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ABSTRAK 

 

Nama Penulis  :  Amanda Giska Putri Lakaru 

NIM                  :  19.5.12.0178 

Judul Skripsi   :  Strategi Pemasaran PT. Kelor Organik Indonesia Kota     

      Palu Perspektif Ekonomi Islam.  

 

Skripsi ini membahas tentang “Strategi Pemasaran PT. Kelor Organik 

Indonesi Kota Palu Perspektif Ekonomi Islam” Adapun latar belakang dari 

penelitian ini yaitu Dalam strategi pemasaran terdapat istilah Bauran Pemasaran 

(MarketingMix) yang merupakan cara dimana pelaku usaha dapat mempengaruhi 

konsumennya yang memerlukan perencanaan dan pengawasan yang matang serta 

perlu dilakukan tindakan-tindakan yang konkret. Bauran pemasaran juga 

merupakan konsep yang paling utama dalam pemasaran. Penelitian ini merupakan 

penelitian lapangan yang bersifat deskriptif kualitatif. Tehnik pengumpulan data 

melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi Tehnik analisis data yang 

digunakan adalah reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa: PT. Kelor Organik Indonesia 

melakukan strategi pemasaran yang meliputi 4P yaitu Product (produk), Price 

(harga), Place (tempat/saluran distribusi), Promotion (promosi). Strategi 

pemasaran dilakukan melalui media online dan offline. Dari kedua media ini 

memberikann hasil dan respon yang baik, namun masih kurang efektif dalam 

menentukan harga. Dan kurangnya memahami target market dan hanya 

berdasarkan pada asusi pribadi. Dalam perspektif ekonomi islam, strategi 

pemasaran sudah sesuai dengan ke lima prinsip perspektif ekonomi islam yaitu 

prinsip kesatuan, keadilan, keseimbangan, kehendak bebas, kejujuran dan 

tanggung jawab. 

Saran yang diberikan penulis kepada PT. Kelor Organik Indonesia Kota 

Palu perlu ditingkatkan strategi pemasaran promosi pada semua produk yang lebih 

efektif lagi agar dapat diketahui oleh konsumen dan diharapkan melakukan 

peninjauan Kembali tentang penetapan harga agar semua kalangan khususnya 

kalangan bawah dapat menikmati produk kelor tersebut.  

Implikasi penelitian ini diharapkan agar dapat membantu masyarakat yang 

kurangnya pemahaman dan informasi tentang manfaat mengenai daun kelor, jika 

membuat suatu program agar masyarakat mengerti pentingnya mengonsumsi daun 

kelor maka ini adalah solusi bagi masyarakat untuk bisa mencegah stunting di 

Indonesia. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Globalisasi merupakan suatu hal yang tentunya sudah tidak asing lagi 

terutama dalam bisnis internasional. Semua perusahaan dalam bidang dan segmen 

apapun tentunya ingin membangun perusahaan hingga masuk dalam pasar global, 

dimana pada konsep ini berfokus pada perluasan dan pertumbuhan pasar atau 

ruang lingkup yang menjadi penghubung dalam pertukaran ekonomi internasional 

yang dilakukan dari satu Negara ke Negara lain di seluruh dunia melalui 

perdagangan dan investasi asing. Dengan luasnya jangkauan pasar yang dapat 

dibangun oleh perusahaan tentunya mampu meningkatkan jumlah produksi barang 

atau jasa yang dihasilkan.
1
 

Pengembangan strategi pemasaran yang tepat sepanjang waktu 

memerlukan bauran disiplin dan fleksibilitas. Perusahaan harus tetap berpegang 

pada strategi, tetapi juga menemukan cara baru untuk terus mengembangkannya. 

Pemasaran juga harus selalu meningkatkan strategi untuk sejumlah produk dan 

jasa di dalam organisasinya. Sebagai pemula bisnis ke bisnis yang sangat sukses 

misalnya, harus senantiasa merancang dan mengimplikasikan kegiatan pemasaran 

pada berbagai tingkat dan untuk banyak unit organisasi.
2
  

                                                           
1
Reni Anggriani, “Strategi Pemasaran Industri Kelor PT TRI Utami Jaya Untuk 

Menembus Pasar Internasional,” Skripsi Jurusan Administrasi Bisnis Fakultas Ilmu Sosial Dan 

Ilmu Politik Universitas Muhammadiyah Mataram (2022), 1. 
2
Heni Handri Utami, Ondho Shinta Ulina Sijabat, Budiarto, “Strategi Pemasaran Pada 

Rumah Produksi Kelorida Di Kabupaten Bantul Yogyakarta,” Jurnal Dinamika Ekonomi 22, No. 1 

(2021): 63 
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Kelor merupakan salah satu jenis tanaman multiguna yang tumbuh di 

dataran tropis, terutama di Indonesia. Karena strategi pemasaran kelor yang bagus 

dan didukung dengan manfaat kelor yang melimpah membuat tanaman kelor di 

ekspor hingga keluar negeri. Salah satu contohnya adalah kualitas kelor asal 

Timor yang dinilai terbaik membuat para pembeli kelor asal  Eropa, Australia, 

Arab Saudi, Korea Selatan dan China menunggu hasil panen kelor dari Timor, 

Nusa Tenggara Timur (NTT).
3
 

Bisnis kelor telah menjadi tren bisnis baru di Indonesia. Dengan 

reputasinya yang sudah dipercaya sejak bertahun-tahun silam, daun kelor juga 

dipercaya punya segudang manfaat. Kompas.com melansir dari buku Tanaman 

Kelor : Nilai Gizi, Manfaat, dan Potensi Usaha oleh F.G. Winarno, menyatakan 

bahwa kelor termasuk salah satu diantara delapan mega superfood (pangan super). 

Kelor sebagai Superfood diartikan sebagai pangan fungsional yang bergizi tinggi 

dan kaya fitokimia yang bermanfaat bagi tubuh dan kesehatan.
4
 

Bagi Masyarakat Kota Palu sudah tidak asing lagi dengan tanaman kelor, 

hampir disetiap pekarangan rumah warga ada pohon kelor karena tanaman 

tersebut hanya digunakan sebagai pagar sebuah halaman rumah atau kebun. Di 

Kota Palu, sayur kelor merupakan salah satu menu favorit yang disajikan sebagai 

sayuran yang kaya akan nutrisi dan salah satu tanaman yang paling luar biasa 

                                                           
3
Sigiranus Marutho Bere,“Kualitas Terbaik di Dunia, Daun Kelor Asal Timor Diburu 

Pembeli Mancanegara,” Kompas.com. 28 Januari 2015. 

https://regional.kompas.com/read/2015/01/28/10563671/Kualitas.Terbaik.di.Dunia.Daun.Kelor.As

al.Timor.Diburu.Pembeli.Mancanegara (25 Februari 2023) 
4
Mahardini Nur Afifah, “Superfood Daun Kelor Terbukti Punya Segudang Khasiat Untuk 

Kesehatan,” Kompas.com. 17 Januari 2020. 

https://amp.kompas.com/health/read/2020/01/17/160000368/superfood-daun-kelor-terbukti-punya-

segudang-khasiat-untuk-kesehatan (25 Februari 2023) 

https://regional.kompas.com/read/2015/01/28/10563671/Kualitas.Terbaik.di.Dunia.Daun.Kelor.Asal.Timor.Diburu.Pembeli.Mancanegara%20(25
https://regional.kompas.com/read/2015/01/28/10563671/Kualitas.Terbaik.di.Dunia.Daun.Kelor.Asal.Timor.Diburu.Pembeli.Mancanegara%20(25
https://amp.kompas.com/health/read/2020/01/17/160000368/superfood-daun-kelor-terbukti-punya-segudang-khasiat-untuk-kesehatan%20(25
https://amp.kompas.com/health/read/2020/01/17/160000368/superfood-daun-kelor-terbukti-punya-segudang-khasiat-untuk-kesehatan%20(25
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yang pernah ditemukan. Hal ini mungkin terdengar sensasional, namun faktanya 

memang kelor terbukti secara ilmiah merupakan sumber gizi berkhasiat obat yang 

kandungannya di luar kebiasaan kandungan tanaman pada umumnya. 

Hasil riset ilmiah modern membuktikan bahwa daun kelor adalah salah 

satu sumber pangan nabati yang kaya akan kandungan gizi. Kandungan unsur gizi 

dalam daun kelor adalah 7 kali vitamin C dalam buah jeruk, 4 kali vitamin A 

dalam wortel, 4 kali kalsium dalam susu, 3 kali kalium dalam pisang, 3 kali zat 

besi dalam bayam dan 2 kali protein yang terdapat dalam yoghurt atau protein 

dalam sebutir telur. Ditambah apabila dikonsumsi setelah dikeringkan dalam 

bentuk serbuk atau tepung akan mengalami peningkatan konsentrasinya.
5
 

Hepatitis dapat disembuhkan dengan ekstrak daun kelor, karena daun kelor 

mengandung zat kimia,seperti minyak behen,minyak terbang,emulsin, 

alkaloida,pahit tidak beracun serta mengandung vitamin A,B1,B2 dan C. selain itu 

kelor juga mengandung lebih dari 90 nutrisi 48 jenis antioksidan 36 senyawa anti 

inflamasi sehingga dapat dinggunakan sebagai obat herbal untuk penyembuhan 

Hepatitis B.
6
 

Penelitian mengenai manfaat daun kelor telah banyak dilakukan oleh 

peneliti seluruh dunia sebagai tanaman yang bisa dimanfaatkan dan 

dikomersialisasikan mulai dari bibit, daun, batang dan akar. Hambatan paling 

krusial dalam pengembangan komersial kelor adalah pemasaran. Di mana 

pemasaran kelor memerlukan usaha, sumber daya lebih dan strategi cukup matang 

                                                           
5
Sylvie S Ponomban et al., “Efektivitas Suplementasi Bubuk Daun Kelor ( Moringa 

Oleifera ) Terhadap Peningkatan Kadar Hemoglobin Pada Ibu Hamil Yang Menderita Anemia,” 

Jurnal Rivolta Gizi 5, No. 1 (2013): 37 
6
Sri Wahyuni et al., “Untuk Mengobati Penyakit Hepatitis B,” Jurnal Kesmadaska - 

Stikess Kusuma Husada Surakarta (2013): 101 
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dan tidak sembarangan untuk masuk ke dalam pasar kelor . Meskipun tren bisnis 

kelor yang menarik dan penetrasi pemasaran kelor ke dalam pasar sulit, industri 

kelor di Indonesia tetap bertahan dan beradaptasi dengan lingkungan bisnis.
7
 

Potensi dan reputasi kelor yang bagus namun belum tereksplor secara 

mendalam di bidang pemasaran menjadi salah satu hambatan. Padahal di tahun 

2022 kelor telah menjadi salah satu komoditi ekspor yang bahan bakunya dicari 

oleh beberapa negara karena selain untuk makanan, zat-zat penting yang 

terkandung pada kelor berpotensi menjadi campuran dalam olahan kosmetik 

bahkan industri.
8
  

Untuk dapat memasarkan produk dari suatu perusahaan maka diperlukan 

strategi pemasaran. Strategi pemasaran ialah suatu rencana yang memungkinkan 

perusahaan dalam memanfaatkan sumber daya yang dimiliki dengan sebaik-

baiknya untuk mencapai tujuan perusahaan. Strategi pemasaran terdiri dari dua 

unsur (1) seleksi dan analisis pasar sasaran dan (2) menciptakan dan menjaga 

kesesuaian bauran pemasaran, perpaduan antara produk, harga, distribusi dan 

promosi.” Pada dasarnya strategi pemasaran memberikan arah dalam kaitannya 

dengan variabel-variabel seperti segmentasi pasar, identifikasi pasar sasaran, 

positioning, elemen bauran pemasaran dan biaya bauran pemasaran.
9
 dapat di 

simpulkan bahwa strategi pemasaran merupakan suatu cara untuk mencapai 

                                                           
7
Irvan Cendickya Wira’artha, Negoro N P, And Prasetyo E N, “Analisis Pengambilan 

Keputusan Dan Strategi Pemasaran Di Tingkat Kebutuhan Kelor Indonesia (Kasus Agribisnis : 

Kelor Madura),” Jurnal Sains Dan Seni Its 6, No. 2 (2017): 293  
8
Artik Dewie, Hastuti Usman, And Niluh Nita Silfia, “Pemanfaatan Tanaman Lokal 

Kelor (Moringa Oleifera) Guna Peningkatan Daya Tahan Tubuh Di Era Pandemi Covid 19,” 

Jurnal Masyarakat Mandiri 6, No. 5 (2022): 4178. 
9
Syamsudin Noor, “Penerapan Analisis Swot Dalam Menentukan Strategi Pemasaran 

Daihatsu Luxio Di Malang,” Jurnal Intekna 14, No. 2 (2014): 105. 
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tujuan perusahaan dengan memaksimalkan sumber daya yang ada, 

mengembangkan keunggulan bersaing dan program pemasaran yang ada sehingga 

pasar sasaran dapat dilayani dengan baik. 

Dalam strategi pemasaran terdapat istilah Bauran Pemasaran (Marketing 

Mix) yang merupakan cara dimana pelaku usaha dapat mempengaruhi 

konsumennya yang memerlukan perencanaan dan pengawasan yang matang serta 

perlu dilakukan tindakan-tindakan yang konkret. Bauran pemasaran juga 

merupakan konsep yang paling utama dalam pemasaran.
10

 

Bauran pemasaran untuk perusahaan jasa terdapat tujuh elemen untuk 

memaksimalkan pelayanan yang ditunjukan untuk konsumen. Menurut Kotler dan 

Keller, bauran pemasaran terdapat seperangkat alat pemasaran yang terbagi 

menjadi  4P, Elemen 4P pada perusahaan jasa antara lain:
11

 

Product (produk) yang merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan 

ke pasar untuk memuaskan keinginan dan kebutuhan konsumen, Price (harga) 

merupakan keseluruhan nilai yang ditukarkan konsumen untuk mendapatkan 

keuntungan dari kepemilikan terhadap sebuah produk atau jasa, Place 

(tempat/saluran distribusi) distribusi merupakan serangkaian partisipan 

organisasional yang merupakan semua fungsi yang dibutuhkan untuk 

menyampaikan produk atau jasa dari penjual ke pembeli akhir, Promotion 

(promosi) merupakan bagian dari pemasaran yang merupakan aktivitas untuk 

                                                           
10

Hadi Faiz A. Aldjufrie, “Strategi Pemasaran Banua Cokelat Dalam Meningkatkan 

Penjualan Di Kota Palu Perspektif Ekonomi Islam,’’ Skripsi Jurusan Ekonomi Syariah Fakultas 

Ekonomi Dan Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri (Iain) Palu (2019), 3. 
11

Arum Wahyuni Purbohastuti ”Efektivitas Bauran Pemasaran Pada Keputusan 

Pembelian Konsumen Indomaret’’ Jurnal Sains Manajemen 7, No. 1 (2021) : 4 1- 15 



6 
 

 

 

mempengaruhi pelanggan atau calon tertentu untuk membeli poduk atau agar 

pelanggan tetap menggunakan produk yang dihasilkan perusahaan tersebut. 

Aktivitas pemasaran sering di artikan sebagai aktivitas menawarkan 

produk dan menjual produk, tapi bila di tinjau lebih lanjut ternyata makna 

pemasaran bukan hanya sekedar menawarkan dan menjual produk saja, melainkan 

aktivitas yang menganalisa dan mengevaluasi tentang kebutuhan dan keinginan 

konsumen. Tujuan pemasaran adalah mengenal dan memahami pelanggan 

sedemikian rupa sehingga produk cocok dengannya dan dapat terjual dengan 

sendirinya, idealnya pemasaran menyebabkan pelanggan siap membeli sehingga 

yang tinggal hanyalah bagaimana membuat produknya tersedia.
12

 

Apabila disuatu perusahaan omset penjualannya mengalami peningkatan 

yang lambat, maka harus dianalisis apakah hal tersebut disebabkan oleh kurang 

efektifnya strategi pemasaran yang dilakukan atau mungkin di pengaruhi oleh 

selera dan perilaku konsumen yang sudah berubah. Jadi strategi yang harus di 

lakukan adalah dengan membuat inovasi baru untuk menarik minat konsumen dan 

meningkatkan jumlah produk terjual. Selain itu juga diperlukan suatu perhitungan 

untuk meramalkan pendapatan perusahaan setiap periodenya, dan kepuasan 

pelanggan adalah kunci utama dari konsep pemasaran. setiap perusahaan memiliki 

cara tersendiri dalam melakukan proses marketing, sesuai karakteristik dan 

kesanggupan masing-masing.  

PT. Kelor Organik Indonesia (KOI) adalah salah satu perusahaan pertama 

dan terbesar di Asia yang berfokus pada pengelolaan Daun Kelor untuk dijadikan 

                                                           
12

Calvin L.Wangarry, Altje Tumbel, And Merlyn M. Karuntu, “Pengaruh Bauran 

Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Honda Di Pt. Hasjrat Abadi  

Ranotana,” Jurnal Emba 6, No. 4 (2018): 2059 
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berbagai ragam produk. Perusahaan tersebut terletak di Sulawesi Tengah 

Kelurahan Tipo, Kecamatan Ulujadi, dan merupakan tempat penulis melakukan 

KKP atau magang. PT. Kelor Organik Indonesia menghasilkan berbagai macam 

produk seperti  Teh, kopi, dan Moringa Leaf Powder (Tepung Daun Kelor) dll. 

