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ABSTRAK

Skripsi berjudul “Strategi Pemasaran Syariah Butik Zuli Amalia Dalam
Menghadapi Persaingan Bisnis Fashion di Kota Surabaya” ini merupakan penelitian
kualitatif. Penelitian ini bertujuan untuk menjawab rumusan masalah Bagaimana
kondisi persaingan bisnis fashion di kota Surabaya dan bagaimana strategi pemasaran
syariah yang diterapkan Butik Zuli Amalia dalam menghadapi persaingan bisnis fashion
di kota Surabaya

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan penelitian
deskriptif kualitatif. Adapun penelitian ini merupakan jenis penelitian wawancara
mendalam (indepth interview). Pengumpulan data menggunakan dua sumber data, yaitu
data primer dan sekunder. Data primer diperoleh dari wawancara dan dokumentasi.
Sedangkan pada data sekunder diperoleh dari dokumen, jurnal, buku dan literature yang
lainnya. Informan pada penelitian ini yaitu Bapak Yazid Yalim selaku pimpinan butik
Zuli Amalia.

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa persaingan bisnis fashion di Kota
Surabaya saat ini mengalami persaingan yang semakin ketat. Antusias dan kebutuhan
masyarakat akan produk fashion muslim yang semakin tinggi menyebabkan hadirnya
para pesaing baru yang turut meramaikan bisnis fashion. Para pesaing baru tersebut
menawarkan produk fashion muslim yang modis dan kekinian dengan kapasitas produk
yang cukup besar. Kondisi persaingan tersebut menuntut butik Zuli Amalia untuk
menerapkan strategi pemasaran yang tepat untuk meningkatkan penjualan dan agar
mampu bertahan dari para pesaingnya. Dalam menghadapi persaingan bisnis butik Zuli
Amalia menerapkan strategi pemasaran yang mengacu pada empat Kkarakteristik
pemasaran syariah yakni Rabbaniyah (Teitis), Akhlagiyyah  (Etis), Al-Wagiyyah
(Realistis), Al-Insaniyyah ' (Humanistis)

Saran yang diberikan peneliti kepada Butik Zuli Amalia yakni lebih
memaksimalkan kecanggihan teknologi saat ini dengan membuka toko online dan
melakukan pemesanan melalui aplikasi seperti shopee ataupun sejenisnya serta dalam
melakukan promosi lebih menjelaskan secara detail mengenai informasi produk yang
mereka jual, khususnya promosi melalui sosial media, seperti Instagram dan WhatsApp.

Kata Kunci: Persaingan Bisnis, Strategi, Pemasaran Syariah
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Bisnis di Indonesia saat ini telah pesat. Hal ini disebabkan karena
meningkatnya atensi serta semangat masyarakat dalam melaksanakan
kegiatan bisnis. Salah satunya yaitu bisnis yang bergerak pada bidang fashion
muslim. Adanya butik-butik serta toko busana muslim seperti toko Rabbani
maupun toko yang lainnya saat ini menunjukkan bahwa bisnis fashion
muslim mulai banyak diminati oleh masyarakat. Industri busana muslim
memberikan dampak positif bagi kaum muslimin dalam menunjang
penampilan mereka agar tetap fashionable.

Dalam pandangan Islam bisnis harus dilaksanakan secara baik serta
sesuai dengan prinsip-prinsip ekonomi syariah. Setiap prosesnya harus
dilakukan dengan benar, rapi, tertib dan teratur. Hal ini merupakan prinsip
utama dalam ajaran Islam. Proses-proses ini pada dasarnya merupakan sebuah
perencanaan yang dilakukan secara mantap, untuk melahirkan keyakinan
dalam melakukan segala sesuatu yang sesuai dengan aturan dan mempunyai
manfaat.

Pemasaran sejatinya tidak hanya sebatas menjual sebuah produk atau
jasa. Pemasaran adalah suatu kegiatan yang sangat komprehensif, sehingga
perlu tahapan yang didukung oleh prinsip syariah. Pemasaran sudah

sepatutnya dilakukan sesuai dengan ajaran dan nilai-nilai yang



Islami. Tidak diperbolehkan adanya praktik-praktik yang menyimpang, sebab
bisnis tidak akan bisa bertahan lama dan tentunya tidak akan mendapatkan
keberkahan. (Nugroho, 2013)

Pemasaran sejauh ini tidak terlepas dari faktor persaingan bisnis.
Tidak akan ada satu pun bisnis yang bisa melenggang bebas dengan santai
menikmati penjualan serta keuntungan, hal tersebut disebabkan karena
adanya persaingan dari kompetitor yang turut serta menikmatinya. Terlebih
lagi kerap terjadi suatu persaingan bisnis yang tidak sehat. Persaingan tidak
akan menanyakan mengenai apakah modal pesaing itu dari peninggalan,
ataupun berasal dari hasil pinjaman.

Dalam tiap kedudukan persaingan pada dunia menuntut setiap
pemasaran sanggup menjalankan aktivitas pemasarannya dengan lebih efisien
serta efektif. Aktivitas pemasaran tersebut membutuhkan suatu konsep
pemasaran yang mendasar cocok dengan Kkepentingan pemasar serta
kebutuhan dan kemauan pelanggan. Dalam hal “ini, pemaséran syariah
mempunyai posisi yang sangat strategis, sebab pemasaran syariah ialah salah
satu strategi dalam berbisnis. (Fauzia, 2013)

Berkaitan dengan strategi dalam menghadapi persaingan bisnis.
Dalam ajaran Islam berbisnis tidak hanya sekedar untuk mencari keuntungan,
melainkan juga untuk mencari keberkahan yaitu kemantapan dari usaha
tersebut dengan memperoleh keuntungan yang wajar. Berbisnis tidak
diperbolehkan melanggar ketetapan dan hukum Islam, baik dalam

menjalankan strategi, proses maupun dalam praktiknya. (zunaidi, 2015)



Dalam Ayat Al-Qur’an telah dijelaskan bahwa dalam melakukan
aktivitas berbisnis dianjurkan untuk bersaing secara sehat dan tidak dengan
cara-cara yang bathil, persaingan murni dan bersaing dalam hal kebaikan agar

Di Ridhoi Allah SWT
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Artinya: Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan
harta sesamamu dengan jalan yang bathil, kecuali dengan jalan perniagaan
yang berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. Dan janganlah kamu
membunuh dirimu; sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu.
(Q.S. An-Nisa’ Ayat 29)

Strategi pemasaran syariah merupakan sebagai metode untuk
menjamin, baik dari pihak produsen ataupun pihak konsumen ma;ing-masing
akan memperoleh keuntungan. Oleh sebab itulah pemasaran syariah ialah
sebuah disiplin bisnis strategis yang memusatkan proses penciptaan,
penawaran serta perubahan nilai dari penggagas kepada stakeholder, yang
dalam proses keseluruhannya sesuai dengan nilai- nilai dan prinsip-prinsip
bisnis dalam Islam. (Sunyoto, 2013)

Butik Zuli Amalia merupakan sebuah usaha perseorangan yang
bergerak dibidang fashion/busana muslim. Butik Zuli Amalia merupakan

salah satu usaha fashion yang besar dan ternama di Kota Surabaya dengan



mengeluarkan produk yang berupa busana muslimlah wanita. Produk-produk
tersebut diantaranya berupa ciput atau inner, gamis, tunik, kerudung serta
pembuatan busana muslim secara khusus. Butik Zuli Amalia mempunyai visi
yaitu “menjadikan busana muslim sebagai trend bisnis yang memadai”, dan
misinya yaitu “memanfaatkan busana muslim untuk sehari-hari dengan tetap
menjaga syar’i.

Pada awalnya butik Zuli Amalia berkeinginan untuk merubah
pemikiran (paradigma) masyarakat yang bahwasanya busana muslimah tidak
modis untuk dikenakan khususnya dipakai untuk acara formal ataupun
lainnya. Oleh karena itu, butik Zuli Amalia ingin menunjukkan bahwa busana
muslimah dapat dijadikan untuk tampil gaya, modis serta trendy dengan tetap
menjaga sisi kesyar’ian.

Berdasarkan dari keterangan bapak Yazid Yalim selaku pimpinan
butik tersebut pada saat wawancara, beliau menjelaskan bahwa dalam
menghadapi persaingan bisnis yang semakin ketat saat ini diperll;kan adanya
strategi-strategi tepat. Sebagai seorang muslim yang taat pada ajaran Islam,
selaku pimpinan dari Butik Zuli Amalia sudah sepatutnya menerapkan
strategi pemasaran yang sesuai dengan ketentuan Islam atau dalam arti lain
yaitu sesuai dengan prinsip syariah.

Pada dasarnya praktik bisnis syariah menekankan kepada pebisnis
bahwa tidak boleh menjalankan kegiatan berbisnis semata-mata hanya untuk
memperoleh keuntungan semaksimal mungkin tetapi juga untuk memperoleh

keberkahan dari Allah SWT. Dalam praktik bisnis syariah, laba yang



diperoleh harus proporsional dan tidak memberikan kerugian kepada pihak
lain. Penekanan pemasaran syariah dalam bisnis menjadi sangat penting
sebagai pembatas agar pebisnis tidak terjerumus keserakahan.

Pemasaran syariah merupakan strategi bisnis yang harus memayungi
segala kegiatan dalam sebuah perusahaan, yang meliputi proses, menciptakan
serta menawarkan yang sesuai dengan ajaran dalam Islam. Dalam pemasaran
syariah para pesaing bukanlah dianggap sebagai musuh dalam berbisnis,
melainkan mitra sejajar. Pemasaran syariah bertujuan untuk memberikan
sebuah solusi yang transparan dan adil bagi semua pihak yang terlibat di
dalamnya.

Dengan adanya nilai serta prinsip tersebut menjadi sebuah landaan
yang mengarahkan pemilik ataupun pemasar agar tetap dalam koridor yang
benar. Landasan inilah yang menjadi suatu hukum dalam melakukan bisnis.
Seorang muslim yang baik dalam menjalankan bisnisnya terutama dalam hal
pemasaran, baik sebagai pemilik usaha, pesaing maupun sebaga{i konsumen
harus menjalankannya berdasarkan prinsip kejujuran, keadilan, etika serta
moralitas.

Berdasarkan dari uraian latar belakang di atas maka menjadi dasar
pertimbangan mengenai aktivitas pemasaran serta keingintahuan penulis
mengenai strategi pemasaran syariah yang diterapkan oleh Butik Zuli Amalia
dalam menghadapi persaingan bisnis. Penulis akan mengangkat penelitian
yang berjudul “Strategi Pemasaran Syariah Butik Zuli Amalia Dalam

Menghadapi Persaingan Bisnis Fashion Di Kota Surabaya”



1.2 ldentifikasi Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah di atas maka identifikasi masalah
sebagai berikut:
1.2.1 Persaingan bisnis antar butik fashion muslim yang semakin ketat.
1.2.2 Pemanfaatan teknologi yang kurang maksimal dalam pemasarannya.
1.2.3 Kurangnya tenaga kerja yang ahli di bidang desain dan menjahit.
1.3 Batasan Masalah
Agar penelitian terfokus dan tepat pada sasaran yang diinginkan oleh
karena itu penulis melakukan pembatasan masalah sebagai berikut:
1.3.1 Kondisi persaingan bisnis fashion di Kota Surabaya.
1.3.2 Strategi pemasaran syariah dalam menghadapi persaingan bisnis
fashion.
1.3.3 Hambatan yang dialami butik Zuli Amalia dalam menghadapi
persaingan bisnis.
1.4 Rumusan Masalah
Berdasarkan dari uraian di atas yang telah ditentukan oleh penulis,
maka rumusan masalah dalam penelitian ini meliputi:
1.4.1 Bagaimana kondisi persaingan bisnis fashion di Kota Surabaya?
1.4.2 Bagaimana strategi pemasaran syariah yang diterapkan butik Zuli
Amalia dalam menghadapi persaingan bisnis fashion di Kota
Surabaya?
1.4.3 Apa saja hambatan yang dialami butik Zuli Amalia dalam menghadapi

persaingan bisnis?



1.5 Kajian Pustaka
Berdasarkan penelusuran kajian kepustakaan yang peneliti lakukan,
terdapat beberapa yang terkait dengan permasalahan yang ada dalam
penelitian ini. Berikut ini adalah deskripsi secara ringkas mengenai kajian
penelitian terdahulu terkait dengan permasalahan yang ada pada penelitian
ini meliputi:

1. Penelitian yang dilakukan oleh Arif Rahmat (2011) dengan judulnya
“Strategi Pemasaran Swalayan Pamella Dalam Perspektif Islam”.
Hasil dari penelitian ini yaitu Melalui Analitical Hierarchy Process
(AHP) menghasilkan urutan skala prioritas 4 alternatif strategi yang
dihasilkan dari analisis SWOT. Alternatif strategi skala prioritas
pertama adalah pengembangan varietas barang, sistem penyaluran
barang dan saling bekerja sama dengan para pengusaha kecil. Alternatif
prioritas skala yang kedua yakni dengan mengubah tata letak atau posisi
barang dan menambah jumlah persediaan barang. Alterr{atif strategi
skala prioritas yang ketiga adalah mendesain ulang ruangan dengan
model dan konsep yang lebih menarik, menambah varian produk dan
membuat promosi yang menarik. Alternatif strategi yang keempat
adalah bekerja sama dengan pemerintah dalam mengembangkan usaha
dengan cara mengikuti pelatihan Disperindagkop.

