdagangan.

Bagi Peneliti, penelitian ini memberikan wawasan baru
dan mempermudah peneliti untuk mempelajari lebih
lanjut tentang bagaimana strategi pemasaran Syariah
meningkatkan loyalitas pelanggan serta dapat dijadikan

acuan untuk penelitian selanjutnya.



1.5 Sistematika Penulisan
Penulisan dalam penelitian skripsi ini di bagi menjadi lima bab,

sebagai berikut:

BAB | PENDAHULUAN
Bab ini menguraikan latar belakang masalah, rumusan
masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian dan

sistematika pembahasan.

BAB Il LANDASAN TEORI
Bab ini berisi mengenai landasan teori. Dalam bab ini
penulis menguraikan dan membahas konsep marketing
syariah, prinsip-prinsip strategi pemasaran Syariah,
karakteristik marketing syariah, sifat seorang marketer
syariah, strategi marketing syariah, bauran pemasaran
syariah, nilai-nilai marketing syariah, konsep loyalitas
pelanggan, Kkarakteristik loyalitas pelanggan, indikator
loyalitas pelanggan, faktor-faktor yang mempengaruhi
loyalitas, manfaat adanya loyalitas pelanggan,
pengertian usaha mikro, karakteristik usaha mikro,
peran usaha mikro, penelitian terkait, dan kerangka

pemikiran.

BAB Il METODE PENELITIAN
Bab ini mengurai tentang metodologi penelitian.

Meliputi jenis penelitian, definisi operasional, lokasi
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penelitian, subjek penelitian, sumber data, teknik
pengumpulan data, teknik pengolahan data dan

pemeriksaan keabsahan data.

BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Bab ini berisi hasil penelitian dan pembahasan. Bab ini
membahas tentang gambaran umum objek penelitian
meliputi, profil usaha mikro Rujak Salak Pliek di
Kabupaten Pidie Jaya dan hasil penelitian dan
pembahasan yang berkaitan dengan pembahasan
penelitian yang akan dibahas yaitu strategi marketing
syariah dalam meningkatkan loyalitas pelanggan pada

usaha mikro Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya.

BAB V PENUTUP

Bab ini adalah bab penutup, berisi kesimpulan dan
saran-saran dari hasil penelitian yang diharapkan
bermanfaat bagi pihak berkepentingan di masa datang.

Pada bagian akhir, penulis cantumkan daftar pustaka
yang menjadi referensi dalam penelitian skripsi ini,
beserta lampiran-lampiran dan data riwayat hidup

penulis.



BAB Il
LANDASAN TEORI

2.1 Marketing Syariah
2.1.1 Konsep Marketing Syariah

Marketing adalah suatu kegiatan yang menentukan maju
mundurnya suatu perusahaan sehingga marketing menjadi kegiatan
yang paling penting.

“Pemasaran adalah perihal menjual belikan barang dagangan
atau perihal menyebarluaskan kepada masyarakat luas” (Sahla, 2019).

Dalam kaidah figih praktik pemasaran relevan dengan
ungkapan “al-muslimuna ‘ala syuruthihim illa syarthan harrama aw
ahalla harama (kaum muslimin terikat dengan kesepakatan yang
mereka buat, kecuali kesepakatan mengharamkan yang halal dan
menghalalkan yang haram)’. Juga di dukung kaidah figih lainnya yang
berbunyi, “al-ashlu fil-muamalah al-ibahah illa ayyadulla dalilun ‘ala
tahrimiha (pada dasarnya semua bentuk muamalat (bisnis) boleh
dilakukan kecuali ada dalil yang mengharamkannya)”. Maka seluruh
praktik pemasaran boleh dilakukan, termasuk penerapan strategi-
strategi yang melekat pada aktivitas tersebut (Asnawi & Fanani,
2017).

Menurut Alom dan Haque pemasaran syariah adalah proses
dan strategi (hikmah) untuk memenuhi kebutuhan melalui produk dan
jasa yang halal (tayyibat) berdasarkan persetujuan bersama dan untuk
kesejahteraan (falah) pembeli dan penjual dalam meraih kekayaan



materi dan spiritual di dunia dan akhirat (Usman, Sobari & Sulthani,
2020).

“Hai sekalian semua, makanlah yang halal lagi baik dari apa
yang terdapat di bumi, dan janganlah kamu mengikuti langkah-
langkah setan, karena sesungguhnya setan itu adalah musuh yang
nyata bagimu” (QS Al-Bagarah [2]: 168).

Konsep pemasaran syariah menekankan perlunya manajemen
yang profesional. Dengan kata lain, produk atau jasa yang dihasilkan
dengan melakukan aktivitas tersebut perlu memiliki posisinya sendiri.
Pesaing bukanlah penghalang rasa takut atau permusuhan. Pesaing
dapat dijadikan sebagai sumber motivasi untuk meningkatkan kinerja
pemasaran. Pesaing dalam hal ini sebagai pemasar dapat mendorong
perusahaan untuk lebih kreatif dalam memasarkan produknya baik
berupa barang maupun jasa. Tujuan pemasaran perusahaan di bawah
prinsip syariah adalah untuk menerapkan bisnis atau entitas yang etis
berdasarkan nilai-nilai Islam karena memberikan kepuasan duniawi
dan ekstra dunia kepada para pemangku kepentingan perusahaan
(Miftah, 2015).

“Pemasaran syariah digunakan untuk kemaslahatan sesama
manusia, sehingga kedua belah pihak yang bertransaksi dapat
memperoleh jumlah keuntungan yang sama yang dapat diklaim dan
tidak merugikan” (Afifah, 2016).

“Sesungguhnya telah ada pada (diri) Rasulullah itu suri

teladan yang baik bagimu (yaitu) bagi orang yang mengharap
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(rahmat) Allah dan (kedatangan) hari kiamat dan dia banyak
menyebut Allah”. (QS. Al-Ahzab [33]: 21).

Dari ayat diatas, dapat disimpulkan bahwa kita sebagai
manusia di muka bumi ini khususnya umat Nabi Muhammad sudah
sepatutnya menerapkan segala aktivitas di dunia dengan
meneladani perilaku Rasulullah seperti berdagang atau berbisnis
karena nabi sendiri dahulu melakukan perdagangan tentunya sesuai

dengan prinsip-prinsip Islam.

Tujuan pemasaran syariah adalah sebagai berikut (Usman,

Sobari & Sulthani, 2020):

1. Memasukkan unsur syariah dalam semua elemen dan proses
pemasaran.

2. Mengingat semua kegiatan pemasaran merupakan ibadah, maka
kepuasan tertinggi yang dicari produsen dan konsumen adalah
mendapat ridha Allah.

3. Mendorong terciptanya kesejahteraan semua umat dan tegaknya
keadilan, yang merupakan peran manusia sebagai khalifah di

muka bumi.

Pemasaran syariah adalah prinsip utama dari proses bisnis
seperti penciptaan produk, mengkonsep dan menawarkan suatu
produk kepada konsumen. Pemasaran Islami membutuhkan sikap
keterbukaan, kejujuran, ketidakberpihakan dan keikhlasan. Bisnis
ini dijalankan tidak hanya untuk mencari keuntungan, tetapi juga

untuk menciptakan dan mentransformasi nilai bagi pemangku
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kepentingan utama yaitu Allah SWT, konsumen, karyawan, dan
pemegang saham (Dewi, 2021)

“Wahai orang-orang yang beriman! janganlah kamu saling
memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil (tidak benar),
kecuali dalam perdagangan yang berlaku atas dasar suka sama
suka di antara kamu. Dan janganlah kamu membunuh dirimu.
Sungguh, Allah maha penyayang kepadamu”. (QS. An-Nisa [4]:
29).

Hukum Islam mengizinkan segala bentuk perdagangan.
Oleh karena itu, Allah mengingatkan untuk selalu menghindari
penipuan dalam bisnis, termasuk proses penciptaan, penyampaian,
dan perubahan nilai dalam pemasaran. Allah berfirman dalam Al-
Qur’an Surah Sad (38) ayat 24 (Afifah, 2016):

Artinya: “Dia (Dawud) berkata, sungguh dia telah berbuat
zalim kepadamu dengan meminta kambingmu itu untuk (di
tambahkan) kepada kambing nya. Memang banyak di antara
orang-orang yang bersekutu itu berbuat zalim kepada yang lain,
kecuali orang-orang yang beriman dan mengerjakan kebajikan,
dan hanya sedikitlah mereka yang begitu. Dan dawud menduga
bahwa kami mengujinya, maka dia memohon ampunan kepada
tuhan nya lalu menyukur sujud dan bertobat”. (QS.Sad [38]: 24).

Pada ayat di atas dapat disimpulkan bahwa pelaku usaha
dalam berbisnis harus menjauhkan diri dari segala hal yang bathil.
Melakukan aktivitas perdagangan dengan saling rela antara
pembeli dan penjual, berprinsip transparan, tidak berbohong, dan

tidak menipu. Zalim adalah sifat yang dibenci oleh Allah SWT.
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2.1.2 Prinsip-prinsip Pemasaran Syariah
Prinsip bisnis pemasaran dalam Islam terdiri dari kesatuan,

kebolehan, keadilan, kemanuisaan, kehendak bebas,

pertanggungjawaban, kerelaan, kemanfaatan, dan larangan riba

yang akan diuraikan sebagai berikut (Surur, 2021):

1. Prinsip Kesatuan (Tauhid)
Sebagai seorang muslim sudah sepatutnya memiliki prinsip
tauhid ini. Tauhid adalah kesatuan, yang didalamnya tidak
membeda-bedakan yang satu dengan yang lain. Pengusaha
muslim dalam melakukan pemasaran tidak melakukan
diskriminasi terhadap pengusaha atau pebisnis yang lain.
Tidak membeda-bedakan pelanggan. Tidak peduli atas
perbedaan jenis kelamin, beda suku, beda bangsa dan
sebagainya. Di mata Allah SWT semua manusia sama.
“Wahai manusia! Sungguh, kami telah menciptakan kamu
dari seorang laki-laki dan seorang perempuan, kemudian
kami jadikan kamu berbangsa-bangsa dan bersuku-suku
agar kamu saling mengenal. sesungguhnya yang paling
mulia di antara kamu di sisi Allah ialah orang yang
bertakwa” (QS. Hujuraat [49]: 13).
2. Prinsip Kebolehan

Kebolehan disini diartikan sebagai kebebasan terhadap
kegiatan bisnis apa yang akan dilakukan oleh pebisnis.
Bentuk transaksi, proses pembuatan produk, proses

pengelolaan bisnis maupun objek apa yang akan dilakukan
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pada bisnis tersebut. Pelaku usaha dapat melakukan kegiatan
usaha apapun selama tidak bertentangan dengan prinsip
syariah.

. Prinsip Keadilan

Pebisnis harus mengedepankan keadilan dalam segala hal
yang - dilakukan dalam berbisnis. Seperti adil dalam
memperlakukan pekerja atau pegawai, adil dalam
memberikan harga yang sama kepada setiap pembeli, adil
dalam memberikan kualitas produk (tidak cacat), dan
takaran sama rata diberikan kepada setiap pembeli.

. Prinsip Kemanusiaan

Prinsip Kemanusiaan merupakan tidak lain merujuk pada
eksistensi manusia dalam Islam adalah sebagai hamba Allah
SWT sebagai pemimpin dan khalifah di bumi. Identitas
manusia menjadi penting karena di dunia diperuntukkan bagi
manusia sebagai ajang untuk menguji tingkat keimanan dan
ketagwaan nya kepada Tuhan (Surur, 2021).

. Prinsip Kehendak Bebas

Setiap manusia memiliki kehendak bebas dalam diri mereka
masing-masing, namun bukan berarti melakukan hal-hal
yang bertentangan dengan ajaran Islam. Tetapi memiliki
kehendak bebas dalam melakukan hal-hal yang benar.
Pelaku bisnis Islam memberikan kebebasan atau tidak

melarang pebisnis lain berdagang di sekitar nya dan
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memberikan kebebasan kepada pembeli untuk membeli apa
yang mereka butuhkan dan inginkan.

. Prinsip Pertanggungjawaban

Pelaku bisnis memiliki tanggung jawab terhadap kualitas
produk, bertanggung jawab terhadap pekerja atau pegawai
dan bertanggung jawab dalam menepati janji dengan
pembeli seperti pemesanan produk yang sesuai dengan
keinginan pembeli.

“Barangsiapa memberi pertolongan dengan pertolongan
yang baik, niscaya dia akan memperoleh bagian dari
pahalanya. Dan barangsiapa memberi pertolongan dengan
pertolongan yang buruk, niscaya dia akan memikul bagian
(dosa) nya. Allah maha kuasa atas segala sesuatu” (QS. An-
Nisa [4]: 85).

. Prinsip Kerelaan

Dalam Islam, berbisnis mengedepankan kerelaan antara
pembeli dan penjual. Tidak ada keterpaksaan dari salah
satunya. Pada saat bertransaksi memberikan kenyamanan
kepada masing-masing pihak, baik dalam memilih produk,
suka sama suka dalam menentukan harga dan sebagainya.
Rasulullah saw bersabda,

“Dan dikeluarkan dari Ibnu Hibban dan lbnu Majah bahwa
Nabi SAW, sesungguhnya jual-beli harus dipastikan harus
saling meridhai." (HR.Baihagi dan Ibnu Majjah).
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8. Prinsip Kemanfaatan
Sebaik-baik aktivitas adalah yang bermanfaat kepada diri
sendiri dan orang lain. Dalam setiap kegiatan maupun
transaksi bisnis yang sedang dan akan dilakukan sebaiknya
mengedepankan hal-hal yang baik dan halal.

9. Prinsip Larangan Riba
Riba adalah hal yang sangat ditentang oleh Allah SWT
Perilaku riba hukum nya adalah haram. Dalam berbisnis
harus menjauhkan diri dari perkara haram seperti riba guna
untuk kemashlahatan penjual dan pembeli.

“Orang-orang yang makan (mengambil) riba tidak dapat
berdiri melainkan seperti berdirinya orang yang kemasukan
setan lantaran (tekanan) penyakit gila. Keadaan mereka
yang demikian itu, adalah disebabkan mereka berkata
(berpendapat), sesungguhnya jual beli itu sama dengan riba,
padahal allah telah menghalalkan jual beli dan
mengharamkan riba. Orang-orang yang telah sampai
kepadanya larangan dari tuhannya, lalu terus berhenti (dari
mengambil riba), maka baginya apa yang telah diambil
dahulu (sebelum datang larangan), dan urusan nya
(terserah) kepada allah. Orang yang kembali (mengambil
riba), maka orang itu adalah penghuni-penghuni neraka,
mereka kekal di dalam nya”. (QS. Al-Bagarah [2]: 275).
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2.1.3 Karakteristik Marketing Syariah

Ada 4 karakteristik syariah marketing yaitu sebagai berikut
(Hasan, 2015):

1. Teistis (Al-Rabbaniyah, Spiritual)

Dalam rukun Islam, tauhid diwujudkan dengan ikrar bahwa
tiada Tuhan selain Allah dan Muhammad sebagai utusan Allah.
Terucapnya ikrar tersebut, berarti seseorang telah bersedia untuk
tunduk pada seluruh aturan yang dibuat Allah. Spiritual berarti
bahwa semua perilaku bisnis harus koheren dengan ajaran Al-
Quran dan Sunah. Pemasar syariah harus dapat memasukkan
semangat Islam dalam semua aspek kegiatan pemasaran, dari
perencanaan sampai pelayanan purna jual. Dengan kata lain,
kegiatan pemasaran harus dilakukan dalam nilai-nilai yang
ditetapkan oleh ajaran Islam (Usman, Sobari & Sulthani, 2020).

Beberapa fitur pemasaran Syariah adalah sifat religius
(Diniyyah), ketuhanan (Rabbaniyyah). Singkatnya, pemasar
Syariah percaya bahwa Allah selalu dekat dan mengawasi mereka
ketika  melakukan  bisnis apa pun. Dan akan di
pertanggungjawabkan di hari kebangkitan (akhirat) (Dewi, 2021).

“Bagi manusia ada malaikat-malaikat yang selalu
mengikutinya bergiliran, di depan serta di belakangnya, mereka
menjaganya atas perintah Allah. Sesungguhnya allah tidak
merubah kondisi sesuatu kaum sehingga mereka merubah kondisi
yang ada pada diri mereka sendiri. Dan apabila allah
menghendaki keburukan terhadap suatu kaum maka tak ada yang
bisa menolaknya; serta sekali-kali tak ada pelindung untuk mereka
selain dia” (QS. Ar-Ra’d [13]: 11).
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2. Etis (Al-Akhlagiyah, Etika)

Mengingat nyawa dari pada pemasaran syariah adalah
tauhid, maka setiap tindakan pemasaran yang dilakukan seharusnya
mengikuti ajaran Islam. Pemasaran dan perilaku pemasar yang
berdasarkan pada ajaran Islam inilah yang akan membentuk etika
Islam dalam transaksi bisnis (Usman, Sobari & Sulthani, 2020).

Etika berarti mengangkat persoalan-persoalan moral (etika)
dalam segala aspek kegiatan. Sifat etis ini sebenarnya merupakan
turunan dari sifat teistis. Oleh karena itu, pemasaran Syariah adalah
konsep pemasaran yang menekankan nilai-nilai moral dan etika,
tanpa memandang agama. Karena nilai moral dan etika adalah nilai
universal yang diajarkan oleh semua agama (Kartiko, 2018).

“Tidak ada yang lebih berat pada timbangan seseorang
selama hari penghakiman, diluar keindahan moral. serta Allah swt
membenci kejahatan mulut serta perilakunya. (HR. Tirmidzi,
dalam AttTirmidzi VI, 1965:140)

3. Realistis (Al-Wagqi iyah)

Islam adalah agama yang realistis. Sekalipun Al-Quran dan
Hadits mengandung dogma yang tidak dapat diganggu gugat, tetapi
dalam  implementasi  tetap = mempertimbangkan  realitas
kemanusiaan. Allah dengan tegas menggariskan bahwa makanan
yang boleh di konsumsi manusia hanya makanan halal dan baik.

akan tetapi, dalam kondisi darurat, ternyata Allah memperbolehkan
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muslim memakan makanan yang seharusnya haram dan tidak baik
(Usman, Sobari & Sulthani, 2020).

“Sesunggunyaa Allah hanya mengharamkan bagimu
bangkai, darah, daging babi, dan binatang yang (ketika
disembelih) disebut (nama) selain Allah. Tetapi barang siapa
dalam keadaan terpaksa (memakannya) sedang dia tidak
menginginkan nya dan tidak (pula) melampaui batas, maka tidak
ada dosa bhaginya. Sesungguhnya Allah maha pengampun lagi
maha penyayang” (Qs Al-Bagarah [2]: 173).

Pemasar syariah adalah konsep pemasaran yang fleksibel
serta luwes. Keluwesan dan fleksibilitas inilah yang mendasarinya.
Pemasar syariah memiliki tampilan yang bersih, rapi dan bersahaja
yang mengutamakan nilai-nilai agama, ketagwaan, aspek moral dan
integritas dalam semua kegiatan pemasaran, terlepas dari model
atau gaya berpakaian yang digunakan tetap mengedepankan nilai
religious, keshalehan, aspek moral dan kejujuran dalam segala
aktivitas pemasarannya (Surur, 2021).

4. Humanistis (Al-Insaniyah)

Secara harfiah humanistis dapat diartikan sebagai suatu
pandangan terhadap manusia atau kepentingan manusia sebagali
objek yang terpenting. Islam sesungguhnya datang untuk
mengajarkan manusia tentang nilai-nilai yang bisa membedakan
manusia dari segala makhluk tentang nilai-nilai yang bisa
membedakan manusia dari segala makhluk lain yang menghuni
bumi ini, yang sesungguhnya merupakan paham humanistis itu

sendiri. Oleh karena itu, seorang muslim harus mampu menjauhkan
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diri dari perbuatan yang tidak manusiawi (Usman, Sobari &
Sulthani, 2020).

“Wahai manusia, sesungguhnya kami menciptakan kamu
sekalian dari seorang pria dan wanita dan kami menjadikan kamu
berbagai bangsa dan suku, agar kamu saling kenal mengenal.
Sesungguhnya orang yang paling mulia di antara mu di sisi Allah
ialah orang yang paling bertakwa” (QS Al-Hujuraat [49]: 13).

Syari’at Islam adalah syariah yang humanistis. Syariat
Islam diciptakan untuk manusia sesuai dengan kapasitasnya tanpa
menghiraukan ras, warna kulit, kebangsaan dan status. Dengan
memiliki nilai ini. Manusia menjadi terkontrol dan seimbang,
bukan karena manusia yang serakah, yang menghalalkan segala
cara untuk meraih keuntungan yang sebesar-besarnya. Bukan
menjadi manusia yang bisa bahagia di atas penderitaan orang lain
(Fadilah, 2020).

Lima sifat yang harus dimiliki pemasar Syariah yaitu
sebagai berikut (Syahrul, 2012):
1. Shiddig (benar dan  jujur), seorang pemasar harus
memiliki sifat shiddiq sebagaimana sifat Rasulullah SAW.
Tidak boleh  berlebihan  (melebih-lebihkan)  saat
mengutarakan keunggulan produk yang di jual, tidak boleh
berbohong untuk menarik minat pelanggan, jujur dalam
setiap bertransaksi dengan pelanggan, jujur dalam
mengakui  kelemahan serta kelebihan produk dan

sebagainya.
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2. Amanah (terpercaya, kredibel), artinya dapat dipercaya,
seorang pemasar haruslah dapat dipercaya oleh pelanggan
maupun mitranya. Memiliki tanggung jawab yang besar
terhadap segala hal yang terjadi pada usaha, dan mampu
memberikan pelayanan yang terbaik serta amanah terhadap
pembelian produk.

3. Fathanah (cerdas), seorang pemasar haruslah cerdas dalam
segala hal. Cerdas dalam memahami pelanggan, cerdas
mengikuti perkembangan zaman serta cerdas melihat
pesaing. Mengetahui segala produk yang ditawarkan dan
mengerti apa saja tugas dan kewajiban atas dirinya.
Kecerdasan yang dimiliki oleh pemasar harus digunakan
secara bijaksana.

4. Tabligh (komunikatif), tabligh bermakna menyampaikan,
mengajak sekaligus memberikan contoh kepada pihak lain
untuk melaksanakan ketentuan-ketentuan ajaran Islam.
Seorang pemasar harus memposisikan dirinya tidak hanya
sebagai representasi dari perusahaan namun turut pula
sebagai juru dakwah dalam pengem pengembangan
ekonomi syariah. Masih banyak masyarakat yang belum
mengerti tentang ekonomi syariah, dan itulah yang menjadi
tugas bagi seorang pemasar untuk menjelaskan dengan
baik dan benar, sekaligus menjual produk syariah yang
akan ditawarkan (Budiman, 2020).
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5. Istigamah artinya konsisten, seorang pemasar harus
menjaga, bersungguh-sungguh, terus menerus
mengamalkan segala yang Allah SWT perintahkan
termasuk kepada aktivitas berbisnis, menerapkan aktivitas
berbisnis yang sesuai dengan ajaran Islam secara terus
menerus.

