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TRANSLITERASI ARAB-LATIN DAN SINGKATAN 
 

Keputusan Bersama Menteri Agama dan Menteri P dan K 

Nomor: 158 Tahun 1987 – Nomor: 0543b/u/1987 

 

1. Konsonan 

No. Arab Latin No. Arab Latin 

 ا 1
Tidak 

dilambangkan 
 Ṭ ط 16

 Ẓ ظ B 17 ب  2

 ’ ع T 18 ت  3

 G غ Ṡ 19 ث  4

 F ف J 20 ج 5

 Q ق Ḥ 21 ح 6

 K ك  Kh 22 خ 7

 L ل D 23 د 8

 M م Ż 24 ذ 9

 N ن R 25 ر 10

 W و  Z 26 ز 11

 H ه S 27 س  12

 ‘ ء Sy 28 ش  13



 

x 

 

 Y ي  Ṣ 29 ص  14

    Ḍ ض  15

 

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 

  َ  Fatḥah 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 Huruf Nama Gabungan Huruf 

َ  ي   Fatḥah dan ya Ai 



 

xi 

 

َ  و   Fatḥah dan wau Au 

 

Contoh: 

  kaifa  : كيف 

 haul : هول  

3. Maddah 

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harkat 

dan huruf,transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu: 

 

Harkat dan Huruf Nama Huruf dan Tanda 

ا  Fatḥah dan alif atau ya Ā ي  /َ 

ي  َ  Kasrah dan ya Ī 

ي  َ  Dammah dan wau Ū 

 

Contoh: 

 qāla : ق ال  

م ى  ramā : ر 

 qīla : ق يْل  

 yaqūlu : ي ق وْل  

 

4. Ta Marbutah (ة) 

Transliterasi untuk ta marbutah ada dua. 

a. Ta marbutah (ة) hidup 
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Ta marbutah (ة) yang hidup atau mendapat harkat 

fatḥah, kasrah dan dammah, transliterasinya adalah t. 

b. Ta marbutah (ة) mati 

Ta marbutah (ة) yang mati atau mendapat harkat sukun, 

transliterasinya adalah h. 

c. Kalau pada suatu kata yang akhir katanya ta marbutah 

 ,diikuti oleh kata yang menggunakan kata sandang al (ة)

serta bacaan kedua kata itu terpisah maka ta marbutah 

 .itu ditransliterasikan dengan h (ة)

 

Contoh: 

طْف الْ  ة  اْلَ  وْض   Rauḍah al-aṭfāl/ rauḍatulaṭfāl :      ر 

ة ن وّر  يْن ة  الْم  د   /Al-Madīnah al-Munawwarah  :     ا لْم 

alMadīnatul Munawwarah 

ةْ   Ṭalḥah  :   ط لْح 

 

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: Ḥamad Ibn Sulaiman. 

2. Nama Negara dan kota ditulis menurut ejaan Bahasa Indonesia, 

seperti Mesir, bukan Misr; Beirut, bukan Bayrut; dan 

sebagainya. 
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3. Kata-kata yang sudah dipakai (serapan) dalam kamus Bahasa 

Indonesia tidak ditransliterasi. Contoh: Tasauf, bukan 

Tasawuf. 
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ABSTRAK 

Nama : Kautsar 

Nim : 170602200 

Fakultas/Program Studi : Ekonomi dan Bisnis Islam/Ekonomi 

Syariah 

Judul : Strategi Pemasaran Syariah Dalam 

Meningkatkan Volume Penjualan Pada 

Soba House Space  Kota Banda Aceh 

Pembimbing I : Ayumiati, S.E., M.Si  

Pembimbing II                  : Rina Desiana, M.E 

Usaha bisnis makanan dan minuman dapat dikatakan salah satu 

bisnis yang sangat menguntungkan dan memiliki prospek yang 

sangat cerah ditambah lagi tempat usahanya yang dibuat modern 

mengikuti zamannya anak muda zaman sekarang yang kekinian. 