2. Penelitian yang dilakukan oleh Ria Resti (2015) dengan judulnya
“Analisis Strategi Marketing Syariah Dalam Menghadapi Persaingan

Bisnis Pada Toko Rabbani Semarang”. Hasil dari penelitian ini yaitu



pemasaran produk yang dilakukan Toko Rabbani Semarang lebih
mengutamakan produknya dalam beberapa segmentasi pasar terutama
bagi kalangan masyarakat beragama Islam yang 70% sasarannya yakni
kalangan mahasiswa atau pelajar dan selebihnya adalah masyarakat
umum. Strategi bersaing yang dilakukan Toko Rabbani dalam
menghadapi persaingan bisnis yang semakin Kketat yaitu lebih
mengutamakan memberikan keunikan, ciri khas dan pembedaan barang
yang diproduksi dengan barang yang dimiliki oleh para pesaingnya.
Dengan menghadirkan produk hasil rancangan sendiri yang lebih
modern dan stylist serta tetap mengedepankan unsur-unsur yang sesuai
dengan ketentuan syariah. Selain itu Toko Rabbani juga memenuhi
syarat-syarat untuk melakukan diferensiasi yang baik, yaitu dapat
menguntungkan perusahaan, penting bagi pihak konsumen, dapat
dikomunikasikan dan tidak mudah untuk ditiru.

Penelitian yang dilakukan oleh Alni Irawati Jonwari (2(520) dengan
judul  “Implementasi Marketing ' Syariah ~ Dalam  Menghadapi
Persaingan Bisnis Pada Butik Shophie Fashion Sukorejo Situbondo”.
Hasil dari penelitian ini yaitu dalam melakukan pemasaran setiap
perusahaan tentunya mempunyai cara tersendiri. Dalam proses
pemasarannya, butik Shophie Fashion menggunakan cara-cara
pemasaran yang sesuai dengan prinsip syariah, mulai dari pengenalan
produk, harga dan kualitas produk. Hal tersebut berpacu pada praktik

pemasaran yang dilakukan Nabi Muhammad Saw. Pemasaran yang



dilakukan oleh butik Shophie Fashion berlandaskan pada prinsip bisnis
islami yang amat mengedepankan adanya konsep Ridha, baik dari
perusahaan itu sendiri maupun dari pihak konsumen. Dengan demikian
aktivitas pemasaran yang didasari etika. Etika pemasaran dalam
kaitannya dengan produk, yakni produk yang halal, produk memiliki
nilai guna dan yang dibutuhkan. Dalam menjalankan bisnis butik
Shophie juga menerapkan karakteristik humanistis yaitu tidak
membedakan antara satu dengan yang lainnya.

Penelitian yang dilakukan oleh Ita Nurcholifah (2014) dengan judul
“Strategi Marketing Mix Dalam Perspektif Syariah. Hasil dari
penelitian ini yaitu konsep strategi yang cocok dan dapat diterapkan
oleh pebisnis adalah strategi bauran pemasaran/Marketing Mix. Strategi
bauran pemasaran mampu menciptakan suatu strategi yang benar-benar
mumpuni dan juga dapat diandalkan dalam memajukan sektor-sektor
pemasaran Khususnya, serta’ sektor perekonomian padav' umumnya.
Strategi bauran pemasaran syariah merupakan suatu strategi yang
menerapkan strategi 4P, vyaitu terdiri dari produk, price (harga),
promosi dan place (tempat). Produk dapat berupa barang yang
dibutuhkan oleh masyarakat serta terjamin kehalalannya. Keunggulan
dan kualitas produk merupakan hal yang penting untuk diperhatikan
oleh seorang pebisnis. Price atau harga suatu produk juga menjadi
perhatian utama bagi pihak terkait. Sistem pengelolaan harga sendiri

dapat dilakukan dengan cara yakni menetapkan harga yang bersaing
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dan harga yang ditawarkan sesuai dengan kualitas produk yang dijual.
Agar usaha yang dijalankan dikenal oleh masyarakat luas, lakukan
strategi promosi yang baik, yakni dengan cara jujur tidak membohongi
para calon pembeli atau pelanggan. Mengenai penentuan lokasi (place)
usahakan dapat diakses dengan mudah oleh masyarakat.

Penelitian yang dilakukan oleh Wiwi Winarti (2020) dengan judul
“Strategi Marketing Syariah Dalam Menghadapi Persaingan Bisnis
Era 4.0 Pada Pabrik Roti Madu Sari Cirebon . Hasil dari penelitian ini
yaitu pemasaran yang dilakukan Roti Madu Sari dengan konvensional
yaitu dengan cara menawarkan produknya melalui pengiriman langsung
menggunakan sepeda motor ke warung-warung dengan akad konsinyasi
atau dalam arti lain barang dititipkan terlebih dahulu jika sudah laku
terjual baru dibayar atau barang langsung dijual ke tengkulak dan pasar
tradisional maupun modern. Cara pemasaran seperti ini diterapkan sejak
perusahaan ini berdiri, pembeli loyalitas dan pembeli potenéial semakin
bertambah sehingga akan terjalin kerjasama untuk saling percaya dan
tetap menjaga kualitas barang yang diinginkan pembeli. Selain
pemasaran yang dilakukan secara konvensional oleh pabrik roti Madu
Sari dalam menghadapi persaingan dengan kompetitornya tidak hanya
menggunakan strategi konvensional, tetapi dengan menerapkan strategi
yang memiliki Kkarakteristik berdasarkan syariat islam. Dalam
praktiknya pabrik ini sudah mengimplementasikan strategi marketing

yang memiliki Kkarakteristik teistis (Rabbaniyah), karakteristik etis
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(Akhlagiyyah), karakteristik realistis (Al-Wagiyah), dan karakteristik
humanitis (Insaniyyah).

Penelitian yang dilakukan oleh Muhidin Riski (2016) dengan judul
“Strategi Pemasaran Terhadap Persaingan Usaha Dalam Perspektif
Ekonomi Islam. Hasil dari penelitian ini yaitu strategi pemasaran yang
digunakan oleh songket Fitri Palembang dalam menghadapi persaingan
yaitu menggunakan strategi bauran pemasaran sering disebut dengan
istilah marketing mix 4P, yaitu product (produk), price (harga),
promotion (promosi), dan place (tempat). Produk yang ditawarkan oleh
songket Fitri Palembang yakni berupa kain songket, batik, kipas
songket, blongsong, dan souvenir-souvenir kecil yang lainnya.
Mengenai harga sebisa mungkin harga yang diberikan oleh songket
Fitri Palembang tidak jauh berbeda dari para pesaingnya, karena jika
harga yang ditawarkan terlalu mahal maka songket yang telah
diproduksi tidak akan laku untuk dijual. Dalam hal pr;)mosi yang
dilakukan oleh songket Fitri Palembang yakni bekerja sama dengan
dinas pemerintahan setempat, agen travel dan mengikuti acara pameran
atau event-event. Selain itu promosi yang dilakukan songket Fitri
memanfaatkan penggunaan teknologi dengan cara mempromosikan
produknya melalui media sosial

Penelitian yang dilakukan oleh Alvin Septian Haerisma (2018) dengan
judul  “Pengembangan Ekonomi Kreatif Bidang Fashion Melalui

Bauran Pemasaran”. Hasil dari penelitian ini yaitu ekonomi kreatif
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berbasis pada industri fashion batik Cirebon yang terus dijalankan agar
dapat tetap tumbuh berkembang dan diberdayakan, karena dengan
adanya ekonomi kreatif ini nantinya akan dapat membantu tingkat
kesejahteraan para pegawainya dan kesejahteraan masyarakat desa
trusmi Cirebon serta mampu memberikan kontribusi yang nyata dalam
membangun perekonomian kota Cirebon dan khususnya perekonomian
di desa trusmi. Industri kreatif fashion dapat juga mengatasi perihal
masalah pengangguran serta dapat mengurangi angka kemiskinan yang
ada di Indonesia. Hal tersebut dikarenakan industri kreatif bidang
fashion saat ini menempati posisi kedua setelah industri kuliner dalam
jumlah usaha

Penelitian yang dilakukan oleh Nur Faeni dengan judul “Strategi
Pemasaran Pedagang Pasar Tradisional Dalam Perspektif Ekonomi
Islam (Studi Pasar Tradisional Lebaksiu Tegal)”. Hasil dari penelitian
ini yaitu para pedagang pasar tradisional Lebaksiu v'menerapkan
beberapa strategi, 'yaitu strategi produk, penetapan harga, promosi,
tempat dan pelayanan. Ditinjau dari pemasaran syariah, produk atau
barang yang diperjualbelikan oleh pedagang pasar tradisional Lebaksiu
Tegal sudah memenuhi aspek kehalalan. Akan tetapi beberapa
pedagang pasar masih ada yang melakukan tindakan tidak terpuji yaitu
mencampur produk barang yang berkualitas baik dengan barang yang
berkualitas biasa/buruk tanpa disertai kejujuran dalam melakukannya.

Hal itu amatlah dilarang oleh islam, karena islam melarang segala
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bentuk penipuan dalam praktik jual beli maupun transaksi muamalah
yang lainnya.

Penelitian yang dilakukan oleh Rokib (2019) dengan judul “Analisis
Strategi Marketing Syariah Dalam Menghadapi Persaingan Bisnis
Waralaba. Hasil dari penelitian ini yaitu strategi marketing syariah
merupakan disiplin bisnis strategi dalam upaya memasarkan sebuah
produk tertentu dengan tujuan untuk mencapai target yang sudah
ditetapkan dengan cara-cara yang dibenarkan syariat Islam. Penerapan
strategi marketing yang dilakukan oleh Toserba Mitra Indah sudah
sesuai dengan karakteristik yang ada dalam marketing syariah. Dalam
menghadapi persaingan bisnis waralaba, Toserba Mitra Indah
menerapkan strategi produk dan strategi harga serta memberikan
pelayanan yang ramah, jujur dan berpedoman pada karakteristik
marketing syariah. Dalam rangka untuk mempertahankan para
pelanggan setianya, Toserba Mitra Indah memberikan h(;lrga relatif
lebih murah.

Penelitian yang dilakukan oleh Wahyu Kartiko (2018) dengan judul
“Analisis Strategi Marketing Syariah Pada Usaha Mikro (Studi
Pedagang Pasar Juwana Baru Pati)”. Hasil dari penelitian ini yaitu
pemahaman akan marketing syariah oleh pedagang pakaian di pasar
Juwana Baru kurang mengetahui tentang pemasaran syariah, akan tetapi
selama proses pelaksanaan transaksi jual beli yang dilakukan oleh

pedagang sudah sesuai dengan kriteria pemasaran syariah walaupun
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belum semua pedagang di pasar Juwana Baru yang menerapkannya.
Strategi yang telah diterapkan oleh sebagian pedagang sudah sesuai
dengan teori-teori marketing syariah, yakni seperti teitis
(Rabbaniyah),etis (Akhlagiyyah), realistis (Al-Wagiyah), dan humanistis
(Insaniyyah). Diharapkan dengan menerapkan strategi pemasaran
tersebut para pedagang akan lebih berkembang, mengalami peningkatan

dan sukses dalam menjalankan usahanya.
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Tabel 2. 1 Persamaan dan Perbedaan dengan Penelitian Terdahulu

Penulis .
No Judul Penelitian Persamaan dan Perbedaan
(Tahun)
1 Arif Rahmat Strategi Pemasaran Swalayan Persamaan: Kedua penelitian ini sama-sama membahas
(2011) Pamella Dalam Perspektif Islam | mengenai strategi pemasaran ditinjau dari perspektif Islam.
Perbedaan: Penelitian sebelumnya objek yang diteliti yaitu
swalayan yang menjual berbagai produk dan menerapkan
strategi Analitical Hierarchy Process (AHP), sedangkan pada
penelitian ini  objek yang diambil vyaitu butik yang
memproduksi dan menjual produk fashion muslim
2 Ria Resti Analisis Strategi Marketing Syariah | Persamaan: kedua penelitian ini sama membahas marketing
(2015) Dalam Menghadapi Persaingan syariah dalam menghadapi persaingan bisnis.

Bisnis Pada Toko Rabbani

Semarang

Perbedaan: Pada penelitian sebelumnya objek yang diteliti
yaitu di Toko Rabbani Semarang, sedangkan objek penelitian

ini yaitu butik fashion muslim Surabaya
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Alni lrawati
Jonwari
(2020)

Implementasi Marketing Syariah
Dalam Menghadapi Persaingan
Bisnis Pada Butik Shophie Fashion
Sukorejo Situbondo

Persamaan: Membahas mengenai marketing syariah dalam
menghadapi persaingan bisnis fashion.

Perbedaan: Perbedaan penelitian terdahulu terletak pada objek
yang diteliti

Ita Nurcholifah

Strategi Marketing Mix Dalam

Persamaan: Kedua penelitian ini sama-sama membahas

(2014) Perspektif Syariah tentang pemasaran (marketing) dalam perspektif syariah dan
menggunakan metode deskriptif kualitatif
Perbedaan: Tidak ada objek yang diteliti dalam penelitian
terdahulu, namun hanya membahas mengenai strategi
marketing mix
Wiwi Winarti Strategi Marketing Syariah Dalam | Persamaan: Kedua penelitian ini sama-sama membahas
(2020) Menghadapi Persaingan Bisnis Era | mengenai strategi pemasaran (marketing) syariah

4.0 Pada Pabrik Roti Madu Sari

Cirebon

Perbedaan: Penelitian terdahulu membahas mengenai
persaingan bisnis era 4.0 dibidang kulinerdengan objeknya
yaitu pabrik roti madu sari, sedangkan penulis penelitian yang

diambil bidang fashion muslim
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Muhidin Riski
(2016)

Strategi Pemasaran Terhadap
Persaingan Usaha Dalam Perspektif
Ekonomi Islam (Studi Pada
Songket Fitri Palembang)

Persamaan: Kedua penelitian ini sama-sama membahas

mengenai strategi pemasaran dalam perspektif ekonomi Islam

Perbedaan: Perbedaan yang ada pada penelitian terdahulu
dengan penelitian ini yaitu terletak pada produk dan objek

yang diteliti.