Ada sembilan etika pemasar yang akan menjadi prinsip-
prinsip bagi syariah marketer dalam menjalankan fungsi-fungsi
pemasaran yaitu (Syahrul, 2012):

1. Memiliki kepribadian spiritual (tagwa)

Berperilaku baik dan simpatik (shiddiq)
Berperilaku adil dalam berbisnis (al- ‘adl)
Bersikap melayani dan rendah hati (khidmah)
Menepati janji dan tidak curang

Jujur dan terpercaya (al-amanah)

Tidak suka berburuk sangka (su ‘uzhzohn)
Tidak suka menjelak-jelekan (ghibah)

© © N o o r W DN

Tidak melakukan sogok (riswah)
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2.1.4 Strategi Marketing Syariah

Ada beberapa strategi marketing syariah yaitu ada
segmentation, targeting, positioning, differentiation, marketing
mix, dan selling yang diuraikan sebagai berikut (Rahmawati &
As’ad, 2017):

1. View Market Universally (Segmentation)

Menurut Schiffman dan Kanuk, segmentasi pasar adalah
sebagai proses membagi pasar ke dalam kelompok konsumen
berdasarkan kebutuhan dan karakteristik, dan memilih satu atau
lebih segmen sebagai target. Pemasar tidak menciptakan segmen
karena segmen merupakan fenomena alam. Pemasar hanya
mengidentifikasi segmen melalui penelitian, dan menentukan satu
atau lebih segmen sebagai target pemasarannya (Usman, Sobari &
Sulthani, 2020).

Dalam segmentasi, pasar dapat dibagi menjadi kelompok-
kelompok yang lebih kecil dengan karakteristik atau persyaratan
perilaku yang berbeda, yang membutuhkan produk atau bauran
pemasaran individual (tersendiri). Melalui segmentasi pasar,
perusahaan membagi pasar yang besar dan heterogen menjadi
segmen yang lebih kecil yang dapat dicapai secara efisien dan
efektif dengan produk dan jasa yang sesuai dengan kebutuhan

pelanggan. (Abdurrahman, 2015)
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Secara umum setiap perusahaan akan mensegmentasikan

pasarnya atas dasar sebagai berikut (Asyikin, 2016):

1)

2)

3)

Segmentasi Geografis

Segmentasi pasar dilakukan dengan membagi pasar
menjadi entitas geografis seperti negara, provinsi, dan
kabupaten. kota, desa, dll. Dalam hal ini perusahaan
beroperasi di semua segmen, namun perlu memperhatikan
perbedaan kebutuhan dan preferensi masing-masing
daerah.

Segmentasi Demografis

Segmentasi pasar ini dapat dilakukan dengan membagi
pasar ke dalam kelompok-kelompok berdasarkan variabel
demografis seperti usia, jenis kelamin, ukuran keluarga,
pendapatan, agama, pendidikan, dan pekerjaan.

Segmentasi Psikografis

Segmentasi pasar dilakukan dengan mengelompokkan
konsumen ke dalam kelompok yang berbeda berdasarkan
kelas sosial, gaya hidup, kepribadian yang berbeda,
motivasi pembelian, dan sebagainya.

2. Target Cutomer’s Heart and Soul (Targeting)

Setelah segmentasi, perusahaan memilih segmen untuk

dimasukkan. Pemilihan segmen ini disebut targeting, yang berarti

upaya

mengalokasikan sumber daya perusahaan secara efisien.

Oleh karena itu, penargetan ini disebut strategic fitting atau

akurasi strategis (Wibisono, 2020).
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Penargetan pasar adalah proses menilai daya tarik setiap
segmen pasar dan memilih satu atau lebih segmen untuk memenuhi
kebutuhan Anda. Perusahaan dapat memilih satu, beberapa, atau
semua segmen berdasarkan sumber daya (Kartiko, 2018).

3. Build A Belief System (Positioning)

Positioning pasar adalah strategi untuk mendapatkan posisi
di benak konsumen. Oleh karena itu, strategi ini melibatkan
membangun kepercayaan, dan keyakinan bagi pelanggan.
Keputusan pasar dalam strategi pemasaran merupakan salah satu
yang paling penting dalam menciptakan atau mempertahankan
loyalitas pelanggan dengan  meningkatkan kualitas produk.
(Asyikin, 2016).

Positioning pasar memandu kesan suatu produk sehingga
secara jelas ditetapkan ke pasar sasaran dan memiliki karakteristik
yang berbeda dari pesaingnya. Positioning di pasar memungkinkan
konsumen untuk melihat perbedaan antara satu produk dengan
produk lainnya (Kartiko, 2018: 33).

4. Differentiation

Diferensiasi adalah tindakan merancang serangkaian
perbedaan yang berarti dalam produk perusahaan. Diferensiasi
produk adalah penciptaan produk dan citra produk yang berbeda
secara signifikan dengan produk yang sudah ada di pasaran, dengan

tujuan untuk menarik konsumen (Rahmawati & As’ad, 2017).
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5. Marketing MIX

Bauran pemasaran (marketing MIX) adalah kumpulan alat
pemasaran taktis, terkendali. Bauran pemasaran syariah beberapa
pandangan para ahli yang telah melakukan kajian secara teoretis,
metodologis dan empiris maka dapat dikemukan bahwa bauran
pemasaran dalam pemasaran syariah juga masih mengalami
perdebatan dan saling melengkapi. Bauran pemasyaran syariah
menurut Nur Asnawi dan M. Asnan Fanani di dalam buku
Pemasaran Syariah terdapat 10 point (9P dan 1C) yaitu product
(produk), price (harga), place (tempat), promotion (promosi),
people (manusia), process (proses), physical evidence (bukti fisik),
promise (janji), patience (sabar), dan customer centrism
(pendekatan konsumen) (Wibisono, 2020).
6. Selling

Penjualan adalah penyediaan barang atau jasa secara
sukarela dari penjual kepada pembeli dengan harga yang
disepakati. Penjualan ini memaksimalkan aktivitas penjualan dan
menciptakan situasi yang menguntungkan baik penjual maupun
pembeli. Bagi perusahaan syariah perlu menjalin persahabatan
dengan konsumen dengan sikap kemanfaatan dan integritas seperti
tolong menolong dan kejujuran sebagai landasan utama dalam
membangun keharmonisan dengan konsumen (Sigit, 2018).
2.1.5 Bauran Pemasaran Syariah

Bauran pemasaran syariah terdiri dari 10 point (9P & 1C)
product (produk), price (harga), place (tempat), promotion
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(promosi), people (manusia), process (proses), physical evidence

(bukti fisik), promise (janji), patience (sabar), customer centrism

(pendekatan konsumen) yang diuraikan sebagai berikut (Wibisono,

2020)

1. Product (produk) adalah “segala sesuatu yang dapat ditawarkan
di pasar untuk diperhatikan, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi
dan yang dapat memenuhi keinginan atau kebutuhan.” (Syukur
& Syahbudin, 2017: 76). Dalam Islam produk yang dilarang
adalah sesuatu yang memberikan dampak negatif bagi manusia
seperti memberikan kerusakan atau kemudharatan seeprti
daging babi, alkohol, bangkai, adanya ketidakjelasan,
mengandung unsur riba dan sebagainya. Produk yang baik
adalah produk yang dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan
pembeli, dimana produk nya halal untuk dikonsumsi atau halal
digunakan, berkualitas baik, bermanfaat, dan produk nya
berkepemilikan yang sah serta produk nya jelas. Faktor yang
terkandung dalam suatu produk adalah mutu/kualitas,
penampilan (features), pilihan yang ada (options), gaya (style),
merk (brand names), pengemasan (packaging), ukuran (size),
enis (product lines), macam (product items), jaminan
(warranties), dan pelayanan (services) (Auwalin, 2018).

2. Price (Harga), ajaran syariat tidak membenarkan untuk mencari
keuntungan sebanyak-banyaknya, tetapi harus tetap dalam
batas-batas kemungkinan. Dan persaingan harga tidak boleh

dilakukan dengan maksud untuk mengalahkan pesaing,
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melainkan harus bersaing secara sehat satu sama lain dan
menciptakan keuntungan dengan menunjukkan sesuatu yang
berbeda dari segi kualitas dan pelayanan (Ridhawati, 2015).
Strategi penetapan harga yang digunakan oleh Nabi
Muhammad SAW adalah prinsip (kerelaan) suka sama suka,
tidak bersaing dengan harga orang lain, tidak membeli barang
sebelum dipasarkan, dan tidak berbohong.

. Place (Tempat), didefinisikan sebagai distribusi. Distribusi
adalah cara produk untuk mencapai pengguna akhir (dalam hal
ini, pelanggan) dengan biaya serendah mungkin tanpa
mengurangi kepuasan pelanggan, dan bagaimana hal ini
mempengaruhi keseimbangan keuangan perusahaan meningkat.
Place juga dapat diartikan sebagai pemilihan tempat atau lokasi
usaha. Tidak hanya dari segi strategis, anda dapat membuat
rencana pemilinan lokasi yang baik dari segi jarak dan
kedekatan dengan pusat kota serta akses akomodasi yang
mudah (llahi, 2019).

. Promotion (Promosi), adalah kegiatan yang secara aktif
dilakukan perusahaan untuk mendorong konsumen membeli
produk yang ditawarkan. Promosi ini merupakan komponen
yang dipakai untuk memberitahu dan mempengaruhi pasar bagi
produk perusahaan. Adapun kegiatan-kegiatan yang termasuk
dalam promosi, antara lain: periklanan, personal selling,
promosi  penjualan, publisitas, hubungan masyarakat,

membangun relasi dan mengutamakan keberkahan (Auwalin,
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2018). Dalam Islam mempromosikan segala sesuatu tidak boleh
melebih-lebihkan namun harus dengan apa adanya, sampaikan
kelebihan dan kelemahan suatu produk dengan jujur dan jelas.

. People (Manusia) adalah pemeran dalam aktivitas pemasaran,
dimana manusia adalah sebagai penjual dan pembeli. Penjual
atau pemasar mampu bertanggungjawab terhadap hasil
produksi, memiliki tanggungjawab memperhatikan karyawan,
bertanggungjawab terhadap kepuasan pelanggan, dan dapat
bertanggung jawab kepada Allah.

. Process (Proses) adalah bagian penting yang butuh perhatian
lebih dari pihak penjual, guna untuk berjalan sesuai dengan
prinsip-prinsip Islam. Diutamakan sikap yang jujur dalam
segala bidang proses transaksi kegiatan pemasaran, transparan,
adil dan penuh tanggungjawab atas segala kegiatan usaha.
Seperti pengolahan produk dengan kualitas yang halal dan baik
hingga penyajian produk mengutamakan kebersihan.

. Physical Evidence (Bukti fisik) yang menjadi parameter bauran
pemasaran adalah pertama, Fasilitas eksterior, Kedua fasilitas
interior meliputi unsur-unsur desain interior, Ketiga Tangibles
Other (bukti fisik lain). Bukti fisik perusahaan, kartu nama, alat
tulis  pendukung proses, tagihan, laporan, penampilan
karyawan, seragam dan brosur (Wibisono, 2020).

. Promise (Janji) adalah hutang bagi seorang muslim dan wajib
(harus) ditepati. Dalam kegiatan bisnis menepati janji adalah

hal yang sangat mempengaruhi kepercayaan konsumen juga
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10.

menunjukan tanggungjawab penjual atas transaksi yang sudah
dilakukan.

Patience (Sabar) adalah sifat yang wajib ada pada diri seorang
marketer syariah. Tentu dengan bersikap sabar maka akan
mudah melakukan komunikasi baik dengan pelanggan,
karyawan ataupun mitra. Sabar dalam menangani pelanggan
yang berbeda-beda sifat, sabar akan segala keluhan yang
pelanggan berikan dan sabar akan setiap hal yang akan terjadi
pada usaha tersebut. Sabar saat terjadi kegagalan dan percaya
bahwa akan ada pertolongan dari Allah SWT.

Customer Centrism (Pendekatan Konsumen) Mengingat
pelanggan sebagai titik fokus dari teori pemasaran, pemenuhan
kebutuhan dan keinginan pelanggan sebenarnya inti dari praktik
pemasaran. Menurut ajaran Islam, memenuhi kebutuhan dan
keinginan dengan menawarkan produk atau jasa Yyang
bermanfaat sesuai dengan Al-Quran dan Sunnah. Oleh karena
itu, pemasar perlu memahami kebutuhan konsumen dengan
tetap berada dalam jangkauan produk/layanan yang diizinkan
olen Syariah. Produk harus berkualitas tinggi untuk

menghindari ketidakpuasan pelanggan (Wibisono, 2020).

2.2 Loyalitas Pelanggan

2.2.1 Konsep Kepuasan Pelanggan

Kepuasan pelanggan adalah tingkat di mana Anda dapat

memenuhi kebutuhan, keinginan, dan harapan Anda, dan Anda

dapat melakukan pembelian berulang dan mempertahankan
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loyalitas. Kinerja agen merupakan faktor terpenting dalam
meningkatkan kepuasan pelanggan. Ini biasanya ditentukan oleh
kualitas agen (Musanto, 2004). .

“Kepuasan pelanggan sebagai respon emosional yang
positif untuk menilai pengalaman menggunakan suatu produk atau
jasa” (Mardalis, 2005: 114). Sehingga kepuasan adalah hal pertama
yang membuat pelanggan menjadi loyal terhadap suatu produk
suatu usaha.

Kepuasan pelanggan adalah kunci untuk menciptakan
loyalitas pelanggan. Dengan tercapainya kepuasan pelanggan yang
tinggi, perusahaan dapat memperoleh banyak keuntungan. Dengan
kata lain, meningkatkan loyalitas pelanggan, menghindari
pergantian pelanggan, mengurangi sensitivitas harga pelanggan,
mengurangi biaya kesalahan pemasaran, mengurangi biaya operasi
dengan meningkatkan jumlah pelanggan, dan meningkatkan
efektivitas periklanan. Dan meningkatkan reputasi perusahaan
(Aryani & Rosinta, 2010).

Ada enam konsep inti yang memiliki kesamaan diantara
beragamnya cara mengukur kepuasan konsumen (Fian, 2016):

1) Kepuasan Konsumen Keseluruhan (Overall Customer
Satisfaction). Kami mengukur kepuasan pelanggan dengan
menanyakan langsung kepada konsumen seberapa puas
mereka dengan produk atau layanan tertentu.

2) Dimensi Kepuasan Konsumen. Minta konsumen untuk

mengevaluasi produk atau layanan perusahaan berdasarkan
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3)

4)

5)

6)

item tertentu seperti kecepatan layanan atau keramahan staf
terhadap pelanggan. Minta konsumen untuk mengevaluasi
produk atau layanan pesaing berdasarkan poin spesifik
yang sama. Minta konsumen untuk mengidentifikasi
dimensi yang mereka rasa paling penting dalam menilai
kepuasan konsumen secara keseluruhan.

Konfirmasi Harapan (confirmation of expectations).
Artinya, relevansi atau ketidaksesuaian antara harapan
konsumen dengan kinerja aktual produk kita. Dalam hal ini
adalah harapan konsumen terhadap pelayanan yang
diberikan (misalnya suasana tempat, kecepatan pelayanan,
persahabatan/kesopanan manajer dan karyawan, sifat
persahabatan karyawan).

Minat Pembelian Ulang. Kepuasan konsumen diukur
dengan apakah seorang konsumen membeli kembali dari
layanan perusahaan.

Kesediaan Untuk Merekomendasikan (Willigness to
recommended). Memang, kesediaan untuk
merekomendasikan suatu produk kepada teman dan
keluarga merupakan indikator penting untuk analisis dan
pelacakan.

Ketidakpuasan Konsumen (customer dissatisfaction).
Meneliti aspek-aspek yang digunakan untuk menentukan
ketidakpuasan pelanggan, seperti keluhan, return produk

(return), dan review negatif.
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2.2.2 Konsep Loyalitas Pelanggan

Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia, “pelanggan
memiliki arti membeli atau menggunakan barang secara tetap”.
(Brahma, 2012)

Pelanggan  (customer) berbeda dengan konsumen
(customer), seorang dapat dikatakan sebagai pelanggan apabila
orang tersebut mulai membiasakan diri untuk membeli produk atau
jasa yang ditawarkan oleh badan usaha. Kebiasaan tersebut dapat
dibangun melalui pembelian berulang-ulang dalam jangka waktu
tertentu, apabila dalam jangka waktu tertentu tidak melakukan
pembelian ulang maka orang tersebut tidak dapat dikatakan sebagai
pelanggan tetapi sebagai seorang pembeli atau konsumen.
(Musanto, 2004: 128)

Dari definisi di atas dapat disimpulkan bahwa, Pelanggan
adalah individu atau sekelompok orang yang melakukan pembelian
suatu barang atau jasa di suatu badan usaha atau perusahaan secara
berulang, tetap atau rutin dalam jangka waktu tertentu.

“Loyalitas secara harfiah berarti kesetiaan, yaitu kesetiaan
kepada suatu objek. Loyalitas adalah keadaan di mana pelanggan
memiliki sikap positif terhadap merek, berkomitmen pada merek,
dan bersedia untuk terus membeli. Loyalitas menunjukkan bahwa
pelanggan cenderung menggunakan  merek tertentu secara
konsisten” (Mardalis, 2005: 111)

Loyalitas adalah komitmen bahwa pelanggan membeli

produk atau layanan lagi di masa depan, bahkan jika pelanggan
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beralih karena keadaan atau kegiatan pemasaran. Loyalitas
pelanggan adalah komitmen pelanggan untuk terus menerus
bersikeras berlangganan ulang atau melakukan pembelian berulang
(Anggraeni, Kumadji & Sunarti, 2016).

Ibnu Taymiyah mendefinisikan Al-Wala’ dan Al-Baro’
dengan ungkapan, Al-Walayah artinya kecintaan atau kedekatan.
Seorang Mukmin juga harus selalu loyal dan memberikan wala’
nya kepada Allah dan Rasul-Nya. Ia harus mencintai dan mematuhi
apa yang diperintahkan Allah dan menahan diri dari semua
tindakan terlarang. Bukan hanya hablum minalloh, tetapi juga
dalam bermuamalah sesuai dengan yang Allah perintahkan
(Mashuri, 2020).

Loyalitas pelanggan yaitu kesediaan pelanggan untuk terus
berlangganan pada sebuah perusahaan dalam jangka panjang,
dengan membeli dan menggunakan barang dan jasanya secara
berulang-ulang dan lebih baik lagi secara eksklusif, dan dengan
sukarela merekomendasikannya kepada pihak lain (Fian, 2016).

Menurut Tarigan, H., Manurung, Y., & Marpaung, W.
(2019) loyalitas pelanggan adalah  komitmen untuk secara
konsisten membeli kembali produk atau jasa yang disukai di masa
depan, terlepas dari dampak situasi dan aktivitas pemasaran yang
dapat menyebabkan  perubahan  perilaku.  Parasuraman
mendefinisikan loyalitas pelanggan dalam konteks pemasaran jasa

sebagai respon yang erat kaitannya dengan janji suatu hubungan,
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biasanya tercermin dalam pembelian berkelanjutan dari penyedia

jasa yang sama atas dasar dedikasi dan kendala pragmatis.

Dapat disimpulkan bahwa, Loyalitas pelanggan adalah
Pembeli yang senang dan puas dengan produk dan layanan yang
ditawarkan oleh penjual. Pembeli berkomitmen untuk berlangganan
atau melakukan pembelian berulang.

2.2.3 Karakteristik Loyalitas Pelanggan

Karakteristik pelanggan yang loyal menurut Griffin
(Anggraeni, Kumadji & Sunarti, 2016):

1. Melakukan pembelian ulang secara teratur, yaitu pelanggan
yang merasa puas dengan produk atau jasa yang dibelinya akan
melakukan pembelian kembali.

2. Membeli secara antar lini produk dan jasa, yaitu selain
melakukan pembelian produk dan jasa utama pelanggan juga
membeli produk dari lini produk lainnya.

3. Menunjukkan kekebalan terhadap tarikan persaing, Vyaitu
Pelanggan tidak mudah beralih pada perusahaan lain yang
menawarkan produk atau jasa serupa.

4. Menolak ditawarkan produk lain, yaitu Pelanggan yang sudah
loyal terhadap satu produk yang ada di perusahaan tersebut
sehingga menolak ditawarkan produk lain.

5. Merekomendasikan kepada orang lain, yaitu memberikan
rekomendasi kepada orang lain mengenai pembelian produk

dan jasa suatu perusahaan.
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Karakteristik pelanggan yang loyal menurut syariah yaitu

sebagai berikut (Surur, 2021):

1.

Berlaku Adil

Pelanggan cenderung senang dan terus berlangganan pada
usaha yang memberikan rasa adil kepada pelanggan nya.
Seperti tidak membeda-bedakan pelanggan satu dengan
pelanggan yang lain dalam segala aktivitas usaha.

Transparan

Pelanggan senang pada usaha yang transparan karena bisa
langsung melihat dan mengetahui proses dan pengelolaan
produk yang di sajikan. Dari segi bahan yang halal, dan cara
penyajian yang bersih.

Produk Yang Bermanfaat

Pelanggan akan mencari produk yang bermanfaat untuk dirinya,
produk atau jasa yang dibutuhkan akan terus di cari apalagi bila
produk tersebut tidak mudah ditemukan maka pelanggan akan
mencari dan berlangganan.

Kebiasaan Masyarakat

Pelanggan membeli produk yang biasa mereka gunakan atau
konsumsi dan apabila sesuai atau cocok dengan selera
masyarakat. Maka masyarakat akan selalu berlangganan.
Kualitas Produk

Pelanggan sangat mengutamakan kualitas produk, apabila harga

sesuai dengan kualitas produk dan pelanggan mulai percaya
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kepada usaha tersebut maka pelanggan sangat senang dan akan
merekomendasikan kepada orang lain.

6. Kualitas Pelayanan
Pelanggan sangat sensitive dengan pelayanan, apabila suatu
usaha memberikan pelayanan yang baik seperti sabar, menepati
janji, dan sopan. Maka pelanggan akan selau mengingat sikap
tersebut sehingga akan berlanggan terus menerus.

Loyalitas pelanggan sangat penting untuk kelangsungan
bisnis dan kelangsungan kegiatan bisnis perusahaan. Pelanggan
setia adalah orang yang sangat senang dengan produk atau layanan
tertentu sehingga dia antusias untuk memperkenalkan kepada
semua orang yang dia kenal. Selain itu, pada fase berikutnya,
pelanggan setia, akan memperluas "kesetiaan™ mereka ke produk
lain dari pabrikan yang sama. Loyalitas menjadi tujuan utama
banyak perusahaan karena menyangkut kelangsungan hidup merek
bahkan kelangsungan hidup perusahaan itu sendiri (Yuliana, 2017:
319)

Menurut Nurullaili & Wijayanto (2013) beberapa faktor
yang mempengaruhi loyalitas konsumen adalah kualitas produk
dan promosi. Konsumen yang senang dengan produk cenderung
membeli produk yang sama di kemudian hari (repeat order). Salah
satu faktor penting yang dapat membuat konsumen puas adalah
kualitas. Ini dapat digunakan oleh pemasar untuk mengembangkan
loyalitas merek dari konsumennya. Pemasar yang kurang atau tidak

memperhatikan kualitas produk yang ditawarkan akan menanggung
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risiko tidak loyalnya konsumen. Jika  pemasar  sangat
memperhatikan kualitas, bahkan diperkuat dengan periklanan
yang intensif, loyalitas konsumennya pada merek yang ditawarkan
akan lebih mudah diperoleh. Kualitas dan periklanan itu menjadi
faktor kunci untuk menciptakan loyalitas merek jangka
panjang. Beberapa penelitian menunjukkan bahwa konsumen
akan menjadi loyal pada merek-merek berkualitas tinggi jika
produk-produk itu ditawarkan dengan harga yang wajar.

“Kepuasan pelanggan adalah perasaan senang atau kecewa
seseorang yang muncul setelah membandingkan antara harapan
terhadap kenyataan yang diperoleh” (Lusiah, Noviantoro & Akbar,
2019: 214).

“Loyalitas pelanggan merupakan salah satu faktor yang
sangat penting bagi perkembangan perusahaan selanjutnya dan
peningkatan penjualan perusahaan. Perusahaan dalam industri
makanan sangat diuntungkan karena mampu memberikan kepuasan
kepada seluruh pelanggannya, pelanggan yang merasa puas dapat
memperkuat loyalitasnya kepada perusahaan” (Anggraeni, Kumadji
& Sunarti, 2016: 172).