Perkebunan PT. Kelor Organik Indonesia dengan Luas 16 hektar 

Peluncuran pabrik pertama di Asia Tenggara. Dan melakukan pengembangan 

pusat pembelajaran kelor pertama di Asia Tenggara, fasilitasnya disiapkan 

sempurna. Akan ada unit pelatihan, percontohan kebun, serta alat produksi 

kering.
13

 

Berdasarkan hasil wawancara oleh penulis, diketahui bahwa pendapatan 

pemasaran PT. Kelor Organik Indonesia (KOI) terus mengalami perkembangan 

yang bisa dibilang terus meningkat hingga saat ini. Strategi yang dilakukan 

perusahaan ini dalam pemasarannya yaitu bekerja sama dengan para manajer 

Apotik, Supermarket, Swalayan baik dalam negeri maupun luar Negeri. Saat ini 

ada beberapa Negara yang meminta sampel perusahaan PT Kelor Organik 

Indonesia seperti Amerika, Jepang, Korea, Dubai dan Afrika. Sehingga pada saat 

ini PT. Kelor Organik Indonesia masih dalam proses pengurusan administrasi atau 

sertifikat ekspor ke luar Negeri. PT Kelor Organik Indonesia juga mengikuti 

event-event pameran dari pemerintah di Kota Palu hingga ke Jakarta.
14

  

Dalam hal ini kurangnya tingkat pengetahuan konsumen mengonsumsi 

kelor yang sudah diolah menjadi teh, kopi, tepung dll. Mereka beranggapan 

                                                           
13

Dudi. “Pusat pembelajaran kelor pertama di Asia Tenggara dibangun dipalu” 

Antara.news. 13 Februari 2022  https://www.antaranews.com/berita/2701649/pusat-pembelajaran-

kelor-pertama-di-asia-tenggara-dibangun-di-palu(20 Maret 2023) 
14

Moh Akbar, Kepala Pemasaran PT. Kelor Organik Indonesia, wawancara oleh Penulis 

di PT. Kelor Organik Indonesia, Kota Palu, Sulawesi Tengah. 

https://www.antaranews.com/berita/2701649/pusat-pembelajaran-kelor-pertama-di-asia-tenggara-dibangun-di-palu(20
https://www.antaranews.com/berita/2701649/pusat-pembelajaran-kelor-pertama-di-asia-tenggara-dibangun-di-palu(20
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bahwa kelor itu pahit. Maka dari itu perlu dipasarkan dan perlu ditingkatkan lagi, 

salah satu tempat industri produk kelor terletak di Gren Hero Jalan Jendral Basuki 

Rahmat No.31. Tatura Selatan, Kota Palu, Sulawesi Tengah.  

Dan kebutuhan bahan baku kelor perusahaan sekitar 500 ton per tahun, 

sedangkan saat ini yang masuk hanya 2 ton perbulan atau 24 ton pertahun. 

Sehingga PT. Kelor Organik Indonesia siap menampung dan membeli kelor dari 

masyarakat.
15

 Bahkan PT. Kelor Organik Indonesia kerja sama dengan salah satu 

warga dan memberikan mesin pengering kelor dari perusahaan. Warga yang 

memiliki pohon kelor bisa langsung menjual kelornya kepada warga yang 

mempunyai mesin dari perusahaan tersebut. Kalau terjadi kelor dari masyarakat 

belum terlalu kering, tidak kriuk teksturnya, bahkan ada yang kering sampai jadi 

hitam dan bau kelornya lain, bila terjadi hal seperti itu perusahaan mengembalikan 

kelor ke masyarakat ulang.  

Berdasarkan latar belakang diatas, maka penulis tertarik untuk mengetahui 

lebih lanjut mengenai strategi pemasaran di PT. Kelor Organik Indonesia Kota 

Palu dalam hal memasarkan produknya  kepada konsumen. Maka peneliti akan 

mengangkat suatu judul “Strategi Pemasaran PT. Kelor Organik Indonesia 

Kota Palu Perspektif Ekonomi Islam” 

 

 

 

                                                           
15

Fransisca Yauri “Kelor Palu Yang Terbaik, PT. KOI Jalin Kemitraan Warga Guna 

Penuhi 500 Ton Pertahun” metrosulteng.Com 8 Juli 2022 

https://www.metrosulteng.com/ekonomi/pr-5193846630/kelor-palu-yang-teraik-pt-koi-jalin-

kemitraan-warga-guna-penuhi-500-ton-pertahun 

https://www.metrosulteng.com/ekonomi/pr-5193846630/kelor-palu-yang-teraik-pt-koi-jalin-kemitraan-warga-guna-penuhi-500-ton-pertahun
https://www.metrosulteng.com/ekonomi/pr-5193846630/kelor-palu-yang-teraik-pt-koi-jalin-kemitraan-warga-guna-penuhi-500-ton-pertahun
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B. Rumusan Masalah 

 1. Bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan oleh PT. Kelor Organik 

Indonesia? 

2. Bagaimana pandangan Ekonomi Islam tentang strategi PT. Kelor Organik 

Indonesia dalam pemasaran kelor di kota Palu ? 

 

C. Tujuan dan manfaat penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Dengan merujuk pada permasalahan diatas, maka tujuan penelitian ini 

adalah sebagai berikut: 

a. Untuk mengetahui strategi pemasaran yang dilakukan oleh PT kelor Organik 

Indonesia. 

b. Untuk mengetahui pandangan ekonomi islam tentang strategi PT kelor 

organik Indonesia dalam pemasaran kelor di Kota Palu 

2. Kegunaan Penelitian/Manfaat penelitian 

Adapun manfaat yang diberikan dari hasil penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 

a. Manfaat Teoritis 

1) Dapat memberikan sumbangan pengetahuan dan pemikiran yang bermanfaat 

bagi perkembangan ilmu ekonomi secara umum dan ilmu Ekonomi Islam 

khususnya. 
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2) Dapat menjadi referensi untuk memperkuat teori mengenai strategi 

pemasaran perspektif Ekonomi Islam yang dilakukan oleh PT. Kelor 

organik Indonesia 

3) Dapat bermanfaat selain sebagai bahan informasi juga sebagai literatur atau 

bahan informasi ilmiah.  

b. Manfaat Praktis 

Bagi Masyarakat  Penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi dan 

bahan pengetahuan masyarakat terhadap strategi pemasaran perspektif Ekonomi 

Islam yang dilakukan oleh PT. kelor organik Indonesia. 

 

D. Penegasan Istilah 

1. Strategi Pemasaran  

 Pemasaran adalah salah satu kegiatan-kegiatan pokok yang dilakukan oleh 

perusahaan untuk mempertahankan kelangsungan perusahaannya, untuk 

berkembang, dan untuk mendapatkan laba. Proses pemasaran itu dimulai jauh 

sejak sebelum barang-barang diproduksi, dan tidak berakhir dengan penjualan. 

Kegiatan pemasaran perusahaan harus juga memberikan kepuasan kepada 

konsumen jika menginginkan usahanya berjalan terus, atau konsumen mempunyai 

pandangan yang lebih baik terhadap perusahaan.
16

 

 Menurut Kotler Pemasaran adalah penganalisaan, perencanaan, 

pelaksanaan, dan pengawasan program-program yang bertujuan menimbulkan 

                                                           
16

Ade Priangani, “Memperkuat Manajemen Pemasaran Dalam Konteks,” Jurnal 

Kebangsaan 2, No. 4 (2013): 1 
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pertukaran dengan pasar yang dituju dengan maksud untuk mencapai tujuan 

perusahaan.
17

 

 Dari pengertian strategi pemasaran diatas dapat disimpulkan, ilmu strategi 

pemasaran sangat dibutuhkan dalam perusahaan, menjual produk lewat pemasaran 

yang dilakukan perusahaan dengan melakukan promosi penjualan suatu produk. 

3. Perspektif Ekonomi Islam 

Ekonomi Islam dibangun atas dasar agama Islam, karenanya ia merupakan 

bagian integral dari agama Islam. Ilmu ekonomi Islam adalah ilmu yang 

mempelajari usaha manusia untuk mengalokasikan dan mengelola sumber daya 

untuk mencapai falah (keselamatan dunia dan akhirat) berdasarkan pada prinsip-

prinsip dan nilai-nilai Al-Qur’an dan As-Sunnah. Ekonomi Islam mempelajari 

perilaku individu yang dituntun oleh ajaran Islam, mulai dari penentuan tujuan 

hidup, cara memandang dan menganalisis masalah ekonomi, serta prinsip-prinsip 

dan nilai-nilai yang harus dipegang untuk mencapai tujuan tersebut.
18

 

Perspektif Islam yang dimaksudkan dalam penelitian ini adalah Tauhid, 

keadila/keseimbangan (al-‘adl) kehendak bebas (ikhtiyar), Tanggung jawab 

(fard), dan kejujuran/kebaikan (Ihsan). 

 

E. Garis-garis besar isi 

Untuk mempermudah pemahaman bagi para pembaca tentang pembahasan 

Skripsi ini, maka penulis menganalisa secara garis besar menurut ketentuan-

                                                           
17

Kotler,P. Marketing Management: Analysis, Planning, And Control. 4th Ed. (London: 

Prentice-Hall, Inc 1980), 21. 
18

Moh Holis, “Sistem Distribusi Dalam Perspektif Ekonomi Islam,”Jurnal Masharif al-

Syariah  program dokter Ekonomi Syariah UIN Sunan Ampel Surabaya, 1 no. 2 (2016): 5 
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ketentuan yang ada didalam komposisi Skripsi ini. Oleh karena itu, garis besar 

pembahasan ini berupaya menjelaskan seluruh hal yang diungkapkan didalam 

materi pembahasan tersebut antara lain sebagai berikut: 

Bab I merupakan pendahuluan, yaitu menguraikan dan menjelaskan 

tentang latar belakang masalah yang memuat tentang permasalahan yang akan 

dibahas dan dipecahkan pada skripsi ini, selanjutnya di ikuti dengan rumusan 

masalah,tujuan dan manfaat penelitian, penegasan istilah dan garis-garis besar isi 

Strategi Pemasaran PT. Kelor Organik Indonesia Kota Palu Perspektif Ekonomi 

Islam yang menguraikan sistematika proposal ini dalam susunan bab. 

Bab II merupakan kajian pustaka yang menguraikan dan menjelaskan 

tentang penelitian terdahulu, kajian teori, kerangka pemikiran.  

Bab III adalah metode penelitian yang akan membahas tentang jenis 

penelitian, lokasi penelitian, data dan sumber data, teknik pengumpulan data, 

teknik  analisis data, dan pengecekkan keabsahan data.  

Bab IV berisi tentang hasil penelitian pada Strategi Pemasaran Kelor yang 

akan penulis jelaskan yakni tentang sejarah berdirinya dan pengembangan bisnis 

PT. Kelor Organik Indonesia Kota Palu Perspektif Ekonomi Islam. 

Bab V yang merupakan Bab terakhir dalam pembahasan skripsi ini yang 

meliputi kesimpulan merupakan jawaban yang tegas dari masalah yang diangkat 

dalam pembahasan skripsi ini dan saran-saran yang merupakan harapan dari 

penulis. 
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  BAB II 

KAJIAN PUSTAKA 

 

A. Penelitian terdahulu 

 

Tabel 2.1 

Persamaan  dan Perbedaan penelitian 

 

Nama 

Penelitian 

Judul 

Penelitian 

Persamaan Perbedaan Hasil 

Irdha Yanti 

Musyawarah 

dan Desi 

Idayanti 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Analisis Strategi 

Pemasaran 

Untuk 

Meningkatkan 

Penjualan Pada 

Usaha Ibu Bagas 

di Kecamatan 

Mamuju 

Menggunakan 

data primer 

dan sekunder, 

objek 

penelitian. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Lokasi 

penelitian, 

subjek 

penelitian, 

menggunakan 

data kualitatif 

dan kuantitatif. 

Hasil penelitian ini 

menunjukan, Dari Hasil 

Analisis Swot, diperoleh 

bahwa Hasil EFAS 

(Eksternal Factor Analisys 

Summary) masing masing 

diperoleh nilai, untuk 

peluang diperoleh nilai 

1,47 dan ancaman 

diperoleh nilai 0,64 hal ini 

berarti bahwa Usaha Ibu 

Bagas di Kecamatan 

Mamuju memiliki Nilai 

peluang lebih besar 

dibandingkan nilai 

ancaman. Nilai IFAS 

untuk variabel kekuatan 

dan kelemahan masing-

masing diperoleh kekuatan 

dengan nilai 1,66 

sedangkan kelemahan 

diperoleh nilai 0,86, hal ini 

berarti bahwa kekuatan 
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yang dimiliki Usaha Ibu 

Bagas di Kecamatan 

Mamuju lebih besar 

daripada nilai kelemahan 

yang dimiliki. Dari hasil 

diagram analisis Swot 

diperoleh bahwa posisi 

Usaha Ibu Bagas di 

Kecamatan Mamuju 

memiliki peluang dan 

kekuatan sehingga dapat 

memanfaatkan peluang 

yang ada. Strategi yang 

harus diterapkan dalam 

kondisi ini adalah 

mendukung kebijakan 

perutumbuhan yang 

agresif.
 1

 

Dimas Hendika 

Wibowo  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Analisis Strategi 

Pemasaran 

Untuk 

Meningkatkan 

Daya Saing 

Umkm (Studi 

Pada Batik 

Diajeng Solo)  

 

 

 

 

 

Sama-sama 

Meneliti tentang 

Strategi 

Pemasaran  

 

 

 

 

 

 

 

 

Objek yang 

diteliti 

 

 

 

 

 

 

 

 

Hasil penelitian ini 

menunjukan: mengenai 

strategi pemasaran untuk 

meningkatkan daya saing, 

dan untuk mengetahui 

seberapa efektif 

pelaksanaan strategi 

pemasaran yang telah 

dilakukan. Penelitian ini 

dilakukan di Batik Diajeng 

Solo. Teknik pengumpulan 

datanya dengan 

dokumentasi, wawancara 

dan observasi, jenis 

penelitian deskriptif. Hasil 

                                                           
1
Irdha Yanti Musyawarah dan Desi Idayanti “Analisis Strategi Pemasaran Untuk 

Meningkatkan Penjualan Pada Usaha Ibu Bagas di Kecamatan Mamuju’’Jurnal Ilmiah Ilmu 

Manajemen 1, No. 1 (2022) 
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dari analisis efektifitas 

strategi pemasaran 

menunjukkan adanya 

peningkatan total 

penjualan dari tahun ke 

tahun dan dijadikan 

sebagai acuan efektifitas 

strategi pemasaran dalam 

persaingan antar 

perusahaan batik.
 2

 

 

Memi 

MartaliaBISNIS 
DAN 

MANAJEMEN  

Strategi 

Produksi Dan 

Pemasaran PT. 

Sriwijaya Alam 

Segar 

Dipalembang 

 

 

 

 

Sama-sama 

Meneliti tentang 

Strategi 

Pemasaran dan 

produksi. 

 

 

 

 

 

 

Objek yang 

diteliti 

 

 

 

 

 

Hasil Penelitian ini 

menunjukan: PT. 

Sriwijaya Alam Segar 

memasarkan produknya 

secara langsung 

kekonsumen perusahaan 

juga menjual ke reseller 

dengan tujuan untuk dijual 

kembali. Perusahaan 

memasrkan produknya ke 

wilaya sumatera dan 

sebainya. Produksi mie 

diproses melalui sisten 

terintegrasi yang tidak 

terputus dari sumbernya 

melalui tahapan tahapan 

sesuai dengan standar 

nasional indonesia dan 

versertifikat Halal.
 3

 

                                                           
2
Dimas Hendika Wibowo, Zainul, Arifin. Dan Sunarti. “Analisis Strategi Pemasaran Untuk 

Meningkatkan Daya Saing Umkm (Studi Pada Batik Diajeng Solo,” Jurnal Administrasi Bisnis vol 29, 

no.1 (2015): 59 
3
Memi Martalia, “Strategi Produksi Dan Pemasaran Pt. Sriwijaya Alam Segar 

Dipalembang,”  Jurnal Ilmiah Mahasiswa Ekonomi Syariah vol 1, no.1 (2021): 3 
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Tri Wulandari, 

Rafika 

Rahmawati, dan 

Muhammad 

Syafaat 

Strategi 

Peningkatan 

Jumlah Nasabah 

Produk 

Tabungan 

Zaitun Di PT. 

BPRS Riyal 

Irsyadi 

Jenis penelitian, 

dan objek 

penelitian. 