Alvin Septian
Haerisma
(2018)

Pengembangan Ekonomi Kreatif
Bidang Fashion Melalui Bauran

Pemasaran

Persamaan: Kedua penelitian ini sama-sama menggunakan

bauran pemasaran 4P

Perbedaan: Pada penelitian terdahulu pembahasan terfokus
pada pengembangan ekonomi kreatif dan pemasaran yang
diterapkan belum menggunakan prinsip syariah, sedangkan
pada penelitian ini membahas mengenai strategi pemasaran
dalam menghadapi persaingan yang sesuai dengan prinsip

syariah

Nur Faeni

Strategi Pemasaran Pedagang Pasar
Tradisional Dalam Perspektif

Ekonomi Islam (Studi Pasar

Persamaan: Kedua penelitian ini sama-sama membahas
tentang pemasaran dalam perspektif syariah dan metode yang

digunakan sama, yaitu menggunakan metode deskriptif
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Tradisional Lebaksiu Tegal

kualitatif

Perbedaan: Penelitian terdahulu membahas tentang strategi
pemasaran yang digunakan antar pedagang pasar tradisional

9 Rokib Analisis Strategi Marketing Syariah | Persamaan: Sama-sama membahas tentang marketing syariah
(2019) Dalam Menghadapi Persaingan dalam menghadapi persaingan bisnis
Bisnis Waralaba Perbedaan: Pada penelitian sebelumnya terfokus pada
persaingan bisnis waralaba, sedangkan dalam penelitian ini
penulis terfokus pada persaingan bisnis bidang fashion
10 Wahyu Kartiko | Analisis Strategi Marketing Syariah | Persamaan: Penelitian terdahulu sama-sama membahas

(2018)

Pada Usaha Mikro (Studi Pedagang

Pasar Juwana Baru Pati)

tentang marketing syariah pada usaha mikro

Perbedaan: Penelitian terdahulu terfokus pada analisis strategi
marketing syariah apa yang sudah diterapkan oleh pedagang
pasar, sedangkan pada penelitian ini penulis ingin mengetahui
strategi pemasaran syariah yang akan diterapkan dalam

menghadapi persaingan bisnis fashion muslim
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1.6 Tujuan Penelitian

Adapun tujuan penelitian yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah:

1.6.1 Untuk mengetahui kondisi persaingan bisnis fashion di Kota Surabaya

1.6.2 Untuk mengetahui strategi pemasaran syariah yang diterapkan oleh

butik Zuli Amalia

1.6.3 Untuk mengetahui hambatan yang dialami butik Zuli Amalia dalam

menghadapi persaingan

1.7 Manfaat Penelitian

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi

peneliti atau bagi pembaca baik dari segi teoretis maupun dari segi praktis

1.7.1 Manfaat Teoretis

1.7.2

Hasil penelitian ini nantinya diharapkan dapat menjadi sebuah
tambahan referensi untuk penelitian selanjutnya. Penelitian ini
diharapkan juga dapat memberikan wawasan, pengetahuan, acuan
serta ~ peneliti dapat mengimplementasikan pengetahuan yang
diperoleh selama masa perkuliahan mengenai pemasaran (marketing)
syariah.

Manfaat Praktis

Manfaat praktis merupakan manfaat yang didapat secara
langsung dari hasil penelitian dan dapat digunakan untuk memecahkan
suatu masalah yang ada di masyarakat ataupun pada’ kehidupan
sehari-hari. Dari hasil penelitian terdapat beberapa manfaat, yaitu:

1.7.2.1 Bagi Pemilik Usaha
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Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan
informasi tambahan, saran serta evaluasi bagi semua pihak
yang bersangkutan dalam menentukan strategi pemasaran
yang tepat dan agar lebih maksimal dalam melakukan
pemasaran produknya sesuai dengan prinsip hukum syariah.

1.7.2.2 Bagi Masyarakat

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan suatu
informasi, wawasan dan pemahaman yang baik dan benar
mengenai bagaimana strategi pemasaran yang bisa diterapkan
dalam menghadapi persaingan usaha dengan tetap
berpedoman pada prinsip-prinsip syariah.

1.7.2.3 Bagi Civitas Akademik

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan tambahan
pengetahuan serta informasi terkait strategi pemasaran
syariah dan juga dapat dijadikan acuan serta da'pat menjadi
pertimbangan bagi calon péneliti kelak yang ingin melakukan
penelitian dengan studi kasus yang sama yaitu tentang
pemasaran syariah.

1.8 Definisi Operasional
1.8.1 Persaingan Bisnis
Persaingan bisnis merupakan semacam upaya menduduki posisi
yang lebih tinggi di dalam dunia usaha. Bila jumlah pesaing cukup

banyak dan seimbang, persaingan akan tinggi sekali karena masing-
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masing pedagang memiliki sumber daya yang relatif sama. Bila
jumlah pesaing sama tetapi terdapat perbedaan sumber daya, maka
terlihat mana yang akan menjadi market leader, dan pedagang mana
yang merupakan pengikut.

Persaingan yang terjadi antara beberapa perusahaan dapat
berasal dari perusahaan lain dalam satu industri, atau dari perusahaan
lain yang menghasilkan barang. Di dalam industrinya, perusahaan
harus mengetahui struktur biaya, harga, promosi, dan beberapa aspek
persaingan lain yang dapat mempengaruhi perencanaan serta
operasinya.

Strategi

Definisi strategi secara luas yaitu alat untuk mencapai tujuan
dari perusahaan dalam kaitannya dengan tujuan jangka panjang,
program tindak lanjut serta prioritas alokasi sumber daya. Menurut
Porter strategi adalah alat” yang sangat penting untui< mencapai
keunggulan bersaing. Strategi dapat diartikan sebagai sebuah
perencanaan yang diputuskan secara tersusun untuk mencapai suatu
tujuan dalam sebuah organisasi ataupun perusahaan.

Definisi yang lebih khusus mengenai strategi adalah tindakan
yang bersifat incremental (senantiasa meningkat) dan terus menerus,
dilakukan berdasarkan sudut pandang tentang apa yang diharapkan

oleh para pelanggan di masa depan.
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1.8.3 Pemasaran

Pemasaran adalah suatu proses perencanaan serta pelaksanaan
penciptaan produk, menetapkan harga, promosi dan pendistribusian
barang atau jasa yang dilakukan oleh individual maupun organisasi
dengan tujuan untuk menciptakan pertukaran yang memuaskan.

Istilah pemasaran sering kali disamakan dengan penjualan,
padahal pemasaran sebenarnya tidaklah sama dengan penjualan
hanyalah salah satu fungi dari pemasaran. Pemasaran sejatinya usaha
yang dilakukan oleh perusahaan untuk memenuhi kebutuhan dan
keinginan dari konsumen dalam rangka kepuasan yang optimal kepada
konsumen.

1.8.4 Pemasaran Syariah

Pemasaran syariah adalah sebuah disiplin bisnis yang seluruh
proses, baik proses penciptaan, proses penawaran, maupun proses
perubahan nilai (value), tidak boleh ada hal-hal yang Bertentangan
dengan nilai dan prinsip-prinsip muamalah yang Islami. Pengertian
pemasaran syariah tersebut didasarkan pada salah satu ketentuan
bisnis Islami yang terdapat di dalam kaidah figih. Sepanjang hal
tersebut bisa dijamin dan tidak terjadi penyimpangan prinsip-prinsip
muamalah islami, maka bentuk pemasaran diperbolehkan.

1.9 Sistematika Pembahasan
Sistematika pembahasan merupakan salah satu komponen yang terdapat

pada suatu penelitian, berisikan uraian mengenai gambaran dari struktur



23

pembahasan pada skripsi. Agar mudah untuk dipahami, maka penulis
menyusun sistematika pembahasan yang sedemikian rupa. Adapun
sistematika pembahasan tersebut antara lain:

Bab I, Pendahuluan. Pada bagian ini merupakan penjelasan yang
berkaitan dengan masalah yang dibahas pada penelitian ini. Adapun
penjelasan tersebut mencakup latar belakang masalah, identifikasi, batasan
masalah, rumusan masalah, kajian pustaka, tujuan penelitian, definisi
operasional, manfaat penelitian dan sistematika pembahasan dimasukkan
dalam penelitian ini agar pembaca lebih mudah memahami.

Bab 11, Landasan Teori. Pada bagian ini peneliti memaparkan beberapa
teori serta kerangka konseptual yang berkaitan dengan penelitian ini. Pada
penelitian ini teori yang digunakan adalah Persaingan Bisnis, Strategi,
Pemasaran, Pemasaran Syariah.

Bab 11, Metode Penelitian. Pada bagian ini peneliti memuat hasil
metode penelitian yang menyajikan uraian tentang pendekataﬁ penelitian
yang digunakan, sumber data, teknik pengumpulan data, teknik pengolahan
data dan teknik analisis data.

Bab 1V, Hasil Penelitian. Pada bagian ini peneliti menganalisis data
yang telah diperoleh dari objek yang diteliti secara lengkap dan jelas,
kemudian disajikan kembali berupa data atau informasi yang menjawab
pertanyaan dalam rumusan masalah. Bab ini memuat hasil penelitian yaitu
mengenai strategi pemasaran syariah, sejarah berdirinya, profil usaha, beserta

gambaran mengenai persaingan bisnis fashion muslim di Kota Surabaya
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Bab V, Pembahasan Hasil penelitian. Pada bagian ini, merupakan hasil
analisis dari pemaparan bab sebelumnya untuk menjawab pertanyaan dari
rumusan masalah, diskursus temuan dengan menggunakan kerangka teori dan
menyampaikan kelemahan temuan lapangan

Bab VI sebagai penutup berisi kesimpulan dan saran dari pembahasan

dari bab-bab sebelumnya



BAB Il

LANDASAN TEORI

2.1 Persaingan Bisnis

Persaingan berasal dari bahasa inggris, yaitu competition yang artinya
yaitu persaingan itu sendiri atau kegiatan bersaing. Dalam kamus manajemen,
persaingan merupakan usaha dari dua pihak atau lebih suatu perusahaan yang
tujuannya masing-masing untuk memperoleh konsumen dengan menawarkan
produk dan harga yang menguntungkan. Persaingan dalam bisnis merupakan
suatu dinamika tersendiri yang tidak bisa dihindari. (Maribun, 2003)

Bagi sebagian pebisnis persaingan sering kali berkonotasi negatif, hal
tersebut dikarenakan dianggap mementingkan kepentingan sendiri dan dapat
mengancam bisnis mereka karena berkurangnya profit. Walaupun pada
kenyataannya seseorang, baik kapasitasnya sebagai individu maupun
kelompok secara ekonomi akan tetap berusaha untuk memperoleh
keuntungan yang sebesar-besarnya.

Persaingan yang terjadi antara beberapa perusahaan dapat berasal dari
perusahaan lain dalam satu industri. Persaingan bisnis bisa terjadi pada
bidang apapun, termasuk pada bisnis yang bergerak dibidang fashion. Dalam
menghadapi persaingan bisnis yang semakin ketat saat ini, perusahaan
dituntut untuk mengelola usahanya dengan manajemen yang baik. Hal ini
dilakukan agar perusahaan dapat bertahan dalam menghadapi persaingan dari

perusahaan lain maupun pendatang baru sejenis yang bergerak pada bidang
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fashion. Dalam mempertahankan kelangsungan usahanya di era kompetisi
global saat ini, menuntut manajemen agar menyusun sebuah perencanaan
yang strategis. Perusahaan harus mengetahui beberapa aspek-aspek penting
yang dapat mempengaruhi perencanaan serta operasinya.

Melihat persaingan di dalam dunia bisnis, Islam sebagai agama yang
memiliki aturan-aturan hidup yang jelas dan rinci mengenai hukum dan etika
dalam bersaing. Hal tersebut menghindari adanya praktik-praktik persaingan
yang tidak sehat. Terdapat unsur-unsur yang patut dicermati dalam membahas

persaingan bisnis menurut ajaran agama Islam, yaitu sebagai berikut: (Arifin,
2009)

2.1.1 Pihak yang bersaing

Manusia merupakan faktor paling penting dalam dunia bisnis,
yang mempunyai peran yaitu sebagai pengendali dalam persaingan
bisnis. Manusia sebagai pebisnis yang menjalankan perputaran roda
yang dikuasai sesuai dengan metode dan cara yang dimiliki. Bagi
seorang muslim berbisnis merupakan salah. satu bagian dari békerja
yang bertujuan untuk memperoleh dan serta mengembangkan harta
kepemilikannya.

Berbisnis merupakan jalan rezeki yang diberikan oleh Allah
SWT, maka sebagai seorang muslim dilarang untuk takut kekurangan
rezeki dengan anggapan bahwa rezekinya telah diambil orang lain

dalam hal ini yaitu pesaingnya. Hal itu tidak dibenarkan karena
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keyakinan sebagai seorang muslim bahwasanya rezeki datangnya dari
Allah SWT semata.