“Pada dasarnya, perusahaan yang menjalankan program
kualitas pelayanan menghasilkan kepuasan pelanggan. Pelanggan
menerima kepuasan dengan layanan adalah modal dasar
perusahaan dalam membentuk loyalitas pelanggan” (Putri &
Utomo, 2017: 75).
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2.2.4 Indikator Loyalitas Pelanggan

Ada 6 (enam) indikator untuk mengukur loyalitas
pelanggan, yaitu (Tarigan, H., Manurung, Y., & Marpaung, W.
2019: 35):

1. Pembelian ulang;

2. Kebiasaan mengkonsumsi merek;

3. Rasa suka yang besar terhadap merek;

4. Ketetapan pada merek;

5. Keyakinan bahwa merek tertentu adalah merek yang terbaik;
dan

6. Perekomendasian merek kepada orang lain.

“Loyalitas pelanggan dipengaruhi oleh beberapa faktor,
salah satunya adalah kualitas pelayanan. Faktor lain yang
mempengaruhi retensi pelanggan termasuk iklan dan citra merek,
pemasaran hubungan, dan nilai pelanggan” (Tarigan, H.,

Manurung, Y., & Marpaung, W. 2019: 36).

2.2.5 Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Loyalitas
Ada empat faktor yang mempengaruhi loyalitas yaitu
kepuasan pelanggan, kualitas jasa, citra, dan rintangan untuk
berpindah yang diuraikan sebagai berikut (Mardalis, 2005) :
1. Kepuasan Pelanggaan
Kepuasan pelanggan adalah bentuk rasa suka atau tidak suka
yang timbul dari ekspektasi atau harapan pelanggan terhadap
produk atau jasa yang di gunakan atau konsumsi. Kepuasan

pelanggan berasal dari pengalaman atau reputasi pelanggan dari
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penggunaan produk atau layanan di masa lalu. Apabila produk
atau jasa dapat memenuhi sebagaimana keinginan pelanggan
maka pelanggan akan merasa puas dan pelanggan akan loyal
terhadap produk atau jasa tersebut. Kepuasan pelanggan adalah
kunci terjadi loyalitas.

Kualitas Jasa

Kualitas pelayanan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
loyalitas pelanggan. Apabila pelanggan tidak puas terhadap
kualitas jasa maka loyalitas tidak akan pernah muncul. Oleh
sebab itu perlu untuk selalu menjaga loyalitas pelanggan baik
dari segi memproduksi produk yang berkualitas, memberikan
pelayanan sebagaimana disenangi oleh pelanggan dan membuat
promosi secara intensif. Sehingga, akan lebih mudah untuk

mendapatkan kesetiaan atau loyalitas pelanggan.

. Citra

Citra sebagai “seperangkat keyakinan, ide dan kesan yang
dimiliki orang tentang sesuatu” (Mandalis, 2005: 114). Citra
perusahaan memainkan peran penting dari perspektif pelanggan
dan masyarakat. Dengan memiliki citra yang positif (baik)
maka pelanggan atau masyarakat merasa percaya dan yakin
terhadap perusahaan tersebut. Jika perusahaan memiliki citra
negatif, maka akan memberikan kesan yang buruk di mata
pelanggan dan masyarakat umum. Akibatnya pelanggan tidak
mau bertransaksi dengan perusahaan dan perusahaan akan

mengalami kerugian.
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4. Rintangan Untuk Berpindah
Rintangan berpindah terdiri dari biaya keuangan (financial
cost), biaya transaksi (transaction cost), diskon pelanggan setia
(loyal customer discounts), biaya sosial (social cost), dan biaya
emosional (emotional cost). Ketika rintangan untuk berpindah
meningkat, pelanggan menjadi lebih setia, tetapi loyalitas

mereka memiliki elemen koersif (paksaan) (Mandalis, 2005).

2.2.6 Manfaat Adanya Loyalitas Pelanggan
Bagi organisasi/perusahaan, manfaat utama dengan adanya

loyalitas pelanggan antara lain (Surur, 2021):

1. Loyalitas dapat memberikan peningkatan terhadap pembelian
konsumen. Ketika memiliki pelanggan loyal maka akan terus
terjadi pembelian berulang pada produk atau jasa yang sama
pada perusahaan tersebut. Sehingga dapat meningkatkan
volume penjualan.

2. Loyalitas pelanggan dapat mengurangi biaya yang dikeluarkan
perusahaan dalam melayani pelanggan. Suatu perusahaan akan
mengeluarkan biaya awal dalam wusaha untuk menarik
konsumen baru. Biaya tersebut meliputi biaya promosi, biaya
operasional, dan biaya pemasangan untuk system baru. Biaya-
biaya ini kerap melebihi revenue dari konsumen (Surur, 2021:
59. Ketika memiliki pelanggan loyal pihak perusahaan tidak
perlu lagi mengeluarkan biaya-biaya besar untuk menarik
perhatian konsumen. Namun cukup periklanan biasa untuk

tetap selalu diingat oleh pelanggan atau masyarakat lainnya.
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Pelanggan loyal akan datang dengan sendiri nya karena mereka
telah yakin dan percaya pada perusahaan tersebut. Sehingga
dengan tidak lagi mengeluarkan biaya besar untuk menarik
konsumen profit yang didapatkan jauh lebih besar.

Loyalitas pelanggan dapat mendorong ulasan positif. Ketika
memilki pelanggan loyal tentu mereka akan membagi
pengalaman seperti rasa senang atau puas pada produk atau jasa
suatu perusahaan. Dengan sendirinya pelanggan
merekomendasikan kepada orang lain. Sehingga dapat
mengurangi biaya iklan produk atau jasa perusahaan. Dengan
adanya rekomendasi langsung dari pelanggan tentu pelanggan
baru jauh lebih percaya dan ini memberikan dampak positif
pada perusahaan tersebut.

. Retensi Karyawan. Konsumen perusahan dapat mempengaruhi
interaksi harian karyawan-karyawan pada bisnis jasa. Orang
cenderung lebih suka bekerja pada perusahaan yang memiliki
pelanggan loyal, sehingga perusahaan yang dapat menunjukkan
konsumen dengan loyalitas serta tingkat kepuasan yang tinggi
maka cenderung lebih rendah dalam melakukan pergantian

karyawan (Surur, 2021).

2.3 Usaha Mikro
2.3.1 Pengertian Usaha Mikro

Menurut Undang-Undang Nomor. 20 Tahun 2008, usaha

mikro adalah usaha produktif yang dimiliki oleh orang

perseorangan dan/atau badan usaha perorangan yang memenuhi
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Kriteria dari usaha mikro yang diatur dalam Undang-Undang ini.
(Anggraeni, Hardjanto & Hayat, 2019: 1287)

Usaha mikro adalah unit usaha dengan aset paling banyak
Rp50.000.000 tidak termasuk tanah dan bangunan tempat
usaha, penjualan tahunan hingga Rp300.000.000. (Halim, 2020)

Menurut Badan Pusat Statistic (BPS), usaha mikro
merupakan suatu unit usaha yang jumlah pekerja tetapnya hingga 4
orang, untuk usaha kecil pekerja tetapnya antara 5 sampai 19 orang,
dan usaha menengah jumlah pekerja tetapnya dari 20 hingga 99
orang. (Kadeni & Srijani, N. 2020: 193)

Dari definisi diatas dapat disimpulkan bahwa, usaha mikro
adalah usaha produktif yang di bangun dan dijalankan oleh
perorangan atau badan usaha perorangan dimana asset yang
dimiliki dibawah sebesar Rp50.000.000.

2.3.2 Karakteristik Usaha Mikro
Ciri-ciri usaha mikro, kecil dan menengah, yaitu (Kadeni &

Srijani, N. 2020: 194)

1. Jenis barang yang di proses tidak tetap dan dapat berubah
sewaktu-waktu.

2. Tempat menjalankan usahanya sewaktu-waktu bisa berpindah.

3. Tidak ada kegiatan administrasi yang dilakukan untuk
menjalankan bisnis nya, bahkan sering kali tidak dapat antara
kebutuhan keuangan pribadi dan bisnis.

4. Orang-orang di dalamnya tidak memiliki jiwa wirausaha yang

mumpuni.
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5. Tingkat pendidikan sumber daya manusia biasanya masih
rendah.

6. Para pelaku usaha mikro, kecil dan menengah biasanya belum
mempunyai jaringan perbankan, akan tetapi sebagian dari
mereka telah mempunyai jaringan ke lembaga-lembaga
keuangan bukan bank.

7. Umumnya para pelaku usaha kecil belum mendapatkan bukti
legalitas atau surat izin usaha, seperti Nomor Pokok Wajib
Pajak (NPWP).

Usaha mikro kecil dan menengah yang merupakan
mayoritas perekonomian nasional, merupakan indikator tingkat
keterlibatan masyarakat dalam berbagai sektor ekonomi. Sejauh ini
usaha mikro kecil dan menengah telah terbukti menjadi katup
pengaman yang andal saat terjadi krisis, mekanisme penciptaan
usaha mikro kecil dan menengah berarti penguatan usaha ekonomi
masyarakat. Hal ini akan membantu mempercepat proses
pemulihan perekonomian nasional, dan sekaligus sumber dukungan
nyata terhadap pemerintah daerah dalam melaksanakan otonomi
pemerintah (Undari & Lubis. 2021: 33).

2.3.3 Peran Usaha Mikro

Secara umum UMKM dalam perekonomian bangsa
memiliki peran (Halim, 2020):
1. Sebagai pelaku utama dalam kegiatan ekonomi;

2. Penyedia lapangan kerja terbesar;

44



3. Berperan penting dalam pengembangan ekonomi lokal dan
pemberdayaan masyarakat;
4. Pencipta pasar baru dan sumber inovasi, serta
5. Kontribusinya terhadap neraca pembayaran. Sebagai penopang
perekonomian nasional. Masalah umum yang dihadapi oleh
sebagian besar pelaku UMKM adalah kurangnya orang-orang
yang berbakat dibidangnya.
2.4 Penelitian Terkait
Melalui judul penelitian yang penulis ajukan, maka survei
kajian pustaka yang berkaitan dapat di telaah tentang “Strategi
Marketing Syariah Dalam Meningkatkan Loyalitas Pelanggan Pada
Usaha Mikro Rujak Salak Pliek Di Kabupaten Pidie Jaya”.
Berdasarkan penelusuran yang peneliti lakukan belum ada yang
membahas secara detail dan spesifik terkait strategi marketing
syariah dalam meningkatkan loyalitas pelanggan. Namun, ada
beberapa penelitian yang berkaitan dengan judul skripsi yang
penulis teliti. Sehingga perlu ada nya perbandingan pada masing-
masing judul penelitian yang akan di bahas, yaitu sebagai berikut:
Ria Resti Ridhawati (2015) Analisis Strategi Marketing
Syariah Dalam Menghadapi Persaingan Bisnis Pada Toko Rabbani
Semarang. Hasil penelitian mengatakan bahwa, marketing
dilakukan oleh Toko Rabbani secara garis besar sesuai dengan teori
marketing syariah yang meliputi dari karakteristik marketing

syariah, prinsip, dan praktik marketing Rasulullah.
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Miki Sastriawan (2019) Analisis Strategi Pemasaran Rumah
Makan Bunda Dalam Mempertahankan Loyalitas Pelanggan
Perspektif Pemasaran Syariah. Hasil penelitian mengatakan bahwa,
produk Rumah Makan Bunda memberikan variasi yang menarik
dan unik pada setiap produk yang ada sehingga menarik para
konsumen menjadi pelanggan loyal serta selalu menjaga kebersihan
tempat.

Haris Imawan (2019) Analisis Strategi Pemasaran Syariah
Dalam Penjualan Produk Bersaing Di Toko Saudi Store Batoh.
Hasil penelitian mengatakan bahwa, penerapan marketing mix
sudah dilakukan dengan baik dan sesuai dengan prinsip syariah,
serta tidak ada unsur-unsur yang menyimpang dengan syariat Islam
dalam proses pemasarannya sesuai teladan Rasulullah.

Maulida Nikmatul Auwalin (2018) Analisis Strategi
Pemasaran dalam Meningkatkan Loyalitas Konsumen Ditinjau Dari
Ekonomi Islam (Studi Kasus di Bakpia Eka Tulungagung). Hasil
penelitian mengatakan bahwa strategi pemasaran yang dilakukan
Bakpia Eka dengan meningkatkatkan kualitas produknya yaitu
menggunakan bahan baku dan proses produksi yang halal,
penentuan harga didasarkan pada biaya produksi dan upah
karyawannya, promosi produk diutamkan melalui media social
karena waktu dan tenaga yang efisien. Saluran distribusi atau
tempat dapat diakses para konsumennya karena tempat tidak

jauh dari kota.
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Muhammad Irham ilahi (2019) Strategi Pemasaran Dalam
Perspektif Ekonomi Islam Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
Toko Chocolicious Indonesia. Hasil penelitian mengatakan bahwa
selain menerapkan teori ~dan konsep strategi pemasaran
konvensional, juga menerapkan strategi pemasaran Islami yang
terdiri atas tiga hal pokok, pertama penerapan karakteristik
pemasaran Islami. Kedua, penerapan etika bisnis Islami; ketiga,
mencontoh praktik pemasaran dan sifat Nabi Muhammad SAW.

Lucky Irvansyah (2020) Analisis Strategi Mempertahankan
Konsumen di Perusahaan Mebel Haji Slamet Dalam Perspektif
Ekonomi Islam. Hasil penelitian mengatakan bahwa meubel haji
slamet dalam mempertahankan konsumen menggunakan strategi
product (produk) dan price (harga). Kedua strategi ini dirasakan
lebih memiliki peran penting dalam mempertahankan loyalitas

konsumen dalam membeli produk di meubel.

Persamaan dan perbedaan penelitian terkait dengan
penelitian sekarang adalah sebagai berikut:
Tabel 2.1
Penelitian Terkait
No Penelitian Metode Persamaan Perbedaan
dan Judul Penelitian
1 Ria Resti Pendekatan | Penelitian Ini Penelitian Ini
Ridhawati Deskriptif | Menggunakan Memfokuskan
(2015) Kualitatif. Pendekatan Kepada Strategi
Analisis kualitatif Marketing
Strategi dengan metode Syariah Yang
marketing deskriptif. Digunakan Untuk
syariah dalam
menghadapi
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Tabel 2.1 - Lanjutan

No | Penelitian dan Metode Persamaan Perbedaan
Judul Penelitian
persaingan bisnis meningkatkan
pada toko loyalitas
Rabbani pelanggan.
Semarang.
2 | Miki Sastriawan Pendekatan Penelitian Ini | Penelitian Ini
(2019) Analisis Kualitatif Menggunakan | Memfokuskan
Strategi Dengan Pendekatan Kepada
Pemasaran Metode Kualitatif Strategi
Rumah Makan Deskriptif. Dengan Marketing
Bunda Dalam Metode Syariah Yang
Mempertahankan Deskriptif, Digunakan
Loyalitas Membahas Untuk
Pelanggan Loyalitas Meningkatkan
Perspektif Pelanggan. Loyalitas
Pemasaran Pelanggan.
Syariah.
Haris Imawan Metode Penelitian Ini | Penelitian Ini
(2019) Analisis Penelitian Menggunakan | Memfokuskan
Strategi Yang Pendekatan Kepada
Pamasaran digunakan Kualitatif Strategi
Syariah Dalam kualitatif Dengan Marketing
Penjualan pendekatan pendekatan Syariah Yang
Produk Bersaing Analisis deskriptif Digunakan
di Toko Saudi deskriptif. analisis. Untuk
Store Batoh. Meningkatkan
Loyalitas
Pelanggan.
4 Maulida Penelitian ini | Penelitian ini | Penelitian ini
Nikmatul menggunakan | menggunakan | memfokuskan
Auwalin (2018) pendekatan metode Kepada
Analisis Strategi Deskriptif Kualitatif Strategi
Pemasaran Kualitatif. Dengan Marketing
Dalam Pendekatan | Syariaah Yang
Meningkatkan Deskriptif Digunakan
Loyalitas Analisis, Untuk
Konsumen di Membahas Meningkatkan
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Tabel 2.1 - Lanjutan

No | Penelitian dan Metode Persamaan Perbedaan
Judul Penelitian
Tinjau Dari Loyalitas Loyalitas
Ekonomi Islam Pelanggan. Pelanggan.
(Studi Kasus di
Bakpia Eka
Tulungagung)
5 Muhammad Penelitian Ini | Penelitian Ini | Penelitian Ini
Irham Ilahi Menggunakan | Menggunakan | Memfokuskan
(2019) Strategi Deskriptif metode Kepada
Pemasaran Kualitatif. Kualitatif Strategi
Dalam Perspektif Dengan Marketing
Ekonomi Islam pendekatan | Syariah Yang
Terhadap Deskriptif Digunakan
Peningkatan analisis. Untuk
Penjualan Pada Meningkatkan
Toko Loyalitas
Chocolicios Pelanggan.
Indonesia
6 | Lucky Irvansyah Penelitian Penelitian Ini | Penelitian Ini
(2020) Analisis Kualitatif Menggunakan | Memfokuskan
Strategi Deskriptif. metode Kepada
Mempertahankan Kualitatif Strategi
Konsumen di Dengan Marketing
Perusahaan pendekatan | Syariah Yang
Mebel Haji Deskriptif Digunakan
Slamet Dalam analisis. Untuk
Perspektif Meningkatkan
Ekonomi Islam. Loyalitas
Pelanggan.

2.5 Kerangka Pemikiran

Berdasarkan manfaat dari tujuan dan landasan teori yang

telah dipaparkan di atas, maka selanjutnya di uraikan kerangka

berfikir tentang strategi marketing syariah dalam meningkatkan
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loyalitas pelanggan pada usaha mikro rujak salak pliek di
kabupaten pidie jaya. Kerangka pemikiran yang dapat disusun

secara teoritis adalah sebagai berikut:

Gambar 2.1
Kerangka Pemikiran

Usaha Rujak
Salak Pliek

Marketing
Syariah

Kepuasan
Pelanggan

Loyalitas
Pelanggan

Kesimpulan
Hasil

Berdasarkan analisa data yang dilakukan dalam penelitian
ini adalah penulis ingin mengetahui apakah pada usaha mikro
Rujak Salak Pliek di kabupaten Pidie Jaya telah melakukan strategi
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marketing syariah dan bagaimana strategi marketing syariah yang

dilakukan supaya mendapatkan pelanggan yang loyal.

AR-RANIRY
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BAB 111
METODE PENELITIAN

3.1 Jenis Penelittian

Jenis penelitian dari penelitian akademik ini adalah penulis
menggunakan metode penelitian kualitatif dengan pendekatan
deskriptif analisis. Menggunakan data yang diperolah dari sumber
data yang dikumpulkan, baik dari sumber data primer maupun
sekunder untuk dianalisis dan dideskripsikan menjadi sebuah
laporan penelitian yang valid dan utuh.

Menurut Ridhawati (2015) analisis dimulai dengan
perumusan dan penjelasan masalah sebelum masuk ke lapangan
dan berlanjut sampai hasil penelitian tertulis. Analisis deskriptif
adalah suatu metode menganalisis data dengan menggambarkan
atau mengkarakterisasi data yang dikumpulkan tanpa bermaksud
menarik kesimpulan yang berlaku umum dan unuk membentuk
gambaran yang lengkap tentang informasi penelitian.

Penenelitian kualitatif adalah metode penelitian yang
menciptakan data deskriptif berupa kata tertulis atau lisan tentang
orang-orang dan perilaku yang dapat diamati, menjelaskannya
secara rinci, dan menarik kesimpulan (Lucky, 2020)

Dalam karya ilmiah ini penulis menggunakan pendekatan
kualitatif karena data yang di peroleh dan di butuhkan berupa
informasi yang tidak perlu dikuantitatifkan. Sehingga dalam

penelitian ini peneliti hanya perlu menghimpun informasi-
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informasi yang selaras dengan strategi marketing syariah dalam
meningkatkan loyalitas pelanggan pada usaha mikro Rujak Salak
Pliek di Kabupaten Pidie Jaya.

Dalam penelitian ini tema yang di bahas bersifat deskriptif.
Dimana penelitian ini- menjelajahi dan memberi gambaran seakurat
mungkin tentang individu atau sebagian kelompok mengenai fakta
dari situasi yang terjadi di lapangan. Penelitian kualitatif deskriptif
sesuai dan tepat digunakan untuk menjelajahi dan memberi
gambaran dari masalah dan situasi mengenai marketing syariah.
Sehingga dapat memperoleh data melalui survey dan wawancara
secara langsung di lapangan. Setiap marketing syariah yang di
jalankan pada usaha Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya
akan di amati secara komprehensif.

3.2 Operasional Variabel

Dalam penelitian ini supaya lebih mudah diamati dan
diukur maka perlu dirumuskan operasional variable.

Definisi  operasional variabel adalah definisi yang
menjadikan variabel-variabel yang sedang diteliti menjadi bersifat
operasional dalam kaitannya dengan proses pengukuran variabel-
variabel tersebut. Definisi operasional variabel memungkinan
sebuah konsep yang bersifat abstrak dijadikan suatu yang
operasional sehingga memudahkan peneliti dalam melakukan
pengukuran. (Ridha, 2017). Dalam penelitian ini melakukan proses
pengukuran variabel agar penelitian nya lebih mudah. Variabel

tersebut adalah sebagai berikut:
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Table 3.1

Operasional Variabel

No | Variabel Definisi Variabel Indikator
1 | Marketing Menurut Alom dan e Produk.
Syariah Haque pemasaran e Harga.
syariah adalah proses | o Tempat.
dan strategi (hikmah) | ¢ Promosi.
untuk memenuhi e Manusia.
kebutuhan melalui o Proses.
produk dan jasayang | Bukti fisk
halal (tayyibat) o Janii '
berdasarkan persetujuan Il
bersama dan untuk | *  Sabar.
kesejahteraan (falah) | ® Egﬂgﬁﬁ:ﬁn
pembeli dan penjual T '
dalam meraih IEek;yaan (Wibisono, 2020)
materi dan spiritual di
dunia dan akhirat
(Usman, Sobari &
Sulthani, 2020).
2 | Loyalitas loyalitas pelanggan e Pembelian ulang.
Pelanggan yaitu kesediaan e Kebiasaan
pelanggan untuk terus mengkonsumsi
berlangganan pada merek.
sebuah perusahaan e Rasa suka yang

dalam jangka panjang,
dengan membeli dan
menggunakan barang
dan jasanya secara
berulang-ulang dan
lebih baik lagi secara
eksklusif, dan dengan
sukarela
merekomendasikannya
kepada pihak lain (Fian,

besar terhadap
merek.

Ketetapan pada
merek.
Keyakinan bahwa
merek tertentu
adalah merek
yang terbaik
Perekomendasian
merek kepada
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Tabel 3.1 — Lanjutan

No | Variabel Definisi Variabel Indikator
2016). Orang lain. (Tarigan,
Manurung &

Marpaung, 2019).