Teknik 

pengumpulan 

data, pendekatan 

penelitian, 

subjek 

penelitian dan 

Teknik analisis 

data  

Hasil penelitian 

mengemukakan bahwa 

strategi pemasaran produk 

tabungan zaitun pada Bank 

BPRS Riyal Irsyadi dalam 

peningkatan jumlah 

nasabah yaitu melakukan 

layanan jemput bola (pick 

up service), memberikan 

pelayanan prima (service 

excellent), melakukan 

inovasi produk, 

penambahan jaringan 

kantor, modifikasi produk 

berbasis digital, serta 

menjadikan seluruh 

karyawan BSR sebagai 

“marketing funding”, 

memanfaatkan dan 

menggunakan media sosial 

untuk memasarkan 

produk-produk Bank 

Syariah Riyal.
4
 

 

B. Kajian Teori 

1. Teori Strategi 

Menurut Kamus Umum Bahasa Indonesia, strategi adalah ilmu siasat perang 

atau akal (tipu muslihat) untuk mencapai suatu maksud. Startegi merupakan 

serangkaian keputusan dan tindakan yang diarahkan untuk mencapai tujuan 

perusahaan. Pengertian lain mengatakan, strategi adalah serangkaian rancangan besar 

                                                           
4
Tri Wulandari, Rafika Rahmawati, Muhammad Syafaat, “Strategi Peningkatan Jumlah 

Nasabah Produk Tabungan Zaitun Di PT. BPRS Riyal Irsyadi” Jurnal Ilmu Perbankan Dan Keuangan 

Syariah, 4 No. 2 (2022)  
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yang menggambarkan bagaimana sebuah perusahaan harus beroperasi untuk 

mencapai tujuannya, dan sekaligus dapat dibentuk strategi yang tertealisasi muncul 

dalam tanggapan terhadap strategi yang dapat berkembang melalui sebuah proses 

perumusan (formulation) yang di ikuti oleh pelaksanaan (implementation).
5
 

Menurut Philip Kotler “Strategi Pemasaran adalah pola pikir pemasaran yang 

digunakan untuk mencapai tujuan pemasarannya. Strategi pemasaran berisi starategi 

spesifik untuk pasar sasaran, penetapan posisi, bauran pemasaran dan besarnya 

pengeluaran pemasaran. 
6
 

Ada bermacam-macam pemahaman dan pengertian strategi menurut para ahli 

sebagai berikut: 

1. Igor Ansoff, mendefinisikan strategi sebagai proses manajemen, hubungan 

antara lembaga dengan lingkungan, terdiri dari perencanaan stategi, perencanaan 

kapabilitas, dan manajemen perubahan. 

2. Arnoldo C. Hax dan Nicholas S. Manjluk, mendefinisikan strategi sebagai 

cara menuntut lembaga pada sasaran utama pengembangan nilai korporasi, 

kapabilitas manajerial, tanggung jawab organisasi, dan sistem administrasi yang 

menghubungkan pengambilan keputusan strategi dan operasional. 

3. WF Glueck dan LR Jauch dalam buku “manajemen Stra2`1btegis dan 

kebijakan perusahaan”. Mendefinisikan strategi sebagai rencana yang disatukan, luas 

                                                           
5
Risdiana Ulfa, ''Strategi Pemasaran Produk Simpanan Sirela Dalam Meningkatkan Jumlah 

Anggota Di Bmt Walisongo Mijen,'' skripsi Institut pesantren KH. Abdul Chalim Mojokerto(2017), 13. 

 6
Philip Kotler, Manajemen Pemasaran (Ed. Melenium; Jakarta: Indeks Kelompok Gramedia, 

2004), 81.  
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dan berintregasi yang menghubungkan keunggulan strategis perusahaan dengan 

tantangan lingkungan, yang dirancang untuk memastikan bahwa tujuan utama dari 

perusahaan dapat dicapai melalui pelaksanaan yang tepat oleh organisasi.
7
 

Secara umum strategi adalah proses penentuan rencana pemimpin puncak 

berfokus pada tujuan jangka panjnag organisasi, disertai penyusunan cara/upaya 

bagaimana agar tujuan dicapai.
8
 

a. Prinsip strategi 

 dalam penerapannya strategi memerlukan perencanaan sebagai penunjang 

organisasi di masa depan. Prinsipnya Strategi dibagi menjadi beberapa tipe, antara 

lain:  

1. Strategi manajemen dilakukan oleh manajemen dengan orientasi 

pengembangan strategi secara makro misalnya, strategi pengembangan produk, 

strategi penerapan harga, strategi akuisisi, strategi pengembangan pasar, strategi 

mengenai keuagan dan sebagainya.  

2. Strategi investasi: merupakan kegiatan yang berorientasi pada investasi 

misalnya apakah perusahaan ini melakukan strategi pertumbuhan yang agresif atau 

berusaha mengadakan penetrasi pasar, strategi bertahan, strategi pembangunan 

kembali suatu divisi baru atau, strategi divestasi, dan sebagainya.  

3. Strategi bisnis: secara fungsional berorientasi pada fungsi-fungsi kegiatan 

manajemen, misalnya strategi pemasaran, strategi produksi atau operasional, trategi 

                                                           
7
Siti Aminah Chaniago “Perumusan Manajemen Strategi Pemberdayaan Zakat”Jurnal 

Hukum Islam(JHI)” 12, No. 1 (2014): 89  
8
Ismail Solihin, Pengantar Manajemen (Jakarta: Erlangga, 2009), 86. 



19 
 

 
 

distribusi, strategi organisasi, dan strategi-strategi yang berhubungan dengan 

keuangan.
9
 

b. jenis-jenis strategi 

 Strategi yang dibuat oleh perusahaan dapat dibedakan kedalam tiga kelompok 

strategi yaitu: 

1. Corporate Strategy menunjukkan arah keseluruhan strategi perusahaan 

dalam  arti  apakah  perusahaan  akan  memilih  strategi  pertumbuhan  , strategi 

stabilitas, atau strategi  pengurangan  usaha  serta  bagaimanapilihan  strategi  tersebut  

disesuaikan  dengan  pengelolaan  berbagai bidang usaha dan yang terdapat di dalam 

perusahaan. 

2. Bussines strategy merupakan strategi yang dibuat pada level bussines unit, 

divisi atau product-level dan strateginya lebih dikenakan untuk meningkatkan  posisi  

bersaing  produk  atau  jasa  perusahaan  didalam suatu industri atau segmen pasar 

tertentu. 

3. Funcional strategy merupakan strategi yang dibuat oleh masing-masing 

fungsi organisasi perusahaan dengan tujuan menciptakan kompetensi yang lebih baik 

dibandingkan pesaing sehingga akan meningkatkan keunggulan bersaing.10 

 

                                                           
9
Devi Herfita et al., “Analisis Strategi Bisnis Pada Pt Gancia Citra Rasa,” Jurnal Eksekutif 

14, no. 2 (2017): 374.  
10

Ismail Solihin, Pengantar Manajemen, (Jakarta: Erlangga, 2009),87. 
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c. tipe-tipe strategi 

Strategi dapat dikelompokkan menjadi tiga tipe strategi yaitu:  

1. Strategi Manajemen  Strategi manajemen meliputi stategi yang dapat 

dilakukan oleh manajemen dengan orientasi pengembangan strategi makro, misalnya 

strategi pengembagan produk, penerapan harga, akuisisi, pengembangan pasar dan 

sebagainya.  

2. Strategi Investasi  Strategi ini merupakan kegiatan yang berorientasi pada 

investasi. Misalnya perusahaan ingin melakukan strategi pertumbuhan yang agresif 

atau berusaha melakukan penetrasi pasar, strategi bertahan, strategi pembangunan 

kembali divisi baru dan sebagainya.  

3. Strategi Bisnis  Strategi ini sering di sebut strategi bisnis secara fungsional 

karena strategi ini berorientasi pada fungsi-fungsi kegiatan manajemen, misalnya 

strategi pemasaran, produksi atau operasional, distribusi, strategi   organisasi   dan   

strategi   yang   berhubungan   dengan keuangan.
11

 

 

2. Teori Pemasaran 

 Pemasaran adalah salah satu kegiatan dalam perekonomian yang membantu 

dalam menciptakan nilai ekonomi. Nilai ekonomi itu sendiri  menentukan  harga  

barang  dan  jasa.  Faktor  penting  dalam  menciptakan  nilai  tersebut adalah 

                                                           
11

Herlina”Hubungan Tipe Strategi Bisnis Dan Strategi Pemasaran Dalam Menciptakan 

Keunggulan Bersaing Perusahaan Dengan Menggunakan Manajemen Tenaga Penjual” Jurnal 

Marantha 6, No.1 (2006):  60.  
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produksi, pemasaran, dan konsumsi. Dalam kegiatan pemasaran ini, aktivitas 

pertukaran merupakan hal sentral. Pertukaran merupakan kegiatan pemasaran dimana 

seseorang berusaha menawarkan sejumlah barang atau jasa dengan sejumlah nilai 

keberbagai macam kelompok  sosial  untuk  memenuhi  kebutuhannya.
12

 Pemasaran 

sebagai kegiatan manusia diarahkan untuk memuaskan keinginan dan  kebutuhan  

melalui proses pertukaran. 

Kotler menulis pengertian pemasaran secara luas merupakan tukar menukar 

antara individu maupun organisasi yang melibatkan sebagian besar aspek kehidupan 

dalam masyarakat. Hubungan ini tidak terbatas pada aspek bisnis saja, namun dapat 

melibatkan aspek sosial politik dan teknologi.
13

  

Kotler memberikan definisi pemasaran sebagai berikut, “prospek sosial dan 

manajerial dimana seorang atau kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan 

dan inginkan melalui penciptaan dan pertukaran produk dan nilai.”
14

 

Selanjutnya Drucker mengartikan pemasaran sebagai berikut: “Marketing is 

not only much broader than selling, it is not specialized activity at all. Marketing 

encompasses the entire business. It is the whole business seen from the point of view 

of its final result, that is, from the customer point of view.” Yang artinya Pemasaran 

tidak hanya jauh lebih luas daripada penjualan, itu sama sekali bukan aktivitas 

                                                           
12

Hendry Hartono, Karyana Hutomo, And Marshelia Mayangsari, “Pengaruh Strategi 

Pemasaran Terhadap Peningkatan Penjualan Pada Perusahaan, Dengan Menetapkan Alumni Dan 

Mahasiswa Universitas Bina Nusantara Sebagai Objek Penelitian,” Jurnal Binus Business Review 3, 

No. 2 (2012): 882. 
13

Kotler,P. Manajemen Pemasaran, (Jakarta:Indeks 2009),47 
14

Ibid…49 



22 
 

 
 

khusus. pemasaran mencakup seluruh bisnis. itu adalah keseluruhan bisnis yang 

dilihat dari sudut pandang hasil akhirnya, yaitu dari sudut pandang pelanggan.
15

 

 Dari pengertian di atas dapat dikatakan bahwa pemasaran merupakan 

tanggung jawab manajemen secara umum dan memprioritaskan pelanggan 

merupakan tangung jawab semua unsur yang ada dalam perusahaan. 

 Pemasaran ini mencakup pengiklanan, penjualan, dan pengiriman produk ke 

konsumen atau perusahaan lain. Dalam melakukan promosi, mereka akan 

menargetkan orang-orang yang sesuai dengan produk yang dipasarkan. Biasanya 

mereka juga melibatkan selebriti, selebgram atau siapapun yang memiliki 

kepopuleran untuk mendongkrak produk tersebut. Tak hanya itu, dalam pemasaran, 

bagian yang memiliki tugas ini akan membuat kemasan atau desain yang menarik 

pada iklan sehingga akan banyak orang yang tertarik. Selain itu, dengan adanya 

pemasaran juga sangat membantu para konsumen. Jadi mereka akan lebih mudah 

menemukan produk yang sesuai dengan apa yang mereka butuhkan. Ketika 

pemasaran sesuai dengan targetnya, perusahaan akan mendapatkan banak pembeli 

dan keuntungan bisa didapatkan.
16

 

Menurut Kotler dan Keller pemasaran terbagi atas 10 jenis entitas, yaitu:
17

 

1. Barang, yaitu barang-barang yang berbentuk fisik dan merupakan bagian 

terbesar dari produksi dan usaha pemasaran kebanyakan negara. 

                                                           
15

Drucker,P.F.The Practice Of Management, New York : Harper & Row (1969), 63. 
16

Muhammad Firdaus, Manajemen Agribisnis (Jakarta: Bumi Aksara,2009), 161. 
17

Reny Maulidia Rahmat “Analisis Strategi Pemasaran Pada PT. Koko Jaya Prima 

Makassar” (Skripsi Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Universitas Hasanuddin 

Makassar 2012), 9. 
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2.  Jasa, yaitu ketika suatu negara perekonomiannya semakin maju, maka 

proporsi kegiatan yang ada terfokus pada produksi jasa. Banyak produksi 

untuk pasar yang mengalami bauran antara barang dan jasa. 

3. Pengayaan pengalaman, yaitu dengan memadukan antara beberapa produk 

barang dan jasa, perusahaan dapat menciptakan, mempergelarkan dan 

memasarkan pengayaan pengalaman. 

4. Peristiwa, yaitu ketika pemasar dapat  tanggap akan kebutuhan konsumen 

untuk mempromosikan suatu peristiwa yang berkaitan dengan berupa ulang 

tahun, pameran dagang atau pementasan. 

5. Orang, yaitu perusahaan/individu yang bergerak di bidang konsultan 

manajemen dan menjadi Humas (PR) dari konsumen itu. 

6. Tempat, yaitu ketika sebuah perusahaan/ negara tanggap akan potensi yang 

ada, dan berusaha mengembangkan sehingga potensi yang ada menjadi 

sumber pemasukan bagi perusahaan atau negara tersebut. Para pemasar yang 

bergerak di bidang ini mencakup spesialis di bidang pengembangan ekonomi, 

agen real estate dan pariwisata. 

7. Properti, yaitu hak kepemilikan tak berwujud baik itu berupa benda nyata atau 

financial. Properti diperjual belikan, dan menyebabkan timbulnya pemasaran. 

8.  Organisasi, yaitu bagaimana organisasi dapat secara aktif berusaha untuk 

membangun citra kuat pada masyarakat, guna lebih memenangkan persaingan 

yang ada. Hal ini membutuhkan pemasar yang tanggap terhadap apa dan 

bagaimana membentuk citra publik atas barang dan jasa yang dipasarkan. 
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9.  Informasi, yaitu sesuatu yang dapat di produksi dan dipasarkan sebagai suatu 

produk. Pada hakikatnya, informasi merupakan sesuatu yang di produksi dan 

di distribusikan serta dapat di nikmati. 

10.  Gagasan, yaitu setiap penawaran pasar mencakup inti dari suatu gagasan 

dasar dari pemasar, yang berusaha mencari apa yang menjadi kebutuhan yang 

bisa dipenuhi. 

Proses pemilihan Strategi pemasaran membutuhkan pertimbangan cermat atas 

sejumlah tipe informasi.
18

 

1. Tujuan atau sasaran produk 

Tujuan produk harus dijadikan pedoman dalam menentukan tipe dasar 

Strategi yang dibutuhkan. Sebagai contoh, jika tujuan utama produk adalah 

meningkatkan volume penjualan atau pertumbuhan pangsa pasar, maka biasanya 

alternatif utama yang dipertimbangkan adalah Strategi permintaan selektif yang 

berfokus pada upaya merebut pelanggan dari pesaing atau memperluas pasar yang 

dilayani. 

2. Peluang pasar  

karakteristik dan besarnya peluang pasar harus ditetapkan secara jelas 

berdasarkan analisis pasar dan pengukuran pasar. Analisis pasar memberikan 

informasi mengenai siapa yang membeli bentuk produk (dan siapa yang tidak 

membelinya), berbagai situasi penggunaan produk (dan juga situasi yang tidak 

menggunakan situasi). 
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3. Kesuksesan Pasar (Market success)  

Manajer pemasaran harus memahami jenis keunggulan bersaing dan tingkat 

pengeluaran pemasaran yang diperlukan untuk mencapai kesuksesan pasar. Melalui 

analisis persaingan, perusahaan dapat memahami siapa pesaingnya, seberapa besar 

tingkat intensitas persaingan yang ada, dan keunggulan apa yang harus dikembangkan 

dalam rangka bersaing secara selektif menghadapi para pesaing merek langsung atau 

para pesaing kelas produk yang tidak langsung. 

Fungsi pemasaran:
 19

 

a. Fungsi pertukaran (Exchange)  

Merupakan fungsi pembelian (buyittg) dan penjualan (sellirg) berkaitan 

dengan pertukaran barang dari penjual ke pembeli fungsi pembelian dilakukan oleh 

pembeli untuk memilih jenis barang yang akan dibeli, kualitas yang diinginkan, 

kuantitas yang memadai, dan penyediaan yang memadai. Sedangkan fungsi penjualan 

yang umumnya dipandang sebagai fungsi pemasaran yang paling luas, meliputi 

kegiatan-kegiatan untuk mencari pasar dan mempengaruhi permintaan melalui 

personal selling dan periklanan. 

b. Fungsi penyediaan fisik 

Merupakan fungsi transportasi (transportation) dan pergudangan (Store) 

berkaitan dengan pemindahan barang-barang dari tempat produksi ketitik konsumsi. 

Selain itu fungsi tersebut berkaitan dengan penyimpanan barang-barang sampai 
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diperlukan oleh konsumen. Fungsi pengangkutan dapat dilakukan dengan 

mengunakan kereta api, kapal laut, truk, pesawat udara dan sebagainya. Sedangkan 

fungsi penyimpanan dapat dilakukan oleh produsen, pedagang besar, pengecer dan 

perusahaan-perusahaan khusus yang melakukan penyimpanan seperti gudang umun 

(public warehause). 

c. Fungsi Penunjang 

Adalah fungsi pengumpulan 

informasi pasar, bertujuan untuk mengumpulkan berbagai informasi pemasaran yang 

dapat dipakai oleh manajer pemasaran untuk mengambil keputusan. 