Para pemilik usaha sudah seharusnya untuk senantiasa
bertawakal dalam menjalankan usahanya. Dengan adanya cara ini
maka akan menimbulkan dampak bagi para pebisnis muslim yang
senantiasa selalu menyandarkan segala sesuatunya kepada Allah SWT
bukan kepada yang lainnya.

Cara bersaing

Dalam pandangan agama Islam berbisnis merupakan bagian dari
muamalah. Oleh sebab itu berbisnis tidak boleh terlepas dari hukum-
hukum dan aturan-aturan yang mengatur muamalah. Persaingan bebas
yang menghalalkan segala cara merupakan suatu praktik yang
bertentangan dengan hukum Islam dan wajib untuk ditinggalkan.
Persaingan bisnis yang seharusnya tetap dijalankan yaitu bersaing
secara sehat dan tidak saling menjatuhkan produk yang diperjual
belikan oleh pesaing. |

Rasulullah Saw dalam menjalankén bisnis telah memberikan
banyak contoh terkait bagaimana cara bersaing secara baik dan benar.
Rasulullah Saw sekalipun tidak pernah melakukan usaha untuk
menghancurkan para pesaingnya. Rasulullah Saw menjalankan
bisnisnya dengan cara memberikan pelayanan yang terbaik dan selalu
berlaku jujur kepada siapa saja dalam menawarkan barang

dagangannya.
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Dalam agama Islam ditegaskan bahwa barang yang
dipersaingkan harus memiliki keunggulan serta ciri khas yang tidak
dimiliki oleh pesaingnya.

2.2 Strategi

Istilah kata strategi berasal dari bahasa Yunani, yakni “strate-gos”
(stratus = militer dan ag memimpin) yang berarti ge-neralship atau sesuatu
yang dikerjakan oleh jenderal perang dalam menyusun rencana untuk
memenangkan perang. Pengertian tersebut sering dikemukakan oleh
Clauswitz, bahwa strategi merupakan seni pertempuran yang bertujuan untuk
memenangkan peperangan (War), sedangkan cara yang digunakan oleh
pasukan dalam memenangkan pertempuran disebut dengan taktik (Hamali,

2016)

Pengertian dari strategi menurut para ahli ada berbagai macam.
Menurut Chandler, strategi merupakan alat untuk mencapai tujuan perusahaan
dalam kaitannya dengan tujuan jangka panjang, program tindak lanjut serta
prioritas alokasi sumber daya. Menurut Stephani K. Marrus, “sirategi
didefinisikan sebagai suatu proses penentuan rencana para pemimpin puncak
yang berfokus pada tujuan jangka panjang organisasi, disertai penyusunan
suatu cara atau upaya bagaimana agar tujuan tersebut dapat dicapai”. Dan
menurut Porter, “strategi merupakan alat yang sangat penting untuk mencapai
keunggulan dalam bersaing.

Dari berbagai definisi yang telah dikemukakan di atas, strategi

merupakan suatu tindakan yang bersifat incremental (senantiasa meningkat)
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dan terus menerus, dilakukan berdasarkan sudut pandang tentang apa yang
diharapkan oleh para pelanggan di masa depan. Dengan demikian,
perencanaan strategi hampir selalu dimulai dari “apa yang dapat terjadi”,
bukan dimulai dari “apa yang terjadi”. (Kartiko, 2018)

Tujuan utama dari pembuatan strategi oleh perusahaan yaitu agar
perusahaan dapat menghadapi perubahan lingkungan dalam jangka waktu
yang panjang. Melihat strategi sebagai salah satu bagian dari rencana ternyata
tidak bisa memberikan sebuah penjelasan yang memuaskan terhadap berbagai
fenomena strategi yang ada dalam dunia bisnis.

Pemasaran
2.3.1 Pengertian Pemasaran

Pemasaran merupakan suatu proses perencanaan serta
pelaksanaan konsepsi, menetapkan harga, promosi dan pendistribusian
barang atau jasa yang dilakukan oleh individual maupun organisasi
dengan tujuan untuk menciptakan pertukaran yang memuaskan.

Istilah pemasaran sering kali disamakan dengan penj'ualan,
padahal pemasaran sebenarnya tidaklah sama dengan penjualan
hanyalah salah satu fungi dari pemasaran. Pengertian dari pemasaran
sesungguhnya lebih luas dibandingkan dengan penjualan.

Menurut pendapat Assauri, ““ pemasaran merupakan usaha untuk
menyediakan dan menyampaikan barang atau jasa yang tepat kepada
orang-orang yang tepat, harga yang tepat, pada waktu dan tempat yang

tepat disertai dengan promosi serta komunikasi yang tepat pula.
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Sedangkan menurut pendapat dari Kotler, “ pemasaran merupakan
proses sosial dan manajerial yang di dalamnya individu atau
kelompok mendapatkan apa saja yang dibutuhkan oleh mereka
melalui penciptaan, penawaran dan pertukaran produk dengan pihak
yang lain.

Dari beberapa pendapat yang telah dijelaskan di atas maka dapat
disimpulkan bahwa definisi pemasaran adalah suatu upaya yang
dilakukan untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumen
melalui penciptaan suatu produk, baik berupa barang maupun jasa
yang kemudian dibeli oleh mereka.

2.4 Pemasaran Syariah (Sharia Marketing)

2.4.1 Pengertian Pemasaran Syariah

Pasar syariah adalah pasar dimana para pembelinya selain
memiliki motif rasional juga mempunyai emosional, dimana semua
tindakan yang dilakukan tidak hanya berdasarkan pada duniawi
semata. Penjual tertarik untuk berbisnis pada pasar syariah v'bukan
hanya karena alasan serta keinginan untuk memperoleh laba atau
keuntungan saja yang bersifat rasional, namun karena adanya
keterikatan terhadap nilai-nilai syariah itu sendiri.

Di dalam agama islam juga mengajarkan untuk berdagang dan
melakukan kegiatan pemasaran untuk mencapai kesejahteraan
ekonomi. Dalam hal ini berdagang harus dengan jalan yang benar dan

sesuai dengan aturan dalam syariah. Berbicara masalah perdagangan
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maka tidak akan lepas dari pemasaran, karena dalam menjalankan
bisnisnya perusahaan akan membutuhkan pemasaran untuk
mengenalkan produknya kepada masyarakat luas.

Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir sula dalam
bukunya yang memperkenalkan konsep pemasaran syariah merupakan
suatu bisnis yang secara proses keseluruhannya menerapkan nilai-nilai
Islam, yakni dengan mengedepankan nilai-nilai yang mengagungkan
keadilan serta kejujuran.

Pemasaran syariah sendiri menurut definisi adalah suatu disiplin
bisnis strategis yang sesuai dengan nilai dan prinsip syariah,
Marketing syariah adalah sebuah disiplin bisnis yang seluruh proses,
baik proses penciptaan, proses penawaran, maupun proses perubahan
nilai (value), tidak boleh ada hal-hal yang bertentangan dengan akad
dan prinsip-prinsip muamalah yang Islami. Pengertian tersebut telah
didasarkan pada salah satu ketentuan di dalam bisnis Islami yang
terdapat pada kaidah figih. Sepanjang hal tersebut dapat dijamilil serta
penyimpangan prinsip muamalah islami' tidak terjadi, maka bentuk
pemasaran diperbolehkan. (Miftah, 2015)

Karakteristik Pemasaran Rasulullah SAW

Kegiatan pemasaran sudah sepatutnya dikembalikan pada
karakteristik yang sesungguhnya, sebagaimana yang dilakukan oleh
Rasulullah Saw. Dalam pemasaran syariah mengutamakan nilai-nilai

akhlak serta nilai etika moral dalam pelaksananya. Oleh sebab itu
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pemasaran syariah menjadi penting bagi para tenaga pemasaran dalam
melakukan penetrasi pasar.

Rasulullah Saw sebagai pelopor bisnis yang menerapkan prinsip
kejujuran dan transaksi bisnis yang adil dan sehat. Beliau juga tidak
segan untuk mensosialisasikan prinsip-prinsip berbisnis dalam bentuk
edukasi dan pernyataan tegas kepada para pebisnis lainnya. Menurut
pendapat Hermawan Kertajaya ada empat hal yang menjadi kunci
sukses dalam mengelola bisnis yang merupakan sifat-sifat Rasulullah,
antara lain shiddiq, amanah fathanah dan thabligh. (Syakir, 2006)

Karakteristik pemasaran  sesungguhnya yang dilakukan
Rasulullah Saw terdiri dari empat unsur yang menjadi pedoman bagi
para pebisnis, yaitu:
2.4.2.1 Teitis (Rabbaniyah)

Teitis atau ketuhanan merupakan satu keyakinan yang
bulat, bahwa semua gerak-gerik manusia selalu berada dalam
pengawasan Allah SWT. Oleh karena itu, semua insanv' harus
berperilaku sebaik mungkin, tidak berperilaku licik, tidak
menipu, mencuri milik orang lain serta mengambil hak orang
lain dengan cara-cara yang bathil. Umat Muslim sangat
menyakini kondisi tersebut, sehingga menjadi pedoman yang
tidak tergoyahkan.

Nilai rabbaniyah tersebut sangat melekat dan telah

mendarah daging dalam pribadi setiap Muslim, sehingga
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dapat mencegah dari perbuatan tercela dalam dunia bisnis.
Salah satu ciri khas pemasaran syariah yang tidak dimiliki
pemasaran konvensional adalah sifat religius (diniyyah).
Kondisi tersebut tercipta tidak karena keterpaksaan tetapi
berasal dari kesadaran akan nilai-nilai yang religius,
dipandang penting serta mewarnai aktivitas pemasaran agar
tidak terperosok ke dalam perbuatan yang dapat merugikan
orang lain.

(8) o2 1338 353 Jliia Jaii (a8 (7) 355 e Jasd 0y
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Artinya: Barangsiapa yang mengerjakan kebaikan seberat
dzarrahpun, niscaya dia akan melihat (balasan)nya. Dan
barangsiapa yang mengerjakan kejahatan sebesar dzarrahpun,
niscaya dia akan melihat (balasan)nya pula. (Q.S. Al-Zalzalah
ayat 7-8)

Etis (Akhlagiyyah)

Etis atau Akhlagiyyah artinya segala perilaku berjalan di
atas norma etika yang berlaku umum. Etika merupakan kata
hati dan kata hati ini adalah kata hati yang sebenarnya, The
Will Of God”, tidak bisa dibohongi. Seorang penipu yang
menimbun barang, mengoplos barang, mengambil harta milik

orang lain dengan jalan yang bathil pasti dalam hati kecilnya
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berkata lain, tetapi karena rayuan setan ia tergoda untuk
berbuat curang.

Hal ini berarti ia melanggar etika, ia tidak menuruti kata
hati yang sebenarnya. Oleh sebab itu, hal ini menjadi
pedoman bagi para marketer syariah agar selalu menjaga
setiap tutur kata, perilaku dalam berhubungan bisnis dengan
konsumen, penyalur, pemasok maupun pesaingnya. Sifat etis
ini sebenarnya merupakan turunan dari teitis (rabbaniyah),
dengan demikian pemasaran syariah adalah konsep
pemasaran yang sangat mengedepankan nilai, moral dan
etika. (Alma, 2009)

Realistis (Al- Wagi iyyah)

Realistis atau al-wagiyyah artinya sesuai dengan
kenyataan, tidak mengada-ada atau bahkan sampai menjurus
pada kebohongan. Semua transaksi yang dilakukan haruslah
berlandaskan pada realita, tidak membedakan orang: suku
maupun ras. Pemasaran syariah bukanlah konsep yang
eksklusif, fanatis, kaku dan anti modernitas. Pemasaran
syariah merupakan konsep pemasaran yang fleksibel,
sebagaimana keluasan serta keluwesan syariah islamiyah

yang melandasinya
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2.4.2.4 Humanistis (Al-Insaniyyah)

Humanitis (al-insaniyyah) mempunyai arti yaitu
berperikemanusiaan atau saling menghormati sesama.
Pemasaran berusaha untuk membuat kehidupan menjadi lebih
baik bukan sebaliknya, yaitu untuk merusak tatanan hidup di
masyarakat. Keistimewaan yang lain dari pemasaran syariah
yaitu humanistis universal, dengan memiliki humanistis
seorang marketer akan terkontrol dan seimbang, bukan
menjadi manusia yang serakah, yang menghalalkan segala
cara untuk mencari keuntungan yang sebesar-besarnya.

Sifat humanistis dan universal syariat Islam adalah
prinsip persaudaraan antar manusia (Ukhuwwah Insaniyyah).
Islam tidak memperbolehkan untuk membeda-bedakan
manusia, baik asal daerah maupun status sosial. Hal ini
dikarenakan dalam Islam mengarahkan seruannya kepada
seluruh 'manusia bukan hanya kepada golongan v'orang

tertentu, atas dasar persaudaraan sesama manusia. (Alma, 2009)
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2.5 Kerangka Konsep

Bagan 2. 1 Kerangka Konsep

STRATEGI PEMASARAN SYARIAH BUTIK
ZULI AMALIA DALAM MENGHADAPI
PERSAINGAN BISNIS FASHION MUSLIM
DI KOTA SURABAYA

STRATEGI BERDASARKAN
KONDISI KARAKTERISTIK PEMASARAN
SYARIAH
PERSAINGAN —_—
BISNIS FASHION > RABBANIYAH
> AKHLAQIYYAH
> AL-WAQI'TYYAH
> AL-INSANIYYAH
SUMBER DATA
3| > PRIMER «—

» SEKUNDER

Berdasarkan pada kerangka konsep di atas menggambarkan alur
penelitian ini. Konsep teori yang dipakai sebagai landasan penelitian yang
didapatkan tinjauan pustaka atau dalam kata lain penelitian ini merl;pakan
ringkasan dari tinjauan pustaka yang kemudiaﬁ dihubungkan dengan yang
sesuai dengan variabel yang diteliti.