Oleh karena itu usaha pada Soba House Space Banda Aceh dalam 

meningkatkan volume penjualan tidak hanya menerapkan konsep 

strategi pemasaran konvensional, tetapi juga menerapkan strategi 

pemasaran syariah. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan 

menganalisis strategi pemasaran syariah mengetahui tantangan yang 

muncul saat pelaksanaan persaingan usaha. Metode penelitian yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah metode penelitian kualitatif 

dengan pendekatan deskriptif. Hasil penelitian ini menunjukkan 

bahwa dilihat dari tinjauan ekonomi syari’ah langkah pemasaran 

yang dilakukan oleh Soba House Space dalam 

mengimplementasikan strategi pemasarannya sudah sesuai dengan 

konsep pemasaran islami. Produk yang ditawarkan halal, penetapan 

harga tidak memberatkan kedua belah pihak, lokasi usaha dan 

tempat usaha yang mendukung pelaksanaan wisata syariah serta 

lokasinya yang strategis dan mudah dijangkau oleh konsumen, 

promosi yang dilakukan dengan menerapkan prinsip kejujuran dan 

kebenaran sesuai etika bisnis islam. Sedangkan tantangan utama 

dalam penerapan strategi pemasaran Islam dalam upaya 

meningkatkan penjualan pada Soba House Space yaitu disebabkan 

oleh dua faktor yaitu faktor secara internal dan faktor eksternal 

namun secara pelaksanaannya yang paling utama faktor munculnya 

tantangan disebabkan melalui faktor eksternal yaitu munculnya 
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persaingan bisnis pada jenis usaha yang sama, mudahnya ditiru 

bisnis dan terbatasnya produksi produk.  

 

Kata Kunci : Strategi, Pemasaran, Syariah  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1  Latar Belakang Masalah 

Bisnis merupakan kegiatan manusia yang bersifat universal. 

Makna universalitas bisnis berarti, bisnis bukan suatu hal yang 

hanya dimiliki oleh seseorang, bangsa, atau salah satu agama saja. 

Semua orang, siapa pun dan apa pun latar belakangnya berhak 

melakukan bisnis. Semua orang berhak memenuhi kebutuhan 

hidupnya dari hasil melakukan bisnis. Kemudian perbedaan latar 

belakang tersebut membuat dunia bisnis menjadi ramai dan lebih 

kompleks karena setiap orang atau bangsa memiliki peraturan atau 

ketentuan yang berbeda yang bertemu dengan orang dari bangsa 

lain yang memiliki peraturan berbeda pula (Asnawi, Nur, & dkk, 

2017). 

Islam tidak mengharamkan untuk berdagang, perniagaan 

atau jual beli. Tentunya untuk orang yang menjalankan suatu bisnis 

secara Islam, dituntut untuk menggunakan cara khusus dan aturan-

aturan khusus bagaimana seharusnya seorang muslim berusaha dan 

memiliki niat yang tulus di bidang bisnis, semata-mata untuk 

mencari rezeki agar mendapatkan ridha Allah di dunia maupun di 

akhirat yang di ridhai-Nya. Sebagai usaha  untuk mempertahankan 

pelanggan, perusahaan harus memilih dan mengetahui mana bentuk 

kebijakan dan teknologi yang paling tepat yang digunakan untuk 

mencapai tujuan. Pemasaran dalam sebuah perusahaan sangat perlu 
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guna untuk mengembangkan dan meningkatkan bisnis perusahaan. 

Dalam buku karangan Asnawi juga menjelaskan bahwa 

pemasaran Islam mengacu pada aspek yang berorientasi pada 

pandangan dunia (tasawwur) dan epistemology. Tassawur berasal 

dari konsep iman yang kuat atau iman dan takwa, sedangkan 

epistemology mengacu pada Al-Qur’an, Al-Hadist, ijma’ dan qiyas 

sebagai refensi inti. Saat ini pemasaran banyak diwarnai dengan 

pendekatan kontemporer yang mengutamakan pentingnya 

hubungan (relationship) seperti relationship marketing dan social 

marketing. Keduanya memiliki focus pada pelanggan yang 

berorientasi untuk memberikan pada pelanggan dan membangun 

loyalitas pelanggan. Tentunya dengan syarat harus meminimalisir 

kegiatan yang membahayakan masyarakat, baik dalam produksi 

maupun cara menjual (Asnawi, Nur, & dkk, 2017). 