3.3 Lokasi Penelitian

Penelitian ini di lakukan di Pidie Jaya. Tepatnya pada usaha
mikro Rujak Salak Pliek Pidie Jaya yang terletak di ruas JI. Banda
Aceh-Medan, Kecamatan Ulim, Kabupaten Pidie Jaya, Provinsi
Aceh. Pemilihan lokasi tersebut karena pertama, tempat nya di
pinggir jalan raya sehingga lokasi nya sangat strategis dan banyak
orang melintasi jalan ini sehingga banyak pelanggan yang datang.
Kedua, tempat ini menjual makanan yang memiliki ciri khas
sehingga setiap orang yang melewati jalan raya tersebut ingin
mencicipi dan singgah di tempat ini. Ketiga, posisi peneliti yang
dekat dengan lokasi tersebut sehingga kegiatan observasi di
lakukan dengan optimal.
3.4 Subjek Penelitian

Subjek penelitian yang ditunjuk oleh Spradley adalah
sumber informasi, dan Moleong mengemukakan bahwa subjek
penelitian adalah orang yang berada di lingkungan penelitian.
Moleong lebih jelas menyatakan bahwa mereka adalah orang-orang
yang terbiasa memberikan informasi tentang status dan kondisi

lingkungan penelitian. Menurut Spradely dalam Basrowi dan
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Suwandi ada beberapa hal yang perlu diperhatikan antara lain

untuk menentukan atau memilih subjek penelitian (Imawan, 2019):

1. Mereka telah bersama dalam waktu yang lama dan telah fokus
pada kegiatan atau bidang yang menjadi kajian penelitian.

2. Mereka terlibat penuh dengan kegiatan atau bidang tersebut.

3. Mereka memiliki waktu yang cukup untuk diminta informasi.

Subjek yang di teliti adalah pihak-pihak yang mengetahui
informasi mendalam terkait dengan topik penelitian antara lain:

1. Pemilik usaha Rujak Salak Pliek Balee Ulim, Pidie Jaya
Pengusaha adalah sumber informasi utama yang mengetahui
semua informasi yang dibutuhkan untuk survei ini. Pemilik
usaha memilki hak dan wewenang dalam segala hal yang
terjadi dalam usaha tersebut. Sehingga informasi yang
diperlukan peneliti ada dalam diri pemilik usaha baik dalam hal
permasalahan yang terjadi maupun penyelesaiannya. Jumlah
usaha mikro Rujak Salak Pliek di Balee Ulim, kabupaten Pidie
Jaya berjumlah empat kios/pondok sehingga pada penelitian ini
mewawancarai empat orang pemilik usaha/owner.

2. Karyawan usaha Rujak Salak Pliek Balee Ulim, Pidie Jaya
Karyawan adalah mereka yang menjalankan segala aktivitas
penjualan, dari proses pembuatan produk hingga mereka yang
langsung berinteraksi dengan pelanggan. Tentu saja, karyawan
memiliki tugas yang berbeda. Namun, karyawan juga berperan
penting dalam mendapatkan informasi yang peneliti butuhkan.

Dalam penelitian ini mewawancarai satu orang karyawan di

56



masing-masing kios/pondok, karena ada empat usaha Rujak
Salak Pliek di Balee Ulim, Pidie Jaya maka keseluruhan
karyawan yang diwawancarai berjumlah empat orang.

3. Pelanggan usaha Rujak Salak Pliek Balee Ulim, Pidie Jaya
Pelanggan adalah orang yang melakukan pembelian produk
atau jasa secara berulang, pelanggan memiliki peran yang
sangat penting untuk mencapai kesempurnaan informasi yang
diperlukan oleh peneliti. Dalam penelitian ini mewawancarai
satu orang pelanggan di masing-masing kios/pondok, karena
ada empat usaha Rujak Salak Pliek di Balee Ulim, Pidie Jaya
maka keseluruhan pelanggan yang diwawancarai berjumlah
empat orang.

3.5 Sumber Data

Sumber data yang digunakan penulis dalam penelitian ini
adalah dua sumber data, primer dan sekunder yaitu sebagai berikut:
1. Sumber Data Primer
Sumber data primer adalah sumber data asli, yaitu data yang
langsung di dapatkan dari survey lapangan dan wawancara
langsung dengan pemilik usaha. Ada empat kios/pondok
pada usaha Rujak Salak Pliek di Balee Ulim, Pidie Jaya.
Maka dalam penelitian ini yang menjadi informan pertama,
adalah empat orang pemilik usaha Rujak Salak Pliek di
Kabupaten Pidie Jaya. Kedua, salah satu karyawan/pekerja

di masing-masing usaha Rujak Salak Pliek Kabupaten Pidie
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Jaya. Dan terakhir adalah salah satu pelanggan dimasing-
masing usaha Rujak Salak Pliek Kabupaten Pidie Jaya.

2. Sumber Data Sekunder
Sumber data sekunder adalah sumber data tambahan yang di
luar objek, dan penelitian ini menggunakan sumber data
sekunder dari buku, jurnal, artikel, internet dan situs resmi

lain yang berhubungan dengan penelitian.

3.6 Teknik Pengumpulan Data

Dalam penelitian ini  penulis mengguakan teknik
pengumpulan data observasional dan wawancara rinci.

“Observasi adalah teknik perolehan data yang dilakukan
dengan cara observasi (pengamatan) dengan penjelasan tentang
keadaan atau perilaku objek sasaran” (Maulida, 2018).

Observasi  diperlukan untuk mendapatkan data berupa
dokumen, baik mengenai perilaku pedagogic maupun sarana dan
prasarana. Dalam setiap observasi, data yang diperoleh peneliti
akan dikaitkan dengan dua hal yang penting, yakni informasi
(misalnya bagaimana cara meneliti, sesuai atau tidak alat yang
digunakan dan apa yang terjadi dan konteks (hal-hal yang berkaitan
di sekitarnya). Hal ini karena segala sesuatu terjadi dalam dimensi
waktu dan tempat tertentu, sehingga apanila informasi lepas dari
konteks nya maka informasi tersebut akan kehilangan maknanya.
(Dasim, S. 2012: 90)

“Wawancara dilakukan dengan penanya atau pewawancara

menggunakan alat yang disebut pedoman wawancara. Proses
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pengumpulan informasi untuk tujuan penelitian melalui tatap muka

tanya jawab dengan si penjawab atau responden” (Edi, F. 2016: 3).

Dalam karya ilmiah ini menggunakan wawancara terstruktur yaitu

peneliti mempersiapkan panduan wawancara berupa pertanyaan-

pertanyaan tertulis. Selama wawancara peneliti bertumpu pada
pedoman wawancara.

3.7 Teknik Pengolahan Data

Penelitian ini mencakup beberapa teknik pengolahan data,
anatara lain:

1. Pengumpulan data, dimana peneliti mengumpulkan semua data
dari observasi, dan wawancara.

2. Reduksi data, peneliti menganalisis dan menyelidiki hasil
observasi lapangan, dan wawancara.

3. Penyajian data, adalah kumpulan informasi yang akan
membantu peneliti menarik kesimpulan. Penyajian data ini
dalam bentuk teks naratif yaitu menceritakan hasil dari temuan
penelitian dengan panjang dan lebar sehingga mempermudah
pembaca dalam memahami hasil penelitian..

4. Penarikan kesimpulan, dimana setelah melakukan reduksi data
dan penyajian data maka langkah selanjutnya adalah melakukan
penarikan kesimpulan atau verifikasi pada analisis data yang di

lakukan dalam penelitian ini.
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3.8 Pemeriksaan Keabsahan Data
Pengecekan keabsahan data yaitu sebagai berikut (llahi,
2019):
1. Derajat kepercayaan (credibility)
Berikut ini beberapa hal yang ditempuh agar kebenaran
hasil penelitian ini dapat dipercaya yaitu:
a. Perpanjangan keikutsertaan
Perpanjangan  keikutsertaan yang dilakukan dalam
penelitian ini guna untuk mendapatkan informasi-informasi
yang terpercaya dan akurat. Misalnya, memperpanjang
periode observasi lapangan dan mewawancarai ulang orang
yang disurvei. Maka hubungan antara peneliti dan subjek
yang diteliti semakin akrab dan saling terbuka sehingga
informasi yang didapatkan asli dan benar. Perpanjangan
keikutsertaan dilakukan dengan cara mengamati dan
mewancarai mengenai strategi marketing syariah dalam
meningkatkan loyalitas pelanggan pada usaha mikro Rujak
Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya.
b. Ketekunan pengamatan
Ketekunan pengamatan yang dilakukan oleh peneliti akan
mendapatkan unsur-unsur yang menjadi masalah, kendala
dan solusi yang dapat diberikan kepada objek yang diteliti.
Cara yang dilakukan peneliti adalah dengan mengamati
secara terus menerus agar dapat memahami gejala-gejala

yang terjadi pada objek yang diteliti secara mendalam.
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Sehingga peneliti dapat mendeskripsikan data secara akurat

sesuai dengan yang diamati.

2. Keteralihan (transferability)

Fungsi membangun Kketeralihan dalam penelitian ini
dilakukan melalui penjelasan rinci untuk menjawab pertanyaan
seberapa besar hasil penelitian ini dapat direlokasi ke beberapa
situasi lain. Dengan teknik ini, peneliti dengan teliti dan cermat

melaporkan hasil penelitian (I1ahi, 2019).
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BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1 Usaha Mikro Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya

4.1.1 Sejarah Berdirinya Usaha Mikro Rujak Salak Pliek di
Kabupaten Pidie Jaya
Usaha mikro Rujak Salak Pliek adalah suatu usaha yang

menjual rujak dengan menggunakan buah salak yang di bumbui
batarana atau pliek, cabe rawit, garam, gula, dan sedikit air. Rasa
yang muncul dari rujak salak pliek ini yaitu ada campuran manis
dan asam sehingga membuat rasanya sangat nikmat dan segar saat
di santap. Rujak salak pliek disukai oleh berbagai kalangan dari
kalangan muda hingga kalangan dewasa.

Usaha Rujak Salak Pliek bertempat di Pidie Jaya tepatnya
di ruas JI. Banda Aceh-Medan, Ulim, Pidie Jaya. Erlinawati
merupakan salah satu pemilik usaha Rujak Salak Pliek di
Kabupaten Pidie Jaya menceritakan bahwa pada tahun 2019 hanya
ada dua orang penjual yaitu Erlinawati dan Cut Ayla. Masing-
masing dari kedua nya menjual rujak salak pliek kecil-kecilan.
Seperti Erlinawati yang menjual di depan kios orang lain dan Cut
Ayla menjual rujak salak pliek di depan rumahnya sendiri. Pada
tahun 2020 sedikit berkembang penjualan rujak salak pliek di
daerah tersebut sehingga pada tahun 2020 bertambah satu orang
penjual rujak salak pliek yang bernama Nanda. Di tahun 2021
penjualan rujak salak pliek di Balee Ulim ini sangat meningkat dan

pada saat itu ada beberapa wartawan seperti dari pihak Serambi
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News datang ke tempat rujak salak pliek tepatnya di rujak salak
pliek Erlinawati. Dan kemudian pada awal tahun 2022 bertambah

lagi satu orang penjual yang bernama Asiah.

4.1.2 Tujuan Berdirinya Usaha Mikro Rujak Salak Pliek di
Kabupaten Pidie Jaya
Berdasarkan hasil wawancara dengan pemilik usaha atau
owner bahwa tujuan berdirinya usaha Rujak Salak Pliek di
Kabupaten Pidie Jaya adalah sebagai berikut:
1. Mendapatkan rezeki serta keuntungan yang baik dan halal.
2. Menawarkan cita rasa kuliner khas aceh kepada semua
pelanggan yang datang.
3. Mengembangkan usaha mikro untuk dapat membantu
masyarakat sekitar mencari nafkah.
Dapat diketahui bahwa, usaha rujak salak pliek di kabupaten Pidie
Jaya tidak hanya mementingkan keuntungan yang sebesar-besarnya
namun mengutamakan keuntungan atau rezeki yang baik dan halal.
Dalam hal ini, usaha Rujak Salak Pliek di kabupaten Pidie Jaya

lebih menjalankan keseimbangan kehidupan dunia dan akhirat.

4.2 Loyalitas Pelanggan Pada Usaha Mikro Rujak Salak Pliek
di Kabupaten Pidie Jaya
4.2.1 Kepuasan Pelanggan Pada Usaha Mikro Rujak Salak
Pliek di Kabupaten Pidie Jaya
Kepuasan pelanggan adalah kunci untuk menciptakan

loyalitas pelanggan. Dengan tercapainya kepuasan pelanggan yang
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tinggi, perusahaan dapat memperoleh banyak keuntungan. Dengan
kata lain, meningkatkan loyalitas pelanggan, menghindari
pergantian pelanggan, mengurangi sensitivitas harga pelanggan,
mengurangi biaya kesalahan pemasaran, mengurangi biaya operasi
dengan meningkatkan jumlah pelanggan, dan meningkatkan
efektivitas periklanan. Dan meningkatkan reputasi perusahaan
(Aryani & Rosinta, 2010).

Ada enam konsep inti yang memiliki kesamaan diantara
beragamnya cara mengukur kepuasan konsumen (Fian, 2016):

1. Kepuasan Konsumen Keseluruhan (Overall Customer
Satisfaction), kami mengukur kepuasan pelanggan dengan
menanyakan langsung kepada konsumen seberapa puas
mereka dengan produk atau layanan tertentu. Berdasarkan
wawancara langsung dengan pelanggan usaha Rujak Salak
Pliek di Kabupaten Pidie Jaya, pelanggan merasa sangat
puas terhadap produk yang di sajikan, dan pelayanan yang
diberikan cukup menyengkan hati karena karyawan dan
pemilik usaha memberikan pelayanan yang baik kepada
setiap pelanggan nya. Seperti murah senyum, selalu
mengucapkan terimakasih dan memperlakukan pelanggan
sama rata.

2. Dimensi Kepuasan Konsumen, minta konsumen untuk
mengevaluasi produk atau layanan perusahaan berdasarkan
item tertentu seperti kecepatan layanan atau keramahan staf

terhadap pelanggan. Berdasarkan wawancara mendalam
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dengan pelanggan usaha Rujak Salak Pliek di Kabupaten
Pidie Jaya, dalam hal kecepatan layanan bisa dikatakan
cukup cepat dan pelanggan juga mengerti atau paham
ketika pesanan nya sedikit datang terlambat karena
memang keadaan sedang antri, namun kadang-kadang
pelanggan juga capek menunggu. Untuk keramahan
sendiri, karyawan dan pemilik usaha cukup ramah dan baik
kepada setiap pelanggan yang datang. Menurut penulis
setelah melakukan observasi, penjual harus lebih gerak
cepat, supaya pelanggan tidak kecewa dikarenakan
menunggu pesanan nya yang sedikit lama. Di hari tertentu
seperti hari libur diusahakan untuk menambah pekerja
untuk melayani pelanggan supaya pesanan nya cepat
datang.

Konfirmasi Harapan (confirmation of expectations), artinya
relevansi atau ketidaksesuaian antara harapan konsumen
dengan kinerja aktual produk suatu usaha. Dalam hal ini
adalah harapan konsumen terhadap pelayanan yang
diberikan (misalnya suasana tempat, kecepatan pelayanan,
persahabatan/kesopanan manajer dan karyawan, sifat
persahabatan dari karyawan). Terkait analisis penulis,
setelah melakukan observasi pada usaha Rujak Salak Pliek
di Kabupaten Pidie Jaya, suasana tempat sudah mendukung
karena dikelilingi sawah, untuk pemandangan sendiri enak

di pandang, namun untuk kios/pondoknya sendiri perlu
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dilakukan renovasi supaya lebih nyaman dan menarik
disinggahi. Untuk sifat persahabatan dari karyawan, di
keempat tempat usaha pelayanan memang baik namun
hanya satu tempat usaha yang menjalin hubungan akrab
dengan pelanggan sedangkan tiga tempat usaha lagi tidak
melakukan hal tersebut.

Minat Pembelian Ulang, kepuasan konsumen diukur
dengan apakah seorang konsumen membeli kembali dari
layanan perusahaan. Berdasarkan wawancara langsung
dengan pelanggan pada usaha Rujak Salak Pliek di
Kabupaten Pidie Jaya, rata-rata pelanggan melakukan
pembelian berulang seperti dalam seminggu tiga kali, ada
yang seminggu sekali dan ada yang setiap melewati jalan
raya itu akan berhenti untuk singgah membeli rujak salak
pliek di Balee Ulim, Pidie Jaya ini.

Kesediaan Untuk Merekomendasikan (Willigness to
recommended), memang kesediaan untuk
merekomendasikan suatu produk kepada teman dan
keluarga merupakan indikator penting untuk analisis dan
pelacakan. Berdasarkan wawancara langsung dengan
pelanggan usaha Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie
Jaya, pelanggan bukan hanya membeli rujak salak pliek ini
untuk diri sendiri namun juga untuk keluarga, teman, dan
kerabat sehingga secara tidak langsung telah

merekomendasikan kepada orang sekitar nya. Memposting
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cerita (story) di whatsapp saat sedang makan rujak salak
pliek yang membuat para penonton story nya untuk pengen
mencicipi rujak salak pliek ini dan tidak sedikit yang
bertanya beli dimana. Terkait analisis penulis setelah
melakukan observasi dan mencari tau lebih dalam ternyata
yang membuat rujak salak pliek ini terkenal adalah dari
bentuk rekomendasi pelanggan itu sendiri seperti banyak
pelanggan yang memposting tentang usaha rujak salak
pliek ini di social media mereka seperti facebook,
instagram, whatsapp dan situs resmi lainnya sehingga rujak
salak pliek ini booming dan diwawancarai oleh pihak
serambinews sehingga sekarang dikenal oleh masyarakat
Aceh umumnya.

Ketidakpuasan Konsumen (customer dissatisfaction),
meneliti aspek-aspek yang digunakan untuk menentukan
ketidakpuasan pelanggan, seperti keluhan, retur produk,
dan review negatif. Berdasarkan wawancara dengan
pemilik usaha rujak salak pliek di Kabupaten Pidie Jaya.
Selama berjualan rujak salak pliek belum pernah mendapat
keluhan dari pelanggan mengenai produk, belum pernah
ada yang komplain apapun. Namun dari observasi peneliti
walaupun tidak ada komplain buruk, pelanggan ada yang
merasa kurang nyaman saat datang ke tempat usaha rujak
salak pliek dikarenakan tempat nya panas, tidak menarik

pandangan dan tidak disediakan tempat duduk.
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Kekurangan ini tidak boleh diremekan karena ada sebagian
dari pelanggan yang merasa kurang puas dengan hal
tersebut. Walaupun sekarang rasa dari produk yang di
sajikan bisa menutupi kekurangan tersebut Kkarena
pelanggan datang untuk membeli poduk saja.
4.2.2 Karakteristik Loyalitas Pelanggan Pada Usaha Mikro
Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya
Loyalitas pelanggan yaitu kesediaan pelanggan untuk terus
berlangganan pada sebuah perusahaan dalam jangka panjang,
dengan membeli dan menggunakan barang dan jasanya secara
berulang-ulang dan lebih baik lagi secara eksklusif, dan dengan
sukarela merekomendasikannya kepada pihak lain (Fian, 2016).
Loyalitas pelanggan memberikan dampak baik kepada suatu
usaha. Dengan adanya pelanggan loyal maka usaha tersebut akan
semakin tumbuh dan berkembang pesat sehingga berdampak
terhadap volume penjualan. Hasil wawancara dengan pemilik
Usaha Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya bahwa selama
berjualan belum pernah mendapatkan komplain atau Kkrirtikan
buruk dari pelanggan baik dari segi produk, pelayanan dan
sebagainya, pelanggan yang datang adalah orang yang pernah
datang sebelumnya sehingga dapat dinilai bahwa usaha mikro
Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya bisa dikatakan sudah
memiliki pelanggan setia yang selalu melakukan pembelian
berulang, ibu-ibu, bapak-bapak, dan anak sekolahan ramai singgah

untuk beli rujak salak pliek di Balee Ulim. Memiliki pelanggaan
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loyal akan sangat bermanfaat bagi usaha tersebut karena pelanggan
akan antusias dalam merekomendasikan usaha tersebut kepada
orang lain seperti ke keluarga, kerabat, dan teman-teman mereka.
Dan ini akan mengurangi pengeluaran tempat usaha dalam
melakukan promosi meskipun promosi itu perlu terus di lakukan.
Loyalitas timbul dari kualitas pelayanan dan kualitas
produk suatu usaha, usaha Rujak Salak Pliek Balee Ulim, Pidie
Jaya dari awal hingga sekarang selalu menjaga cita rasa tetap enak
dan salah satu pemilik usaha Rujak Salak Pliek yaitu Erlinawati
terus mengembangkan produk baru dan sekarang telah ada rujak
salak asam sunti dan rujak asam manis. Dengan pembaharuan
seperti ini makin membuat pembeli penasaran dan cita rasa nya
semakin meluas serta memiliki ciri khas yang tidak ada ditempat
lain.
1. Karakteristik Pelanggan Yang Loyal Menurut Griffin

(Anggraeni, Kumadji & Sunarti, 2016):

1) Melakukan pembelian ulang secara teratur, yaitu pelanggan
yang puas dengan produk atau jasa yang dibelinya akan
melakukan pembelian ulang. Sesuai hasil wawancara dengan
karyawan usaha Rujak Salak Pliek di kabupaten Pidie Jaya,
pelanggan yang datang adalah orang yang sama atau pernah
datang sebelum nya baik dari daerah sekitaran Pidie Jaya
maupun dari luar kota. Mereka selalu datang dan singgah di
Rujak Salak Pliek Balee Ulim, Pidie Jaya.
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2)

3)

4)

Membeli secara antar lini produk dan jasa, yaitu selain
membeli produk dan layanan inti, pelanggan juga membeli
produk dari lini produk lainnya. Sesuai hasil wawancara
dengan pemilk usaha Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie
Jaya, pelanggan suka dan selalu membeli produk rujak salak
pliek yang ada di Balee Ulim ditambah lagi pada usaha rujak
salak pliek Erlinawati sekarang ada produk baru yaitu rujak
salak asam sunti dan rujak salak asam manis, dan pelanggan
selalu ketagihan terhadap semua produk yang di sajikan
pada usaha mikro Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie
Jaya.

Menunjukkan kekebalan terhadap tarikan pesaing, Yyaitu
pelanggan tidak dapat dengan mudah beralih ke perusahaan
lain yang menawarkan produk dan layanan serupa. Sesuai
hasil wawancara dengan pemilik usaha Rujak Salak Pliek di
Kabupaten Pidie Jaya, pelanggan sudah berlangganan lama
sehingga merasa suka dan cocok dengan rujak salak pliek di
daerah ini. Dan ini memberikan dampak baik terhadap usaha
Rujak Salak Pliek Balee Ulim karena pelanggan akan tetap
setia beli rujak salak pliek di daerah ini walau di daerah lain
juga menjual produk yang serupa.

Menolak ditawarkan produk lain, pelanggan yang tetap setia
pada satu produk di perusahaan menolak untuk ditawarkan
yang lain. Sesuai hasil wawancara dengan pelanggan Usaha

Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya, pelanggan sudah
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5)

Ulim,

loyalitas pelanggan akan muncul dengan sendiri nya pada diri

cinta kepada produk rujak salak pliek daerah ini. Dari segi
rasa, pelanggan sangat suka karena buah salak yang
digunakan adalah buah salak yang masih bagus dan segar
serta di campur dengan bumbu pliek u sehingga
menghasilkan cita rasa khas dari rujak ini menjadi lebih
nikmat. Dari segi pelayanan, penjual rujak salak pliek begitu
ramah terhadap pelanggan dan harga yang diberikan cukup
murah. Ini yang membuat pelanggan selalu setia singgah
untuk membeli rujak salak pliek di Balee Ulim, Pidie Jaya.
Merekomendasikan kepada orang lain, yaitu dorong orang
lain untuk membeli produk dan layanan perusahaan Anda.
Sesuai hasil wawancara dengan pelanggan usaha Rujak
Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya, pelanggan selalu
percaya dan setia beli rujak salak pliek di Balee Ulim, Pidie
Jaya, banyak dari pelanggan yang mempromosikan rujak
salak pliek ini di  media social mereka dan
merekomendasikan rujak salak pliek kepada teman, tetangga
dan saudara mereka.

Kepuasan dan loyalitas pelanggan Rujak Salak Pliek Balee

Pidie Jaya sangat baik. Jika pelanggan merasa puas maka

pelanggan, kepuasan adalah pendorong pelanggan untuk loyal.
Kepuasan di dasarkan dari harga yang murah, rasa yang nikmat
serta memiliki ciri khas dan pelayanan yang baik. Pelanggan

senang mendapatkan apa yang mereka inginkan dan butuhkan.
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Dengan adanya rekomendasi sekaligus respon positif dari

pelanggan serta promosi yang baik maka akan dapat memberikan

dampak positif yaitu peningkatan terhadap volume penjualan dan

menambah pemasukan pada usaha Rujak Salak Pliek Balee Ulim,

Pidie Jaya.