Jenis-jenis pemasaran:
 20

 

1. Branding 

Sebuah produk atau sebuah layanan harus mempunyai target pasar. Selain itu, 

mereka juga harus memiliki nama atau “brand”. Gunanya adalah supaya dikenal dan 

terkenal oleh orang banyak. Branding adalah salah satu jenis pemasaran yang biasa 

dilakukan oleh seseorang. Fungsi dari branding ini adalah sebagai iklan untuk jangka 

panjang. Hal ini tentu akan sangat membantu dalam membuat sebuah produk atau 

layanan jadi lebih menarik. 
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2. Iklan siaran 

Jenis pemasaran selanjutnya adalah iklan siaran. Iklan siaran umumnya akan 

menggunakan radio. Penggunaan radio sebagai sebuah media pemasaran adalah salah 

satu jenis bentuk iklan berbayar yang cukup umum. 

3.  MLM (Multi Level Marketing) 

Pengertian pemasaran Janis MLM ini adalah salah satu bentuk penjualan yang 

dilakukan secara langsung. MLM akan melibatkan banyak orang, dimana perusahaan 

akan merekrut serta menjual berbagai produk yang mereka miliki. MLM juga dapat 

disebut dengan network marketing, karena tenaga penjualannya akan mendapatkan 

komisi dari produk yang berhasil dijual. Serta komisi penjualan yang akan diperoleh 

komisi penjualan dari para jaringannya. 

4. Online atau internet 

Media online atau internet adalah salah satu media pemasaran yang sangat 

diminati. Hampir semua orang tentu pernah menggunakan internet. Hal tersebut akan 

membuat pasarnya menjadi sangat luas. 

5. WoMM (Word of Mouth Marketing) 

WoMM adalah sebuah informasi produk yang akan didapatkan oleh seorang 

konsumen. Uniknya, informasi yang didapat oleh konsumen didapatkan dari 

konsumen yang lainnya. Baik secara verbal maupun secara langsung. Jenis 
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pemasaran ini dikenal dengan promosi yang dilakukan dari mulut ke mulut. Jenis 

promosi ini disampaikan secara langsung. 

6. PR Marketing (Public Relation Marketing) 

PR marketing adalah salah satu jenis pemasaran yang penting. Banyak 

lembaga atau perusahaan yang akan bekerja sama dengan sebuah media. Tujuannya 

untuk meningkatkan brand awareness atau kesadaran produk. Pemasaran akan 

dilakukan dengan cara membuat para konsumen atau pelanggan merasakan 

keuntungan dari produk perusahaan tersebut yang dimilikinya. 

7. Relationship Marketing 

Jenis pemasaran selanjutnya adalah relationship marketing. Membangun 

sebuah hubungan atau relationship dengan konsumen adalah salah satu cara yang 

paling efektif, dalam memasarkan sebuah produk. Analoginya, ketika loyalitas 

konsumen sudah terbangung, maka ketika perusahaan meluncurkan atau membuat 

produk baru maka konsumen setia akan dengan sukarela membeli produk tersebut. 

berawal dari rasa ingin tahu, kemudian berkembang menjadi pengguna setia.
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Jenis-jenis Strategi Pemasaran:
21

 

Dalam hubungan strategi pemasaran, menurut Sofyan Assauri bahwa strategi 

pemasaran secara umum ini, dapat dibedakan tiga jenis strategi pemasaran yang dapat 

ditempuh perusahaan yaitu: 

1. Strategi pemasaran yang tidak membeda-bedakan pasar (Undifferentiated 

marketing).2  

Dengan strategi ini, perusahaan menganggap pasar sebagai suatu keseluruhan, 

sehingga perusahaan hanya memperhatikan kebutuhan konsumen secara umum, Oleh 

karena itu perusahaan hanya menghasilkan dan memasarkan satu macam produk saja 

dan berusaha menarik semua pembeli dan calon pembeli dengan suatu rencana 

pemasaran saja. Strategi ini bertujuan untuk melakukan penjualan secara massal, 

sehingga menurunkan biaya. Perusahaan memusatkan perhatiannya pada seluruh 

konsumen dan kebutuhannya, serta merancang produk yang dapat menarik sebanyak 

mungkin para konsumen tersebut Perusahaan yang menggunakan strategi ini, tidak 

menghiraukan adanya kelompok pembeli yang berbeda-beda. Pasar dianggap sebagai 

suatu keseluruhan dengan ciri kesamaan dalam kebutuhannya. Salah satu keuntungan 

strategi ini adalah kemampuan perusahaan untuk menekan biaya sehingga dapat lebih 

ekonomis. Sebaliknya, kelemahannya adalah  apabila banyak perusahaan lain juga 

menjalankan strategi pemasaran yang sama, maka akan terjadi persaingan yang tajam 

untuk menguasai pasar tersebut (hyper competition), dan mengabaikan segmen pasar 
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yang kecil lainnya. Akibatnya, strategi ini dapat menyebabkan kurang 

menguntungkannya usaha-usaha pemasaran perusahaan, karena banyak dan makin 

tajamnya persaingan. 

2. Strategi pemasaran yang membeda-bedakan pasar (Differentiated marketing). 

Dengan strategi ini, perusahaan hanya melayani kebutuhan beberapa 

kelompok konsumen tertentu dengan jenis produk tertentu pula. jadi perusahaan atau 

produsen menghasilkan dan memasarkan produk yang berbeda-beda untuk tiap 

segmen pasar. Dengan perkataan lain, perusahaan atau produsen menawarkan 

berbagai variasi produk.  

3. Strategi pemasaran yang terkonsentrasi (Concentrated marketing) 

Dengan strategi ini, perusahaan mengkhususkan pemasaran produknya dalam 

beberapa segmen pasar, dengan pertimbangan keterbatasan sumberdaya perusahaan. 

Dalam hal ini perusahaan produsen memilih segmen pasar tertentu dan menawarkan 

produk yang sesuai dengan kebutuhan dan keinginan kelompok konsumen yang ada 

pada segmen pasar itu, yang tentunya lebih spesifik. Strategi pemasaran ini 

mengutamakan seluruh usaha pemasaran pada satu atau beberapa segmen pasar 

tertentu saja. Jadi perusahaan memusatkan segala kegiatan akan memberikan 

keuntungan yang terbesar. Keuntungan penggunaan strategi ini, perusahaan dapat 

diharapkan akan memperoleh kedudukan atau posisi yang kuat di dalam segmen 

pasar tertentu yang dipilih. Hal ini karena, perusahaan akan mempunyai pengetahuan 

dan pengalaman yang lebih baik dalam melakukan pendekatan bagi pemenuhan 

kebutuhan dan keinginan konsumen dari segmen pasar yang dilayaninya. Di samping 
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itu perusahaan memperoleh keuntungan karena spesialisasi dalam produksi, distribusi 

dan usaha promosi, sehingga apabila segmen pasar dipilih secara tepat, akan dapat 

memungkinkan berhasilnya usaha pemasaran produk perusahaan tersebut Kelemahan 

strategi pemasaran ini adalah perusahaan akan menghadapi risiko yang besar bila 

hanya tergantung pada satu atau beberapa segmen pasar saja. Hal ini karena, 

kemungkinan terjadinya perubahan selera para konsumen, atau peningkatan 

kemampuan daya saing perusahaan lain yang dapat melebihi kemampuan perusahaan 

ini dalam melayani pasar secara baik dan efektif. 

Bentuk-bentuk Bauran Pemasaran:
 22 

 

Adapun bentuk-bentuk Bauran strategi pemasaran (marketing mix) terbagi 

menjadi 7P sebagai berikut adalah: 

1. product (Produk) 

Merupakan keseluruhan konsep objek atau proses yang memberikan nilai manfaat 

kepada konsumen. Yang perlu diperhatikan dalam produk adalah konsumen tidak 

membeli fisik dari produk itu saja, tetapi membeli benefit dan value dari produk 

tersebut, Setiap perusahaan hendaknya dapat memilih secara tepat jelas barang. 

  Maksud dari penjelasan diatas adalah jika perusahaan menawarkan produk 

kepada konsumen harus sama-sama mendapatkan nilai dan manfaat. Saat 

perusahaan menawarkan produk harus menjelaskan manfaat dari produk tersebut 
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kepada konsumen, sehingga konsumen tidak hanya menerima produknya saja 

tetapi, juga mengetahui apa manfaat dari produk tersebut. 

2. Promotion (Promosi) 

Promosi merupakan proses yang bertujuan untuk memperkenalkan barang atau 

jasa dari suatu perusahaan yang akan ditawarkan pada konsumen dengan 

menjelaskan mengenai tujuan dan fungsi serta manfaat yang dapat diberikannya 

pada konsumen.
 
 

Dan membuat produk ataupan jasa yang ditawarkan mudah dijangkau 

konsumen, akan tetapi perusahaan juga perlu mengadakan komukasi dengan 

konsumen serta memberikan imformasi tentang produk atau jasa ingin mereka 

tawarkan melalui kegiatan promosi. 

3.  Price (Harga) 

Harga merupakan salah satu variable pemasaran yang sangat penting dalam 

memberikan penilaian terhadap produk yang akan dilaksanakan. Adapun 

pengertian harga adalah jumlah uang yang dibutuhkan untuk memperoleh berbagai 

kombinasi sebuah produk yang menyertainya.
 
 

4. Place (Tempat/ saluran Distribusi) didefiniskan sebagai sasaran yang 

meningkatakan keberadaan atau kenikmatan suatu jasa yang menambah 

penggunanya, baik dengan mempertahankan pemakaian yang ada ataupun menarik 

pemakaian baru. 

Dalam usaha untuk mencapai tujuan dan sasaran perusahaan dibidang 

pemasaran, setiap perusahaan melakukan kegiatan penyaluran. Penyaluran yang 
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merupakan kegiatan penyampaian produk sampai ketengan si pemakai atau 

konsumen pada waktu yang tepat dengan pendistribusian secara optimal. 

Pemasaran (marketing) merupakan suatu proses kegiatan sosial, budaya, 

politik, ekonomi dan manajerial. Pengertian lain menjelaskan bahwa pemasaran 

adalah suatu proses sosial dimana individu dan kelompok mendapatkan apa yang 

mereka butuhkan dan inginkan melalui proses penciptaan, penawaran dan pertukaran 

produk serta pelayanan secara bebas dengan orang lain.
23

 

Berdasarkan penjelasan sebelumnya mengenai strategi dan pemasaran, maka 

dapat di simpulkan bahwa strategi pemasaran adalah adalah pendekatan pokok yang 

akan digunakan oleh bisnis dalam mencapai sasaran yang telah ditetapkan lebih dulu, 

didalamnya tercantum keputusan pokok mengenai target pasar, penempatan produk di 

pasar, bauran pemasaran dan tingkat biaya pemasaran yang diperlukan. Indikator 

strategi pemasaran terdiri atas lima yang saling berkait, kelima indikator tersebut 

adalah:
24

 

a. Pemilihan pasar, yaitu memilih pasar yang akan dilayani. Pemilihan pasar 

dimulai dengan melakukan segmentasi pasar dan kemudian memilih pasar 

sasaran yang paling memungkinkan untuk dilayani oleh perusahaan. 

b. Perencanaan produk, meliputi produk spesifik yang dijual, pembentukan lini 

produk, dan desain penawaran individual pada masing-masing lini. Produk itu 
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sendiri menawarkan manfaat total yang dapat diperoleh pelanggan dengan 

melakukan pembelian. Manfaat tersebut meliputi produk itu sendiri, nama 

merek produk, ketersediaan produk, jaminan atau garansi, jasa reparasi, dan 

bantuan teknis yang disediakan penjual, serta hubungan personal yang 

mungkin terbentuk di antara pembeli dan penjual. 

c. Penetapan harga, yaitu menentukan harga yang dapat mencerminkan nilai 

kuantitatif dari produk kepada pelanggan. 

d. Sistem distribusi, yaitu saluran wholesale dan retailyang dilalui produk hingga 

mencapai konsumen akhir yang membeli dan menggunakannya. 

e. Komuniksi pemasaran (promosi), yang meliputi periklanan, personal 

selling,dan public relation. 

 

3. Perspektif Ekonomi Islam 

 Ajaran Islam dengan gagasan ekonominya telah memberikan prinsip-prinsip 

kehidupan dalam menjalin hubungan dengan sesamanya. Didalamnya berisi arahan 

dan sekaligus tuntutan agar pengikut-pengikutnya berbuat sebaik-baiknya dan 

menjauhi tindakan yang dianggap dosa. Oleh karenanya ekonomi Islam yang menjadi 

bagian dari keseluruhan ajaran Islam tidak sekedar berisi tentang kumpulan peraturan 

tetapi memberikan jaminan untuk terwujudnya kesejahteraan. Ekonomi Islam 

menuntut para pengikutnya untuk menjalankan keseluruhan ajaran Islam dalam 

semua aspek kehidupannya. Konsekuensi dari konsep ini adalah kesejahteraan harus 

dipandang sebagai perwujudan perintah Tuhan kepada hamba-hambanya. Sehingga 
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kesejahteraan merupakan upaya terus menerus dari umat manusia untuk berbuat 

sebaik-baiknya, baik kepada Tuhan maupun kepada sesama manusia berdasarkan 

petunjuk ajaran Islam.
25

  

Adapun Strategi pemasaran menurut perspektif ekonomi Islam yaitu: 

Pemasaran dalam islam adalah bentuk muamalah yang dibenarkan dalam 

islam, sepanjang dalam segala proses transaksinya terpelihara dari hal-hal terlarang 

oleh ketentuan syariah. Syariah marketing adalah sebuah di siplin bisnis strategis 

yang mengarahkan proses penciptaan, penawaran dan perubahan value dari suata 

inisiator kepada stakeholders-nya, yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan 

akad dan prinsip-prinsip muamalah(bisnis) dalam Islam.
26

  

Adapun tujuan utama marketing syariah ini terdapat 2 macam, yaitu: 

1. Memarketingkan Syariah  

Memarketingkan syariah adalah suatu kegiatan memasarkan barang atau jasa 

yang telah memiliki unsur syariah di dalamnya. Perusahaan yang pengelolaannya 

berlandaskan syariah Islam dituntut untuk bisa bekerja dan bersikap profesional 

dalam dunia bisnis. Selain itu, tingkat pemahaman masyarakat akan diferensiasi yang 

ditawarkan perusahaan berbasis syariah masih rendah, sehingga dibutuhkan suatu 

program pemasaran yang komprehensif salah satunya mengenai value proposition 

produk-produk syariah yang nantinya diharapkan dapat diterima dengan baik oleh 

konsumen.  

                                                           
25
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dapat disimpulkan maksud dari penjelasan diatas adalah produk yang 

dipasarkan harus terdapat unsur-unsur syariah didalamnya, seperti memasarkan 

produknya harus halal, sudah BPOM agar diterima dengan baik oleh konsumen. 

2. Mensyariahkan Marketing 

Dengan mensyariahkan marketing sebuah perusahaan tidak akan serta merta 

menjalankan bisnisnya demi keuntungan pribadi semata, karena pemasar juga akan 

berusaha untuk menciptakan dan menawarkan bahkan dapat merubah suatu values 

kepada para stakeholder utamanya.
 27

 

Maksud dari penjelasan tersebut, cara melakukan strategi pemasaran dibidang 

marketing harus dengan cara yang baik, Tidak hanya mementingkan keuntungan 

sendiri, keuntungan harus dibagi bersama dengan perusahaan. 

Dalam Pasigai, Konsep pemasaran syariah yang dikembangkan oleh 

Nurcholifah menekankan bahwa perlunya menerapkan manajemen profesional, 

artinya dengan melakukan kegiatan tersebut maka semua produk atau jasa yang 

dihasilkan pasti dapat memiliki positioning tersendiri. Kompetitor bukanlah 

merupakan suatu penghalang yang harus ditakuti atau dimusuhi. Memaksimalkan 

kepuasan konsumen melalui berbagai pelayanan yang diinginkan. Memaksimumkan 

pilihan (diversifikasi produk) dalam arti perusahaan menyediakan berbagai jenis 
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produk sehingga konsumen memiliki beragam pilihan. Memaksimalkan kualitas  

dengan memberikan berbagai kemudahan kepada konsumen.
28

 

Promosi yang sangat dianjurkan oleh Rasullulah adalah menjelaskan kepada 

konsumen dengan benar, tidak hanya keunggulannya saja yang dijelaskan akan tetapi 

kekurangan atau efek samping penggunaan produk juga harus dijelasakan. Mungkin 

kita sering melihat iklan rokok, setiap iklan rokok pasti dicantumkan “merokok dapat 

menyebabkan kanker, serangan jantung impotensi dan gangguan kehamilan dan 

janin” walaupun sudah ada peringatannya perokok tetap juga menggunakannya 

karena memang sudah menjadi kebutuhannya.
29

   

Jadi apabila dalam promosi disebutkan kekurangan, apabila manusia telah 

merasa nikmat dengan suatu produk maka tidak perlu diragukan lagi promosi akan 

sesuai dengan yang disyariatkan agama kita (Islam). 