Perkembangan pada dunia pemasaran sekarang terjadi 

dengan begitu pesat sehingga berakibat menimbulkan persaingan 

yang juga semakin ketat. Dalam dunia pemasaran persaingan 

merupakan sauatu hal harus dihadapi dengan menbuat dan terus 

mencari strategi-strategi yang tepat dalam memperkenalkan usaha 

yang dijalani. Dalam dunia bisnis makanan dan minuman bahkan 

cafe dan coffeshop persaingan yang semakin tinggi juga menuntut 

harus adanya keunggulan oleh setiap perusahaan. Menurut Jack 

Welch (2005) apabila suatu perusahaan tidak memiliki keunggulan 

bersaing jangan coba-coba untuk bersaing. Hal tersebut bermakna 

bahwa setiap perusahaan harus mempunyai keunggulan bersaing 
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untuk bisa berhasil memenangkan persaingan. Perkembangan 

pemasaran dewasa dapat dikategorikan berada pada persaingan yang 

saling menekan antara perusahaan yang satu dengan perusahaan 

lainnya, terlebih lagi perusahaan yang mempunyai kesamaan dalam 

produk yang dijual. 

Salah satu fenomena yang cukup menarik perhatian peneliti 

dan mungkin menarik perhatian banyak orang yaitu tren menikmati 

waktu senggang pada coffeshop. Dengan adanya beragam kreatifitas 

ide-ide untuk coffeshop and resto semakin banyak diminati oleh 

berbagai kaum, baik anak muda maupun orangtua dan keluarga. 

Namun terlepas dari hal itu semua, maka semakin berkembangnya 

suatu daerah karena perputaran ekonomi yang terjadi. 

Hal tersebut juga bisa dilihat dari semakin maraknya usaha 

coffeshop and resto baik itu dari sisi UMKM maupun lainnya. 

Dengan keadaan yang seperti ini, maka tentu saja tidak menutup 

kemungkinan para pengusaha tersebut bersaing ketat dalam 

menerbitkan ide-ide kreatifitas yang dimilikinya untuk mengikat 

para pelanggan. Oleh karena itu, sudah menjadi suatu kewajiban 

bagi para pengusaha untuk melakukan promosi dan mengeluarkan 

strategi-strategi yang tepat untuk memenuhi sasaran yang efektif dan 

mengungtungkan. 

Menurut Arifin (2008) strategi dapat dipahami sebagai cara 

dan daya apapun dalam menghadapi sasaran tertentu dalam kondisi 

tertentu agar dapat meperoleh hasil yang diharapkan secara 
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maksimal. Pemasaran adalah suatu proses sosial dimana individu 

dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan 

inginkan dengan menciptakan dan mempertukarkan produk dan nilai 

dengan individu dan kelompok lainnya (Kotler, 2006). Menurut 

Abdullah (2014) strategi dalam dunia bisnis yang penuh persaingan 

sangat penting yang kemudian disebut dengan strategi pemasaran. 

Perusahaan harus tetap berusaha untuk menawarkan berbagai 

keunggulan dalam persaingan dengan cara menonjolkan kelebihan 

produk yang ditawarkan. Strategi yang harus dilakukan dimulai dari 

dalam perusahaan agar bisa diterima di pasar secara menyeluruh. 

Dengan demikian, perusahaan perlu mengadakan perbaikan-

perbaikan dan berinovasi mengeluarkan strategi- strategi yang sesuai 

dengan keadaan pasar. 