2. Karakteristik pelanggan loyal menurut syariah yaitu sebagai
berikut (Surur, 2021):

1)

2)

Berlaku Adil, pelanggan cenderung senang dan terus
berlangganan pada usaha yang memberikan rasa adil kepada
pelanggan nya. Seperti tidak membeda-bedakan pelanggan
satu dengan pelanggan yang lain dalam segala aktivitas
usaha. Sesuai hasil wawancara dengan pelanggan usaha
Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya. pelanggan
senang diperlakukan secara adil saat melakukan pembelian
produk rujak salak pliek, seperti ukuran porsi produk sama
kepada setiap pembeli, sesuai dengan antrian, siapa yang
duluan pesan dialah yang dapat duluan. Jadi status pembeli
semua nya sama, diperlakukan secara adil.

Transparan, pelanggan senang pada usaha yang transparan
karena bisa langsung melihat dan mengetahui proses dan
pengolahan produk yang di sajikan. Dari segi bahan yang
halal, dan cara penyajian yang bersih. Sesuai hasil
wawancara dengan pelanggan usaha mikro Rujak Salak
Pliek di Kabupaten Pidie Jaya. pelanggan merasa yakin dan

percaya saat beli rujak salak pliek di sini, karena bisa
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3)

4)

langsung lihat proses pembuatan produk, bahan-bahan apa
saja yang digunakan. Langsung bisa lihat buah salak yang
digunakan masih segar atau tidak, saat pemotongan atau
pengirisan buah salak bersih atau tidak, semua proses
penyajian dari awal hingga akhir bisa langsung di saksikan
oleh pelanggan.

Produk Yang Bermanfaat, pelanggan akan mencari produk
yang bermanfaat untuk dirinya, produk atau jasa yang
dibutuhkan akan terus di cari apalagi bila produk tersebut
tidak mudah ditemukan maka pelanggan akan mencari dan
berlangganan. Sesuai hasil wawancara dengan pelanggan
usaha mikro Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya.
rujak salak pliek adalah makanan yang bisa dijadikan obat
untuk orang yang kurang sehat untuk menambah nafsu
makan, supaya terasa segar di mulut, kemudian karena rujak
ini dari buah salak maka dia mengandung vitamin dan rujak
sebagai pencuci mulut atau makanan selingan untuk
menemani hari luang dan rujak salak pliék bisa sebagai
hidangan penutup di acara pernikahan, maulid dan lainnya.
Kebiasaan Masyarakat, pelanggan membeli produk yang
biasa mereka gunakan atau konsumsi dan apabila sesuai atau
cocok dengan selera masyarakat. Maka masyarakat akan
selalu berlangganan. Terkait analisis penulis, rujak adalah
makanan selingan orang aceh jadi semua orang aceh baik

kalangan muda hingga dewasa menyukai makanan ini.

73



5)

6)

Sehingga mereka akan mencari tempat usaha yang menjual
rujak salak pliek ini untuk di konsumsi atau dijadikan oleh-
oleh untuk keluarga, teman, dan kerabat.

Kualitas Produk, pelanggan sangat mengutamakan kualitas
produk, apabila harga sesuai dengan kualitas produk dan
pelanggan mulai percaya kepada usaha tersebut maka
pelanggan sangat senang dan akan merekomendasikan
kepada orang lain. Sesuai hasil wawancara dengan
pelanggan usaha mikro Rujak Salak Pliek di Kabupaten
Pidie Jaya, kualitas produk rujak salak pliek ini dari segi rasa
sangat enak, nikmat dan dapat memanjakan mulut. Harga
sangat terjangkau dan ukuran per porsi nya pas dan ini
membuat kami selalu berlanggan beli rujak salak pliek di
Balee Ulim, Piide Jaya.

Kualitas Pelayanan, pelanggan sangat sensitive dengan
pelayanan, apabila suatu usaha memberikan pelayanan yang
baik seperti sabar, menepati janji, dan sopan. Maka
pelanggan akan selau mengingat sikap tersebut sehingga
akan berlanggan terus menerus. Sesuai hasil wawancara
dengan pelanggan usaha mikro Rujak Salak Pliek di
Kabupaten Pidie Jaya. Pelayanan disini ramah, selal u sapa,
senyum kepada pelanggan. Walaupun pembeli sedang ramai,
mereka sabar dan tetap baik kepada pelanggan nya.
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4.2.3 Indikator Loyalitas Pelanggan Pada Usaha Mikro
Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya
Ada 6 (enam) indikator untuk mengukur loyalitas
pelanggan, yaitu (Tarigan, Manurung & Marpaung. 2019):

1. Pembelian ulang, pelanggan membeli lebih sering atau
berulang setiap produk atau jasa yang ada pada perusahaan
atau suatu badan usaha. Sesuai hasil wawancara dengan
karyawan usaha Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie
Jaya, pelanggan yang datang adalah orang yang sama atau
pernah datang sebelum nya baik dari daerah sekitaran Pidie
Jaya maupun dari luar kota. Mereka selalu datang dan
singgah di Rujak Salak Pliek Balee Ulim, Pidie Jaya.
Masyarakat sekitar Pidie Jaya dalam seminggu ada yang
sampali dua atau tiga kali melakukan pembelian rujak salak
pliek, ada yang seminggu sekali. Berdasarkan pengamatan
atau observasi yang dilakukan oleh peneliti, banyak dari
anak SMA pulang sekolah singgah untuk membeli rujak
salak pliek ini, ibu-ibu dan bapak-bapak setiap pulang dari
kenduri singgah di rujak salak pliek ini, pekerja kantoran
pulang kerja dan ada yang saat siang hari di jam istirahat
datang membeli rujak salak pliek ini. Rujak salak pliek bisa
sebagai makanan selingan sehingga orang-orang selalu
melakukan pembelian berulang.

2. Kebiasaan mengkonsumsi merek, pelanggan sering
melakukan pembelian produk sehingga menjadi kebiasaan
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mengkonsumsi  produk atau merek yang ada pada
perusahaan atau suatu badan usaha. Sesuai wawancara
dengan pelanggan Usaha Rujak Salak Pliek di Kabupaten
Pidie Jaya, pelanggan mulai ketagihan dengan rujak salak
pliek Balee Ulim sehingga selalu ingin mengkonsumsi
produk yang di sajikan oleh usaha Rujak Salak Pliek
Kabupaten Pidie Jaya ini, sekarang menjadi kebiasaan
setiap melintasi jalan raya ini tidak sah jika tidak singgah
di usaha rujak salak pliek, dan ada sebagian orang memang
hobi makan rujak seperti orang sedang sakit atau kurang
sehat kebiasan untuk menambah nafsu makan supaya rasa
lidah tidak tawar adalah mengkonsumsi rujak sehingga ini
Juga bentuk kebiasan yang dialami oleh konsumen.

. Rasa suka yang besar terhadap merek, pelanggan memiliki
rasa suka yang besar terhadap suatu produk atau merek
pada perusahaan atau suatu badan wusaha. Sesuai
wawancara dengan pelanggan usaha Rujak Salak Pliek di
Kabupaten Pidie Jaya, ada pelanggan hobi makan rujak
sehingga terus melakukan pembelian, ada pelanggan yang
suka dengan pliek atau batarana sehingga saat menemukan
kuliner rujak salak pliek ini timbul rasa kecintaan
tersendiri, dan ada pelanggan yang mulai suka dengan
rujak saat pertama sekali makan rujak salak pliek Balee
Ulim ini, rasa rujak khasnya terus teringat sehingga ingin

mengkonsumsi produk atau merek tersebut di jam yang

76



sama setiap hari nya. Akan terasa puas bila membeli di
usaha Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya.
Ketetapan pada merek, pelanggan menggunakan atau
mengkonsumsi produk atau merek yang sama atau tetap.
Sesuai wawancara dengan pemilik usaha Rujak Salak Pliek
di Kabupaten Pidie Jaya, pelanggan selalu membeli produk
rujak salak pliek, tidak pernah merasa bosan walau ada
yang setiap hari melakukan pembelian rujak ini, dan
memiliki rasa puas tersendiri saat beli rujak salak pliek di
Balee Ulim. Berdasarkan pengamatan atau observasi yang
dilakukan oleh peneliti, banyak dari pelanggan yang
memiliki rasa tetap pada merek atau produk rujak salak
pliek di Balee Ulim ini, padahal di Pidie Jaya juga ada
yang menjual rujak salak pliek atau produk yang serupa
namun di kecamatan atau daerah yang lain tetapi konsumen
tetap datang ke Balee Ulim apabila ingin mengkonsumsi
rujak salak pliek dan sekarang di salah satu tempat usaha
rujak salak pliek yaitu Erlinawati telah memiliki produk
rujak salak asam sunti dan rujak salak asam manis namun
produk yang paling unggul dan paling disukai tetap produk
rujak salak pliek.

Keyakinan bahwa merek tertentu adalah merek yang
terbaik, pelanggan yakin atas kualitas dan manfaat suatu
produk atau merek tertentu adalah yang terbaik. Sesual

wawancara dengan pelanggan usaha Rujak Salak Pliek di

77



Kabupaten Pidie Jaya, pelanggan yakin rujak salak pliek di
Balee Ulim ini adalah produk yang terbaik karena
pelanggan bisa langsung menyaksikan proses produksi atau
pembuatan rujak salak pliek di tempat usaha nya tersebut
dan ini membuat pelanggan merasa bahwa produk yang di
sajikan adalah produk yang berkualitas baik, bersih dan
halal.

Perekomendasian merek kepada orang lain. Pelanggan
merekomendasikan atau memberitahukan pengalaman baik
yang pernah dirasakan kepada orang lain mengenai produk
atau merek suatu perusahaan dan membawa pelanggan
baru pada perusahaan atau badan usaha tersebut. Terkait
analisis  penulis, pelanggan selau memposting story
Instagram, story Facebook dan story Whatsapp dan itu
sudah menjadi kebiasaan orang zaman sekarang sehingga
saat pelanggan mengkonsumsi atau sedang melakukan
pembelian rujak salak pliek otomatis mereka langsung
mempromosikan atau memperkenalkan usaha ataupun
produk rujak salak pliek ini, biasanya pelanggan akan
review dan apabila rasa nya sesuai dengan harapan
pelanggan maka pelanggan akan merekomendasikan
kepada keluarga, tetangga, teman-teman, dan kerabat nya.
Tidak harus merekomendasikan, menceritakan pengalaman
melakukan pembelian produk saja bisa membuat orang lain

menilai, apabila yang di sampaikan positif maka orang lain
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akan penasaran untuk mencoba sedangkan sebaliknya
apabla yang disampaikan negatif maka orang tidak akan
tertarik untuk membeli produk tersebut. Berdasarkan
wawancara dengan pelanggan usaha Rujak Salak Pliek di
Kabupaten Pidie Jaya, kebanyakan pelanggan mau dan
selalu merekomendasikan rujak salak pliek kepada orang
sekitar mereka, dan pastinya di sosial media mereka. Tentu
yang membuat rujak salak pliek ini terkenal adalah bentuk
dari rekomendasi dan promosi yang dilakukan oleh
pelanggan itu sendiri.
4.3 Strategi Marketing Syariah Dalam Meningkatkan
Loyalitas Pelanggan Pada Usaha Mikro Rujak Salak
Pliek di Kabupaten Pidie Jaya
Dalam marketing syariah, seluruh aktivitas dan kegiatan
dari proses penciptaan, proses penawaran dan proses perubahan
nilai (value) dapat di lakukan asal tidak bertentangan dengan ajaran
Islam. Prinsip-prinsip dalam bermuamalah maupun akad harus
selaras dengan yang diperintahkan Allah SWT dan menjauhi segala
larangan Nya. Bermuamalah dengan baik dan melakukan
marketing yang benar, niscaya akan mendapat keuntungan di dunia
dan juga mendapatkan pahala di akhirat.
Dalam membangun suatu usaha tujuan dasar nya adalah
untuk mendapatkan keuntungan. Namun untuk tercapainya tujuan
tersebut perlu adanya pelanggan atau konsumen. Strategi marketing

syariah perlu dilakukan supaya suatu usaha dapat di kenal oleh
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banyak orang dan kemudian pembeli tertarik untuk beli dan
berlangganan di usaha tersebut. Tentunya strategi marketing
syariah yang dilakukan harus sesuai dengan ajaran Islam supaya
tidak ada pihak yang dirugikan dan pelanggan akan senang dan
setia sehingga akan mendapatkan pelanggan loyal dan ini akan

berdampak baik pada usaha tersebut.

4.3.1 Karakteristik Syariah Marketing Pada Usaha Mikro
Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya
Dalam pelaksanaan usaha mikro Rujak Salak Pliek di

Kabupaten Pidie Jaya, Ada 4 Kkarakteristik syariah marketing

diantaranya (Hasan, 2015):

1. Teistis (Al-Rabbaniyah, Spiritual)

Beberapa fitur pemasaran Syariah adalah sifat religius
(Diniyyah), ketuhanan (Rabbaniyyah). Singkatnya, pemasar
Syariah percaya bahwa Allah selalu dekat dan mengawasi
mereka ketika melakukan bisnis apa pun. Dan akan di
pertanggungjawabkan di hari kebangkitan (akhirat) (Dewi,
2021). Terkait dengan analisis penulis, Usaha Rujak Salak
Pliek di Kabupaten Pidie Jaya tidak melakukan kegiatan atau
transaksi yang menyimpang dari prinsip syariah, namun
sesuai dengan Karakteristik teitis (al-rabbaniyah) dimana
saling menghormati dan menghargai antara pemilik usaha
dengan karyawan, pemilik usaha dengan pelanggan dan
sebaliknya karena di dunia ini semua manusia sama dimata

Allah. segala aktivitas dan proses transaksi usaha selaras
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dengan ajaran Islam seperti aktivitas pengolahan produk
secara baik, benar dan halal, aktivitas karyawan yang tidak
perlu ada pemilik usaha yang harus mengawasi namun saat
tidak ada pemilik usaha pun bekerja dengan totalitas sesuai
amanah yang diberikan Karena yakin bahwa ada Allah yang
mengawasi.

. Etis (al-Akhlagiyah)

Etika berarti mengangkat persoalan-persoalan moral (etika)
dalam segala aspek kegiatan. Sifat etis ini sebenarnya
merupakan turunan dari sifat teistis. Oleh karena itu,
pemasaran Syariah adalah konsep pemasaran yang
menekankan nilai-nilai moral dan etika, tanpa memandang
agama. Karena nilai moral dan etika adalah nilai universal
yang diajarkan oleh semua agama (Kartiko, 2018). Terkait
dengan analisis penulis, Usaha Rujak Salak Pliek di
Kabupaten Pidie Jaya dalam mengedepankan nilai etika dan
moral kepada pelanggan dengan cara senyum dan ramah,
bersikap baik dan dapat mengendalikan emosi. Menjunjung
tinggi keberadaan pelanggan dengan mengucapkan singgah
beserta senyum pada saat pelanggan datang dan selalu
mengucapkan terimakasih beserta senyum pada saat
pelanggan pulang. Hal di atas sesuai wawancara dengan
pelanggan, bahwa pelayanan pada Usaha Rujak alak Pliek di
Kabupaten Pidie Jaya cukup baik, para karyawan dan

pemilik usaha selalu senyum dan ramah kepada setiap
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pelanggan yang datang. Ini merupakan salah satu hal yang
membuat pelanggan puas dan senang selalu datang membeli
rujak salak pliek di Kabupaten Pidie Jaya.

. Realistis (al-Wagqi’iyah)

Pemasar Syariah adalah konsep pemasaran yang fleksibel
serta luas. Keluwesan dan fleksibilitas Syariah Islam inilah
yang mendasarinya. Pemasar syariah memiliki tampilan
yang bersih, rapi dan bersahaja yang mengutamakan nilai-
nilai agama, ketagwaan, aspek moral dan integritas dalam
semua kegiatan pemasaran, terlepas dari model atau gaya
berpakaian yang digunakan tetap mengedepankan nilai
religious, kesalehan, aspek moral dan kejujuran dalam
segala aktivitas pemasarannya (Surur, 2021). Terkait dengan
analisis penulis, pemilik usaha dan karyawan Usaha Rujak
Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya sudah berpenampilan
bersih dan rapi, luwes dalam berinteraksi dengan pelanggan,
bersikap profesional, jujur dalam segala aktivitas pemasaran,
dan produk yang disajikan jelas. Sesuai wawancara dengan
pelanggan, bahwa usaha Rujak Salak Pliek di kabupaten
Pidie Jaya dapat dipercaya dimana dari proses pembuatan
produk jelas, apa saja bahan yang digunakan dan produk
yang digunakan masih bagus serta kehigienisan dari
pembuatan produk bersih, pelanggan bisa melihat langsung

disitu. sehingga pelanggan lebih yakin saat makan rujak
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salak pliek yang di sajikan pada Usaha Rujak Salak Pliek di
Kabupaten Pidie Jaya.
4. Humanistis (al-Insaniyah)

Syari’at Islam adalah Syariah yang humanistis. Syariat Islam
diciptakan untuk manusia sesuai dengan kapasitasnya tanpa
menghiraukan ras, warna, kulit, kebangsaan dan status.
Dengan memiliki nilai ini. Manusia menjadi terkontrol dan
seimbang, bukan karena manusia yang serakah, yang
menghalalkan segala cara untuk meraih keuntungan yang
sebesar-besarnya. Bukan menjadi manusia yang bisa bahagia
di atas penderitaan orang lain (Fadilah, 2020). Terkait
dengan analisis penulis, pada Usaha Rujak Salak Pliek di
Kabupaten Pidie Jaya bahwa dalam proses jual beli tidak
membeda-bedakan satu pelanggan dengan pelanggan yang
lainnya, takaran isi produk kepada semua pelanggan sama
rata, dan perlakuan pemilik usaha kepada karyawan atau
pekerja sangat baik.

4.3.2 Strategi Marketing Syariah Pada Usaha Mikro Rujak
Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya
Ada beberapa strategi marketing syariah yaitu sebagai

berikut (Rahmawati & As’ad, 2017):

1. View Market Universally (Segmentation)

Dalam segmentasi, pasar dapat dibagi menjadi kelompok-
kelompok yang lebih kecil dengan  karakteristik atau

persyaratan perilaku yang berbeda, yang membutuhkan
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1)

2)

produk atau bauran pemasaran individual (tersendiri).
Melalui segmentasi pasar, perusahaan membagi pasar yang
besar dan heterogen menjadi segmen yang lebih kecil yang
dapat dicapai secara efisien dan efektif dengan produk dan
jasa yang  sesuai dengan  kebutuhan  pelanggan
(Abdurrahman, 2015).

Secara umum setiap perusahaan akan mensegmentasikan
pasarnya atas dasar sebagai berikut (Asyikin, 2016):
Segmentasi Geografis
Segmentasi pasar dilakukan dengan membagi pasar menjadi
entitas geografis seperti negara, provinsi, dan kabupaten.
kota, desa, dll. Dalam hal ini perusahaan beroperasi di
semua segmen, namun perlu memperhatikan perbedaan
kebutuhan dan preferensi masing-masing daerah. Usaha
rujak salak pliek di Kabupaten Pidie Jaya dalam
menentukan segementasi geografisnya memfokuskan pada
daerah Kabupaten Pidie Jaya tepatnya di pinggir jalan raya
Banda Aceh-Medan daerah Balee Ulim, Pidie Jaya. Daerah
ini dekat dengan kota, sekolah dan gedung pemerintah dan
bertempat di pinggir jalan raya sehingga ramai masyarakat
yang melintasi jalan ini dan mempermudah melakukan
pemasaran.

Segmentasi Demografis
Segmentasi pasar ini dapat dilakukan dengan membagi

pasar ke dalam kelompok-kelompok berdasarkan variabel
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demografis seperti usia, jenis kelamin, pendapatan, agama,
pendidikan, dan pekerjaan. Usaha rujak salak pliek di
Kabupaten Pidie Jaya membidik semua variabel yang ada
pada segementasi demografis seperti usia (anak-anak, orang
muda, orang dewasa hingga orang tua), jenis kelamin
(perempuan  dan  laki-laki),  pendapatan  (orang
berpendapatan rendah hingga berpendapatan tinggi).
3) Segmentasi Psikografis
Segmentasi pasar dilakukan dengan mengelompokkan
konsumen ke dalam kelompok yang berbeda berdasarkan
kelas sosial, gaya hidup, kepribadian yang berbeda,
motivasi pembelian, dan sebagainya. Usaha rujak salak
pliek di Kabupaten Pidie Jaya membidik variabel yang ada
pada segmentasi psikografis seperti kelas sosial (dari kelas
sosial tingkat rendah hingga kelas sosial tingkat tinggi)
karena dekat dengan msyarakat yang berpengahsilan rendah
hingga tinggi, gaya hidup (masyarakat Aceh memang
penyuka rujak).
2. Target Cutomer’s Heart and Soul (Targeting)

Setelah segmentasi, perusahaan memilih segmen untuk
dimasukkan. Pemilihan segmen ini disebut targeting, yang
berarti upaya mengalokasikan sumber daya perusahaan
secara efisien. Oleh karena itu, penargetan ini disebut
strategic fitting atau akurasi strategis (Wibisono, 2020).

Terkait analisis penulis, pada usaha Rujak Salak Pliek di
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Kabupaten Pidie Jaya membidik target yang tinggal di
daerah Aceh khusus nya warga Kabupaten Pidie Jaya dan
Kabupaten tetangga seperti Bireun, Sigli dan Banda Aceh.

. Build A Belief System (Positioning)

“Positioning pasar memandu kesan suatu produk sehingga
secara jelas ditetapkan ke pasar sasaran dan memiliki
karakteristik yang berbeda dari pesaingnya. Positioning di
pasar memungkinkan konsumen untuk melihat perbedaan
antara satu produk dengan produk lainnya” (Kartiko, 2018:
33). Terkait analisis penulis, pada usaha Rujak Salak Pliek di
Kabupaten Pidie Jaya masing-masing kios atau pondok tentu
memiliki perbedaan sendiri dalam mendapatkan posisi
dibenak konsumen, perihal produk walaupun menjual
produk yang sama tentu ada sedikit perbedaan dalam hal
kenikmatan rasa nya. Dan yang membedakan itu dalam hal
pembuatan bumbu rujak salak pliek itu sendiri walau
menggunakan bahan dasar yang sama namun pasti ada
perbedaan dalam meracik bumbu sehingga menghasilkan
rasa akhir yang berbeda.

Differentiation

Diferensiasi adalah tindakan merancang serangkaian
perbedaan yang berarti dalam produk perusahaan.
Diferensiasi produk adalah penciptaan produk dan citra
produk yang berbeda secara signifikan dengan produk yang

sudah ada di pasaran, dengan tujuan untuk menarik
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konsumen (Rahmawati & As’ad, 2017). Terkait analisis
penulis, pada usaha Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie
Jaya memasarkan produk khas dan unik, tidak mudah
ditemukan di pasaran sehingga untuk mencicipi rujak salak
pliek ini harus pesan atau datang langsung ke Balee Ulim,
Pidie Jaya. Dan sekarang salah satu kios atau pondok usaha
rujak salak pliek Balee Ulim, Pidie Jaya ada yang sudah
menciptakan produk yang sama namun dengan bumbu yang
berbeda yang diberi nama rujak salak asam sunti dan rujak
salak asam manis.