Islam tidak menganjurkan untuk tidak transparan atau gharar dalam segala 

hal, karena Gharar dapat merugikan salah satu pihak, sedangkan salah satu aturan 

bermuamalah dalam Islam ialah tidak ada satu pihakpun yang dirugikan. Islam juga 

menerapkan prinsip shiddiq, amanah, dan fatahanah dalam melakukan penjualan, dan 

tidak melebih-lebihkan sesuatu seperti pujian yang tidak sesuai dengan aslinya.
30

 

Allah swt berfirman Q.S Al-Muthaffifiin/83 :1-3 
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ََ  وَإذِاَ كَالوُهُمْ أوَْ وَزَنوُهُمْ يخُْسِرُون نَ إذِاَ اكْتاَلوُا عَلَى النَّاسِ يسَْتوَْفوُنالَّذِي    ََ  وَيْلٌ لِلْمُطَف ِفِينَ  

Terjemahnya : 

“Kecelakaan besarlah bagi orang-orang yang curang, (yaitu) orang-orang yang 

apabila menerima takaran dari orang lain mereka minta dipenuhi, Dan apabila 

mereka menakar atau menimbang untuk orang lain, mereka mengurangi.” 

 

Yang dimaksud dengan orang-orang yang curang di sini ialah orang-orang 

yang curang dalam menakar dan menimbang. contohnya perusahaan yang 

mempromosikan barangnya melalui periklanan yang tidak jujur dan tidak transparan 

demi menarik minat konsumen untuk membeli produk yang ia pasarkan. 

Menurut Ibn Kathir tafsir ayat ini adalah curang dalam ukuran dan timbangan, 

Sumpahan celaka tersebut bermaksud ancaman Allah swt terhadap orang-orang yang 

mengurangi hak orang lain dalam timbangan, ukuran, yang adakalanya meminta 

tambah apabila menagih dari pada orang lain, atau dengan cara mengurangi apabila 

membayar kepada mereka. Kerugian dan kecelakaan itu berlaku apabila mereka 

menerima ukuran dari orang lain, maka mereka meminta supaya dipenuhi dan diberi 

tambahan. Ibn Kathir menerangkan bahwa Allah swt telah memerintahkan kepada 

manusia untuk memenuhi ukuran dan timbangan dengan jujur.
31

 

Rasulullah jujur terhadap semua pelanggannya saat memasarkan barang, 

Beliau menjelaskan keunggulan dan kelemahan produk, kejujuran adalah brandnya. 

Sebagaimana dijelaskan di dalam QS. At-Taubah/ 9:119 yaitu: 
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ادِقِينَ  َ وَكُونوُا مَعَ الصَّ  يَا أيَُّهَا الَّذِينَ آمَنوُا اتَّقوُا اللََّّ

Terjemahnya: 

“Hai orang-orang yang beriman bertakwalah kepada Allah, dan hendaklah kamu 

bersama orang-orang yang benar”. 

 

Menurut Abu Ja`far at-Thabari dalam tafsir at-Thabari bahwa أمنوا adalah 

orang yang bebas dari dosa dan selamat dari siksaan neraka. Adapun tafsiran ayat ini 

yaitu hai orang-orang yang beriman kepada Allah dan Rasulnya, takut oleh kamu 

kepada Allah dan menunaikan segala kewajiban dan menjauhi segala larangannya. 

Jika kamu dalam dunia dari pada aulia Allah yang taat maka kamu di akhirat beserta 

orang-orang yang benar dalam surga. Orang yang membenarkan keimanannya maka 

pasti sesuai perkataan dengan perbuatannya dan tidaklah ia termasuk dalam golongan 

orang-orang munafik. Adapun kata وكونوا مع الصادقين dalam ayat tersebut yaitu 

diberikan pada hari akhirat bagi orang-rang yang taat kepada Allah di dalam dunia. 

Dapat dipahami dari tafsir at-Thabari bahwa makna surah at-Taubah ayat 119 yaitu 

hai orang-orang yang beriman kepada Allah dan Rasulnya takut oleh kamu kepada 

Allah dengan menjalankan segala perintahnya dan menjauhi segala larangannya pada 

masa di dunia, sesungguhnya adalah kamu di akhirat bersama Rasulullah, sahabat, 

orang yang mati syahid dan orang yang shalih di dalam surga.
32
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Prinsip yang terdapat dalam sistem ekonomi Islam dapat dirangkum dalam 

empat prinsip, yaitu tauhid, keseimbangan, kehendak bebas, dan tanggung jawab:
 33

 

1. Kesatuan (Tauhid) 

prinsip tauhid melahirkan prinsip-prinsip yang menyangkut segala aspek 

kehidupan dunia dan akhirat. Ketika seseorang mengesakan dan menyembah Allah 

Swt. Hal itu akan berimplikasi pada adanya niat yang tulus bahwa segala pekerjaan 

yang dikerjakan adalah dalam rangka beribadah kepada Allah SWT karena pada 

dasarnya segala sesuatu bersumber serta kesudahannya berakhir pada Allah Swt. 

2. Keadilan/keseimbangan (al-‘adl) 

prinsip keadilan merupakan landasan untuk menghasilkan seluruh kebijakan 

dalam kegiatan ekonomi sehingga berdampak positif bagi pertumbuhan dan 

pemerataan pendapatan dan kesejahteraan seluruh lapisan masyarakat. Prinsip 

keseimbangan mencerminkan kesetaraan antara pendapatan dan pengeluaran, 

pertumbuhan dan pendistribusian dan antara pendapatan kaum yang mampu dan yang 

kurang mampu. 

3. Kehendak bebas (ikhtiyar) 

Ajaran Islam berkeyakinan bahwa Allah Swt memiliki kebebasan mutlak 

dalam berkehendak, begitu pun dengan manusia yang memiliki hak untuk memilih 

apa yang akan diperbuatnya bahkan  dalam mengambil pekerjaan atau memanfaatkan 

kekayaannya, setiap orang diberikan kebebasan dengan cara yang ia sukai. Namun 
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demikian, manusia yang baik adalah manusia yang mampu menggunakan kebebasan 

itu dalam rangka penerapan tauhid dan keseimbangan dalam hidupnya. 

4. Tanggung Jawab (fard) 

 dalam prinsip ekonomi Islam, kebebasan yang diberikan pada setiap orang 

untuk berbuat sesuatu dalam mengambil pekerjaan apapun atau memanfaatkan 

kekayaan dengan cara yang ia sukai tentunya harus tetap bertanggung jawab terhadap 

apa yang menjadi pilihannya. 

5. Kejujuran/kebaikan (Ihsan) 

Prinsip kebaikan dalam ekonomi islam termasuk kedalam kejujuran, kejujuran 

dalam islam adalah sifat yang harus dimiliki oleh seorang muslim dalam niat, ucapan, 

perbuatan, janji, dan sikapnya.  
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C. kerangka Pikir 

Secara sederhana untuk mempermudah penelitian ini, peneliti membuat bagan 

kerangka pikir sebagai berikut. 

 

Gambar 2.2 

Kerangka Pikir 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

A.  Jenis Penelitian 

Penelitian ini merupakan penelitian lapangan, yaitu penulis me  lakukan 

penelitian langsung ke lokasi untuk mendapatkan dan mengumpulkan data. Menurut 

Maleong jenis penelitian ini adalah kualitatif, yakni penelitian yang dimaksudkan 

untuk memahami fenomena tentang apa yang dialami oleh subjek penelitian 

menghasilkan data deskriptif berupa kata-kata yang tertulis atau lisan dari orang-

orang dan perilaku yang diamati. dapat dikatakan bahwa penelitian ini bersifat 

deskriptif kualitatif. Artinya, penulis menganalisis dan menggambarkan penelitian 

secara objektif dan mendetail untuk mendapatkan hasil yang akurat.
1
 

Sifat Penelitian ini bersifat deskriptif kualitatif. Penelitian ini adalah jenis 

penelitian yang berusaha mendiskripsikan suatu gejala, peristiwa, kejadian yang 

terjadi saat sekarang.
2
 Dengan demikian penelitian ini berupaya mengumpulkan data-

data atau informasi objektif dilapangan mengenai Strategi pabrik kelor dalam 

meningkatkan pemasaran hasil  produksi kelor di PT. Kelor Organik Indonesia Kota 

Palu.
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B. Lokasi Penelitian 

Adapun yang menjadi lokasi penelitian pada proposal ini adalah di PT. Kelor 

Organik Indonesia Kota Palu. Selain itu, peneliti juga ingin mengetahui Bagaimana 

strategi pemasaran yang dilakukan PT. Kelor Organik Indonesia dalam memasarkan 

produk kelor sesuai dengan Perspektif Ekonomi Islam (Studi Pada PT. Kelor Organik 

Indonesia Kota Palu). Penulis memilih lokasi penelitian ini didasari dengan 

pertimbangan bahwa lokasi tersebut cukup sesuai dengan judul penelitian yang ingin 

diteliti oleh peneliti. Selain itu, lokasi 

peneliti ini guna mempermudah dan tidak menyulitkan peneliti hadir ditempat 

penelitian. 

 

C. Data dan Sumber data 

1. Data primer 

 Husein Umar mengemukakan pengertian data primer dengan menyatakan 

bahwa“data primer merupakan data yang di dapat dari sumber pertama, baik individu 

perorang, seperti hasil wawancara atau hasil penelitian kuesioner yang biasanya 

dilakukan oleh pendidik.
3
 

Data primer merupakan data yang diperoleh  secara langsung dari wawancara 

dan narasumber yang menjadi objek penelitian terkait seluruh data yang penulis 

butuhkan guna untuk menjawab permasalahan dalam penelitian ini. 
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2. Data Sekunder   

 Jenis data sekunder adalah data yang diperoleh atau dikumpulkan oleh orang 

yang melakukan penelitian dari sumber-sumber yang telah ada. Data ini biasanya 

diperoleh dari perpustakaan atau dari laporan-laporan terdahulu.
4
 Data sekunder 

dalam penelitian ini adalah dari bahan bacaan yang berkaitan dengan judul penelitian. 

 

D. Tehnik Pengumpulan Data 

1. Observasi (pengamatan) 

Tehnik observasi yang merupakan metode pengumpulan data dengan 

melakukan pengamatan terhadap objek yang diteliti. Dalam penelitian ini, penulis 

menggunakan teknik observasi langsung yakni penulis mengumpulkan data dengan 

cara mengamati langsung dengan objek yang ditelti dan dibarengi dengan kegiatan 

pencatatan sitematis sehubungan dengan apa yang dilihat. 

2. Teknik Wawancara (interview) 

Wawancara adalah suatu bentuk komunikasi verbal yang dilakukan peneliti 

dengan berbagai pihak yang terkait sebagai sumber dari informasi. Adapun 

pelaksanaannya dapat dilakukan secara langsung sambil berhadapan antara 

pewawancara dengan narasumber sambil menggunakan pedoman wawancara. 

Adapun yang menjadi narasumber dalam penelitian ini adalah bapak Moh. Abid AS 
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selaku kepala Gudang PT. Kelor Organik Indonesia Kota Palu, dan karyawan yang 

bekerja di tempat tersebut, serta konsumen. 

3. Dokumetasi  

Metode dokumentasi merupakan pengumpulan data yang dilakukan peneliti 

dengan menelah dokumen penting yang menunjang kelengkapan data seperti 

mencatat data-data tentang pemasaran di PT. Kelor Organik Indonesia (KOI). Selain 

itu, foto-foto yang menunjang juga dibutushkan oleh penulis guna melengkapi data-

data yang dibutuhkan. 

 

E. Tehnik Analisis Data 

Tehnik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu: 

1. Reduksi Data 

Penulis merangkum beberapa data yang telah didapatkan di lapangan,  

kemudian dari data-data tersebut diambil beberapa data yang dianggap pantas 

mewakili untuk dimasukkan dalam pembahasan ini.  

2. Penyajian Data 

Yaitu menyajikan data yang sudah direduksi dalam model-model tertentu 

untuk menghindari adanya kesalahan penafsiran terihadapa data tersebut. 

3. Verifikasi Data 

Yaitu adanya suatu pengambilan kesimpulan dengan cara mengevaluasi data 

atau memeriksa data kembali data yang disajikan, sehingga penyajian dan 

pembahasan dijamin benar-benar akurat.  
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F. Pengecekan Keabsahan Data 

Pengecekan keabsahan data dalam suatu penelitian merupakan salah satu 

kegiatan yang harus dilakukan dan sangat penting, sebab data tersebut dapat 

diidentivikasi berdasarkan fasilitas dan kredibilitas data yang diperoleh. Adapun 

pengecekan keabsahan data dilakukan melalui triangulasi yang artinya tehnik 

pemeriksaan keabsahan data dengan memanfaatkan sesuatu yang lain di luar data itu 

untuk keperluan pengecekan atau sebagai perbandingan terhadap data itu. Denzim 

yang di kutip dalam buku Laxy J. Maleong maka pelaksanaan tehnik dari langkah 

pengujian keabsahan data trigulasi akan memanfaatkan empat taktik yaitu:
5
 

1. Triangulasi penelitian  

Cara ini dilakukan dengan untuk menguji kejujuran, subjektivitas, dan 

kemampuan merekam data oleh peneliti di lapangan, yaitu dengan meminta bantuan 

dengan peneliti lain untuk melakukan pengecekan langsung, wawancara ulang, serta 

merekam data yang sama di lapangan. Hal ini adalah sama dengan proses verifikasi 

terhadap hasil peneliti yang telah dilakukan oleh seorang peneliti. 

2. Triangulasi dengan sumber data 

Cara ini dilakukan untuk menggali kebenaran informasi tertentu melalui 

berbagai sumber perolehan data. Misalnya, selain melalui wawancara dan observasi 

peneliti biasa menggunakan observasi terlibat, dokumentasi tertulis, catatan resmi, 

gambar, atau foto. 

 

                                                           
5
 Lexy,j Moleong, Metode Penelitian Kualitatif. (Bandung Remaja Rosdakaya,2002), 23. 
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3. Triangulasi dengan metode  

Triangulasi ini dilakukan untuk pengecekan terhadap penggunaan metode 

pengumpulan data, apakah informasi yang didapat dengan metode interview sama 

dengan metode observasi, atau apakah metode observasi sesuai dengan informasi 

yang diberikan ketika interview. Apabila berbeda maka peneliti harus dapat 

menjelaskan perbedaan itu, tujuannya adalah untuk memberi kesamaan data yang 

berbeda. 

4. Triangulasi dengan Teori 

Dilakukan dengan menguraikan pola, hubungan dengan menyertakan 

penjelasan yang muncul dari analisis untuk memberi tema atau penjelasan 

pembanding. Secara induktif dilakukan dengan menyertakan usaha pencarian cara 

lain untuk mengorganisasikan data yang dilakukan dengan jalan memikirkan 

kemungkinan logis dengan melihat apakah kemungkinan ini dapat ditunjang dengan 

data.  
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN 

 

A. Kondisi Geografis PT. Kelor Organik Indonesia Kota Palu 

1. Sejarah Perusahaan 

PT KOI  berada di kelurahan Tipo, Kecematan Ulujadi, Kota Palu, 

Sulawesi Tengah. PT KOI merupakan perusahaan  pertama dan  terbesar di asia 

tenggara yang mengembangkan daun kelor untuk dijadikan berbagai produk.  PT 

KOI merupakan singkatan dari PT. Kelor Organik Indonesia, didirikan sebagai 

perusahaan yang berfokus pada pengolahan daun kelor. PT KOI beroprasi pada 

bulan Mei tahun 2021 dan sudah diresmikan pada awal tahun 2023. PT.KOI 

memiliki logo sebagai ciri khas perusahaan, logo tersebut sering digunakan untuk 

penanda prodak dan juga apapun yang berhubungan dengan PT.KOI.
1
 

 

Gambar 4.1  Logo PT.KOI 

  

 

   

 

           

 

 

 

                                                           
1
Profil PT KOI 
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2.   Adapun visi dan misi dari PT.Kelor Organik Indonesia yaitu: 

1. Visi 

 Memberikan solusi nutrisi untuk negeri sekaligus menjadi ladang 

kesejahteraan masyarakat setempat. 

           2. Misi 

 Memperluas lahan, meningkatkan kualitas, memperbanyak kerjasama, 

untuk mencapai target 10.000 ton per tahun. 

PT. Kelor Organik Indonesia memiliki fasilitas pembelajaran budidaya 

kelor yang lengkap, termasuk sampai pada pembelajaran pemasaran produk 

olahan kelor. Para peserta yang lulus akan diberikan izin menanam 1000 pohon 

kelor atau sebesar 0.1 hektar di atas lahan perusahaan sebagai mitra 

pembudidayaan kelor. Selain itu, seluruh mitra dapat meminjam fasilitas 

pengering dengan sistem penguncian nutrisi. Demikian untuk pemasaran, para 

mitra dapat belajar di pusat pembelajaran perusahaan atau secara online di situs e-

learning perusahaan. 