Tingkat persaingan dalam dunia usaha menuntut setiap 

perusahaan untuk lebih dapat menggunggulkan segala kemampuan 

dalam memasarkan produk atau jasa yang ditawarkan. Setiap 

kegiatan tersebut memerlukan sebuah konsep pemasaran yang 

mendasar agar efektif dan efisien sesuai dengan orientasi perusahaan 

terhadap pasar (Alma & Priansa, 2009). Dalam hal ini pemasaran 

syariah yang merupakan sebuah disiplin bisnis strategis yang 

mengarahkan proses penciptaan, penawaran, dan perubahan values 

(nilai) dari suatu inisiator  kepada stakeholders, yang dalam 

keseluruhan prosesnya sesuai akad serta prinsip-prinsip Islam dan 

muamalah dalam Islam.  
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Dalam meningkatkan penjualan dalam perspektif pemasaran 

syariah, “Dari Rifa’ah Ibnu Rafi’ r.a bahwa Nabi Muhammad SAW. 

pernah ditanya: “ Pekerjaan apakah yang paling baik?”. Rasulullah 

SAW. bersabda: “Pekerjaan seseorang dengan tangannya dan tiap-

tiap jual beli yang bersih”. (HR. Al-Bazzar, dan dinilai Shahih oleh 

Hakim). Mengacu pada hadis tersebut, maka dalam meningkatkan 

volume penjualan harus memperhatikan unsur halal, jual beli yang 

terjadi sesuai dengan konsekuensi syariat dan tidak adanya unsur 

gharar (ketidakjelasan), unsur judi, riba, penipuan, dan 

penyembunyian cacat barang. 

Kegiatan pemasaran suatu perusahaan memiliki beberapa 

tujuan yang hendak dicapai, baik tujuan jangka pendek maupun 

tujuan jangka panjang. Dalam jangka pendek biasanya untuk 

merebut hati konsumen terutama untuk produk yang baru 

diluncurkan. Sedangkan dalam jangka panjang dilakukan untuk 

mempertahankan produk-produk yang sudah ada agar tetap eksis. 

Secara umum, Memahami konsep pemasaran, maka perlu 

diperkenalkan suatu pemahaman mengenai konsep strategi 

pemasaran. Untuk menghadapi di dalam mendapatkan pelanggan, 

suatu perusahaan harus menyadari bahwa tidaklah muda tanpa ada 

sebuah tindakan nyata berupa kerja keras dengan menggunakan 

strategi yan tepat untuk meningkatkan jumlah pelanggan, strategi 

merupakan kunci penting terhadap keberhasilan sebuah perusahaan 

dalam meraih pelanggan. Konsumen saat ini menghadapi beranika 

pilihan produk, merk, harga, serta pemasok, Untuk menentukan 
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niat yang akan di ambil, maka konsumen akan mempertimbangkan 

penawaran mana yang akan memberikan mamfaat dan nilai 

tertinggi membangun dan menjalan bisnis agar menjadi sukses dan 

terpercaya tidak hanya terpaku pada beberapa baik produk atau jasa 

yang titawarkan. Faktor penting lsinnya yang turut mempengaruhi 

kepuasan konsumen akan produk atau jasa dari bisnis adalah 

adanya pelayanan yang baik. “Today competition essentially takes 

place at the produk augmentation level” (Kotler & Amstrong, 

2008). 

Produksi yang dilakukan pada usaha Soba House Space 

adalah usaha dalam bidang makanan dan minuman yang bergerak 

pada cafe. Peluang bisnis jual makanan dan minuman dapat 

dikatakan salah satu bisnis yang sangat menguntungkan dan 

memiliki prospek yang sangat cerah ditambah lagi tempat usahanya 

yang dibuat modern mengikuti zamannya anak muda zaman 

sekarang yang kekinian. Oleh karena itu dalam meningkatkan 

volume penjualan Soba House Space tidak hanya menerapkan 

konsep strategi pemasaran konvensional, tetapi juga menerapkan 

strategi pemasaran syariah. Sebagaimana judul penelitian ini yaitu 

Strategi pemasaran Islam pada Soba House Space dalam 

meningkatkan volume penjualan. Peneliti tertarik memilih judul 

tersebut karena saat ini banyak cafe yang hanya mendapatkan 

keuntungan saja namun belum mendapatkan keberkahan dari usaha 

tersebut dengan praktik yang sesuai dengan prinsip dan syaiat 

Islam. Mengingat pentingnya penerimaan volume penjualan yang 
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meningkat dipengaruhi oleh keefektifan pemasaran dan strategi 