Proses teoretis yang berkaitan dengan kegiatan untuk menjelaskan
masalah dengan-teori-teori relevan serta menyusun kerangka konsep yang

digunakan dalam penelitian.
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METODE PENELITIAN

3.1 Pendekatan Penelitian

Dalam proses penyusunan penelitian ini, jenis penelitian yang
digunakan yakni menggunakan metode kualitatif. Penelitian kualitatif adalah
sebagai prosedur riset yang menggunakan data deskriptif, berupa kata tertulis
maupun lisan dari orang-orang yang dapat diamati.

Penelitian kualitatif yang digunakan pada penelitian ini dimaksudkan
untuk memperoleh sebuah informasi mengenai kondisi persaingan bisnis
fashion dan strategi pemasaran syariah yang diterapkan oleh Butik Zuli
Amalia secara mendalam. Penelitian kualitatif ini berguna untuk memberi
data-data secara valid mengenai gambaran dan permasalahan yang terjadi di
lapangan, untuk kemudian akan dijadikan acuan dalam menjawab
permasalahan yang ada dalam penelitian.

Pada penelitian ini, peneliti menemui pimpinan Butik Zuli Amalia
yaitu Bapak Yazid Yalim untuk mewawancarai beliau dengan maksud untuk
memperoleh informasi dan untuk mendapatkan hasil penelitian ini, yaitu
tentang strategi pemasaran syariah dalam menghadapi persaingan bisnis

fashion muslim di kota Surabaya.
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3.2 Sumber Data

Data merupakan faktor sangat penting dalam sebuah penelitian,

karena berkaitan erat dengan hasil dari penelitian itu sendiri. Oleh karena itu,

sumber data dijadikan acuan dalam menentukan teknik pengumpulan data.

Menurut pendapat Suharsimi Kuntjoyo (2009, p.33) “Data adalah segala fakta

yang dapat dijadikan sebagai bahan untuk menyusun suatu informasi’.

Adapun sumber data yang dikumpulkan pada penelitian ini yaitu sebagai

berikut:

3.21

3.2.2

Sumber Data Primer

Sumber Data primer adalah sumber data yang diperoleh dari
sumber yang pertama, atau secara umum disebut narasumber. Dalam
hal ini data atau informasi yang dikumpulkan oleh peneliti diperoleh
langsung dari lapangan dengan menggunakan instrumen-instrumen
yang sudah ditentukan. Sumber data primer yang dibutuhkan dalam
penelitian ini adalah semua data dan informasi baik berupa kata-kata,
tulisan atau lainnya dari narasumber. Data diperoleh dari Bapak Yazid
dan Ibu Zulifatul Arifah ‘
Sumber Data Sekunder

Data sekunder merupakan sumber data tambahan yang secara
tidak langsung diperoleh dari obyek yang akan diteliti dan bersifat
umum, seperti data mengenai struktur organisasi, kearsipan, dokumen,
dan lain sebagainya. Data sekunder yang dimaksud di sini adalah

segala data yang berasal dari pihak lain maupun sumber yang lain dan



39

secara tidak langsung berhubungan pada fokus persoalan. Data yang
diperoleh berasal dari buku, dokumen/ catatan Butik Zuli Amalia,
gambar/foto maupun akses situs internet yang dianggap mendukung

dan relevan dengan pembahasan pada skripsi

3.3 Teknik Pengumpulan Data
Teknik pengumpulan data menjadi langkah yang amat penting dalam
menyusun sebuah penelitian, sebab tujuan dari penelitian yakni untuk
mendapatkan data. Tanpa adanya teknik pengumpulan data peneliti tidak bisa
melanjutkan ke tahapan selanjutnya, karena belum memperoleh data yang
memenuhi standar. Adapun teknik pengumpulan data yang digunakan oleh
peneliti adalah sebagai berikut:
3.3.1 Wawancara
Wawancara merupakan teknik mengumpulkan data dengan cara
bertanya langsung kepada subjek penelitian atau responden untuk
suatu tujuan tertentu. Dalam wawancara terjadi interaksi lisan atau
verbal yang dilakukan antara kedua belah pihak, yaitu interviewer
(pewawancara) pihak yang memberikan pertanyaan dan interviewee
(narasumber) pihak yang memberikan jawaban atas pertanyaan yang
telah diajukan oleh pihak pewawancara. Pertanyaan diajukan secara
langsung kepada pimpinan Butik Zuli Amalia yaitu Bapak Yazid
Yalim dan Ibu Zulifatul Arifah.
Wawancara dilakukan secara langsung di Butik Zulia Amalia

dengan menggunakan media alat rekam dan mencatat informasi secara
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langsung/tertulis. Wawancara yang dilakukan dengan narasumber
menggunakan daftar pertanyaan yang diajukan sesuai dengan apa
yang dibutuhkan oleh peneliti. Mengenai waktu untuk penelitian,
peneliti membutuhkan waktu yaitu satu bulan untuk mengumpulkan
data-data yang terkait dengan kondisi persaingan bisnis fashion dan
strategi pemasaran syariah Butik Zuli Amalia.
3.3.2 Dokumentasi

Dokumentasi merupakan proses pengumpulan data-data
penelitian yang diperoleh dari berbagai sumber yang berasal dari arsip
penting, seperti institusi ataupun perusahaan. Dokumentasi tersebut
dapat berupa tulisan atau catatan, buku harian, dan gambar maupun
foto. Dokumentasi ini sangat dibutuhkan oleh peneliti dalam
melengkapi data-data diperlukan yang berkaitan dengan tema

penelitian.

3.4 Teknik Pengolahan Data
Data yang telah diperoleh dan dikumpulkan oleh peneliti, selanjutnya
akan dilakukan proses pengolahan data. Teknik pengolahan data dilakukan
dengan beberapa tahapan, yaitu sebagai berikut:

3.4.1 Editing, yaitu proses memeriksa serta meneliti kembali semua data
yang telah dikumpulkan terutama baik dari aspek kejelasan makna,
kelengkapan data, keselarasan antara data dan relevansi dengan
penelitian. Dalam arti yang lain tahapan editing merupakan proses

memeriksa kembali data yang telah diperoleh. Dalam hal ini peneliti
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akan mencari hal yang berkaitan dengan Strategi Pemasaran Syariah
Butik Zuli Amalia Dalam Menghadapi Persaingan Bisnis Fashion
Muslim di Kota Surabaya.

3.4.2 Organizing, yaitu sebuah proses menyusun ulang data yang sudah
diperoleh, kemudian akan diklasifikasikan sesuai dengan kebutuhan
agar mempermudah peneliti dalam membuat kerangka pemikiran yang
telah direncanakan dan dengan menggunakan rumusan masalah yang
disusun secara sistematis. Dalam hal ini, penulis akan
mengelompokkan data-data yang dibutuhkan untuk dianalisis serta
menyusun kembali data yang berkaitan dengan strategi pemasaran
syariah secara sistematis agar memudahkan penulis untuk
menganalisis.

3.4.3 Analyzing merupakan proses menemukan hasil dengan cara meneliti
dan menganalisis data yang telah diperoleh peneliti, kemudian akan
sampai pada proses menarik sebuah kesimpulan mengenai fakta-fakta
yang telah ditemukan, dan untuk selanjutnya akan menjadi jaWaban
atas rumusan masalah tersebut. Dalam hal ini peneliti akan
menganalisis Strategi Pemasaran Syariah Butik Zuli Amalia Dalam

Menghadapi Persaingan Bisnis Fashion Muslim di Kota Surabaya.

3.5 Teknik Analisis Data
Tahapan yang selanjutnya dalam penelitian ini yaitu menganalisis
penelitian menggunakan teknik analisis kualitatif deskriptif. Data yang sudah

terkumpul yang diperoleh dari lapangan kemudian dianalisis secara deskriptif.
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Data yang sudah terkumpul vyaitu berupa hasil dari wawancara, dan
dokumentasi yang berupa keadaan objek yang diteliti serta fakta-fakta
mengenai strategi pemasaran syariah yang diperoleh pada saat wawancara
yang dilakukan secara lisan. (Subandi, 2011)

Apabila data yang dibutuhkan oleh peneliti sudah terpenuhi, maka
untuk selanjutnya peneliti akan mengolah data berdasarkan pada data yang
telah diperoleh dan kemudian akan dilakukan proses verifikasi dengan cara
memeriksa kembali benar atau tidaknya data tersebut. Selain itu, peneliti akan
menarik sebuah kesimpulan dari data-data yang telah diperoleh. Analisis data
digunakan untuk mengetahui hasil dari penelitian berdasarkan pada data yang

telah dikumpulkan oleh peneliti
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HASIL PENELITIAN

4.1 GAMBARAN UMUM BUTIK ZULI AMALIA
4.1.1 Sejarah Berdirinya Butik Zuli Amalia

Butik Zuli Amalia didirikan oleh Ibu Zulifatul Arifah dan Bapak
Yazid Yalim pada tahun 2004. Bapak Yazid dan Ibu Zulifatul
memulai usaha tersebut dari nol dengan produksi awal yaitu sarung
bantal dan guling rajutan dengan dibantu oleh beberapa orang saja.
Ibu Zulifatul Arifah memiliki inisiatif untuk mengembangkan
usahanya tersebut dengan menambah jenis barang atau produknya,
yaitu dengan membuat ciput atau inner (dalaman hijab).

Bisnis tersebut kemudian sedikit demi sedikit terus mengalami
perkembangan serta peningkatan pada jumlah produksi maupuan pada
penjualannya. Butik Zuli Amalia yang pada mulanya hanya menjual
dua jenis produk saja kini mengembangkan bisnisnya yaitu dengan
cara mengarah pada produksi hijab dan produk yang lebih kompleks.
Hingga sampai akhirnya butik ini telah sepenuhnya memproduksi
busana muslim, khususnya busana muslimah.

Butik Zuli Amalia hadir di tengah masyarakat khususnya wanita
muslim dengan tujuan untuk memperkenalkan produk-produk fashion
yang sesuai dengan ketentuan agama Islam yaitu busana muslim. Pak

Yazid dan Ibu Zulifatul ingin merubah persepsi atau
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pola pikir masyarakat bahwa busana muslim merupakan pakaian yang
tidak modis dan dianggap sebelah mata. Mereka meyakinkan bahwa
tampil kekinian dan modern khususnya untuk wanita tidak harus
dengan rok pendek atau pakaian yang serba terbuka. Tampil kekinian
dan modern juga bisa dilakukan dengan busana muslim

Profil Usaha

Butik Zuli Amalia merupakan usaha milik perseorangan yang
bergerak pada bidang fashion muslim dan muslimah. Kantor pusat
Butik Zuli Amalia berlokasi di JI. Siwalankerto Tengah No. 39,
Surabaya, dengan nomor Telp. 081553661373.

Butik Zuli Amalia saat ini memiliki beberapa cabang yang
tersebar di Kota Surabaya dan diluar kota Surabaya. Beberapa cabang
di Kota Surabaya tersebut yaitu berada di Royal Plaza, City of
Tomorrow (CITO) dan kota Gresik.

Falsafah Kerja (Visi dan Misi)
4.1.3.1 Visi
Menjadikan bisnis fashion muslim sebagai pionner (pelopor)
bisnis yang memadai.
4.1.3.2 Misi
1. Memanfaatkan produk muslim untuk kegiatan sehari-hari
dengan tetap menjaga syar’1i.
2. Memberikan standar tinggi untuk produk dan pelayanan

kepada konsumen.
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4.1.4 Struktur Organisasi

Bagan 4. 1 Struktur Organisasi

Pemilik

Pimpinan

—lbu Zulifatul Arifah

Keuangan

Bapak Yazid Yalim

Ibu Ninik
Pemasaran Produksi Desain/ Pola Quality Control Finishing Packing ‘
Ibu Rini Ibu Nan Ibu Ani Ibu Santi Ibu Kholib Ibu Tun

dan Widya

4.1.5 Produk yang dijual

Butik Zuli Amalia merupakan usaha yang bergerak dalam
bidang fashion muslim di Kota Surabaya memiliki produk-produk
unggulan dan berciri khas yang ditawarkan kepada masyarakat.

Produk-produk dari butik Zuli Amalia yaitu, diantaranya:

Tabel 4. 1 Jenis-jenis Produk

No Jenis Produk

1 | Inner (Dalaman Hijab)

2 | Hijab Instan (hijab jadi)

3 | Khimar

4 | Manset

5 | Daily Dress (Busana sehari-hari)
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6 | Tunik
7 Gamis
8 Outer
9 Mukena
10 | Gamis Batik

4.2 Hasil Penelitian
4.2.1 Kondisi Persaingan Bisnis Fashion Muslim di Kota Surabaya

Bisnis di kota Surabaya dalam kurun beberapa tahun mengalami
perkembangan yang sangat pesat. Bisnis yang berkembang tersebut
salah satunya adalah bisnis yang bergerak di bidang fashion. Hal
tersebut disebabkan oleh antusias serta minat masyarakat terhadap
produk busana muslim yang semakin banyak.