PT. Kelor Organik Indonesia menghasilkan tepung kelor curah dengan 

kapasitas produksi 3 ton per bulan atau 36 ton per tahun yang berasal dari daun 

kelor yang dibudidayakan secara organik di atas lahan perusahaan seluas 16 

hektar di Palu, Sulawesi Tengah. Produk tepung daun kelor curah perusahaan 

telah diuji di laboratorium yang hasilnya menyatakan masih mengandung 18 jenis 

asam amino dan 20 asam folat. Ini merupakan kandungan nutrisi penting dari 

daun kelor yang sangat berguna untuk asupan tubuh dalam mengurangi 
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kekurangan gizi. Perusahaan juga memprodusi minyak kelor organik dengan 

tingkat kemurnian 100%.
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 Tingkat kehalusan tepung kelor kami merupakan yang pertama kali 

mencapai mesh 500 yang sangat halus sekali sehingga  mudah untuk dicerna.
2
 

3.  Aktivitas yang dilakukan PT. Kelor Organik Indonesia yaitu :
3
 

1. Budidaya Organik di atas lahan 16 hektar yang dapat dikembangkan 

menjadi 100 hektar. 

2. Pengolahan, sistem pengeringan terbaik hingga proses menjadi tepung 

kelor dan produk olahan kelor. 

3. Pemasaran, jaringan pemasaran domestik dan ekspor untuk tepung kelor 

dan produk olahan kelor. 

4. Pembelajaran, pusat pembelajaran sekaligus menjaring program 

kemitraan dengan warga setempat. 

4.  Produk yang dihasilkan oleh PT. Kelor Organik Indonesia yaitu : 

1. Pangan : teh kelor, tepung kelor, kopi kelor, wedang kelor dan beberapa 

varian  lainnya. 

2. Herbal tradisional : suplemen tepung kelor dan beberapa varian lainnya 

3. Kosmetik : minyak perasan biji kelor, masker kelor dan bedak kelor 

 

 

 

                                                           
2
Ibid 

3
Ibid 
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5.  Struktur Organisasi              

       Gambar 4.2 

Struktur Organisasi PT.KOI                                                                  

                

PT Kelor Organik Indonesia menetapkan uraian tugas dan wewenang dari 

semua personil yang mengelola, melaksanakan dan menverifikasi pekerjaan yang 

berpemgaruh terhadap mutu dan keamanan pangan, seperti berikut ini :
4
 

Direktur Utama 

1. Berkomitmen tinggi terhadap penerapan Sistem Manajemen Keamanan Pangan 

dengan menetapkan kebijakan Keamanan Pangan dan Sasaran Mutu dan 

Keamanan Pangan. 

2. Menetapkan Tim Keamanan Pangan yang dipimpin oleh Ketua Tim Keamanan 

Pangan,yang bertanggungjawab untuk memastikan penerapan dan 

pemeliharaan Sistem Manajemen Keamanan Pangan yang ditetapkan. 

3. Menetapkan Struktur Organisasi Perusahaan. 

4. Mengesahkan Manual Sistem Manajemen Keamanan Pangan. 

                                                           
4
Ibid 
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Direktur  

1. Berkomitmen tinggi terhadap penerapan Sistem Manajemen Keamanan Pangan 

dengan menetapkan Kebijakan Keamnan Pangan dan Sasaran Mutu dan 

Keamanan Pangan . 

2. Bertanggungjawab penuh atas pelaksanaan manaajemen dan kelangsungan 

perusahaan. 

3. Bertanggungjawab terhadap pelaksanaan Rapat Tinjuan Manajemen secara 

periode waktu tertentu yang telah dtetapkan. 

4. Menetapkan Struktur Organisasi Perusahaan. 

5. Mengesahkan Manual Sistem Manajemen Keamanan Pangan. 

6. Menentukan anggaran operasional Perusahaan. 

7. Melaporkan segalah kegiatan kepada Direktur Utama. 

8. Memastikan semua prosedur berjalan dengan baik dan sesuai. 

Tim Keamanan Pangan 

Ketua 

1. Bertanggungjawab terhadap penerapan dan keberlangsungan Sistem 

Manajemen Keamanan Pangan di Perusahaan. 

2. Mengelolah tim keamanan pangan dan mengatur pekerjaannya. 

3. Memmastikan  pendidikan dan pelatihan yanga relevan dari anggota tim 

keamanan pangan. 

4. Menyusun, menetapkan, menerapkan dan memelihara proses yang dibutuhkan 

untuk Sistem Manajemen Keamanan pangan serta melakukan pembaharuan 

jika diperlukan. 
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5. Melaporkan ke Direktur atas unjuk kerjadan efektifitas Sistem Manajemen 

Keamanan Pangan serta kebutuhan untuk peningkatan. 

6. Menjadi penghubung dengan pihak luar perusahaan yang berkaitan dengan 

Sistem Manajemen Pangan. 

Anggota  

1. Membantu ketua untuk menyusun, menetapkan, menerapkan dan memelihara 

proses yang dibutuhkan untuk Sistem Manajemen Keamanan Pangan serta 

melakukan pembaharuan jika diperlukan. 

2. Melaporkan kepada ketua atas unjuk kerja dan efektifutas Sistem Manajemen 

Keamanan Pangan serta kebutuhan untuk peningkatan. 

 

Kepala Bagian Pembelian 

1. Bertugas dan bertanggung jawab terhadap proses pembelian untuk memenuhi 

kebutuhan perusahaan untuk produksi. 

2. Melaksanakan pembelian untuk menunjang seluruh bagian dengan mendapat 

bahan baku/penolong dengan harga rendah, mutu tinggi pengiriman tepat 

waktu. 

3. Melakukan kordinasi ke seluruh bagian yang membutuhkan bahan dan barang. 

4. Melaporkan semua kegiatan kepada menajemen setiap minggu. 

Kepala Bagian Gudang 

1. Bertanggung jawab atas pelaksanaan persediaan bahan baku untuk serta barang-

barang untuk pengemasan. 
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2. Memberikan laporan secara tertulis baik harian maupun bulanan dan tahunan 

terhadap keluar/masuknya barang-barang di gudang. 

3. Menempatkan barang digudang dengan susunan yang baik sesuai tipe  dan jenis 

barang. 

4. Melaporkan temuan-temuan yang dianggap perlu kepada bagian pemasaran 

agar dapat  dievaluasi lebih lanjut. 

Kepala  Bagian Produksi 

1. Bertanggung jawab terhadap kelangsungan produksi mulai dari bahan baku 

sampai broduk akhir. 

2. Berkewajiban mengarahkan, menasehati personil yang menjadi tanggung 

jawabnya. 

3. Menyusun rencana produksi dan mementau pelaksanaannya sehingga proses 

produksi berlangsung sesuai waktu, jumlah dan persyaratan yang telah 

ditentukan. 

4. Memastikan dan bertanggung jawab terhadap mesin-mesin dan sarana produksi 

lainnya dalam kondisi baik untuk melaksanakan proses produksi. 

5. Bertanggung jawab terhadap prinsip-prinsip keselamatan kerja. 

6. Bertanggung jawab terhadap peralatan perawatan produksi. 

7. Bertanggung jawab terhadap kebersihan lingkungan pabrik. 

8. Berwenang melaporkan kendala yang ada kepada wakil manajemen. 

9. Membuat jadwal perawatan dan melakukan perawatan mesin. 

10. Menjamin keamanan dan keselamatan penggunaan seluruh fasilitas 

perusahaan serta menjaga dan memelihara peralatan. 
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11. Bertanggung jawab atas ketersedian suku cadang yang disimpan. 

12. Melakukan perbaikan mesin yang tidak berfungsi sebagaimana mestinya.  

Kepala Bagian Quality Control 

1. Bertanggung jawab penuh atas kwalitas produk sehingga produk yang 

dihasilkan perusahaan layak untuk di edarkan. 

2. Mengarahkan dan membina pelaksanaan QC kepada personil bawahannya. 

3. Membuat jadwal dan melaksanakan proses kalibrasi dan tera peralatan 

pengukuran. 

4. Melakuakan analisa terhadap kualitas dan keamanan pangan bahan bahan,  

bahan kemas, bahan penolong, serta produk akhir. 

 

Kepala bagian HRD 

1. Menentukan criteria kompetensi karyawan sesuai dengan bidangnya. 

2. Melaksanakan seluruh pekerjaan yang berkaitan dengan sumber daya 

manusianya. 

3. Melakuakan evaluasi terhadap karyawan yang telah mengikuti pelatihan. 

4. Membuat laporan kegiatan/evaluasi dari karyawan yang bekerja di prusahaan. 

5. Memastikan peningkatan kompetensi karyawan dengan programpelatihan 

internal dan eksternal. 

Kepala Bagian Pemasaran 

1. Bertanggung jawab penuh terhadap produk yang akan dipasarkan. 

2. Memberikan masukan kepada manajemen tentang keadaan pasar dalam rangka 

pemasaran. 



58 

 
 

3. Memonitor kepuasan pelanggan dalam bentuk kuisioner terhadap pemakaian 

produk. 

4. Melaporkan temuan-temuan di lapangan untuk dibahas dan ditindak lanjuti. 

5. Melaksanakan program promossi sebagai penunjang untuk pemasaran. 

6. Mengarahkan  dan membina seluruh jajaran penjualan untuk pengembanagan 

volume penjualan. 

Kepala Bagian Tehknik 

1. Bertanggung jawab atas mesin-mesin produksi Perusahaan. 

 

B. Strategi Pemasaran PT. Kelor Organik Indonesia 

Persaingan dalam dunia bisnis ini sangatlah ketat seiring dengan semakin 

meningkat dan berkembangnya dunia bisnis modern. Dengan bertambahnya 

jumlah pelaku bisnis yang bertujuan untuk memenuhi kebutuhan konsumen baik 

berupa barang atau jasa, para pelaku bisnis memiliki tantangan untuk 

mendapatkan pangsa pasar yang ada. Perdagangan internasional merupakan suatu 

tantangan bagi sebuah perusahaan. Dengan pasar yang begitu luas maka tingkat 

persaingan juga semakin besar. Hal tersebut dapat dimanfaatkan oleh perusahaan 

lokal baik perusahaan, menengah dan juga perusahan besar di Indonesia yang 

sudah cukup matang untuk ekspansi ke luar negeri.
5
 

Suatu perusahaan dalam memasarkan produk maupun jasa yang dihasilkan 

dituntut untuk menerapkan strategi serta cara untuk melaksanakan pemasaran 

secepat mungkin agar dapat bersaing dengan perusahaan yang lain, kombinasi ini 

                                                           
5
Willy Pratama Widharta Dan Sugiono Sugiharto.”Penyusunan Strategi Dan Sistem 

Penjualan Dalam Rangka Meningkatkan Penjualan Toko Damai” Jurnal Manajemen Pemasaran 

Petra 2, No. 1, (2013): 1        
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digunakan untuk melihat keunggulan dan kelemahan dari suatu produk yang 

ditawarkan kepada konsumen, mengingat kebutuhan konsumen dapat berubah-

ubah berdasarkan waktu, keadaan , perbandingan harga, dan manfaatnya. 

Adapun strategi pemasaran “PT. KOI (Kelor Organik Indonesia)” yang 

dilakukan terdiri atas strategi produk, harga, tempat atau penyaluran, dan promosi 

sebagai berikut: 

1. Product (Produk) 

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan untuk mendapatkan 

perhatian, kemahiran, penggunaan, atau konsumsi yang mungkin memuaskan 

suatu kebutuhan dan keinginan. Produk didefinisikan sebagai apa saja yang 

ditawarkan ke dalam pasar untuk mendapatkan perhatian, dimiliki, digunakan atau 

dikonsumsi sehingga dapat memuaskan kebutuhan atau keinginan pelanggan. 

Produk merupakan sesuatu yang diciptakan oleh perusahaan seperti barang atau 

jasa yang diperjual belikan.
6
  

Dari definisi diatas, dapat ditarik kesimpulan bahwa produk merupakan 

sebuah kebijakan yang diambil oleh perusahaan didalam menyediakan barang atau 

jasa yang sesuai dengan kebutuhan dan permintaan konsumen. Produk adalah 

sesuatu yang ditawarkan oleh perusahaan kepada konsumen dan perusahaan 

berusaha menyesuaikan produk dengan kebutuhan calon pembelinya. 

                                                           
6
Mariza Shabastian Dan Hatane Samuel. “Pengaruh Strategi Harga Dan Strategi Produk 

Terhadap Brand Loyalty Di Tator Café Surabaya Town Square” Jurnal Manajemen Pemasaran 1, 

No. 1, (2013): 2  
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Produk merupakan elemen penting dalam sebuah program pemasaran. 

Strategi produk dapat mempengaruhi strategi pemasaran lainnya. Pembelian 

sebuah produk bukan hanya sekedar untuk memiliki produk tersebut tetapi juga 

untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen.
7
 

Sebagaimana yang dijelaskan oleh bapak Moh Akbar bagian pemasaran 

kelor mengatakan:
8
 

“Untuk meningkatkan pemasaran kelor hal yang perlu dilakukan adalah 

memperhatikan sistem produksi tanaman kelor atau komoditas kelor 

tersebut dengan cara merawat tanaman kelor dengan baik, dengan 

memberikan pupuk yang sama rata pada semua tanaman kelor yang 

dimiliki, agar kelor yang dihasilkan tumbuh lebih bagus dan lebih 

mengkriuk. Memanen kelor dilakukan dipagi atau sore hari, saat daun 

kelor dipanen tidak boleh terlalu tua dan juga terlalu muda karena akan 

sulit saat dilorot.” 

 

Untuk memperkuat pendapat dari pihak perusahaan, peneliti melakukan 

wawancara oleh pak Mail selaku petani kelor di PT. KOI mengatakan:
9
 

“Untuk meningkatkan pemasaran produksi kelor hal yang perlu 

diperhatikan dengan melakukan perawatan pada tanaman komoditas kelor 

tersebut dengan memperhatikan kesuburan pohon kelor agar produksi 

kelor akan terus berjalan dan pemasarannya semakin meningkat.” 

 

Penelusuran lain juga disampaikan oleh ibu Serlin selaku karyawan 

produksi PT. KOI beliau mengatakan:
10

 

                                                           
7
Hendri Sukotjo Dan Sumanto Radix A. “Analisa Marketing Mix-7P (Produk, Price, 

Promotion, Place, Partisipant, Process, Dan Physical Evidence) Terhadap Keputusan Pembelian 

Produk Klinik Kecantikan Teta Di Surabaya” Jurnal Mitra Ekonomi Dan Manajemen Bisnis, 1, 

No. 2 (2010) 
8
Moh Akbar Bagian Pemasaran PT.Kelor Organik Indonesia, Wawancara Oleh Penulis Di 

PT. Kelor Organik Indonesia, Kota Palu, Sulawesi Tengah (2 Juni 2023) 
9
Mail, Petani Kelor Di PT. Kelor Organik Indonesia Kota Palu, Sulawesi Tengah 

“Wawancara Di Kantor PT.KOI” (2 Juni 2023) 
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“Saat hari panen tiba kami mengecek daun kelor tersebut apakah tidak 

terserang hama dan sudah bisa dipanen, dan saat memanen daun kelor 

dilakukan saat kelor berumur 6-12 bulan, setelah itu kelor bisa dipanen 

setiap minggu sekali dan tergantung pertumbuhannya. Waktu yang tepat 

memanen kelor yang baik dilakukan dipagi atau sore hari, daun kelor yang 

dipanen tidak boleh terlalu muda dan tua karena akan sulit dilorot 

(memisahkan daun kelor dari tangkainya). Saat melorot kelor kami sangat 

memperhatikan dalam memilih daun kelor yang baik, jika kelor sudah 

menguning atau diserang hama, daun kelor itu tidak akan digunakan lagi 

karena tidak memenuhi syarat daun kelor terbaik.” 

 

Berdasarkan hasil wawancara dan observasi yang dipaparkan oleh ke  tiga 

informan diatas. Penulis menyimpulkan strategi pemasaran yang mereka lakukan 

dengan menampilkan kualitas dari produk yang merekan buat seperti Teh, Kopi, 

Tepung dll. Yang mana sebelum memproduksi kelor harus memperhatikan pohon 

kelor sebelum waktu panen tiba, dan mengecek daun kelor tersebut apakah tidak 

terserang hama, jika tidak terserang hama kelor tersebut siap untuk diproduksi. 

Sehingga dengan upaya ini dapat memenuhi kebutuhan dari konsumen. Adapun 

mutu dari produk ini adalah memberikan manfaat bagi konsumen karena 

Kandungan unsur gizi dalam daun kelor adalah 7 kali vitamin C dalam buah jeruk, 

4 kali vitamin A dalam wortel, 4 kali kalsium dalam susu, 3 kali kalium dalam 

pisang, 3 kali zat besi dalam bayam dan 2 kali protein yang terdapat dalam 

yoghurt atau protein dalam sebutir telur. 