. Marketing mix

Bauran pemasaran (marketing mix) adalah kumpulan alat
pemasaran taktis, terkendali. Bauran pemasaran Syariah
beberapa pandangan para ahli yang telah melakukan kajian
secara teoretis, metodologis dan empiris maka dapat
dikemukan bahwa bauran pemasaran dalam pemasaran
syariah juga masih mengalami perdebatan dan saling
melengkapi. Bauran pemasyaran syariah menurut Nur
Asnawi dan M. Asnan Fanani di dalam buku Pemasaran
Syariah terdapat 10 point (9P dan 1C) vyaitu product
(produk), price (harga), place (tempat), promotion
(promosi), people (manusia), process (proses), physical
evidence (bukti fisik), promise (janji), patience (sabar), dan
customer centrism (pendekatan konsumen) (Wibisono,

2020). Terkait analisis penulis, pada usaha Rujak Salak Pliek
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di Kabupaten Pidie Jaya, telah menjalankan marketing mix
meliputi product yaitu menciptakan dan menawarkan produk
khas dan unik, price yaitu harga yang diberikan sangat
terjangkau, place yaitu lokasi nya sangat strategis atau
mudah ditemukan, promotion yaitu melakukan promosi
hanya melalui mulut ke mulut saja melalui media social
belum dilakukan. People yaitu bertanggungjawab terhadap
segala yang terjadi dalam usaha tersebut, process yaitu
pengolahan produk dari awal hingga akhir transparan dan
menjaga kehigienisan, physical evidence yaitu bukti fisik
berupa ada kios atau pondok yang bisa di datangi langung,
promise yaitu menepati janji kepada pelanggan dan
karyawan, patience yaitu sabar dalam segala hal yang terjadi
saat menjalankan usaha tersebut, dan customer centrism
yaitu melakukan pendekatan dengan konsumen seperti
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen.

. Selling

Penjualan adalah penyediaan barang atau jasa secara
sukarela dari penjual kepada pembeli dengan harga yang
disepakati. Penjualan ini memaksimalkan aktivitas penjualan
dan menciptakan situasi yang menguntungkan baik penjual
maupun pembeli. Bagi perusahaan syariah perlu menjalin
persahabatan dengan konsumen dengan sikap kemanfaatan
dan integritas seperti tolong menolong dan kejujuran sebagai

landasan utama dalam membangun keharmonisan dengan
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konsumen (Sigit, 2018). Terkait analisis penulis, pada usaha
Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya melakukan jual
beli tatap muka langsung dengan pelanggan di kios atau
pondok Rujak Salak Pliek yang berada di Balee Ulim, Pidie
Jaya dengan harga yang telah ditetapkan. Penjual mendapat
penghasilan atau keuntungan dan pembeli mendapat produk
yang dinginkan atau butuhkan.

4.3.3 Bauran Pemasaran syariah Pada Usaha Mikro Rujak

Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya
Bauran pemasaran syariah terdiri dari 10 point (9P & 1C)

yaitu sebagai berikut (Wibisono, 2020):

1. Product (Produk), adalah “segala sesuatu yang dapat
ditawarkan di pasar untuk diperhatikan, dibeli, digunakan, atau
dikonsumsi dan yang dapat memenuhi keinginan atau
kebutuhan” (Syukur & Syahbudin, 2017: 76). Dalam Islam
produk yang dilarang adalah sesuatu yang memberikan dampak
negatif bagi manusia seperti memberikan kerusakan atau
kemudharatan. Contoh nya daging babi, alkohol, bangkai,
adanya ketidakjelasan, mengandung unsur riba dan sebagainya.
Produk yang baik adalah produk yang dapat memenuhi
kebutuhan dan keinginan pembeli, dimana produk nya halal
untuk dikonsumsi atau halal digunakan, berkualitas baik,
bermanfaat, dan produk nya berkepemilikan yang sah serta
produk nya jelas. Terkait analisis penulis, produk yang dijual
pada Usaha Mikro Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya
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adalah produk berkualitas baik dan halal. Sesuai wawancara
dengan pemilik usaha Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie
Jaya bahwa bahan dasar produk adalah bahan yang berkualitas
baik seperti buah salak segar, cabe rawit segar, pliek u atau
batarana yang masih bagus, air, garam, gula dan pastinya selalu
menjaga kehigienisan produk mulai dari proses pembuatan
produk hingga penyajian. Namun berdasarkan observasi atau
pengamatan peneliti kualitas kemasan produk masih sangat
sederhana, belum ada tanda pengenal pada kemasan nya
sehingga pembeli tidak bisa membedakan suatu produk berasal
dari tempat usaha yang mana. Apabila terdapat identitas pada
kemasan maka pembeli bisa mengetau rujak yang dibeli pada
tempat usaha yang mana, karena di Kabupaten Pidie Jaya tepat
nya Balee Ulim terdapat empat usaha yang menjual produk
serupa. Dan manfaat dari kemasan yang baik untuk menjaga isi
produk dari debu, tidak mudah tumpah, mudah dibawa pulang
dan untuk menarik minat konsumen, apalagi di zaman sekarang
orang-orang ada yang membeli produk karena bermula dari
menyukai kemasan nya tersebut. Ukuran isi produk cukup
banyak dan memuaskan, satu porsi cukup dimakan untuk satu
orang dewasa, sedangkan anak-anak satu porsi bisa dimakan
untuk dua atau tiga orang anak. Rujak salak pliek ini tahan
hingga dua hari di kulkas dengan bumbu terpisah.

. Price (Harga), ajaran syariat tidak membenarkan untuk mencari

keuntungan sebanyak-banyaknya, tetapi harus tetap dalam
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batas-batas kemungkinan. Dan persaingan harga tidak boleh
dilakukan dengan maksud untuk mengalahkan pesaing,
melainkan harus bersaing secara sehat satu sama lain dan
menciptakan keuntungan dengan menunjukkan sesuatu yang
berbeda dari segi kualitas dan pelayanan (Ridhawati, 2015).
Terkait analisis penulis, harga yang diberikan pada penjualan
rujak salak pliek di Kabupaten Pidie Jaya sudah sesuai dengan
ajaran Islam dimana mengambil keuntungan dengan
sewajarnya, dan sesuai dengan harga pasaran bukan harga yang
dapat menjatuhkan penjual lain . Sesuai wawancara dengan
pelanggan usaha rujak salak pliek di Kabupaten Pidie Jaya
bahwa harga yang diberikan cukup murah, pelanggan merasa
puas karena harga yang diberikan sesuai dengan produk yang
disajikan baik dari segi isi produk maupun rasa nya.
Berdasarkan observasi atau pengamatan peneliti, harga jual
produk rujak salak pliek di Kabupaten Pidie Jaya satu porsi
5000 dan itu bisa dijangkau oleh anak-anak hingga orang
dewasa, dengan harga segitu cocok dijual di daerah yang bisa
dikatakan pedesaan bukan kota besar karena konsumen yang
berada di sekitar tersebut adalah orang yang berpendapatan
menengah kebawah, otomatis yang berpendapatan menengah
keatas akan mampu untuk menjangkau. Hasil wawancara
dengan pemilik usaha bahwa untuk pemesanan atau pembelian
produk lebih dari sepuluh porsi akan mendapatkan bonus satu

porsi rujak salak pliek. Dan untuk pembelian atau pemesanan
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banyak boleh memberikan uang panjar terlebih dahulu sebagai
tanda jadi dan pelunasan saat produk di ambil atau diantar ke
tempat tujuan, dan untuk metode pembayaran secara langsung
atau melalui nomor rekening bank pemilik usaha.

. Place (Tempat), didefinisikan sebagai distribusi. Distribusi
adalah cara produk untuk mencapai pengguna akhir (dalam hal
ini, pelanggan) dengan biaya serendah mungkin tanpa
mengurangi kepuasan pelanggan, dan bagaimana hal ini
mempengaruhi keseimbangan keuangan perusahaan meningkat.
Place juga dapat diartikan sebagai pemilihan tempat atau lokasi
usaha. Tidak hanya dari segi strategis, anda dapat membuat
rencana pemilihan lokasi yang baik dari segi jarak dan
kedekatan dengan pusat kota serta akses akomodasi yang
mudah (llahi, 2019). Terkait analisis penulis, tempat usaha
Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya sangat strategis
yaitu tempatnya berada di pinggir jalan raya Medan-Banda
Aceh sehingga pelanggan yang melewati jalan itu akan mudah
singgah di usaha Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya.
Sesuai wawancara dengan pelanggan usaha Rujak Salak Pliek
di Kabupaten Pidie Jaya bahwa lokasi usaha rujak salak pliek
berada di daerah yang sangat strategis walaupun kios atau
pondoknya bisa dikatakan cukup sederhana namun pelanggan
yang datang seperti ibu-ibu, bapak-bapak maupun anak muda
selalu setia beli rujak salak pliek untuk di bawa pulang.

Berdasarkan observasi atau pengamatan peneliti sekarang
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daerah tempat usaha rujak salak pliek sudah bisa dikatakan
pasar tempat berkumpulnya usaha rujak salak pliek sehingga
pelanggan yang ingin beli rujak salak pliek bisa langsung
singgah di Balee Ulim, Kabupaten Pidie Jaya tersebut. Dan
untuk pemesanan ke luar kota akan dikirim melalui mobil
L300.

. Promotion (Promosi), merupakan proses memperkenalkan
produk dengan cara tertentu, seperti promosi penjualan khusus,
periklanan, tenaga penjualan, kehumasan (public relation) dan
pemasaran langsung agar produk kita dikenal banyak nasabah.
Proses ini sangat penting dalam membangun image produk
yang mempunyai daya jual tinggi (Leli, 2019). Dalam Islam
mempromosikan segala sesuatu tidak boleh melebih-lebihkan
namun harus dengan apa adanya, sampaikan kelebihan dan
kelemahan suatu produk dengan jujur dan jelas. Terkait analisis
penulis, promosi yang dilakukan pada usaha Rujak Salak Pliek
di Kabupaten Pidie Jaya dengan apa adanya tidak ada unsur
melebihkan. Sesuai wawancara dengan pemilik usaha Rujak
Salak Pliek Kabupaten Pidie Jaya bahwa promosi yang
dilakukan dengan membuat spanduk (sebagai pengenal) dan
dari mulut ke mulut (orang sekitaran tempat ushaa).
Alhamdulillah banyak pelanggan yang merekomendasikan
usaha Rujak Salak Pliek ini di sosial media mereka sehingga
usaha Rujak Salak Pliek ini bisa berkembang seperti sekarang.

Berdasarkan pengamatan atau observasi yang dilakukan oleh
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peneliti bahwa, usaha rujak salak pliek ini tidak melakukan
promosi sebagaimana yang dilakukan oleh pebisnis lain seperti
membuat iklan di instagram, mempromosikan di whatsapp dan
facebook. Pada usaha rujak salak pliek ini hanya mengandalkan
masyarakat sekitar dan orang yang melewati jalan raya ini, hal
tersebut dikarenakan penjual rujak salak pliek adalah orang
yang kurang pengetahuan dalam hal pemasaran versi zaman
sekarang. Namun saat peneliti melakukan wawancara dengan
pemilik usaha bahwa sekarang mulai ada keinginan untuk
terjun memasarkan produk di sosial media atau internet
walaupun jika dilihat pemilik usaha nya kurang update dalam
dunia perinternetan tetapi tidak ada yang tau kedepan nya
mungkin nanti akan memperkerjakan orang yang ahli dibidang
itu. Perlu diketahui bahwa yang membuat rujak salak pliek ini
terkenal adalah bentuk promosi dari pelanggan dan pihak
serambinews yang datang untuk mewawancarai salah satu
pemilik usaha rujak salak pliek yang berada.di Balee Ulim,
Pidie Jaya.

. People (Manusia), adalah pemeran dalam aktivitas pemasaran,
dimana manusia adalah sebagai penjual dan pembeli. Penjual
atau pemasar mampu bertanggungjawab terhadap hasil
produksi, memiliki tanggungjawab memperhatikan karyawan,
bertanggungjawab terhadap kepuasan pelanggan dan dapat
bekerja sama dengan mitra serta mampu bersikap jujur dalam

memasarkan produk. Terkait analisis penulis, pemilik usaha
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Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya tidak hanya
mementingkan keuntungan yang di dapatkan namun juga
sangat memperdulikan karyawan atau masyarakat sekitar
dengan cara  memberikan mereka  pekerjaan  dan
memperlakukan mereka dengan baik, karyawan pada usaha ini
pun cukup setia dan bertanggungjawab dalam hal menerima
amanah dari pemilik usaha untuk selalu memberikan pelayanan
yang baik kepada konsumen dan manusia sebgaai pelanggan
usaha Rujak Salak Pliek ini juga turut senang dalam menikmati
rujak salak pliek disini dan mau merekomendasikan kepada
orang lain.

. Process (Proses), adalah bagian penting yang butuh perhatian
lebih dari pihak penjual, guna untuk berjalan sesuai dengan
prinsip-prinsip Islam. Diutamakan sikap yang jujur dalam
segala bidang proses transaksi kegiatan pemasaran, transparan,
adil dan penuh tanggungjawab atas segala kegiatan usaha.
Seperti pengolahan produk dengan kualitas yang halal dan baik
hingga penyajian produk mengutamakan kebersihan. Terkait
analisis penulis, dalam proses pelayanan kepada semua
pelanggan sama rata tidak ada perbedaan dan proses produksi
di usaha Rujak Salak Pliek Kabupaten Pidie Jaya ini cukup
terbuka dimana pelanggan bisa langsung melihat proses
pembuatan rujak langsung di tempat penjualan, dari langkah
awal hingga akhir pelanggan bisa langusng menyaksikan

sehingga ini memberikan kesan positif dan kepercayaan bagi
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pelanggan itu sendiri bahwa produk rujak salak pliek yang
disajikan baik, halal dan higienis.

. Physical Evidence (Bukti fisik), yang menjadi parameter bauran
pemasaran adalah pertama, Fasilitas eksterior, Kedua fasilitas
interior meliputi unsur-unsur desain interior, Ketiga Tangibles
Other (bukti fisik lain). Bukti fisik perusahaan, kartu nama, alat
tulis - pendukung proses, tagihan, laporan, penampilan
karyawan, seragam dan brosur (Wibisono, 2020). Terkait
analisis penulis, untuk bukti fisik usaha Rujak Salak Pliek di
Kabupaten Pidie Jaya memiliki kios atau pondok yang bisa
langsung di datangi, ada spanduk lengkap dengan nomor
handphone yang bisa dihubungi untuk pemesanan online.
Untuk desain interior belum dilakukan karena tempat usaha
yang sederhana dan seadanya, kartu nama belum ada, dan
penampilan karyawan sopan, rapi namun tidak memiliki
seragam. Usaha rujak salak pliek di Kabupaten Pidie Jaya bisa
dikatakan pasar traditional sehingga bukti fisik yang ada
seadanya.

. Promise (Janji), adalah hutang bagi seorang muslim dan wajib
(harus) ditepati. Dalam kegiatan bisnis menepati janji adalah
hal yang sangat mempengaruhi kepercayaan konsumen juga
menunjukan tanggungjawab penjual atas transaksi yang sudah
dilakukan. Terkait analisis penulis, pada usaha Rujak Salak
Pliek di Kabupaten Pidie Jaya selalu menepati janji dengan

bukti belum pernah ada yang komplain mengenai usaha ini.
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10.

Sesuai wawancara dengan pemilik usaha Rujak Salak Pliek
Kabupaten Pidie Jaya bahwa setiap ada pemesanan langsung
maupun pemesanan online akan selalu siap dihari H seperti
acara maulid dan acara pesta, jumlah produk sesuai pesanan,
dan selalu menjaga kualitas rasa produk.

Patience (Sabar) adalah sifat yang wajib ada pada diri seorang
marketer syariah. Tentu dengan bersikap sabar maka akan
mudah melakukan komunikasi baik dengan pelanggan,
karyawan ataupun mitra. Sabar dalam menangani pelanggan
yang berbeda-beda sifat, sabar akan segala keluhan yang
pelanggan berikan dan sabar akan setiap hal yang akan terjadi
pada usaha tersebut. Terkait analisis penulis, pemilik usaha dan
karyawan pada usaha Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie
Jaya sangat kompeten dibidang ini yaitu dalam menangani
pelanggan yang ramai sekaligus buru-buru namun mereka bisa
menghadapinya dengan teliti, sabar dan selalu tersenyum.
Customer Centrism (Pendekatan Konsumen) Mengingat
pelanggan sebagai titik fokus dari teori pemasaran, pemenuhan
kebutuhan dan keinginan pelanggan sebenarnya inti dari praktik
pemasaran. Menurut ajaran Islam, memenuhi kebutuhan dan
keinginan dengan menawarkan produk atau jasa Yyang
bermanfaat sesuai dengan Al-Quran dan Sunnah. Oleh karena
itu, pemasar perlu memahami kebutuhan konsumen dengan
tetap berada dalam jangkauan produk/layanan yang diizinkan

olen Syariah. Produk harus berkualitas tinggi untuk
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menghindari  ketidakpuasan pelanggan (Wibisono, 2020).
Terkait analisis penulis, produk yang disajikan pada usaha
Rujak Salak Pliek ini bisa dikatakan produk yang dibutuhkan
dan diinginkan oleh masyarakat luas, rujak salak pliek ini
bermanfaat untuk orang yang sedang kurang sehat untuk
penambah nafsu makan atau supaya lidah orang sakit tidak
terasa tawar, produk ini bukan produk yang dilarang oleh
syariah dan usaha ini tidak akan pernah mati karena akan selalu
ada pelanggan yang ingin menikmati rujak salak pliek ini
apalagi usaha rujak salak pliek bertempat di Aceh karena dasar
nya orang Aceh penyukai rujak dan pliek u atau batarana.
Berdasarkan hasil wawancara dengan pemilik usaha Rujak
Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya mengenai pengaruh dari
adanya marketing terhadap loyalitas pelanggan. Pemilik usaha
mengatakan bahwa marketing atau pemasaran yang telah dilakukan
sangat berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan, dimana
pelanggan senang dan setia untuk kembali beli produk kami, rasa
nya cocok di lidah mereka. Senyum dan ramah kepada pelanggan
selalu dilakukan, jujur terhadap pelanggan dengan transparan pada
proses pembuatan produk, tidak membeda-bedakan pelanggan serta
promosi dari mulut ke mulut yang kami lakukan cukup
berpengaruh terhadap masyarakat sekitar untuk datang kembali dan
berlangganan.
Berdasarkan hasil wawancara dengan salah satu karyawan

usaha rujak salak pliek di Kabupaten Pidie Jaya mengenai
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pengaruh dari adanya marketing syariah terhadap loyalitas
pelanggan. Karyawan usaha Rujak Salak Pliek mengatakan bahwa
pemasaran yang dilakukan begitu berpengaruh terhadap usaha
Rujak Salak Pliek dimana dengan adanya pemasaran pelanggan
jadi tau usaha tersebut. Menepati janji juga membuat usaha ini di
percaya oleh pelanggan. Dan pelanggan sangat puas karena rasa
yang diberikan dari rujak salak pliek Balee Ulim, Pidie Jaya enak.

Berdasarkan hasil wawancara dengan salah satu pelanggan
Usaha Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya mengenai
pengaruh dari adanya marketing syariah terhadap loyalitas
pelanggan. Pelanggan mengatakan bahwa penjual selalu senyum
dan ramah yang membuat pelanggan senang dan nyaman
berlangganan. Harga yang diberikan cukup terjangkau dan rasa nya
luar biasa ketagihan yang bikin setia selalu beli disini. Dan
pelanggan juga bisa langsung melihat proses pembuatan produk
yang dilakukan penjual sehingga menambah kepercayaan
pelanggan dengan selalu menjaga kebersihan karena produk
makanan kunci utama harus higienis. Pemberitaan dari koran dan
sosial media serambi news serta promosi yang dilakukan pelanggan
lain di sosial media nya memberikan dampak positif terhadap usaha
Rujak Salak Pliek Pidie Jaya yaitu mendapat banyak pelanggan
baru.

Dapat disimpulkan dari hasil wawancara di atas dengan
pemilik usaha, karyawan dan pelanggan usaha Rujak Salak Pliek di

Kabupaten Pidie Jaya mengenai pengaruh dari adanya marketing
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syariah terhadap loyalitas pelanggan menunjukkan bahwa dengan
diterapkan marketing syariah seperti memberikan pelayanan yang
baik ke pelanggan dengan senyum, ramah dan bersikap jujur dalam
segala hal, proses pembuatan produk maupun pemasaran yang
dilakukan secara transparan. Selalu menjaga kebersihan,
memberikan harga yang dapat dijangkau oleh semua kalangan dan
memberikan cita rasa yang khas dan unik. Sehingga marketing
syariah sangat berdampak positif terhadap kepercayaan dan
loyalitas pelanggan terhadap usaha Rujak Salak Pliek Balee Ulim,
Pidie Jaya.

Dapat disimpulkan dari hasil wawancara di atas dengan
pemilik usaha, karyawan dan pelanggan usaha Rujak Salak Pliek di
Kabupaten Pidie Jaya mengenai pengaruh promosi dalam
meningkatkan loyalitas pelanggan menunjukkan bahwa dengan
adanya promosi akan memberikan kepercayaan kepada pelanggan
bahwa usaha tersebut benar ada nya dan nyata, mempermudah
pelanggan dalam memesan produk sehingga pelanggan leluasa,
nyaman dan setia terhadap usaha tersebut, serta memberitahukan
pelanggan apabila ada produk baru.

Oleh karena itu, berdasarkan hasil wawancara diatas
mengenai pengaruh strategi marketing syariah dalam meningkatkan
loyalitas pelanggan menunjukkan bahwa, dari segi pelayanan yang
ramah, lokasi yang strategis, dan produk yang memiliki rasa khas
yang dapat memanjakan lidah, dan harga yang memadai sekaligus

dengan diterapkan nya promosi tentu sangat berpengaruh terhadap
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loyalitas pelanggan. Dengan adanya pelaksanaan marketing syariah
akan menimbulkan kepercayaan dan kesetiaan dalam hal pembelian
berulang pada setiap produk yang ditawarkan dan ini memberikan
pengaruh besar terhadap meningkatnya penjualan dan pemasukan
usaha pada Rujak Salak Pliek Balee Ulim, Pidie Jaya.

Hal diatas sejalan dengan penelitian terkait bahwa
penerapan strategi marketing syariah dapat meningkatkan loyalitas
pelanggan dimana dalam hal produk adalah produk incaran,
bermanfaat dan halal. Harga yang bisa di jangkau oleh berbagai
kalangan bawah hingga kalangan atas. Lokasi yang mudah
ditemukan (strategis) walau tempat usaha sangat sederhana.
Promosi yang dilakukan seperti dari mulut ke mulut kurang bisa
mengait konsumen namun apabila penerapan promosi memadai
akan dapat menguasai pasar lebih luas. Manusia yang berkualitas
serta bertanggungjawab terhadap kebutuhan dan keinginan
konsumen,  bertanggungjawab  terhadap  karyawan dan
bertanggungjawab terhadap segala hal yang terjadi pada usaha
tersebut. Proses yang dijalankan mulai proses pembuatan produk
hingga penyajian produk transparan sehingga penjual harus selalu
mengedepankan kebersihan dan kualitas produk sehingga
memberikan keyakinan kepada konsumen yang akhirnya terus
berlangganan, dan proses transaksi sejujurnya kepada pelanggan.
Bukti fisik yang diterapkan seperti adanya kios/pondok dan ada
spanduk, namun dengan bukti fisik yang memadai seperti interior

yang bagus dan kekinian maka akan dapat menarik konsumen dan
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sebagainya. Janji dengan pelanggan wajib ditepati sebagaimana
kesepakatan diawal. Sabar dalam segala hal yang terjadi pada usaha
seperti sabar melayani konsumen, sabar dalam memberi intruksi
kepada karyawan dan sebagainya. Pendekatan konsumen sangat
berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan dimana saat pelanggan
atau konsumen terpenuhi segala kebutuhan dan keinginan nya
sesuai dengan harapan dan diperlakukan dengan baik maka
kepuasan kepada usaha tersebut membuat pelanggan loyal.
Sehingga hal tersebut baik untuk keberlangsungan hidup suatu

usaha.
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BAB V
PENUTUP

Berdasarkan pembahasan pada bab sebelum nya. Penulis
menarik beberapa kesimpulan serta saran kepada pembaca sebagai

masukan kedepannya dan semoga bermanfaat.