Berdasarkan  informasi yang didapat oleh  peneliti,
perkembangan bisnis fashion khususnya fashion muslim di Kota
Surabaya mengalami peningkatan tiap tahunnya. Hal tersebut: dapat
dilihat dengan banyaknya pendatang baru di Kota Surabaya saat ini
yang bergerak pada bidang yang sama. Banyak pesaing baru saat ini
menghadirkan produk substitusi dengan menghadirkan berbagai
model dan gaya yang modern. Para kompetitor tersebut masing-
masing memiliki karakteristik serta cara tersendiri dalam melakukan

pemasarannya.
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Tabel 4. 2 Perusahaan fashion muslim di kota Surabaya
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No Nama Kondisi Perusahaan Karakteristik
Perusahaan
1 Almare Almare Surabaya merupakan usaha yang bergerak | ¢ Produk yang ditawarkan yaitu dress gamis,
Surabaya pada bidang fashion muslim dan merupakan salah | hijab dan mukenah dengan ciri khas dan
satu usaha yang besar di Kota Surabaya. Dalam | model tersendiri serta menggunakan bahan
proses  pemasarannya  Almare  Surabaya | yang berkualitas.
memperkenalkan produknya melalui media sosial | ¢ Harga yang ditawarkan yaitu mulai dari
serta menjual produknya secara online maupun | ratusan ribu hingga jutaan rupiah
langsung melalui outlet store mereka. e Target pasar yaitu anak-anak hingga wanita
dewasa dengan kelas ekonomi menengah
hingga atas.
2 | Avicenna butik | Avicenna butik Surabaya merupakan usaha yang | e Produk yang dijual yaitu daily drees panjang

surabaya

bergerak di bidang busana muslim, yang berdiri
sejak tahun 2017. Avicenna butik menjual
berbagai produk busana muslimah dengan gaya

yang kekinian.. Dalam . pemasarannya Avicenna

dan dress untuk acara formal
e Harga yang ditawarkan kepada para

konsumen terbilang kompetitif dan masih
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butik melakukan promosi melalui media sosial

Instagram dan melakukan penjualan secara online.

terjangkau bagi kalangan yang
berpenghasilan menengah yaitu pada kisaran
ratusan ribu.

e Target pasar yaitu wanita muslimah berbagai

usia
Karita Karita Surabaya merupakan salah satu usaha | e Produk yang dijual Karita Surabaya yaitu
Surabaya cukup besar di Kota Surabaya yang menjual sarung, daily dress panjang, batik dan
berbagai produk fashion muslim. Karita Surabaya | sajadah yang memiliki ciri khas sendiri.
yang berada pada lokasi yang strategis Yyaitu | e Target pasar yaitu pria dan wanita beragama
berada di salah satu akses jalan utama kota muslim
Surabaya. Lokasi yang strategis tersebut
menyebabkan Karita Surabaya hampir setiap hari
selalu ramai oleh pengunjung. Pemilihan tempat
tersebut merupakan salah satu strategi pemasaran
yang dilakukan oleh Karita Surabaya
Abiti Muslim | Abiti Muslim merupakan distibutor cukup besar di | ¢ Produk yang dijual yaitu berbagai busana
Style kota Surabaya yang menjual berbagai produk | muslim (gamis, dress panjang, dll.)

busana muslim. Dalam pemasarannya Abiti

Muslim menjual produknya secara online dengan

e Harga yang ditawarkan yaitu berdasarkan
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pangsa pasar yang besar. selain itu dalam dari pemilihan bahan serta merek produk
melakukan penjualan produk Abiti Muslim | tersebut.

mempersilahkan kepada reseller yang ingin
mengambil produk dari pihak mereka.

Putrios Putrios Surabaya salah satu usaha yang berada di | ¢ Produk yang dimiliki oleh Putrios yaitu
Surabaya kota Surabaya yang bergerak pada bisnis fashion. brukat, kebaya, rok plisket dan batik couple.
Dalam hal pemasaran Putrios  Surabaya | e Harga yang ditawarkan kepada konsumen
melukukan promosi melalui media sosial seperti | terbilang murah dan dapat dijangkau
Instagram. Mengenai penjualan Putrios Surabaya |  siapapun yaitu mulai dari harga puluhan ribu
menjual produk mereka secara online yaitu | hingga ratusan ribu

melalui Instagram dan toko online Shopee.

Ketatnya persaingan dalam bisnis saat ini menuntut para pemilik usaha agar dapat bersaing dalam dunia bisnis.
Masing-masing dari mereka memiliki strategi dan cara tersendiri dalam pemasarannya. Hal tersebut bertujuan untuk

mencapai target yang telah ditentukan perusahaan agar terlihat lebih unggul dibandingkan dengan pesaingnya.
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Dalam wawancara yang dilakukan secara langsung dengan
Bapak M. Yazid Yalim menyampaikan beberapa informasi mengenai
kondisi persaingan bisnis fashion muslim di Kota Surabaya dalam
wawancara secara langsung

“Mengenai persaingan bisnis fashion di Kota Surabaya mulai awal
berdiri hingga saat ini kian mengalami peningkatan. Tiap tahunnya
tingkat persaingan bisnis khususnya pada bisnis fashion muslim
semakin Kketat. Faktor utama yang menyebabkannya yaitu minat
masyarakat khususnya wanita muslimah terhadap busana mulimah
semakin tinggi. Faktor tersebut yang menyebabkan semakin banyak
pesaing baru yang hadir di Kota Surabaya saat ini. Alhamdulillah
walaupun persaingan saat ini dalam kondisi yang sengit, bisnis yang
dijalani selama ini masih dalam keadaan yang baik. Tiap-tiap
perusahaan tidak ada yang saling berbenturan. Mulai awal berdiri
hingga saat ini kita bersaing dengan cara yang sehat, baik Zuli Amalia
maupun dari butik atau perusahaan lain tidak ada yang menjelekkan
satu sama lain. Masing-masing produsen menyampaikan dan
menampilkan ciri khas, kualitas serta keunggulan produk itu sendiri.
Jadi persaingan masih mengedepankan etika dalam berbisnis, satu
sama lain saling menghormati dan masih dijalankan oleh kita semua
sampai saat ini.”

Dalam wawancara dengan ibu Zulifatul Arifah, beliau menambahkan
sebuah informasi, yaitu:

“Mulai awal berdiri hingga saat ini kita bersaing dengan cara yang
sehat, baik Zuli Amalia, maupun dari butik atau perusahaan lain tidak
ada yang menjelekkan satu sama lain. Masing-masing produsen
menyampaikan dan menampilkan ciri khas, kualitas serta keunggulan
produk itu sendiri. Jadi persaingan masih mengedepankan etika dalam
berbisnis, satu sama lain saling menghormati dan masih dijalankan
oleh kita semua sampai saat ini. Dalam menghadapi persaingan bisnis
kami senantiasa untuk melakukan kegiatan yang dapat membuat butik
Zuli Amalia lebih dikenal luas. Kondisi persaingan bisnis saat ini
menuntut kami untuk bekerja lebih ekstra, khususnya karyawan
bidang sales promotion untuk lebih komunikatif dan dapat
merangsang minat masyarakat untuk datang dan membeli produk
kami. Hal itu salah satu cara kami agar senantiasa dapat
memenangkan persaingan bisnis pada bidang fashion.”
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Persaingan yang sehat merupakan sebuah persaingan yang akan
membawa suatu perusahaan menjadi ke arah yang lebih baik. Sejak
zaman Rasulullah telah dicontohkan bahwasanya berbisnis dilakukan
dengan cara yang baik dengan menerapkan sifat kejujuran (shiddiq)

dan amanah (terpercaya).

Bagaimana Strategi Pemasaran Syariah Yang Diterapkan Oleh
Butik Zuli Amalia

Strategi pemasaran merupakan hal yang paling penting dalam
setiap aktivitas berbisnis. Hal tersebut dikarenakan fungsi dari strategi
pemasaran Yyaitu menjadi alat untuk mengatur arah bagi setiap
perusahaan agar dapat mencapai target yang telah ditentukan. Selain
itu strategi pemasaran juga dapat bermanfaat untuk menghadapi
persaingan bisnis, karena dengan menerapkan strategi yang tepat
maka akan menjadi senjata ampuh untuk memenangkan persaingan
bisnis.

Dalam sesi wawancara yang dilakukan secara langsung dengan
Bapak M. Yazid, beliau memberikan sebuah informasi mengenai
pentingnya strategi pemasaran.

“Strategi pemasaran merupakan faktor yang sangat penting dan paling
utama oleh setiap perusahaan. Strategi pemasaran akan memberikan
dampak kepada pencapaian serta tujuan perusahaan. Oleh karena itu
semua perusahaan harus mempunyai strategi pemasaran yang tepat
dalam menjalankan bisnisnya. Pemasaran yang kami lakukan yaitu
secara offline dan online. Namun secara keseluruhan kami
memasarkan produk secara online melalui media sosial seperti
WhatsApp dan Instagram. Pemasaran yang kami lakukan melalui

media sosial dengan cara memposting foto ataupun video mengenai
produk yang kami jual.
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Gambar 4. 1 Pemasaran melalui Intagram

< zuli_amalia

© O 5

New collection SALE Bordir cantik seragam |l Seragam

amx

Dalam menjalankan kegiatan usahanya Butik Zuli Amalia
memiliki unsur terpenting dalam pemasarannya, yaitu segala bentuk
jual beli yang dilakuka‘m untuk mencarlj Ridha Allah SWT, karena
apapun hasil yang didapatkan semuanya sudah ditetapkan dan tugas
sebagai manusia yaitu Ikhtiar.

Bapak M. Yazid Yalim memberikan informasi mengenai
strategi pemasaran syariah yang diterapkan pada Butik Zuli Amalia,
yaitu:

“Kalau berbicara tentang strategi pemasaran, Butik Zuli Amalia
menerapkan strategi pemasaran yang tentunya sesuai dengan
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ketentuan Islam. Strategi yang kami terapkan mengacu pada sifat
karakteristik pemasaran syariah Karakteristik tersebut yang sudah kita
bahas diawal tadi yaitu Rabbaniyah, Akhlagiyyah, Al-Wagiyyah dan
Al-Insaniyyah. Dalam menerapkan strategi pemasaran, mulai dari
strategi produk, harga maupun promosi kita jalankan sesuai dengan
prinsip atau karakteristik tersebut.

4.2.2.1 Rabbaniyah

Salah satu ciri dari pemasaran syariah yaitu memiliki
sifat yang religius. Seorang syariah marketer meyakini bahwa
hukum-hukum yang bersifat ketuhanan merupakan hukum
yang paling adil, sehingga akan mematuhinya dalam
menjalankan setiap kegiatan pemasarannya.

Dalam wawancara yang dilakukan dengan Ibu Zulifatul
Arifah, beliau menyampaikan bahwa:

“Apabila dilihat dari sisi karakteristik rabbaniyah, dapat
dilihat dari pemilihan produk yang kita jual. Bisa dilihat butik
ini memfokuskan menjual produk-produk busana muslimah.
Faktor utama yang menyebabkan saya untuk memutuskan
memproduksi dan menjual busana muslim yaitu selain untuk
mencari penghasilan dan keuntungan, saya ingin mengajak
orang-orang khususnya wanita yang beragama Islamjuntuk
memakai pakaian lebih sopan serta-menutup auratnya. Selain
itu saya ingin merubah pemikiran sebagian masyarakat yang
menganggap busana muslim ‘kurang menunjang dalam
kegiatan sehari-hari ataupun dikenakan untuk acara tertentu.
Oleh sebab itulah tercetus sebuah ide untuk membuka butik
yang memproduksi busana muslim/ muslimah yang kekinian,
modis (fashionable) yang dapat dikenakan untuk berbagai
macam acara maupun untuk sehari-hari

Bapak Yazid Yalim juga menambahkan informasi,
beliau menyampaikan bahwa:

“Butik Zuli Amalia tidak terpengaruh dengan trend pakaian
masa Kini yang banyak memperlihatkan lekuk tubuh, kami



4.2.2.2

54

tetap menciptakan dan mengutamakan yang sesuai dengan
syar’i yakni busana muslim. Bisnis yang kami jalankan
selama ini semuanya tidak terlepas dari Ridha Allah SWT.
Sebagai umat muslim kami harus senantiasa untuk ikhtiar dan
tawakal dalam menjalankan setiap kegiatan termasuk
pemasaran agar tetap dalam norma-norma dan tidak
melanggar ketentuan dalam Islam

Etis (Akhlagiyyah)

Dilihat dari sisi etis butik Zuli Amalia mengutamakan
etika yang baik dalam memberikan pelayanan kepada para
konsumen.

Berdasarkan hasil wawancara dengan lbu Zulifatul
Arifah, beliau mengatakan bahwa

“Kalau dilihat dari sisi Akhlagiyyah atau etis, strategis
pemasaran yang kami lakukan yaitu mengharuskan semua
karyawan agar senantiasa untuk bersikap ramah dan melayani
para konsumen dengan sebaik-baiknya. Para karyawan
tersebut khususnya sales promotion ataupun karyawan yang
berhadapan langsung dengan konsumen harus melayani,
menawarkan dan menjelaskan produk yang kami miliki
dengan cara yang santun. Dalam melayani konsumen yang
ingin membeli atau mungki hanya sekedar bertanya saja, baik
lewat sosial media kami maupun yang secara langsung kami
harus ~ tetap © memberikan . pelayanan = ‘yang terbaik,
menggunakan _tutur kata yang sopan. Dengan tetap
mengutamakan etika yang baik diharapkan akan membuat
konsumen ataupun pelanggan akan merasa nyaman dan tetap
setia membeli produk kami.
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Realistis (Al-Waqiyyah)

Sebagai salah satu produsen produk pada bidang
fashion yang sudah lama berdiri, butik Zuli Amalia sangat
mengedepankan  kualitas  produknya  serta  tetap
memperhatikan trend yang ada.