                                                                                                                                                               
10

Serlin, Karyawan Produksi Kelor Di PT. Kelor Organik Indonesia Kota Palu, Sulawesi 

Tengah “Wawancara Di Kantor PT.KOI” (2 Juni 2023) 
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         Gambar 4.3 Produk PT. KOI                                            Gambar 4.4 Produk PT. KOI                                                                          

                                                                                                                                      

                        

2. Price (harga) 

Harga merupakan sesuatu yang ditentukan perusahaan sebagai imbalan 

barang atau jasa dan nilai tukar yang dinyatakan dalam bentuk uang. Dan setiap 

penjualan pasti menentukan harga disetiap produk.. Perusahaan harus menetapkan 

harga jual untuk yang pertama kalinya, terutama pada saat mengembangkan 

produk baru. Penetapan harga jual berpotensi menjadi suatu masalah karena 

keputusan penetapan harga jual cukup kompleks dan harus memperhatikan 

berbagai aspek yang mempengaruhinya.
11

 

Sebagaimana yang dijelaskan oleh bapak Moh Akbar bagian pemasaran 

kelor mengatakan:
12

 

“Untuk meningkatkan hasil pemasaran kelor strategi yang kami lakukan 

adalah dengan menentukan harga dalam menjual hasil produksi kelor 

sesuai dengan harga pemasaran kelor pada umumnya. Perusahaan ini tidak 

menjual produk kelornya dengan harga yang rendah karena akan 

merugikan perusahaan. Karena harga yang ditetapkan oleh perusahaan 

sesuai dengan manfaat kelor yang sudah diproduksi.” 

 

                                                           
11

Sarini Kodu, “Harga, Kualitas Produk Dan Kualitas Pelayanan Pengaruhnya Terhadap 

Keputusan Pembelian Mobil Toyota Avanza” Jurnal Emba, 1 No.3 (2013).  
12

Moh Akbar Bagian Pemasaran PT.Kelor Organik Indonesia, Wawancara Oleh Penulis 

Di PT. Kelor Organik Indonesia, Kota Palu, Sulawesi Tengah (2 Juni 2023) 
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Untuk memperkuat pendapat dari pihak perusahaan, peneliti melakukan 

wawancara dengan ibu Erna selaku karyawan produksi di PT. KOI mengatakan:
13

 

“Dalam meningkatkan pemasaran kelor strategi harga yang kami lakukan 

adalah setelah memproduksi kelor dan akan dimasukkan ke dalam 

kemasan kelor harus memperhatikan berat/gram kelor, jika ukurannya 

melebihi dan tidak sesuai dengan harga yang ditetapkan oleh perusahaan 

maka perusahaan itu akan rugi, karena ukuran berat/gram kelor yg sudah 

di produksi dan dimasukkan kedalam kemasan, sudah ditetapkan ukuran 

dan harganya oleh perusahaan. karena harga yang sudah ditetapkan sesuai 

dengan manfaat daun kelor.” 

 

Perusahaan membuat beberapa ketentuan dengan memberikan penetapan 

harga pada kelor yang sudah di produksi seperti Teh kelor 40g dengan harga 

25.000, Kopi kelor 250g dengan harga 40.000, Tepung kelor 250g dengan harga 

85.000 dan tepung memiliki ukuran 50g dengan harga 25.000.
14

 

Untuk memperkuat pendapat dari pihak perusahaan, peneliti melakukan 

klarifikasi wawancara oleh bapak Irwan selaku petani kelor di PT. KOI 

mengatakan:
15

 

“Salah satu strategi yang kami lakukan dalam meningkatkan pemasaran 

kelor adalah dengan memperhatikan harga, karena harga sangat 

berpengaruh dengan meningkatnya pemasaran kelor, maka dari itu 

perusahaan menetapkan harga kepada warga yg ingin menjual daun kelor 

basah yg belum dilorot ataupun yang sudah di lorot kepada perushaan, 

biasanya perusahaan membeli kelor warga yang belum dilorot dengan 

harga 3rb /kg sedangkan kelor yang sudah dilorot dengan harga 5rb /kg. 

dan perusahaan ini juga bekerja sama dengan warga memberikan mesin 

pengering kelor, jika warga yang memiliki mesin pengering kelor dari 

                                                           
13

Erna, Karyawan Produksi Di PT. Kelor Organik Indonesia Kota Palu, Sulawesi Tengah 

“Wawancara Di Kantor PT.KOI” (2 Juni 2023) 
14

Moh Akbar Bagian Pemasaran PT.Kelor Organik Indonesia, Wawancara Oleh Penulis 

Di PT. Kelor Organik Indonesia, Kota Palu, Sulawesi Tengah (2 Juni 2023) 
15

Irwan, Karyawan Produksi Di PT. Kelor Organik Indonesia Kota Palu, Sulawesi Tengah 

“Wawancara Di Kantor PT.KOI” (2 Juni 2023) 
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perusahaan, dan kelor tersebut sudah dikeringkan dan akan dibawa ke 

perusahaan, maka perusahaan tersebut memberikan harga 3rb/kg. Dan 

warga yang memiliki mesin dari PT.KOI harus memberikan kelor kering 

setiap 35kg /bulan. Karena harga tersebut sudah ditetapkan oleh 

perusahaan, jika harganya tidak sesuai perusahaan akan rugi.” 

 

Berdasarkan hasil wawancara dan observasi yang dipaparkan oleh ke tiga 

informan diatas Penulis menyimpulkan strategi harga yang dilakukan oleh ke tiga 

informan diatas sangat berpengaruh dengan peningkatan pemasaran kelor, dimana 

perusahaan telah menentukan harga dalam menjual hasil produksi kelor, sesuai 

dengan manfaat daun kelor maka tak heran jika perusahaan menjualnya dengan 

harga yang cukup tinggi. Tetapi masyarakat yang menengah kebawah kurang 

menikmati produk tersebut karena harganya cukup tinggi yang membuat mereka 

berfikir untuk membelinya. 

Tabel 4.1 

       Data Penjualan PT. Kelor Organik Indonesia Kota Palu Tahun 2023 

 

Bulan Jenis penjualan  Jenis produk yang 

terjual 

Total penjualan 

April Offline 

Online 

Teh, kopi, Tepung 

Teh, Kopi, Tepung 

2.268.000 

416.500 

Mei Offline 

Online 

Teh, Kopi, Tepung 

Teh, Kopi, Tepung 

2.673.000 

735.000 

Juni  Offline 

Online 

Teh, Kopi, Tepung 

Teh, Kopi, Tepung 

3.208.500 

464.000 

Juli Offline Teh, Kopi, Tepung 2.169.000 
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Online Teh, Kopi, Tepung 323.850 

 

3. Place (saluran distribusi) 

Place atau Distribusi adalah proses menyalurkan barang dan jasa dari 

produsen kepada target konsumen. Tujuan saluran distribusi yaitu digunakan oleh 

produsen untuk menyalurkan barang tersebut dari produsen sampai ke konsumen 

atau pemakai industri, pendistribusian dapat diartikan sebagai kegiatan pemasaran 

yang berusaha memperlancar dan mempermudah penyampaian barang dan jasa 

dari produsen kepada konsumen, sehingga penggunaanya sesuai dengan yang 

diperlukan.
16

   

Sebagaimana yang dijelaskan oleh bapak Moh. Akbar bagian pemasaran 

kelor mengatakan:
17

 

“Kegiatan fungsional PT. Kelor Organik Indonesia dinilai sangat strategis, 

mudah dikunjungi konsumen saat ingin langsung membeli produk karena 

lokasinya tepat berada diarea palu barat. Dalam upaya ini perusahaan 

melayani konsumen tepat waktu dan tepat sasaran. Keterlambatan dalam 

memproduksi kelor dapat mengakibatkan perusahaan kehilangan 

konsumen dan kualitas jasa. Oleh karena itu, perusahaan menggunakan 

aplikasi online, Marketplace dan langsung membagikan brosur. Maka dari 

itu Perusahaan sangat memperhatikan sistem pendistribusiannya 

bagaimana agar produk kelor bisa sampai kepada tangan pembeli dengan 

selamat, Perusahaan mendistribusikan produknya di Gran Hero, Swalayan 

dan bekerja sama dengan para manajer di Apotik, supermarket.” 

 

                                                           
16

Sterri Nancy Sendouw, Djurwati Soepeno, “Strategi Promosi Dan Saluran Distribusi 

Yang Efektif Guna Meningkatkan Volume Penjualan Pada PT. Astra Internasional Tbk. Daihatsu 

Manado” Jurnal Emba, 6 No.3 (2018): 1090     1088 - 109 
17

Moh Akbar Bagian Pemasaran Di PT.Kelor Organic Indonesia, Wawancara Oleh 

Penulis Di PT. Kelor Organik Indonesia, Kota Palu, Sulawesi Tengah (5 Juni 2023) 
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Berdasarkan hasil wawancara tersebut, peneliti menyimpulkan bahwa PT. 

Kelor Organik Indonesia Kota Palu tepat dalam menentukan lokasi perusahaan 

yang berada di area kota Palu Barat, dan berada pada lingkungan yang memadai. 

Hal ini memungkinkan PT. kelor Organik Indonesia kota palu bisa melakukan 

sosialisasi dalam menyampaikan informasi mengenai suatu produk. 

 

4. Promotion (promosi) 

Promosi (Promotion) adalah suatu unsur yang digunakan untuk 

memberitahukan dan membujuk pasar tentang produk atau jasa yang baru pada 

perusahaan melalui iklan, penjualan pribadi, promosi penjualan, maupun 

publikasi. bauran promosi (promotion mix) sebagai perpaduan spesifik alat-alat 

promosi yang digunakan perusahaan untuk mengkomunikasikan value ke 

customer secara persuasif dan membangun customer relationships. Setiap 

perusahaan menggunakan promosi menawarkannya lewat toko online dan 

marketplace atau mempromosikan produk lewat katalog cetak.
18

 

Salah satu tujuan promosi PT. Kelor Organik Indonesia kota Palu adalah 

menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan dan berusaha untuk 

meyakinkan calon konsumen tentang produk atau jasa yang ditawarkan sehingga 

dapat menambah dan menarik minat minat calon konsumen untuk menggunakan 

                                                           
18

Marceline Livia Hedynata, Wirawan E.D.Radianto, ”Strategi Promosi Dalam 

Meningkatkan Penjualan Luscious Chocolate Potato Snack” Jurnal Manajemen Dan Start-Up 

Bisnis 1, No. 1 (2016): 89     
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produk yang ditawarkan. Berikut strategi promosi yang digunakan PT. Kelor 

Organik Indonesia kota Palu dalam menawarkan produknya yaitu: 

1) pengiklanan (Advertising) 

Media yang digunakan dalam advertising ini adalah media sosial, 

Marketplace,online sales Berdasarkan hasil wawancara oleh bapak Moh Akbar 

bagian pemasaran kelor beliau mengatakan:
19

 

“PT. Kelor Organik Indonesia mempromosikan produknya melalui 

Marketplace, online sales seperti shoppe, toko pedia, bliblie, dan media 

sosial seperti aplikasi instagram karena dizaman sekarang banyak 

masyarakat yang sering menggunakan teknologi digital dalam 

berinteraksi sehingga kondisi ini mendukung dalam pemasaran produk 

yang ditawarkan dan dapat diketahui masyarakat secara luas.” 

 

Untuk memperkuat pendapat dari pihak perusahaan peneliti melakukan 

klarifkasi wawancara oleh konsumen ibu Murni yang mengatakan bahwa:
20

 

“Saya pernah melihat dan membaca produk kelor ini melalui aplikasi 

instagram dan Shoppe Ketika saya membuka website resmi dari PT. 

Kelor Organik Indonesia Kota Palu.” 

 

Berikut ini adalah bukti berupa gambar dari pemasaran yang telah 

dilakukan oleh pihak PT Kelor Organik Indonesia Kota Palu, yaitu: 

                        Gambar 4.5                                                              Gambar 4.6 

Periklanan melalui Instagram Resmi PT.KOI                    Promosi melalui aplikasi shoppe 

                                                           
19

Moh Akbar Bagian Pemasaran PT.Kelor Organik Indonesia, Wawancara Oleh Penulis 

Di Pt. Kelor Organik Indonesia, Kota Palu, Sulawesi Tengah (5 Juni 2023) 
20

Murnii Konsumen PT. Kelor Organik Indonesia, Wawancara Oleh Penulis Di Rumah, 

Kota Palu, Sulawesi Tengah (6 Juni 2023) 
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                     Gambar 4.7 

                             Promosi melalui aplikasi toko pedia 



69 

 
 

                                                           

 Berdasarkan hasil wawancara diatas, Maka penulis dapat menyimpulkan 

bahwa dalam promosi pengiklanan, pihak perusahaan sudah melakukan promosi 

dengan baik karena memanfaatkan aplikasi untuk menarik konsumen bahkan bisa 

menarik konsumen sampai keluar pulau.  

2) Promosi penjualan (sales promotion) 

Promosi penjualan dilakukan untuk menarik konsumen untuk segera 

membeli setiap produk atau jasa yang ditawarkan. Tentu saja konsumen tertarik 

untuk membelinya, maka perlu dilakukan promosi penjualan yang semenarik 

mungkin. Promosi penjualan yang dilakukan melalui membuka stand dipasar 

murah, membagi brosur. Berdasarkan hasil wawancara oleh bapak Moh Akbar 

bagian pemasaran kelor beliau mengatakan:
21

 

“PT. KOI kota Palu menggunakan promosi dengan cara membagikan 

brosur kepada masyarakat dengan membuka stand di pasar murah atau 

ada acara-acara umum seperti pada saat car free day setiap hari minggu 

dan lain sebagainya. 

                                                           
21

Moh Akbar Bagian Pemasaran PT.Kelor Organik Indonesia, Wawancara Oleh Penulis 

Di Pt. Kelor Organik Indonesia, Kota Palu, Sulawesi Tengah (5 Juni 2023) 
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Untuk memperkuat pendapat dari pihak perusahaan, peneliti melakukan 

klarifikasi wawancara oleh Ibu Sugiati selaku konsumen yang mengatakan:
22

 

“Iya pernah mendapatkan brosur mengenai produk kelor saat mengikuti 

aktivitas car free day di lapangan vatulemo palu dan saya melihat banner 

PT. Kelor Organik Indonesia Kota palu.” 

 

Berikut ini adalah bukti berupa gambar dari pemasaran yang telah 

dilakukan PT. Kelor Organik Indonesia Kota palu, yaitu: 

                     Gambar 4.8                                                                   Gambar 4.9 

         Promosi penjualan melalui pembukaan stand car free day                  Brosur PT. KOI 

                                                           
22

Sugiati Selaku Konsumen PT. Kelor Organik Indonesia, Wawancara Oleh Penulis Di 

Rumah, Kota Palu, Sulawesi Tengah (5 Juni 2023) 

 



71 

 
 

                                     

 

 

 

3) Penjualan pribadi 

Penjualan pribadi secara umum dilakukan oleh seluruh karyawan PT. KOI 

kota Palu dan merupakan penyajian secara lisan dalam suatu pembicaraan dengan 

seseorang atau lebih calon pembeli dengan tujuan agar dapat terealisasinya 

penjualan. PT. KOI kota Palu melakukannya dengan langsung bertatap muka 



72 

 
 

dengan konsumen (mouth to mouth) dengan konsumen. Pihak perusahaan yang 

langsung memasarkan produk-produknya ke konsumen atau masyarakat. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Moh Akbar yaitu:
23

 

“Pihak perusahaan melakukan pendekatan person to person kepada 

konsumen, pembagian brosur-brosur yang menarik dan membuka stand 

di berbagai acara-acara umum, sehingga masyarakat dengan mudah 

mengetahui adanya produk kelor di kota palu.” 

 

4) Publisitas (Publicity) 

Publisitas merupakan kegiatan promosi untuk memancing konsumen 

melalui kegiatan pameran, bakti sosial serta kegiatan lainnya. Tujuannya yaitu 

agar konsumen atau calon konsumen lebih mengenal perusahaan dengan baik. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Moh Akbar yaitu:
24

 

“Pihak perusahaan melakukan visit langsung ke masyarakat dengan cara 

presentasi dan sosialisasi dan membuka kunjungan dari sekolah, berbagai 

lembaga-lembaga lainnya. Dimana Langkah ini lebih efektif dilakukan 

karena bisa berkomunikasi secara langsung berjalan 2 arah kepada 

masyarakat.” 

 

 

Untuk memperkuat pendapat dari pihak perusahaan, peneliti melakukan 

klarifikasi wawancara oleh Ibu Yuyun yang mengatakan bahwa:
25

 

“Saya mengetahui adanya promosi melalui sosialisasi dan presentasi, 

bahkan saya pernah hadir dalam acara tersebut karena saya bagian dari 

                                                           
23

Moh Akbar Bagian Pemasaran PT.Kelor Organik Indonesia, Wawancara Oleh Penulis 

Di Pt. Kelor Organik Indonesia, Kota Palu, Sulawesi Tengah (5 Juni 2023) 
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Moh Akbar Bagian Pemasaran PT.Kelor Organik Indonesia, Wawancara Oleh Penulis 

Di PT. Kelor Organik Indonesia, Kota Palu, Sulawesi Tengah (5 Juni 2023) 
25
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kader posyandu yang memberikan informasi tentang pentingnya manfaat 

kelor kepada masyarakat saat hari posyandu tiba. Dan saya salah satu 

konsumen dari produk tersebut.” 

 

Berikut adalah bukti beberapa gambar dari pemasaran yang telah 

dilakukan oleh pihak PT. Kelor Organik Indonesia kota Palu, yaitu: 

                        Gambar                                                                          Gambar 

                           4.10                                                                                4.11 

 Kunjungan BAPPEDA Sulteng                          Sosialisasi bersama camat dan lurah kota Palu 

               

 

 

 

Gambar 4.12 

Sosialisasi & Pelatihan pemanfaatan tepung kelor di posyandu 
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Adapun hambatan yang dialami PT. KOI saat memasarkan produk 

diantaranya yaitu: 

1. Kurangnya pemahaman dan informasi masyarakat mengenai manfaat 

daun kelor. 