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai
strategi marketing syariah dalam meningkatkan loyalitas pelanggan
pada usaha mikro rujak salak pliek di Kabupaten Pidie Jaya, maka
pada bagian akhir peneliti menarik kesimpulan sebagai berikut:

1. Loyalitas pelanggan pada usaha mikro Rujak Salak Pliek di
Kabupaten Pidie Jaya sangat baik yaitu dengan bukti pelanggan
melakukan pembelian berulang, tidak ada komplain buruk dari
pelanggan, pelanggan merekomendasikan Rujak Salak Pliek
kepada keluarga, kerabat dan teman-teman nya serta selalu
mempromosikan di sosial media sehingga dampak baiknya
kepada usaha Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya adalah
menambah pertumbuhan pelanggan dan meningkatnya volume
penjualan sehingga ini menandakan bahwa pelanggan puas dan
loyal pada usaha Rujak Salak Pliek Balee Ulim, Pidie Jaya.

2. Strategi marketing syariah yang diterapkan pada usaha mikro
Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya sangat
mempengaruhi loyalitas pelanggan, dimana dari segi produk

adalah produk yang bermanfaat yang memiliki ciri Kkhas
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tersendiri, dari segi harga dapat dijangkau oleh siapapun dari
kalangan menengah ke bawah hingga menengah ke atas, lokasi
sangat strategis namun tempat masih sangat sederhana, promosi
yang dilakukan melalui pembuatan spanduk, dan dari mulut ke
mulut sedangkan dari sosial media belum dilakukan, dari segi
people adalah pemasar (pemilik usaha) yang bertanggungjawab
terhadap segala hal yang terjadi pada usaha tersebut, dari segi
proses yaitu dari pengolahan produk hingga penyajian produk
sangat menjaga kehigienisan, bukti fisik hanya ada kios atau
pondok serta spanduk, janji selalu ditepati untuk menjaga
kepercayaan pelanggan, sabar terhadap segala hal yang terjadi
pada usaha tersebut, dan pendekatan dengan konsumen sangat
baik seperti pelayanan yang diberikan sangat ramah dan tidak
membeda-bedakan antar pelanggan satu dengan pelanggan
Keakraban dan kenyamanan penjual dengan pembeli
memunculkan rasa setia dan terjadi loyalitas pelanggan yang
memberikan dampak positif terhadap volume penjualan dan

meningkatknya pemasukan.

104



5.2 Saran

Setelah peneliti menarik kesimpulan dari hasil penelitian

tentang strategi marketing syariah dalam meningkatkan loyalitas

pelanggan pada usaha mikro Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie

Jaya, maka saran yang dapat di kemukakan sebagai berikut:

1. Saran Kepada Pemilik Usaha

1)

2)

3)

4)

Sebaiknya terus menjaga rasa produk rujak salak pliek
sesuai dengan selera masyarakat.

Sebaiknya menyediakan sarana dan prasarana seperti kios
atau pondok yang bagus, lengkap dengan kursi dan meja
sehingga memberikan kenyamanan bagi pelanggan.
Sebaiknya kemasan produk (packaging) di buat lebih bagus
supaya terlihat menarik dan aman dibawa pulang.

Sebaiknya promosi di sosial media atau internet perlu segera

dilakukan untuk memperluas pemasaran.

2. Saran Kepada Peneliti Selanjutnya

1)

2)

3)

Penelitian selanjutnya diharapkan untuk menambah atau
meneliti variabel lain yang berpengaruh terhadap strategi
marketing syariah dalam meningkatkan loyalitas pelanggan.
Penelitian selanjutnya diharapkan mengkaji perbandingan
dari satu tempat usaha dengan usaha serupa dalam hal
strategi marketing syariah dalam meningkatkan loyalitas
pelanggan.

Penelitian selanjutnya diharapkan mengkaji dengan bahan

terupdate dan menggunakan responden yang lebih banyak.
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4) Penelitian selanjutnya diharapkan untuk menggunakan
metode penelitian kuantitatif untuk mendapatakan hasil yang

signifikan dari data yang di dapatkan.
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Lampiran 1
DAFTAR WAWANCARA

Pertanyaan wawancara dengan pemilik usaha Rujak Salak Pliek di
Kabupaten Pidie Jaya yaitu Erlinawati, Nanda, Asiah, dan Cut
Ayla:

1. Tahun berapa mendirikan usaha Rujak Salak Pliek di
Kabupaten Pidie Jaya?

2. Apa tujuan mendirikan usaha Rujak Salak Pliek di
Kabupaten Pidie Jaya?

3. Berapa modal yang dikeluarkan pada awal mendirikan
usaha Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya?

4. Jam berapa buka dan tutup usaha usaha Rujak Salak Pliek
di Kabupaten Pidie Jaya?

5. Berapa gaji karyawan perhari pada usaha Rujak Salak Pliek
di Kabupaten Pidie Jaya?

6. Apa sajakah produk yang ada pada usaha Rujak Salak Pliek
di Kabupaten Pidie Jaya?

7. Berapa harga rujak salak pliek perporsi pada usaha Rujak
Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya?

8. Berasal dari manakah kebanyakan pelanggan yang datang
pada usaha Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya?

9. Apakah menerima pemesanan dari luar kota pada usaha
Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya?
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

Berapa hari sebelum acara untuk pemesanan banyak pada
usaha Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya?
Bagaimana cara melakukan pemesanan pada usaha Rujak
Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya?

Bagaimana cara pembayaran pemesanan pada usaha Rujak
Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya?

Apakah ada pengurangan harga atau bonus untuk
pemesanan banyak pada usaha Rujak Salak Pliek di
Kabupaten Pidie Jaya?

Bagimana bentuk pengiriman pemesanan pada usaha Rujak
Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya?

Dari mana sumber pembelian buah salak pada usaha Rujak
Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya?

Berapa kilogram pembelian buah salak perhari pada usaha
Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya?

Dari mana sumber pembelian batarana atau pliek u pada
usaha Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya?

Berapa kilogram pembelian batarana atau pliek u perhari
pada usaha Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya?
Bagaimana promosi yang di lakukan pada usaha Rujak
Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya?

Apakah produk, harga, pelayanan, dan tempat sudah cukup
baik dan sesuai pada usaha Rujak Salak Pliek di Kabupaten
Pidie Jaya?
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21.

22.

23.

24.

Apakah pelanggan pernah ada yang complain pada usaha
Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya?

Apakah pelanggan puas dan merasa cocok dengan Rujak
Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya?

Berapa penghasilan yang didapatkan setiap hari pada usaha
Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya?

Apa harapan kedepan nya untuk membangun usaha Rujak
Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya menjadi lebih maju
dari sekarang?

Pertanyaan wawancara dengan karyawan usaha Rujak Salak Pliek

di Kabupaten Pidie Jaya yaitu Muliana, Salsabila, dan Raudhatul

Jannah:

1.

Tahun berapakah mulai kerja pada usaha Rujak Salak Pliek
di Kabupaten Pidie Jaya?

Apa posisi yang dijalankan sebagai karyawan pada usaha
Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya?

Berapakah gaji perhari sebagai karyawan pada usaha Rujak
Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya?

Berasal dari manakah kebanyakan pelanggan yang datang
pada usaha Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya?
Berapa hari sebelum acara untuk pemesanan banyak pada
usaha Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya?

Apakah pelanggan pernah ada yang complain pada usaha
Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya?
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7. Apakah produk, harga, pelayanan, dan tempat sudah cukup

baik dan sesuai pada usaha Rujak Salak Pliek di Kabupaten
Pidie Jaya?

8. Bagaimana promosi yang di lakukan pada usaha Rujak

Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya?

9. Apakah pemilik usaha baik kepada karyawan usaha Rujak

Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya?

10. Apa harapan kedepan nya untuk usaha Rujak Salak Pliek di

Kabupaten Pidie Jaya?

Pertanyaan wawancara dengan pelanggan usaha Rujak Salak Pliek

di Kabupaten Pidie Jaya yaitu Khairunnisa, Putri Balgis, Syifa
Aulia, dan Cut Bismi:

1.

Tahun berapa pertama sekali beli rujak pada usaha Rujak
Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya?

Dimana pertama sekali mengetahui tentang usaha Rujak
Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya?

Bagaimana biasanya melakukan pembelian pada usaha
Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya?

Apakah selalu beli rujak pada usaha Rujak Salak Pliek di
Kabupaten Pidie Jaya?

Apakah puas terhadap rasa, harga, tempat, dan pelayanan
pada usaha Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya?

Apa yang membuat tertarik dan setia beli rujak pada usaha
Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya?
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. Bagaimana promosi yang di lakukan pada usaha Rujak
Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya?

. Apakah pernah merekomendasikan kepada orang lain
tentang usaha Rujak Salak Pliek di Kabupaten Pidie Jaya?

. Apa harapan kedepan nya kepada usaha Rujak Salak Pliek
di Kabupaten Pidie Jaya?
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Lampiran 2
TRANSKRIPSI WAWANCARA

Transkip wawancara peneliti dengan pemilik usaha Rujak Salak

Pliek di Kabupaten Pidie Jaya:

1. Nama : Erlinawati
Umur 43 Tahun
Tempat Tinggal : Jangka Buya
Jumlah Anak 5 Orang
Suami : Masih Hidup
Tanggal Wawancara : 18 Februari 2022
Tempat Wawancara : Usaha Rujak Salak Pliek Kak Er
Nama : Nanda
Umur : 40 Tahun
Tempat Tinggal : Balee Ulim
Jumlah Anak : 2 Orang
Suami : Masih Hidup
Tanggal Wawancara : 18 Februari 2022
Tempat Wawancara : Usaha Rujak Salak Pliek Balee
Ulim
Nama : Asiah
Umur : 37 Tahun
Tempat Tinggal : Balee Ulim
Jumlah Anak : 3 Orang
Suami : Masih Hidup
Tanggal Wawancara : 18 Februari 2022
Tempat Wawancara : Usaha Salak Pliek Asiah
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Nama : Cut Ayla
Umur : 38 Tahun
Tempat Tinggal : Balee Ulim
Jumlah Anak : 3 Orang
Suami : Masih Hidup

Tanggal Wawancara : 18 Februari 2022
Tempat Wawancara : Usaha Rujak Salak Pliek

Peneliti

Tahun berapa mendirikan usaha Rujak Salak
Pliek di Balee Ulim, Pidie Jaya Bu?

Erlinawati

Pertama sekali mendirikan usaha Rujak Salak
Pliek di Balee Ulim adalah saya dan bu Cut
Ayla yaitu pada tahun 2019. Jadi sekarang
sudah berjalan 3 tahun menjual rujak salak
pliek di Balee Ulim, Pidie Jaya.

Nanda

Saya jualan rujak salak pliek sudah 2 tahun.
Mendirikan usaha ini pada tahun 2020.

Asiah

Saya jualan rujak salak pliek di Balee Ulim
baru 1 bulan setengah. Yaitu pada tahun 2022.

Cut Ayla

Saya jualan rujak salak pliek di Balee Ulim
sudah 3 tahun. Pada tahun 2019 saya dan ibu
Erlinawati yang pertama sekali jualan rujak
salak pliek di daerah Balee Ulim, Pidie Jaya.

Peneliti

Apa tujuan mendirikan usaha Rujak Salak Pliek
di Balee Ulim, Pidie Jaya Bu?

Erlinawati

Tujuan awal saya adalah untuk mencari nafkah
yang halal, kemudian karena sekarang usaha ini
mulai berkembang saya mulai teringat usaha ini
juga bisa berguna untuk menambah peluang
kerja bagi masyarakat sekitar dan kita
masyarakat aceh  juga  perlu  untuk
menyebarluaskan cita rasa khas Aceh yaitu
pliek u diolah menjadi makanan yang bisa
dinikmati oleh semua orang.

Nanda

Tujuan saya mendirikan usaha ini adalah untuk
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mendapat penghasilan tambahan.

Asiah

Tujuan saya jualan rujak salak pliek di balee
ulim adalah untuk mencari nafkah memenuhi
kebutuhan sehari-hari.

Cut Ayla

Tujuan saya jualan rujak salak pliek adalah
untuk ~menambah produktivitas di rumah
supaya mendapat penghasilan tambahan.

Peneliti

Berapa modal yang Ibu keluarkan pada awal
mendirikan usaha rujak salak pliek di Balee
Ulim, Pidie Jaya Bu?

Erlinawati

Seingat saya dulu, pertama sekali modal yang
saya keluarkan adalah sebesar Rp300.000
hingga Rp500.000. Saya beli buah salak hanya
1 karung. Di tahun 2020 hingga tahun 2021
usaha ini sedang banyak peminat sehingga saya
menghabiskan hingga Rp5.000.000 yaitu 10
karung buah salak dan 40 kg batarana atau
pliek u. Sekarang di tahun 2022 setelah saya
pindah tempat dan bertambahnya penjual di
sekitaran daerah itu tingkat penjualan saya
mulai  berkurang dan modal yang saya
keluarkan Rp3.000.000 vyaitu hanya 5 karung
buah salak dan 20 kg batarana atau pliek u.

Nanda

Modal awal saya adalah Rp3.000.000 yaitu 5
karung buah salak dengan 20 kg batarana atau
pliek u. pada saat itu di tahun 2020 sedang
marak pembeli dari rujak salak pliek Balee
Ulim, Pidie Jaya.

Asiah

Di awal tahun 2022 saya mulai jualan rujak
salak pliek dengan modal Rp2.000.000 yaitu 3
karung buah salak dan 12 kg batarana atau
pliek u.

Cut Ayla

Dulu di awal saya jualan salak pliek di Balee
Ulim, Pidie Jaya modal yang saya keluarkan
Rp300.000 yaitu 1 karung buah salak.

Peneliti

Jam berapa Ibu buka dan tutup usaha usaha
rujak salak pliek di Balee Ulim, Pidie Jaya?
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Erlinawati

Buka dari jam 08.00 pagi hingga jam 06.00
sore

Nanda

Buka dari jam 08.00 pagi hingga jam 06.00
sore

Asiah

Buka dari jam 08.00 pagi hingga jam 06.00
sore

Cut Ayla

Buka dari jam 08.00 pagi hingga jam 06.00
sore

Peneliti

Berapa jumlah karyawan yang ibu miliki
sekarang pada usaha rujak salak pliek di balee
ulim, Pidie Jaya?

Erlinawati

Pada tahun 2020 hingga 2021 saya memiliki
karyawan 7 sampai 10 orang. Sekarang setelah
pindah tempat hanya memiliki 5 orang
karyawan.

Nanda

Saya memiliki 3 orang karyawan

Asiah

Saya memiliki 3 orang karyawan

Cut Ayla

Saya tidak memiliki karyawan namun hanya di
bantu oleh anak saya.

Peneliti

Bagaimana pembagian kerja karyawan Bu pada
usaha Rujak Salak Pliek di Balee Ulim, Pidie
Jaya?

Erlinawati

Dua orang kupas buah salak, dua orang iris
atau potong-potong buah salak dan 1 orang
membuat dan mengaduk bumbu salak pliek.

Nanda

Satu orang mengupas buah salak, satu orang
mengiris atau memotong buah salak, dan satu
orang membuat dan mengaduk bumbu salak
pliek.

Asiah

Satu orang mengupas buah salak, satu orang
mengiris atau memotong buah salak, dan satu
orang membuat dan mengaduk bumbu salak
pliek.

Cut Ayla

Semua saya kerjakan sendiri dan dibantu oleh
anak saya.

Peneliti

Berapa ibu kasih gaji karyawan perhari pada
usaha Rujak Salak Pliek di Balee Ulim, Pidie
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Jaya?

Erlinawati | Setiap hari saya kasih Rp50.000 perorang. Jika
penjualan banyak di hari tertentu maka saya
kasih gaji Rp80.000

Nanda Setiap hari saya kasih gaji Rp50.000 perorang.
Kadang-kadang saya kasih Rp30.000 kalau
pemasukan kurang.

Asiah Setiap hari saya kasih gaji Rp50.000 perorang.
Kadang-kadang saya kasih Rp30.000 kalau
pemasukan kurang.

Cut Ayla | Tidak ada

8 Peneliti Apa sajakah produk yang ada pada usaha rujak
salak pliek di Balee Ulim, Pidie Jaya?

Erlinawati | Sekarang saya sudah ada jenis produk baru
yaitu rujak salak asam sunti dan rujak salak
asam manis. Dulu hanya ada rujak salak pliek.

Nanda Hanya ada produk rujak salak pliek.

Asiah Hanya ada produk rujak salak pliek.

Cut Ayla | Hanya ada produk rujak salak pliek.

9 Peneliti Berapa harga rujak salak pliek perporsi pada
usaha rujak salak pliek di Balee Ulim, Pidie
Jaya?

Erlinawati | Rp5.000 perporsi

Nanda Rp5.000 perporsi

Asiah Rp5.000 perporsi

Cut Ayla | Rp5.000 perporsi

10 Peneliti Berasal dari manakah kebanyakan pelanggan
yang datang pada usaha Rujak Salak Pliek di
Balee Ulim, Pidie Jaya?

Erlinawati | Rata-rata pelanggan adalah orang Pidie Jaya,
Bireun, Sigli Dan Banda Aceh.

Nanda Rata-rata pelanggan adalah orang Pidie Jaya,
Bireun, Sigli Dan Banda Aceh.

Asiah Rata-rata pelanggan adalah orang Pidie Jaya,
Bireun, Sigli Dan Banda Aceh.

Cut Ayla | Rata-rata pelanggan adalah orang Pidie Jaya,

Bireun, Sigli Dan Banda Aceh.
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11

Peneliti

Apakah Ibu menerima pemesanan dari luar
kota pada usaha Rujak Salak Pliek di Balee
Ulim, Pidie Jaya?

Erlinawati

lya, saya selalu menerima pemesanan dari luar
kota.

Nanda

lya, saya selalu menerima pemesanan dari luar
kota.

Asiah

lya, jika ada pemesanan dari luar kota saya
akan menerima.

Cut Ayla

lya, saya selalu menerima pemesanan dari luar
kota.

' 44

Peneliti

Berapa hari sebelum acara Bu untuk
pemesanan banyak pada usaha Rujak Salak
Pliek di Balee Ulim, Pidie Jaya?

Erlinawati

Kalau pemesanan banyak minimal satu hari
sebelum hari acara. Biasanya kalau ada acara
besar seperti pernikahan atau maulid tiga hari
atau seminggu sebelum hari acara.

Nanda

Minimal satu hari sebelum hari acara atau tiga
hari sebelum hari acara.

Asiah

Kalau ada pemesanan Minimal satu hari
sebelum hari acara atau tiga hari sebelum hari
acara.

Cut Ayla

Minimal satu hari sebelum hari acara atau tiga
hari sebelum hari acara.

13

Peneliti

Bagaimana Bu cara melakukan pemesanan
pada usaha Rujak Salak Pliek di Kabupaten
Pidie Jaya?

Erlinawati

Biasanya mereka langsung datang ke tempat
usaha saya, ada juga yang telepon untuk
melakukan pemesanan.

Nanda

Biasanya mereka langsung datang ke tempat
usaha saya, atau mereka chat di whatsapp dan
juga ada vyang telepon langsung untuk
melakukan pemesanan.

Asiah

Untuk pemesanan mereka bisa langsung datang
ke tempat usaha saya atau telepon ke nomor
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handphone saya.

Cut Ayla

Untuk pemesanan mereka bisa langsung datang
ke tempat usaha saya atau telepon ke nomor
handphone saya.

14

Peneliti

Bagaimana Bu cara pembayaran pemesanan
pada usaha rujak salak pliek di Kabupaten
Pidie Jaya?

Erlinawati

Biasanya harus ada uang muka atau uang
panjar dulu, mau bayar setengah juga boleh dan
bayar setengah nya lagi setelah barang sampai.

Nanda

Biasanya harus ada uang muka atau uang
panjar dulu, mau bayar setengah juga boleh dan
bayar setengah nya lagi setelah barang sampai.

Asiah

Kalau ada pemesanan harus ada uang muka
atau uang panjar dulu, mau bayar setengah juga
boleh dan bayar setengah nya lagi setelah
barang sampai.

Cut Ayla

Biasanya harus ada uang muka atau uang
panjar dulu, mau bayar setengah juga boleh dan
bayar setengah nya lagi setelah barang sampai.

15

Peneliti

Apakah ada pengurangan harga atau bonus
untuk pemesanan banyak pada usaha Rujak
Salak Pliek di Balee Ulim, Pidie Jaya?

Erlinawati

Kalau beli 10 rujak salak pliek akan dapat 1
rujak salak pliek gratis atau bonus dari Kita.

Nanda

Kalau beli 10 rujak salak pliek akan dapat 1
rujak salak pliek gratis atau bonus dari Kita.

Asiah

Kalau beli 10 rujak salak pliek akan dapat 1
rujak salak pliek gratis atau bonus dari kita.

Cut Ayla

Kalau beli 10 rujak salak pliek akan dapat 1
rujak salak pliek gratis atau bonus dari Kita.

16

Peneliti

Bagimana bentuk pengiriman pemesanan pada
usaha Rujak Salak Pliek di Balee Ulim, Pidie
Jaya?

Erlinawati

Biasanya mereka ambil sendiri ketempat usaha
saya tapi kalo mau kami yang kirimkan maka
kami kirim melalui mobil L300.
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Nanda

Biasanya mereka ambil sendiri ketempat usaha
saya tapi kalo mau kami yang kirimkan maka
kami kirim melalui mobil L300.

Asiah

Kalo ada yang melakukan pemesanan maka
mereka ambil sendiri ketempat usaha saya tapi
kalo mau kami yang kirimkan maka kami kirim
melalui mobil L300.

Cut Ayla

Biasanya mereka ambil sendiri ketempat usaha
saya tapi kalo mau kami yang kirimkan maka
kami kirim melalui mobil L300.

17

Peneliti

Dari mana Bu sumber pembelian buah salak
pada usaha Rujak Salak Pliek di Balee Ulim,
Pidie Jaya?

Erlinawati

Saya beli pada agen yang sumber buah salak
nya dari Sidempuan daerah Padang.

Nanda

Saya beli pada agen yang sumber buah salak
nya dari Sidempuan daerah Padang.

Asiah

Saya beli pada agen yang sumber buah salak
nya dari Sidempuan daerah Padang.

Cut Ayla

Saya beli pada agen yang sumber buah salak
nya dari Sidempuan daerah Padang.

18

Peneliti

Berapa kilogram Bu pembelian buah salak
perhari pada usaha Rujak Salak Pliek di Balee
Ulim, Pidie Jaya?

Erlinawati

Sekarang setelah pindah tempat saya beli 5
karung buah salak setiap hari. Satu karung buah
salak sama dengan 32 kg.

Nanda

Biasanya sekali beli 5 karung buah salak

Asiah

Karena masih baru saya beli 3 karung buah
salak

Cut Ayla

Saya beli sekitar 3 karung buah salak

19

Peneliti

Dari mana Bu sumber pembelian batarana atau
pliek u pada usaha Rujak Salak Pliek di Balee
Ulim, Pidie Jaya?

Erlinawati

Pliek u atau batarana saya beli di Matang
daerah Bireun.

Nanda

Pliek u atau batarana saya beli di Matang
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daerah Bireun.

Asiah

Pliek u atau batarana saya beli di Matang
daerah Bireun.

Cut Ayla

Pliek u atau batarana saya beli di Matang
daerah Bireun.

20

Peneliti

Berapa kilogram Bu pembelian batarana atau
pliek u perhari pada usaha Rujak Salak Pliek di
Balee Ulim, Pidie Jaya?