Ibu Zulifatul memberikan penjelasan mengenai strategi
pemasaran dilihat dari sisi realistis, beliau menyampaikan
yaitu:

“Strategi pemasaran yang kami terapkan pada butik ini yaitu
strategi promosi yang dilakukan secara real. Promosi yang
kami lakukan selama ini adalah dengan cara mengenalkan
dan menawarkan produk busana muslim kepada pelanggan
secara langsung (by personal) dan secara online melalui
media sosial. Kami melakukan promosi produk sesuai dengan
mendeskripsikan kualitas, jenis bahan yang dipakai kepada
konsumen tanpa melebih-lebihkan atau mengurangi semua
kami jelaskan apa adanya tanpa ada kebohongan.

Ibu Zulifatul Arifah memberikan tambahan penjelasan yaitu:

“Kami sebagai salah satu produsen busana muslim yang
sudah lama hadir tentunya akan selalu mengutamakan
kejujuran dalam hal apapun, . khususnya @ pada’ saat
menjelaskan dari produk yang kami tawarkan. Itu semua
kami lakukan untuk menjaga agar butik Zuli Amalia selalu
dipercaya oleh konsumen dan menjaga agar para konsumen
tetap setia dalam membeli produk kepada butik Zuli Amalia”.

Humanistis (Al-Insaniyyah)

Sesuatu yang humanistis atau manusiawi dapat dilihat
dari butik Zuli Amalia yaitu strategi penetapan harga yang
terjangkau semua kalangan masyarakat. Butik Zuli Amalia
tidak menetapkan harga yang terlalu tinggi agar dapat

memperoleh keuntungan yang besar.
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Berdasarkan wawancara dengan lbu Zulifatul Arifah,
beliau menyampaikan yaitu:

“Mungkin dari apa yang saya pahami, strategi pemasaran dari
butik Zuli Amalia apabila dikaitkan dengan humanistis yaitu
menetapkan harga yang terjangkau bagi semua kalangan.
Kami tidak mematok harga yang tinggi, melainkan
menetapkan harga dengan menyesuaikan kualitas dari produk
itu sendiri. dalam bisnis apa pun mencari keuntungan besar
merupakan faktor penting, tetapi kami tidak terlalu
memikirkan dan menetapkan keuntungan yang tidak besar
dan masih dalam batas kewajaran. Selain itu dilihat dari sisi
humanistis apabila ada dari konsumen yang ingin membeli
barang namun belum bisa membayarnya, maka orang
tersebut boleh membayar di lain waktu dan tidak dikenakan
tambahan biaya karena menunggak pembayaran. Akan tetapi
tentunya orang tersebut merupakan pelanggan setia dan
konsumen yang sudah kami percaya. Selain itu kami juga
memberikan pelayanan kepada konsumen dengan sebaik-
baiknya. Kami senantiasa akan melayani pembeli dengan
setulus hati dan tanpa ada yang kami beda-bedakan.

4.2.3 Hambatan yang dialami oleh Butik Zuli Amalia dalam
menghadapi persaingan bisnis
Berdasarkan hasil dari wawancara yang telah dilakukan,
diperoleh sebuah informasi bahwa:
Bapak Yazid Yalim mengatakan:

“Hambatan yang dihadapi butik Zuli Amalia tidak sedikit. Bisa dilihat
saat ini di dunia fashion itu semakin ketat, dan itu menjadi sebuah
tantangan bagi kami. Kami harus cepat beradaptasi dan mengikuti
trend atau model kekinian, karena hal tersebut merupakan kekuatan
dan harus bisa kami kuasai. Kemudian hambatan yang lain yaitu
mengenai sumber daya manusia, kami terkendala sulitnya mencari
sumber daya manusia yang mumpuni Khususnya di bidang menjahit
dan mendesain baju. Anak-anak muda sekarang baik lulusan desain
fashion baik SMK maupun perguruan tinggi di kota Surabaya enggan
untuk bekerja di bidang tersebut. kebanyakan dari mereka lebih
memilih untuk bekerja di tempat yang lebih baik. Selain itu faktor lain
sulitnya mencari sumber daya manusia yaitu letak geografis. Kalau di
daerah sini SDM yang mempunyai kemampuan menjahit itu sulit, lain
lagi kalau di daerah luar sana seperti Tanggulangin. Daerah sana itu
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tempatnya home industry mulai dari tempat produksi tas, sepatu
hingga baju jadi untuk mencari SDM yang memiliki kemampuan
menjahit tidak terlalu susah.”

Ibu Zulifatul menambahkan sebuah informasi, beliau mengatakan:

“Hambatan lain yang kami hadapi yaitu proses produksi yang
terkadang terlambat. Hal tersebut dikarenakan terhambatnya pasokan
bahan baku pembuatan. Terkadang kami sulit mencari kain yang
sesuai dengan apa yang diinginkan. Surabaya sebagai kota salah satu
kota terbesar di Indonesia pemenuhan bahan baku harusnya tidak sulit.
Namun pada kenyataannya tidak seperti itu, misalnya di Jakarta sudah
mengeluarkan bahan baku/ kain yang sesuai dengan produk Kita
belum tentu juga di Surabaya sudah ada. Jadi sebenarnya kota
Surabaya ini lambat, karena pabrik kain itu ada di Jakarta dan
Bandung. Maka dari itu kain yang ada di Jakarta tidak segera datang
kemari. Begitu Jakarta booming model seperti ini kami sudah
kehabisan bahan baku dan sudah berganti ke model lain.

Sebuah informasi tambahan mengenai solusi dalam mengatasi
hambatan yang dihadapi, yaitu:

“Dalam mengatasi hambatan yang terjadi kami belum memiliki solusi
jitu. Namun solusi ini diharapkan dapat menjadi jalan keluar bagi
butik Zuli Amalia dalam mengatasi hambatan tersebut. Solusi yang
kami terapkan yaitu senantiasa untuk memberikan inovasi dan selalu
mengikuti trend yang ada. Kemudian untuk SDM , kami melakukan
kerja sama dengan penjahit lokal/ rumahan apabila terjadi pemesanan
dalam jumlah banyak. Mengenai terhambatnya pasokan baku, kami
mengatasinya dengan cara hunting bahan.” ,
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BAB V

PEMBAHASAN

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti
mengenai strategi pemasaran Syariah dalam menghadapi persaingan bisnis
fashion muslim di Kota Surabaya. Setiap usaha yang dijalankan oleh butik
Zuli Amalia berusaha untuk menerapkan strategi pemasaran syariah dengan
baik agar dapat diterima oleh konsumen maupun pelanggan dan dapat

meningkatkan keuntungan dari apa yang sudah direncanakan.
Analisis Kondisi Persaingan Bisnis Fashion Muslim di Kota Surabaya

Bisnis di kota Surabaya dalam beberapa tahun terakhir telah
mengalami perkembangan yang sanga pesat. Salah satunya yaitu
perkembangan bisnis pada bidang fashion. Hal tersebut disebabkan karena
semakin kompleks kebutuhan masyarakat terhadap produk fahion, khususnya
pada fashion muslim. Sehingga banyak perusahaan yang hadir saat ini untuk
mengakomodasi/ memenuhi kebutuhan masyarakat.

Kondisi persaingan bisnis fashion di kota Surabaya sendiri saat ini
semakin ketat. Hal tersebut artinya banyaknya para perusahaan baru di kota
Surabaya yang bergerak di bidang fashion. Walaupun persaingan bisnis
fashion saat ini dalam kondisi sengit, mereka tetap menjalankan persaingan

bisnis fashion dengan cara-cara yang baik dan sehat. Butik Zuli dan
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perusahaan lain yang bergerak pada bidang fashion muslim sampai saat ini
tetap mengedepankan etika dalam menjalankan bisnisnya.

Butik Zuli Amalia dan perusahaan lain tetap menjunjung tinggi
norma-norma dan kode etik dalam berbisnis. Dalam kegiatan bisnisnya tidak
ada yang saling berbenturan, tidak menjelek-jelekkan satu sama lain atau
bahkan sampai menjatuhkan usahanya. Masing-masing perusahaan tersebut
saling mengunggulkan produk mereka sendiri tanpa menjelekkan produk dari
para pesaing lainnya.

Dalam menghadapi persaingan dari para kompetitor yang sudah ada
maupun pendatang baru, butik Zuli Amalia harus memperbanyak inovasi agar
tidak ditinggalkan oleh pembeli dan pelanggannya. Kondisi persaingan bisnis
ini menuntut perusahaan untuk membuat sebuah perencanaan yang akurat
agar dapat bersaing dalam dunia bisnis dengan tujuan untuk mencapai target
yang telah ditetapkan, agar perusahaan terlihat lebih unggul dibandingkan
dengan pesaingnya.

Di era persaingan bisnis saat ini,” banyak perusahaan yang ménaruh
perhatian pada kepuasan pelanggan, karena hal tersebut diyakini sebagai
kunci utama dalam memenangkan persaingan. Butik Zuli Amalia sebagai
produsen produk fashion yang sudah lama berdiri harus membuat strategi
pemasaran dan strategi dalam bersaing yang tepat untuk meningkatkan
penjualan serta kepercayaan dari masyarakat terhadap perusahaan.
Penyampaian produk yang baik serta memberikan harga yang bersaing

diyakini sebagai faktor penting dalam meningkatkan penjualan.
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5.2 Analisis Strategi Pemasaran Syariah Yang diterapkan oleh Butik Zuli
Amalia

Setiap perusahaan Kkhususnya pada butik Zuli Amalia pastinya
memerlukan strategi pemasaran bagaimana cara serta upaya yang dilakukan
oleh perusahaan untuk menarik minat konsumen, mencapai tujuan dan
keberlangsungan perusahaan dalam menghadapi persaingan bisnis yang
sangat ketat, yang sewaktu-waktu dapat mengambil peluang pasar. Strategi
pemasaran yang Islam menjadi pilihan tepat untuk digunakan bagi perusahaan
dalam menghadapi persaingan saat ini.

Strategi pemasaran syariah merupakan strategi yang menjamin, baik
pihak penjual maupun pembeli masing-masing akan mendapatkan
keuntungan. Dalam kegiatan berbisnis keuntungan merupakan hal yang harus
diperoleh tanpa merugikan pihak lain. Oleh sebab itu penerapan pemasaran
secara syariah merupakan hal penting bagi pengusaha agar tidak
menimbulkan kerugian bagi orang lain. Pemasaran syariah menekankan
bahwa pentingnya menerapkan manajemen yang profesional. Hal té'rsebut
artinya dengan melakukan kegiatan tersebut maka produk yang dihasilkan
pasti akan memiliki positioning sendiri.

Butik Zuli Amalia dikenal oleh konsumennya sebagai produsen dan
penyedia busana muslim, yang menerapkan dan berpegang teguh pada
prinsip-prinsip syariah dalam pemasarannya. Butik Zuli Amalia dalam
menentukan strategi pemasarannya baik itu adalah strategi produk, strategi

harga, dan promosi dengan mempertimbangkan segala aturan dan prinsip agar
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tidak keluar dari karakteristik pemasaran syariah yaitu Teitis (Rabbaniyyah),

Etis (Akhlagiyyah) dan Realistis (Al-wagi iyyah).

5.2.1 Teitis (Rabbaniyyah)

Karakteristik teitis (rabbaniyyah) dalam pemasaran merupakan
pemasaran Yyang bersifat religius. Hal tersebut artinya kondisi
pemasaran ini tercipta dari kesadaran atas nilai-nilai religius yang
dipandang sangat penting dalam kegiatan pemasaran agar tidak
terperosok dalam perbuatan yang bisa merugikan orang lain serta
senantiasa selalu diberikan keberkahan dalam usahanya

Masyarakat Indonesia khususnya di Kota Surabaya yang
mayoritas adalah seorang Muslim, para konsumen akan
mempertimbangkan banyak hal ketika akan memilih dan membeli
suatu produk dalam hal ini yaitu pakaian. Sebagai seorang muslim
yang taat pada Allah SWT, tentunya mereka harus pandai dalam
membeli pakaian yang sesuai dengan koridor islami (syar'i) pamun
tetap modis untuk dikenakan

Dalam hal ini butik Zuli Amalia hédir dan menjawab keinginan
masyarakat khususnya bagi para wanita Muslimah yang ingin tampil
modis namun tetap menjaga kesyar'ian. Butik Zuli Amalia membuat
berbagai produk busana muslim dengan tidak menampilkan lekuk
tubuh dan pastinya memiliki desain serta ciri khas tersendiri. Secara

tidak langsung butik Zuli Amalia mengajak masyarakat untuk
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berpakaian yang baik serta mengubah pemikiran masyarakat bahwa

busana muslim dapat digunakan untuk kegiatan sehari-hari.

Etis (Akhlagiyyah)

Secara etis butik Zuli Amalia memiliki strategi yang baik yaitu
dengan mengutamakan etika atau kode etik yang ada pada perusahaan
serta dalam memberikan pelayanan yang baik kepada konsumen
ataupun pelanggannya. Bapak Yazid selaku pimpinan butik Zuli
Amalia memberikan aturan dan instruksi kepada seluruh pegawainya
agar selalu mengedepankan etika kepada pelanggan maupun
konsumen.