pemasaran Islam yang diterapkan oleh Soba House Space dalam 

meningkatkan volume penjualan, maka berdasarkan latar belakang 

permasalahan di atas, penulis tertarik untuk mengadakan penelitian 

di Soba House Space tersebut dengan judul “Strategi Pemasaran 

Syariah dalam Meningkatkan Volume Penjualan pada Soba 

House Space Kota Banda Aceh”. 

1.2  Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah peneliti kemukakan di 

atas, maka peneliti akan membahas tentang strategi pemasaran Islam 

dalam meningkatakan volume penjualan dengan rumusan masalah 

dalam penelitian sebagai berikut: 

1. Bagaimana strategi pemasaran syariah yang diterapkan 

dalam upaya meningkatkan volume penjualan pada Soba 

House Space? 

2. Apa saja tantangan utama dalam penerapan strategi 

pemasaran Islam dalam upaya meningkatkan penjualan 

pada Soba House Space? 

1.3  Tujuan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah yang telah 

peneliti kemukakan di atas, maka peneliti akan membahas tentang 

strategi pemasaran Islam dalam meningkatakan volume penjualan 

dengan rumusan masalah dalam penelitian sebagai berikut: 
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1. Untuk mengetahui srategi pemasaran  syariah yang 

diterapkan dalam upaya meningkatkan Volume penjualan 

Soba House Space. 

2. Untuk mengetahui tantangan dalam upaya melaksanakan 

srategi pemasaran syariah dalam upaya meningkatkan 

penjualan pada Soba House Space. 

1.4  Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat yang diharapkan dalam penelitian ini adalah 

sebagai berikut: 

1. Manfaat Praktis 

a. Hasil penelitian ini sebagai persyaratan mendapatkan 

gelar strata satu (S1) dan juga diharapkan menjadi 

penambah wawasan keilmuan dalam bidang ekonomi 

syari’ah. 

b. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan dan 

dijadikan sumber informasi dan referensi bagi 

pengusaha, khususnya bagi pengusaha cafe makan dan 

minuman dalam meningkatkan volume penjualan. 

2. Manfaat Teoritis 

a. Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah 

khazanah keilmuan terutama dalam memahami dan 

mempraktekkan strategi pemasaran syariah dalam 

meningkatkan volume penjualan. 
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1.5  Sistematika Pembahasan 

BAB I Pendahuluan 

Bab ini memaparkan  atau menguraikan tentang latar 

belakang masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian dan 

manfaat penelitian. 

BAB II Landasan Teori 

Bab ini memaparkan atau menguraikan tentang kajian 

pustaka yang berkaitan dengan topik dalam penelitian potensi 

wakaf produktif dalam meningkatkan pemberdayaan ekonomi 

umat yaitu wakaf, manajemen pengelolaan wakaf, dan 

pemberdayaan ekonomi umat. 

BAB III Metode Penelitian 

Dalam bab ini terdapat metode yang penulis gunakan untuk 

mendapatkan data dan menemukan hasil dari penelitian yang 

penulis lakukan yaitu jenis penelitian, subjek dan objek 

penelitian, sumber data, teknik pengumpulan data, instrumen 

penelitian, dan teknik analisis data. 

 BAB IV Hasil Penelitian dan Pembahasan 

Dalam bab ini memaparkan data-data temuan penelitian dan 

melakukan pembahasan terhadap temuan penelitian dengan 

menggunakan konsep-konsep dan teori yang telah ditentukan. 
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BAB V Penutup  

Pada bab ini menjelaskan mengenai kesimpulan akhir 

penelitian dan saran-saran yang direkomendasikan berdasarkan 

temuan-temuan penelitian di lapangan untuk perbaikan 

pengujian selanjutnya.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