Erlinawati

Sekarang saya beli sekitar 20 kg

Nanda

Biasanya saya beli 20 kg

Asiah

Saya beli pliek u 15 kg

Cut Ayla

Saya beli pliek u 12 kg

21

Peneliti

Bagaimana promosi yang lbu lakukan pada
usaha Rujak Salak Pliek di Balee Ulim, Pidie
Jaya?

Erlinawati

Saya membuat spanduk di depan tempat usaha
saya, menyebarluaskan informasi mengenai
rujak salak pliek dari mulut ke mulut, dan
Alhamdulillah tahun kemaren awal tahun 2021
ada pihak serambi news datang ke tempat kami
dan mereka masukan rujak salak pliek saya ke
Koran serambi dan media social mereka serta
para pelanggan juga ada yang masukin tentang
rujak salak pliek kami di media social mereka
dan itu yang bikin rujak salak pliek di Balee
Ulim ini makin dikenal dan pengunjung
semakin banyak. InsyaAllah bulan depan
setelah puasa kami sudah punya akun facebook
sendiri dan whatsapp tentang rujak salak pliek
ini.

Nanda

Saya ada membuat spanduk di depan tempat
usaha dan disitu ada saya cantumkan nomor
handphone supaya pelanggan lebih mudah
memesan rujak salak pliek kami. Selain itu
kami juga ada mempromosikan melalui mulut
ke mulut dan ada anak saudara saya yang
sengaja buat video dan memposting berita
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tentang rujak salak pliek Balee Ulim di media
social mereka.

Asiah

Saya ada membuat spanduk dan saya letakkan
di depan tempat usaha saya, kemudian saya
juga punya whatsapp jadi pelanggan bisa
memesan rujak salak pliek melalui whatsapp
saya. Dan saya juga sudah punya akun
instagram jadi pelanggan bisa melihat produk
rujak salak pliek yang saya buat disitu.

Cut Ayla

Saya hanya membuat spanduk yang saya
tempel di depan usaha saya. Dan saya hanya
mempromosikan dari mulut ke mulut.

22

Peneliti

Apakah produk, harga, pelayanan, dan tempat
sudah cukup baik dan sesuai pada usaha Rujak
Salak Pliek di Balee Ulim, Pidie Jaya?

Erlinawati

Produk Alhamdulillah sudah sesuai karena rasa
nya enak, isi nya juga banyak, produk baik
karena kami selalu menjaga kebersihan dan
kehigienisan apalagi sekarang kita sudah ada
tambahan produk rujak salak asam sunti dan
rujak salak asam manis jadi pelanggan bisa
merasakan cita rasa berbeda dari bumbu rujak
salak yang kami buat dan ini hanya ada di rujak
salak pliek kak Er. Untuk harga sudah sangat
terjangkau dari kalangan manapun akan
mampu beli rujak salak pliek. Pelayanan sangat
kami utamakan senyum dan ramah kepada
pelanggan supaya mereka nyaman dan senang
beli rujak salak pliek ditempat kami. Sekarang
setelah pindah tempat, tempat usaha kami
masih  sangat sederhana, kami belum
menyediakan tempat duduk untuk pelanggan.

Nanda

Untuk produk baik dan sesuai dengan yang
pelanggan inginkan, mau sedikit pedas bisa
kami tambahkan sedikit cabai. Mau bumbu dan
buah di pisah juga bisa kita sesuai kan dengan
keinginan pelanggan. Harga murah meriah
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hanya 5000 perporsi. Dan pelayanan selalu
ramah kepada pelanggan dan kami juga ada
membuat balai kecil-kecilan dan beberapa kursi
untuk tempat persinggahan pelanggan dan
mereka juga bisa makan rujak salak pliek
sambil duduk di tempat kami.

Asiah

Produk yang saya sajikan sudah sesuai dan baik
dimana menggunakan buah salak yang segar
dan pliek yang masih bagus. Harga yang kami
berikan cukup murah dan pelayanan saya
usahakan memberikan yang terbaik. Tempat
ada saya sediakan sedikit di belakang. Namun
rata-rata pelanggan jarang yang duduk, mereka
beli rujak dan langsung bawa pulang.

Cut Ayla

Rujak salak pliek yang kami jual insyaAllah
sudah baik dan sesuai, menggunakan buah,
pliek dan pelangkap lain nya yang masih bagus
karena kami  menjual makanan jadi
kehigienisan adalah hal yang penting. Harga
yang kami berikan sudah murah dan pelayanan
juga baik serta kami juga ada menyediakan
tempat duduk untuk pelanggan yang sedang
menunggu pesanan mereka.

23

Peneliti

Apakah pelanggan pernah ada yang complain
pada usaha Rujak Salak Pliek di Balee Ulim,
Pidie Jaya?

Erlinawati

Selama tiga tahun saya jualan belum pernah
ada yang complain mengenai rujak salak pliek
yang saya buat.

Nanda

Belum pernah ada yang complain

Asiah

Belum ada yang complain

Cut Ayla

Belum ada yang complain

24

Peneliti

Apakah pelanggan puas dan merasa cocok
dengan rujak salak pliek di Balee Ulim, Pidie
Jaya?

Erlinawati

Alhamdulillah pelanggan selalu puas dan cocok
dengan rujak salak pliek yang saya buat dan
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mereka selalu mengajak teman dan kerabat
mereka untuk beli rujak salak pliek disini.

Nanda

Pelanggan selalu puas dan cocok dengan rujak
salak pliek kami. Mereka selalu senang saat
mencicipi rujak salak pliek kami.

Asiah

Pelanggan puas dan cocok dengan rujak salak
pliek balee ulim, makanan ini sudah jadi
makanan kesukaan mereka.

Cut Ayla

Pelanggan puas dan merasa cocok dengan rujak
salak pliek disini. Mereka selalu kembali beli
setiap melewati jalan raya ini.

25

Peneliti

Berapa penghasilan yang di dapatkan setiap
hari pada usaha Rujak Salak Pliek di Balee
Ulim, Pidie Jaya?

Erlinawati

Sekarang penghasilan saya di hari biasa sebesar
Rp3.000.000-Rp4.000.000, dihari libur bisa
sampai Rp5.000.000

Nanda

Pengahasilan saya setiap hari bisa sampai
Rp3.500.000, dihari libur bisa mencapai
Rp4.500.000

Asiah

Saya masih baru jualan jadi penghasilan saya
setiap hari Alhamdulillah Rp3.000.000

Cut Ayla

Penghasilan saya setiap hari Rp3.000.000

26

Peneliti

Apa harapan Ibu kedepan nya untuk
membangun usaha Rujak Salak Pliek di Balee
Ulim, Pidie Jaya menjadi lebih maju dari
sekarang?

Erlinawati

InsyaAllah kedepan nya usaha ini akan
semakin maju dan besar. Tempat usaha saya
akan saya perbaharui seperti menyediakan
minuman, tempat duduk yang bagus dan
nyaman untuk pelanggan, saya akan membuat
atap diseluruh tempat usaha saya ini supaya
tidak panas. Saya akan membuat akun
facebook dan whatsapp. Dan saya akan
menambah karyawan. Menjaga kepercayaan
pelanggan dengan selalu menjaga cita rasa
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rujak salak pliek serta selalu melayani
pelanggan dengan penuh keramahan.

Nanda

Saya akan menjaga dan membangun usaha
rujak salak pliek ini menjadi lebih maju.
Memperluas dan memperindah tempat duduk
pelanggan, menjaga rasa rujak salak pliek
selalu enak dan akan membuat social media.

Asiah

Saya akan membuat rujak salak pliek selalu
enak, saya akan menambah tempat duduk
pelanggan dan akan lebih aktif di social media.

Cut Ayla

InsyaAllah kalau ada rezeki saya akan
memperbesar tempat usaha ini.
Memperkerjakan karyawan untuk membantu
saya dan akan membuat social meda.

Transkip wawancara peneliti dengan karyawan usaha Rujak Salak

Pliek di Kabupaten Pidie Jaya:

1. Nama : Muliana
Umur : 22 Tahun
Tempat Tinggal : Jangka Buya
Posisi : Potong/Iris Buah Salak

Tanggal Wawancara : 18 Februari 2022
Tempat Wawancara : Usaha Rujak Salak Pliek Kak Er

2. Nama : Salsabila
Umur . 26 Tahun
Tempat Tinggal : Balee Ulim
Posisi : Membuat Bumbu Rujak Salak Pliek

dan melayani pelanggan

Tanggal Wawancara : 18 Februari 2022
Tempat Wawancara : Usaha Rujak Salak Pliek Balee

Ulim
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3. Nama : Raudhatul Jannah
Umur : 29 Tahun
Tempat Tinggal : Balee Ulim
Posisi : Kupas Buah Salak

Tanggal Wawancara : 18 Februari 2022
Tempat Wawancara : Usaha Salak Pliek Asiah

Peneliti Tahun berapakah mulai kerja pada usaha
Rujak Salak Pliek di Balee Ulim, Pidie Jaya?

Muliana Saya kerja sama kak Er sudah satu tahun
setengah, yaitu di akhir tahun 2020.

Salsabila Saya kerja dengan kak nanda sudah 1 tahun

Raudhatul | Saya kerja dengan kak asiah baru satu bulan

Jannah karena memang usaha beliau masih baru.

Peneliti Apa posisi yang dijalankan sebagai karyawan
pada usaha Rujak Salak Pliek di Balee Ulim,
Pidie Jaya?

Muliana Saya bertugas potong-potong atau iris buah
salak

Salsabila Saya yang membuat bumbu rujak salak pliek
dan saya yang dibagian depan melayani
pelanggan.

Raudhatul Saya yang mengupas buah salak

Jannah

Peneliti Berapakah gaji perhari sebagai karyawan
pada usaha Rujak Salak Pliek di Balee Ulim,
Pidie Jaya?

Muliana Setiap hari saya di gaji oleh kak Er sebesar
Rp50.000 kadang-kadang kalau pemasukan
banyak saya di gaji Rp80.000

Salsabila Setiap hari saya di gaji Rp50.000. kadang-
kadang Rp30.000 kalau pemasukan sedikit.

Raudhatul | Setiap hari saya di gaji Rp50.000. kadang-

Jannah kadang Rp30.000 kalau pemasukan sedikit.

Peneliti Berasal dari manakah kebanyakan pelanggan
yang datang pada usaha Rujak Salak Pliek di
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Balee Ulim, Pidie Jaya?

Muliana Setau saya dari sekitaran Pidie Jaya, Bireun
dan Banda Aceh

Salsabila Setau saya pastinya dari sekitaran Pidie Jaya,
Sigli, Bireun dan Banda Aceh

Raudhatul | Setau saya rata-rata orang pidie jaya, bireun
Jannah dan lain-lain.

Peneliti Berapa hari sebelum acara untuk pemesanan
banyak pada usaha Rujak Salak Pliek di
Balee Ulim, Pidie Jaya?

Muliana Setau saya seminggu, tiga hari atau sehari
sebelum hari acara

Salsabila Setau saya sehari sebelum hari acara atau tiga
hari sebelum hari acara.

Raudhatul | Setau saya sehari sebelum hari acara atau tiga
Jannah hari sebelum hari acara.

Peneliti Apakah pelanggan pernah ada yang complain
pada usaha Rujak Salak Pliek di Balee Ulim,
Pidie Jaya?

Muliana Selama saya kerja disini belum ada
pelanggan yang complain apalagi complain
negative ke rujak salak pliek kak Er.

Salsabila Selama saya kerja disini belum ada yang
complain tentang rujak salak pliek Balee
Ulim.
Raudhatul | Selama sebulan saya kerja disini belum ada
Jannah yang complain mengenai salak pliek Asiah.
Peneliti Apakah produk, harga, pelayanan, dan
tempat sudah cukup baik dan sesuai pada
usaha Rujak Salak Pliek di Balee Ulim, Pidie
Jaya?

Muliana Menurut saya, produk nya sudah sesuai

karena memang rasanya enak, buah nya
segar-segar dan kami para karyawan selalu
menjaga kebersihan dan kehigienisan produk
rujak salak pliek kak Er. Harga yang di
berikan juga murah. Pelayanan selalu ramah.
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Dan tempat yang sedikit kurang baik karena
masih  sangat sederhana dan  tidak
menyediakan tempat duduk untuk pelanggan.

Salsabila

Menurut saya, produk yang kami sajikan
sudah baik dan sesuai dimana kami selalu
mengutamakan kehigienisan dan rasa dari
rujak salak pliek. Harga cukup terjangkau
dan pelayanan kami usahakan selalu
memberikan pelanggan senang mampir
disini. Dan tempat lumayan bagus walau
sedikit sempit tapi pelanggan bisa duduk di
sini.

Raudhatul
Jannah

Menurut saya, produk sudah baik dan sesuai.
Harga sangat murah anak-anak dan orang
dewasa akan mampu membeli nya.
Pelayanan cukup baik dan tempat sedikit
kurang karena banyak dari pelanggan berdiri
di sepeda motor mereka saat menunggu
pemesanan.

Peneliti

Bagaimana promosi yang di lakukan pada
usaha Rujak Salak Pliek di Balee Ulim, Pidie
Jaya?

Muliana

Setau saya kak Er ada membuat spanduk, dan
promosi dari mulut ke mulut.

Salsabila

Setau saya kak nanda ada membuat spanduk,
mencantumkan nomor handphone di spanduk
sehingga pelanggan bisa mengubungi beliau
saat mau memesan rujak dan hanya promosi
dari mulut ke mulut.

Raudhatul
Jannah

Kak asiah ada membuat spanduk, ada
membuat social media seperti instagram dan
whatsapp. Serta promosi dari mulut ke mulut.

Peneliti

Apakah pemilik usaha baik kepada karyawan
usaha Rujak Salak Pliek di Balee Ulim, Pidie
Jaya?

Muliana

Alhamdulillah selama saya kerja dengan kak
Er beliau sangat baik kepada kami, beliau
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bisa mengarahkan kami dalam bekerja
dengan baik, kak Er tidak pernah marah-
marah. Orang nya sangat baik.

Salsabila

Selama saya kerja dengan kak nanda, beliau
baik kepada saya dan beliau jarang marah.

Raudhatul
Jannah

Selama sebulan saya kerja sama kak asiah
beliau baik dan belum pernah saya melihat
beliau marah.

10

Peneliti

Apa harapan kedepan nya untuk usaha Rujak
Salak Pliek di Balee Ulim, Pidie Jaya?

Muliana

Semoga kedepan nya usaha rujak salak pliek
kak er makin maju dan saya bisa terus kerja
disini dan semoga g@aji saya makin
meningkat.

Salsabila

Semoga usaha rujak salak pliek ini makin
Berjaya, tempat nya makin luas sehingga
para karyawan dan pelanggan semakin
nyaman dan pastinya jika usaha ini semakin
maju maka gaji saya juga akan bertambah.

Raudhatul
Jannah

Semoga usaha rujak salak pliek semakin
berkembang dan semoga pemilik usaha selalu
baik sehingga rujak salak pliek ini akan
semakin dikenal oleh orang banyak.

Transkip wawancara peneliti dengan pelanggan usaha Rujak Salak

Pliek di Kabupaten Pidie Jaya:

1. Nama : Kharunnisa
Umur : 28 Tahun
Tempat Tinggal > Bireun

Tanggal Wawancara : 18 Februari 2022
Tempat Wawancara : Usaha Rujak Salak Pliek Kak Er
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2. Nama

Umur
Tempat Tinggal
Tanggal Wawancara

: Putri Balqis

: 25 Tahun

: Samalanga

: 18 Februari 2022

Tempat Wawancara : Usaha Rujak Salak Pliek Balee
Ulim

Nama : Syifa Aulia

Umur : 21 Tahun

Tempat Tinggal : Meureudu

Tanggal Wawancara

: 18 Februari 2022

Tempat Wawancara : Usaha Salak Pliek Asiah
Nama : Cut Bismi

Umur : 38 Tahun

Tempat Tinggal - Sigli

Tanggal Wawancara
Tempat Wawancara

: 18 Februari 2022
: Usaha Rujak Salak Pliek

Peneliti

Tahun berapa pertama sekali beli rujak
pada usaha Rujak Salak Pliek di Balee
Ulim, Pidie Jaya?

Kharunnisa

Pertama sekali saya beli rujak salak
pliek disini pada tahun 2021 saat itu
saya melewati jalan ini, saya liat ramai
sekali orang yang beli jadi saya tertarik
dan mencoba beli rujak salak pliek
disini.

Putri Balqis

Pertama sekali saya beli rujak salak
pliek disini pada tahun 2021. Pada saat
itu saya melihat di story whatsapp teman
saya kemudian saya langsung datang
kesini untuk beli rujak salak pliek ini.

Syifa Aulia

Pertengahan  bulan satu  kemaren
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pertama sekali saya beli rujak salak
pliek disini berarti pada tahun 2022.
Hari ini kebetulan saya mau ketempat
teman di ulee gle jadi melewati usaha
rujak salak pliek ini dan saya jadi
pengen untuk makan rujak salak pliek
jadi saya singgah lagi.

Cut Bismi

Saya pertama sekali beli disini pada
tahun 2020. Saya sudah berlangganan
beli rujak salak pliek disini. Setiap saya
ke tempat kenduri dan melewati jalan ini
saya pasti singgah disini untuk beli rujak
salak pliek.

Peneliti

Dimana pertama sekali mengetahui
tentang usaha Rujak Salak Pliek di
Balee Ulim, Pidie Jaya?

Kharunnisa

Saya tau sendiri, karena tempat usaha
nya di samping jalan raya banda aceh-
medan.

Putri Balqis

Saya tau dari story whatsapp teman
saya.

Syifa Aulia

Saya tau sendiri saat melewati jalan ini.

Cut Bismi

Saya sudah lama tau, saat melewati
jalan ini menarik perhatian pada orang
jualan rujak salak pliek.

Peneliti

Bagaimana biasanya melakukan
pembelian pada usaha Rujak Salak Pliek
di Balee Ulim, Pidie Jaya?

Kharunnisa

Kalo melewati daerah ulim pasti saya
singgah dan langsung beli. Tapi ada
kemaren saya pesan melalui nomor
telepon kak er untuk acara pesta
dirumah saya.

Putri Balqis

Saya selalu langsung datang ketempat
ini untuk beli.

Syifa Aulia

Saya langsung beli ditempat usahanya.

Cut Bismi

Saya langsung beli disini.
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Peneliti

Apakah selalu beli rujak pada usaha
Rujak Salak Pliek di Balee Ulim, Pidie
Jaya?

Kharunnisa

lya, saya selalu beli kalo melewati jalan
ini_bikin ketagihan untuk makan rujak
salak pliek kak er.

Putri Balgis

lya, saya selalu beli, setiap minggu
selalu akan datang ke ulim untuk beli
rujak salak pliek disini.

Syifa Aulia

lya, saya selalu beli karena memang
rasanya bikin nagih.

Cut Bismi

lya, saya selalu beli setiap melewati
jalanini.

Peneliti

Apakah puas terhadap rasa, harga,
tempat, dan pelayanan pada usaha Rujak
Salak Pliek di Balee Ulim, Pidie Jaya?

Kharunnisa

Rasa nya luar biasa enak, walau di
tambah bumbu pliek tetap rasanya enak,
apalagi sekarang sudah ada produk baru
dan ini menjadi nilai plus. bumbu dan
buah nya dalam satu porsi banyak.
Harga murah sekali dan tempat tidak
terlalu masalah karena saya selalu bawa
pulang. Untuk pelayanan kak er sangat
baik dan ramah terhadap pelanggan nya.

Putri Balqis

Rasanya nya enak sangat cocok di lidah
saya, harga juga cukup murah, untuk
tempat juga lumayan bagus walau
sedikit sempit. Pelayanan baik.

Syifa Aulia

Rasa dari rujak salak pliek disini enak.
Untuk harga sangat terjangkau. Tempat
perlu untuk di bangun supaya bisa
langsung makan rujak salak pliek disitu.
Pelayanan baik.

Cut Bismi

Rasa rujak salak pliek disini enak seklai
makanya saya selalu beli disini. Harga
Cuma 5000 dan itu murah sekali dengan
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isi rujak salak pliek yang cukup banyak
untuk satu porsi. Tempat perlu di
perluas dan pelayanan sangat baik.

Peneliti

Apa yang membuat tertarik dan setia
beli rujak pada usaha Rujak Salak Pliek
di Balee Ulim, Pidie Jaya?

Kharunnisa

Rasanya sangat enak, harga murah tapi
isi dari buah dan bumbu pliek nya
banyak dan pelayanan dari kak er sangat
ramah. Makanya saya suka sekali beli
rujak salak pliek sama kak er.

Putri Balqis

Rasa rujak salak pliek disini enak agak
sedikit pedas dan ada balai untuk
singgah duduk disitu. Ini yang bikin
saya tertarik dan memilih untuk beli
rujak salak pliek disini.

Syifa Aulia

Rasanya rujak salak pliek nya enak,
buah nya masih segar-segar dan pliek
nya enak. Penjual nya juga baik.

Cut Bismi

Saya sudah berlangganan disini dan
selalu ingin singgah disini karena rujak
salak pliek disini benar-benar bikin kita
ketagihan. Dan harga nya murah jadi
bisa beli banyak. Sekarang jika
melewati jalan ini identic untuk bawa
pulang rujak salak pliek.

Peneliti

Bagaimana promosi yang di lakukan
pada usaha Rujak Salak Pliek di Balee
Ulim, Pidie Jaya?

Kharunnisa

Setau saya kak er ada buat spanduk, bisa
telepon untuk pesanan rujak Yyang
banyak. Dan dari mulut ke mulut. Ada
saya liat juga berita dari serambi news
tentang rujak salak pliek di balee ulim,
pidie jaya ini dan juga banyak dari
media social pelanggan lainnya.

Putri Balqgis

Setau saya promosi yang dilakukan dari
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memasang spanduk, dan dari mulut ke
mulut. Dan dari media social pelanggan
lain.

Syifa Aulia

Setau saya rujak salak pliek disini
memiliki akun instagram dan whatsapp
serta promosi dari mulut ke mulut dan
spanduk yang di pasang di pinggir jalan
raya.

Cut Bismi

Setau saya promosi yang di lakukan
hanya dari memasang spanduk, dari
mulut ke mulut dan dari social media
pelanggan.

Peneliti

Apakah  pernah  merekomendasikan
kepada orang lain tentang usaha Rujak
Salak Pliek di Balee Ulim, Pidie Jaya?

Kharunnisa

Pernah, saya sering bilang ke keluarga,
kerabat dan teman saya dan ada saya
suruh beli sama mereka jika melewati
jalan ini. Ada juga saya buat di story
instagram saya tentang rujak salak pliek
ini.

Putri Balqis

Pernah, saya sering ajak teman-teman
saya untuk beli rujak salak pliek ini.

Syifa Aulia

Pernah, ada saya buat di story whatsapp
saya saat sedang makan rujak salak
pliek ini. Saya review dan banyak dari
teman-teman yang menanyakan dimana
orang jualan rujak salak pliek ini.

Cut Bismi

Pernah, ada saya cerita ke keluarga,
saudara dan tetangga bahwa rujak salak
pliek disini enak sekali.

Peneliti

Apa harapan kedepan nya kepada usaha
Rujak Salak Pliek di Balee Ulim, Pidie
Jaya?

Kharunnisa

Semoga makin maju, semoga tetap baik
dan ramah kepada pelanggan dan tetap
menjaga rasa dari rujak salak pliek ini

139




tetap enak, dan terus berinovasi .

Putri Balqis

Semoga makin maju, makin ramah
kepada pelanggan, teman dibikin
menjadi lebih luas lagi, dan tetap
menjaga rasa rujak salak pliek tetap
enak.

Syifa Aulia

Semoga semakin maju, perbanyak kursi
dan meja untuk pelangan, dan harga
semoga tetap murah.

Cut Bismi

Semoga semakin maju, kedepannya
perlu untuk  memperluas tempat
persinggahan pelanggan dan rasa tetap
di jaga supaya pelanggan tidak kecewa.
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