Dalam setiap pelayanannya para karyawan diharuskan untuk
memberikan yang terbaik. Pelayanan yang diberikan harus
memberikan kepuasan serta membuat konsumen merasa nyaman pada
saat membeli atau bahkan hanya sekedar bertanya. Para karyawan
butik Zuli Amalia dituntut agar senantiasa untuk bersikap vramah
kepada siapa saja, baik kepada pelanggan maupun calon konsumen.

Hal tersebut dapat diyakini bahwé dengan menerapkan nilai-
nilai yang baik maka dapat menghasilkan sesuatu yang positif,
Sehingga pada akhirnya etika atau akhlaq yang baik dapat dirasakan,
memberi kesan yang baik dan dapat diingat selalu oleh para

konsumen.
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5.2.3 Realistis (Al-Wagiyyah)

Dilihat dari sisi realistis (Al-Wagqiyyah) strategi pemasaran
syariah yang diterapkan butik Zuli yaitu memperkenalkan produk
dengan cara promosi secara jujur. Butik Zuli Amalia melakukan
promosi secara langsung kepada konsumen (by personal) dan melalui
reseller serta promosi yang dilakukan secara online melalui media
sosial WhatsApp, Instagram dan lainnya. Promosi yang dilakukan
lebih pada mendeskripsikan produk mereka mengenai kualitas, bahan
yang dipakai serta ciri khas dari butik tersebut.

Dalam bisnis Islam pemasaran yang baik merupakan salah satu
strategi, termasuk juga dalam melakukan promosi produk. Butik Zuli
mengenalkan dan memasarkan produknya sesuai dengan kenyataan ,
tanpa melebih-lebihkannya dan tidak mengurangi keunggulan yang
terdapat dalam produk tersebut. Promosi yang dilakukan harus benar-
benar bisa menunjukkan bahwa produk tersebut sesuai dengan
kualitasnya, sehingga dapat merangsang minat  konsumen v'untuk
membeli produk dari butik Zuli Amalia.

Dalam ajaran Islam melakukan pemasaran dengan cara tidak
jujur dan sumpah palsu sangatlah dilarang. Oleh sebab itu butik Zuli
Amalia mengedepankan nilai-nilai kejujuran (Shiddiq) yang harus
dijalankan oleh semua orang. Semua karyawan butik diharapkan dapat
menjunjung tinggi nilai kejujuran pada setiap pemasaran yang

dilakukan termasuk dalam melakukan promosi.
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5.2.4 Humanistis (Al-Insaniyyah)

Humanistis (Al-Insaniyyah) yang artinya kemanusiaan atau
sesuatu yang sangat manusiawi. Seorang pemasar yang memiliki sifat
humanistis akan menjadi terkontrol dan seimbang. Adanya sifat
humanistis menghindarkan seorang pemasar/ marketer menjadi
manusia yang serakah, dengan menghalalkan segala cara untuk
memperoleh keuntungan yang sebesar-besarnya dalam bisnisnya.

Sifat humanistis yang dapat dilihat dari butik Zuli Amalia adalah
strategi penetapan harga yang bersahabat bagi konsumen. Dalam
dunia bisnis harga merupakan suatu hal yang sangat penting. Butik
Zuli Amalia tidak mematok harga yang mahal setiap produknya. Butik
ini tidak menetapkan keuntungan yang banyak dan masih dalam batas
kewajaran. Butik Zuli lebih berfokus pada memaksimalkan kualitas

produk untuk memuaskan konsumen.

Selain itu sifat humanistis lainnya yang dapat dilihat dari butik
Zuli Amalia yaitu tidak menerapkan tambahan biaya kepada
konsumen/pelanggan yang menunggak pémbayarannya. Apabila ada
dari pelanggan mereka yang mengambil barang namun belum bisa
membayarnya, maka orang tersebut boleh membayar di lain waktu,
dengan ketentuan konsumen tersebut sudah dipercaya. Para konsumen
boleh mengambil barang dari butik Zuli Amalia dan membayar

kemudian dengan harga tetap tanpa adanya harga tambahan.
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Strategi pemasaran kedua yang dilakukan butik Zuli Amalia
apabila dilihat dari sisi humanistis adalah memberikan insentif sebesar
25% kepada setiap reseller yang menjual produk dari mereka. Insentif
tersebut diberikan kepada reseller apabila memenuhi prosentase
penjualan barang yang telah ditentukan. Insentif tersebut diberikan

untuk menambah semangat dalam melakukan pemasarannya.

Selain itu strategi pemasaran yang dilakukan oleh butik Zuli
Amalia yang lainnya yaitu dari segi pelayanan yang diberikan butik
Zuli Amalia. Dalam hal pelayan kepada konsumen butik Zuli Amalia
senantiasa untuk memberikan pelayanan terbaik. Para konsumen yang
datang akan diperlakukan dengan sama, diberikan pelayanan yang

sama tanpa membeda-bedakan satu sama lain.

5.3 Hambatan yang dialami oleh Butik Zuli Amalia dalam menghadapi
persaingan bisnis

Berdasarkan pada hasil wawancara diperoleh sebuah ' infermasi

mengenai hambatan yang dihadapi oleh Butik Zu‘li Amalia dalam menghadapi

persaingan bisnis, antara lain:

5.3.1 Hambatan Yang Dialami
5.3.1.1 Kompetisi di dunia bisnis fashion yang semakin ketat
Kompetisi bisnis saat ini tengah mengalami kondisi yang
semakin ketat. Hal tersebut menjadi tantangan bagi butik Zuli
Amalia agar terus berpikir kreatif dan bekerja lebih ekstra.

Butik Zuli Amalia dalam menghadapi kompetisi saat ini
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harus cepat beradaptasi dalam mengikuti trend fashion yang
ada dan juga selalu untuk memberikan inovasi baru kepada
konsumen. Hal tersebut dilakukan agar butik Zuli Amalia
tidak tertinggal dan dapat memenangkan persaingan.

Sulitnya Mencari Sumber Daya Manusia (SDM)

Hambatan yang dialami oleh butik Zuli Amalia yakni
sulitnya mencari tenaga ahli atau sumber daya manusia yang
mumpuni di bidang menjahit dan mendesain baju. Anak-anak
muda saat ini sebagian atau bahkan banyak yang enggan
menjadi profesi tersebut. mereka lebih memilih untuk bekerja
dan mencari profesi yang lebih baik. Hal Ilain yang
menyebabkan sulitnya mencari sumber daya manusia yang
mumpuni yaitu kondisi geografis dari butik Zuli Amalia itu
sendiri, karena kondisi geografis sekeliling butik Zuli Amalia
yaitu rumah warga.

Pasokan Bahan baku yang terhambat

Bahan baku merupakan hal terpenting dalam stiap usaha
apa pun tidak terkecuali dalam bisnis fashion. Oleh sebab itu
pasokan bahan baku tidak boleh terhambat atau bahkan
sampai kehabisan. Terhambatnya pasokan bahan baku yang
dialami oeh butik Zuli Amalia disebabkan oleh kurangnya

pasokan bahan baku dari Jakarta yang dikirim ke Surabaya.
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Hal tersebut ditambah lagi dengan tidak adanya pemasok/

pabrik pembuatan kain di Kota Surabaya.

5.3.2 Solusi Butik Zuli Amalia Dalam Mengatasi Hambatan

5321

5.3.2.2

5.3.2.3

Dalam mengatasi kompetisi semakin ketat saat ini butik Zuli
Amalia selalu memberikan inovasi-inovasi baru terhadap
produknya dan juga harus cepat beradaptasi dalam mengikuti
trend fashion yang ada di masyarakat

Sulitnya mencari tenaga kerja yang mumpuni akan
berdampak pada kelangsungan produksi serta penjualan.
Butik Zuli Amalia sendiri belum menemukan solusi jitu
dalam mengatasi hambatan tersebut. Namun butik Zuli
Amalia memiliki cara dalam mengatasi hambatan tersebut
yaitu dengan bekerja sama dengan penjahit lain. Cara tersebut
dilakukan apabila ada pemesanan produk dalam jumlah yang
banyak.

Bahan baku merupakan® faktor paling utama bagi v'setiap
usaha. Terhambatnya bahan 'baku akan menyebabkan
semakin lama proses produksi. Dalam menghadapi
terhambatnya pasokan baku, butik Zuli Amalia memiliki
solusi dalam mengatasinya. Solusi yang dilakukan oleh butik

Zuli Amalia yaitu dengan cara hunting atau berburu bahan.



BAB VI

SIMPULAN DAN SARAN

6.1 Kesimpulan

Zuli

Berdasarkan hasil penelitian dan wawancara yang dilakukan di butik

Amalia Surabaya mengenai strategi pemasaran syariah dalam

menghadapi persaingan bisnis fashion muslim dan juga berdasarkan uraian

hasil penelitian serta rumusan masalah pada penelitian ini maka peneliti dapat

menarik kesimpulan bahwa:

6.1.1

6.1.2

Kondisi persaingan bisnis fashion di Kota Surabaya saat ini mengalami
persaingan yang semakin ketat. Hal tersebut dikarenakan antusias dan
kebutuhan masyarakat akan produk fashion, khususnya busana muslim
yang semakin tinggi. Sehingga menyebabkan hadirnya para pesaing
baru yang turut meramaikan bisnis fashion dan lebih unggul dalam hal
pemasarannya di kota Surabaya. Persaingan bisnis yang ketat
menuntut butik Zuli Amalia untuk menerapkan strategi pemasaran
yang tepat untuk meningkatkan penjualan dan agar mampu bertahan
dari para pesaingnya. Walaupun demikian persaingan bisnis fashion di
kota Surabaya masih dalam kondisi bersaing secara sehat dan tetap
mengedepankan etika dalam menjalani bisnisnya.

Strategi pemasaran yang dijalankan oleh butik Zuli Amalia dalam
menghadapi persaingan bisnis yaitu dengan menerapkan strategi
pemasaran syariah. Strategi pemasaran yang diterapkan butik Zuli

menyesuaikan dengan empat karakteristik dalam pemasaran syariah.
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Karakteristik tersebut yaitu, Teitis (Rabbaniyah), Etis (Akhlagiyyah),

Realistis (Al-Wagiyyah), dan Humanitis (Al-Insaniyyah).

a. Rabbaniyah (Teitis)
Strategi pemasaran yang sesuai Kkarakteristik Rabbaniyah pada
butik Zuli Amalia adalah muamalah (berdagang) produk-produk
fashion yang tetap mengutamakan nilai-nilai kesyar’ian. Butik Zuli
Amalia tetap menciptakan produk fashion yang tidak
memperlihatkan lekuk tubuh dan menutup aurat, namun tetap
stylist dan modis.

b. Akhlagiyyah (Etis)
Karakteristik Akhlagiyyah yang dapat dilihat dari butik Zuli
Amalia mengutamakan etika dalam memberikan pelayanan kepada
para konsumen. Melayani para konsumen maupun pelanggan
dengan sebaik-baiknya, hingga pada akhirnya dengan akhlak
(etika) yang baik akan dirasakan oleh konsumen dan memberikan
nilai positif bagi butik Zuli Amalia.

c. Al-Wagiyyah (Realistis)
Karakteristik Al-Wagiyyah) yang ada pada butik Zuli Amalia
adalah memasarkan produknya kepada konsumen tanpa ada unsur
penipuan (gharar),.dan tidak mengada-ada. Selain itu dalam
pemasarannya tidak ada unsur saling menjelek-jelekkan dan
menjatuhkan satu sama lain melainkan saling menunjukkan

kualitas produk yang dimilikinya.
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d. Al-Insaniyyah (Humanistis)

Karakteristik Al-Insaniyyah yang ada pada butik Zuli Amalia
adalah dengan menetapkan harga yang bersifat manusiawi
(humanistis). Hal tersebut artinya harga yang ditetapkan masih
dalam kategori standar, bersahabat dan terjangkau bagi para
konsumen ataupun pelanggannya dan dalam pelayannya butik Zuli

Amalia tidak membedakan satu sama lain

6.1.3 Hambatan yang dihadapi oleh Butik Zuli Amalia dalam menghadapi

6.2 Saran

persaingan bisnis

a. Kompetisi yang semakin ketat di dunia bisnis fashion

menyebabkan butik Zuli Amalia untuk cepat beradaptasi dalam
mengikuti trend fashion atau model kekinian, karena hal tersebut

merupakan kekuatan dan harus bisa kami kuasai.

. Sulitnya mencari sumber daya manusia yang mumpuni khususnya

di bidang menjahit.

. Terhambatnya pasokan bahan baku kain dari pemasok atau pabrik

yang ada di Jakarta

6.2.1 Butik Zuli Amalia diharapkan untuk lebih memaksimalkan

kecanggihan teknologi saat ini dalam melakukan penjualannya. Di
zaman serba canggih saat ini banyak orang, khususnya bagi anak

muda yang gemar membeli barang secara online. Oleh sebab itu butik
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Zuli Amalia diharapkan untuk membuka toko online dan melakukan
pemesanan melalui aplikasi seperti shopee ataupun sejenisnya.
Mengenai strategi promosi hendaknya butik Zuli Amalia lebih
menjelaskan mengenai detail informasi produk yang mereka jual,
khususnya promosi melalui sosial media, seperti Instagram dan
WhatsApp.

Mengenai bahan baku (kain), sebaiknya butik Zuli Amalia bekerja
sama atau mencari pemasok yang lebih besar dan hendaknya
memasok bahan baku lebih dari satu. Agar tidak ada lagi terlambatnya
pasokan bahan baku yang mengakibatkan proses produksi menjadi

terhambat.
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