2. Kurangnya promosi tentang manfaat daun kelor kepada masyarakat. 

3. Tidak memahami target market dan hanya berdasarkan pada asusi 

pribadi. 

 

C. Perspektif Ekonomi Islam Terhadap Strategi Pemasaran PT. KOI  

Pada bagian ini peneliti akan menganalisis strategi pemasaran yang 

diterapkan oleh PT. Kelor Organik Indonesia (KOI) Kota Palu menurut Perspektif 

Bisnis Islam diliat dari aspek Etika Bisnis Islam. antara lain prinsip ibadah (al-

tauhid), keadilan (al-‘adl), kehendak bebas (ikhtiyar), tanggung jawab (fard), 

kejujuran/kebaikan (Ihsan).
26

 

 

1. Prinsip kesatuan (Tauhid) 

Secara Bahasa, Tauhid merupakan bentuk maṣdar dari kalimat 

waḥḥadayuwaḥḥidu-tauhīdan, artinya mengesakan dapat diartikan sebagai iman, 

akidah dan tanggug jawab. Sedangkan menurut istilah, tauhid adalah mengesakan 

                                                           
26

Aris Baidowi “Etika Bisnis Perspektif Islam” Jurnal Hukum Islam 9, No 2 (2011): 241   
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Allah subḥānahu wa ta’ālā dalam ulūhiyyah, rubūbiyyah, nama-nama dan sifat-

sifat-Nya. Sebagaimana firman Allah dalam Q.S Al-Ikhlas ayat: 1-4:
27

 

لَمْ يلَِدْ وَلَمْ يوُْلدَْ   مَدٌُۚ ُ الصَّ اَللّٰه ُ احََد ٌۚ                                  وَلمَْ يكَُنْ لَّهٗ كُفوًُا احََد  قلُْ هُوَ اللّٰه

Terjemahnya: 

“Katakanlah, ‘Dia-lah Allah, yang Maha Esa. Allah adalah Tuhan yang 

bergantung kepada-Nya segala sesuatu. Dia tiada beranak dan tidak pula 

diperanakkan, dan tidak ada seorangpun yang setara dengan Dia”. 

 Menurut Syeikh Muhammad Abduh adalah ilmu yang membahas wujud 

Allah, sifat-sifat yang wajib disifatkan kepada-Nya, sifat-sifat yang sama sekali 

wajib dilenyapkan dari-Nya. Ilmu Tauhid juga membahas tentang rasul-rasul-Nya, 

meyakinkan kerasulan mereka, sifat-sifat yang boleh ditetapkan pada mereka dan 

apa yang terlarang dinisbatkan kepada mereka.
28

 

Prinsip kesatuan (Tauhid) ini meyakini bahwa adanya kesatuan dunia 

akhirat, orang yang mempunyai jiwa Tauhid itu, tidak akan mungkin melakukan 

hal larangan Tuhan. Karena Tauhid meyakini keesaan Allah, baik zat, sifat, 

maupun pekerjaanya sehingga mengantarkan seorang pebisnis untuk tidak 

mengejar keuntungan semata. 

Dilihat dari hal tersebut, PT KOI kota Palu dalam melakukan promosi, 

melayani konsumen selalu melakukannya dengan ramah dalam menjelaskan 

produk yang ditawarkan kepada konsumen sesuai dengan kualitas produk 

                                                           
27

Umar Bin Su’ud Al-Ied, Tauhid; Ahammiyatuhu Wa Tsamaratuhu, Riyadh: Al-Maktab 
Al- Ta’awuni Li Al-Dakwah Wa Al-Irsyad, 1419 H, 8 

28
Muhammad Abduh “Pengertian Tauhid Dalam Ajaran Islam Pendapat Ahli Jenis Dan 

Dalilnya” Jakarta, (2021). 
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sebenarnya (transparan), serta pihak perusahaan selalu mengedepankan 

komunikasi seperti melalui sosialisasi, presentasi, Instagram dengan konsumen. 

Hal ini sesuai dengan hasil wawancara Bapak Moh Akbar yaitu:
29

 

“Ketauhidan yang dimiliki oleh SDM PT. KOI kota Palu sudah pasti orang 

muslim. Dimana setiap karyawan dibekali dengan perilaku yang baik serta 

menjunjung tinggi nilai-nilai Islam. Pemasaran yang dilakukan PT. KOI kota 

Palu semaksimal mungkin untuk kesejahteraan bersama dan bukan untuk 

kepentingan golongan apalagi kepentingan sendiri dengan tujuan untuk ibadah, 

melakukan pekerjaan semata-mata karena Allah. Pihak perusahaan selalu 

mengedepankan komunikasi seperti melalui online, sosialisasi, 

presentasi, dengan konsumen. Sehingga konsumen dapat mengetahui 

secara detail mengenai produk tersebut dan tentunya tidak ada yang 

dilebihkan dalam informasi yang diberikan.” 

 

Berdasarkan hasil kesimpulan diatas PT. KOI kota Palu dalam berbisnis 

menerapkan prinsip ketauhidan. Mereka tidak hanya melihat dari sisi keuntungan 

individu melainkan untuk kesejahteraan bersama. Dalam hal ini strategi 

pemasaran PT. KOI kota Palu dinilai sudah memenuhi konsep Tauhid dalam 

prinsip etika bisnis Islam. 

 

2. Prinsip Keadilan/Keseimbangan (Al’adl) 

Dalam segala kegiatan berbisnis, islam mewajibkan setiap pengusaha 

untuk berbuat adil dalam menjalankan bisnisnya, bahkan kepada pihak yang tidak 

disukai sekalipun. Dapat dilihat dari Firman Allah Swt Q.S Al-Maidah/5:8.
30

 

                                                           
29

Moh Akbar Bagian Pemasaran PT.Kelor Organik Indonesia, Wawancara Oleh Penulis 

Di PT. Kelor Organik Indonesia, Kota Palu, Sulawesi Tengah (7 Juni 2023) 
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ِ شُهَداَءَ بِالْقِسْطِ ۖ وَلََ يجَْرِمَنَّكُمْ شَنآَنُ قوَْمٍ عَلَى   امِينَ لِِلَّّ  ألَََّ يَا أيَُّهَا الَّذِينَ آمَنوُا كُونوُا قَوَّ

َ خَبِير  بمَِا تعَْمَلوُنَ  تعَْدِلوُا ٌۚ اعْدِلوُا هُوَ أقَْرَبُ لِلتَّقْوَى  ۖ َ ٌۚ إِنَّ اللَّّٰ                             وَاتَّقوُا اللَّّٰ

:aanhamTjreT  

“Hai orang-orang yang beriman hendaklah kamu jadi orang-orang yang 

selalu menegakkan (kebenaran) karena Allah, menjadi saksi dengan adil. Dan 

janganlah sekali-kali kebencianmu terhadap sesuatu kaum, mendorong kamu 

untuk berlaku tidak adil. Berlaku adillah, karena adil itu lebih dekat kepada takwa. 

Dan bertakwalah kepada Allah, sesungguhnya Allah Maha Mengetahui apa yang 

kamu kerjakan.”  

Menurut Tafsir Al-Maraghi, prinsip Keadilan (Al’adl) hendaklah menjadi 

adat untuk kebenaran pada dirimu, disertai rasa ikhlas kepada Allah dalam segala 

hal yang kamu lakukan, baik perkara agama maupun perkara dunia. Tegakkanlah 

kebenaran kepada orang lain dengan cara menyuruh mereka melakukan yang 

ma’ruf dan mencegah dari kemunkaran, dengan mencari ridho Allah.
31

 

Dari ayat tersebut, dijelaskan bahwa segala aktivitas manusia terutama di 

dalam dunia bisnis dianjurkan agar selalu bersikap adil dan menegakkan karena 

Allah Swt maha mengetahui segala sesuatu. Dilihat dari hal tersebut, PT. KOI 

dalam melakukan pemasaran kepada konsumen tidak membeda-bedakan 

konsumen dengan lainnya. Hal ini sesuai dengan hasil wawancara ibu Serlin 

selaku karyawan PT. KOI beliau mengatakan: 
32

 

“Kami selaku karyawan PT. KOI kota Palu sudah melakukan pelayanan 

dengan baik kepada konsumen atau masyarakat kami melakukan visit 

langsung kepada konsumen atau masyarakat dengan menjelaskan produk 

yang ditawarkan secara baik dan jelas agar mudah di pahami. Tetapi 

perusahaan ini belum memberikan harga yang cocok untuk masyarakat 

                                                           
31

Ahmad Musthafah AL-Maraghi,”Terjemah Tafsiral;Maraghi”, 122 
32
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menengah kebawah karena bagi mereka harganya cukup tinggi sehingga 

masyarakat menengah kebawah kurang merasakan produk kelor dari 

perusahaan ini.” 

Jadi dapat disimpulkan bahwa PT. Kelor Organik Indonesia Kota Palu 

sudah melakukan prinsip keadilan (al-‘adl) dalam hal pelayanan yang memiliki 

arti berperikemanusiaan dalam melakukan pemasaran. Perusahaan ini selalu 

mengedepankan untuk saling menghormati kepada sesama dan selalu memberikan 

penjelasan yang terbaik kepada konsumen. Tetapi soal harga belum melakukan 

prinsip keadilan (al-‘adl) karena fokus perusahaan pada masyarakat menengah 

keatas, karena masyarakat yang menengah kebawah kurang merasakan produk 

kelor dari PT. KOI kota Palu, hal ini yang membuat perusahaan ini belum 

memenuhi perspektif islam yaitu prinsip keadilan (al-‘adl) soal harga. 

3. Kehendak Bebas (ikhtiyar) 

Prinsip ini merupakan hal yang penting dalam etika bisnis Islam, akan 

tetapi jangan sampai kebebasan ini mengganggu atau merugikan kepentingan 

bersama atau orang lain. Islam membolehkan umatnya untuk berinovasi dalam 

muamalah khususnya dalam kegiatan bisnis, akan tetapi Islam tidak 

memperbolehkan umatnya untuk melakukan hal-hal yang diharamkan oleh dalil.
33

 

PT. Kelor Organik Indonesia kota Palu bebas dalam memberikan 

informasi yang diberikan untuk konsumen jika perusahaan menawarkan berbagai 

produk ke konsumen, dari produk yang ditawarkan mereka minati atau tidak, 

untuk dibeli tidak masalah bagi perusahaan, karena perusahaan tidak menuntut 
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setiap orang untuk harus membeli produk tersebut. Jadi perusahaan memberikan 

kebebasan kepada konsumen. 

Jadi dapat disimpulkan bahwa, PT. KOI telah menerapkan perspektif islam 

berupa Kehendak Bebas (ikhtiyar) dengan memberikan kenyamanan kepada 

costumer atau konsumen dari segala pelayanan. 

4. Tanggung jawab (fard) 

Penerimaan pada prinsip tanggung jawab individu ini berarti setiap orang 

akan diadili secara personal di hari kiamat kelak. Tidak ada satu cara pun bagi 

seseorang untuk melenyapkan perbuatan-perbuatan jahatnya kecuali dengan 

memohon ampunan Allah dan melakukan perbuatan-perbuatan yang baik.
34

 

Sebagaimana Firman Allah Swt dalam surah Al- Anam ayat 164 : 

ِ أبَْغِي رَبًّا وَهُوَ رَبُّ كُل ِ شَيْءٍ ٌۚ  وَلََ تكَْسِبُ كُلُّ نَفْسٍ إِلََّ عَليَْهَا ٌۚ وَلََ تزَِرُ وَازِرَة  وِزْرَ قلُْ أغََيْرَ اللَّّٰ

                                           أخُْرَى  ٌۚ ثمَُّ إلَِى  رَب كُِمْ مَرْجِعكُُمْ فيَنُبَ ِئكُُمْ بمَِا كُنْتمُْ فيِهِ تخَْتلَِفوُنَ 

   

 

:aanhamTjreT  

“Katakanlah (Muhammad) "Apakah aku (pantas) akan mencari Tuhan 

selain Allah, padahal Dia adalah Tuhan bagi segala sesuatu. Dan tidaklah seorang 

membuat dosa melainkan kemudharatannya kembali kepada dirinya sendiri dan 

seorang yang berdosa tidak akan memikul dosa orang lain. Kemudian kepada 

Tuhanmulah kamu kembali, dan akan diberitakan-Nya kepadamu apa yang kamu 

perselisihkan”. 

Menurut Tafsir Al-Hafizh Ibnu Katsir bahwa tiada seorang pun yang 

menanggung dosa orang lain jika amal perbuatannya baik, maka balasannya baik 

pula. Tetapi jika amal perbuatanya jahat, balasannya jahat pula. Bahwa setiap diri 
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itu hanyalah diberi balasan sesuai dengan amal perbuatannya. Dan kepada 

Tuhanlah kalian Kembali, akan diberitakan-Nya kepada kalian apa yang kalian 

perselisihkan.
35

 

PT. Kelor Organik Indonesia memberikan pelayanan dalam transaksinya. 

Hal ini sesuai dengan hasil wawancara oleh bapak Moh Akbar yaitu:
36

 

“Dalam pembiayaan transaksi online perusahaan ini melakukan dua cara 

ada pembayaran COD dan ada juga melakukan transaksi terlebih dahulu 

setelah itu produk yang dipesan akan dikirim. Perusahaan ini bertanggung 

jawab dalam memasarkan produk kepada masyarakat yang berkeinginan 

membeli produk ini. Kami selaku pihak perusahaan memberikan 

pelayanan dengan baik kepada setiap konsumen mulai dari memberikan 

informasi yang jelas baik dengan cara offline maupun online. 

Berdasarkan hasil wawancara diatas, Dapat disimpulkan bahwa, PT. KOI 

telah menerapkan perspektif bisnis Islam berupa tanggung jawab dengan 

memasarkan produk kepada masyarakat.  

5. Prinsip Kejujuran/kebaikan (Ihsan) 

Kejujuran dalam prinsip ini memiliki arti bahwa etika bisnis Islam sangat 

menjaga kebenaran dalam melakukan aktivitas bisnisnya. Hal ini bisa disebut 

dengan prinsip Ihsan, yakni suatu usaha individu untuk sungguh-sungguh bekerja, 

tanpa kenal menyerah dengan dedikasi penuh menuju optimalisasi, sehingga 

mendapat hasil yang maksimal. Dalam melakukan aktivitas, seorang muslim 

harus sadar bahwa Allah selalu melihat dan mengawasi apa yang dikerjakan 
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sehingga dalam melakukan aktivitas selalu berusaha melakukan dengan yang 

terbaik.
37

 Sebagaimana firman Allah Swt dalam surah Al-Isra ayat 35:  

لِكَ خَيْر  وَأحَْسَنُ تأَوِْيلً                  وَأوَْفوُا الْكَيْلَ إذِاَ كِلْتمُْ وَزِنوُا باِلْقِسْطَاسِ الْمُسْتقَِيمِ ٌۚ ذَ 

:aanhamTjreT  

“Dan sempurnakanlah takaran apabila kamu menakar, dan timbanglah dengan 

neraca yang benar. Itulah yang lebih utama (bagimu) dan lebih baik akibatnya.” 

 

Menurut Al Misbah (M Quraish Shihab) pada ayat tersebut menegaskan 

bahwa mengenai kesempurnaan dan keadilan dalam menimbang. Perintah dengan 

menimbang pada neraca yag tepat tanpa mengurangi atau melebihkan takaran dari 

timbangan tersebut. Keadilan dalam menentukan takaran akan membuat orang 

lain percaya dengan apa yang telah ia lakukan.
38 

 

Berdasarkan hasil wawancara oleh bapak Moh Akbar mengatakan:
39

 

Perusahaan ini telah mengedepankan kejujuran dalam pemasaran dan 

proses produksinya. Pada proses dalam memasarkan produk kami 

memberikan kejujuran pada produk dengan menjelaskan secara transparan 

atau terbuka mengenai kualitas produk yang ditawarkan kepada konsumen. 

Dengan menjelaskan keunggulan dari produk kelor, dan manfaat daun 

kelor. Dalam proses produksi, perusahaan ini melakukan produksi kelor 

tanpa bahan kimia dan bahan campuran lainnya. Kelor yg di produksi 

100% Organik dan sudah tersertifikasi Halal dan BPOM. 
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Berdasarkan hasil wawancara diatas, dapat disimpulkan bahwa, PT. KOI 

telah menerapkan perspektif Islam berupa kebenaran atau kejujuran. Dapat dilihat 

dalam melakukan kegiatan bisnisnya PT. KOI selalu mengedepankan kejujuran 

termasuk dalam hal menyampaikan kualitas produk secara transparan atau terbuka 

kepada konsumen. 

Berdasarkan data diatas, menunjukan bahwa PT. Kelor Organik Indonesia 

kota Palu dalam bisnisnya belum memenuhi prinsip-prinsip ekonomi Islam, 

karena terbukti dalam memasarkan produknya selalu mengedepankan kejujuran, 

keadilan dalam hal pelayanan yang memiliki arti berperikemanusiaan dalam 

melakukan pemasaran. Tetapi, soal harga belum melakukan prinsip keadilan (al-

‘adl) karena fokus perusahaan pada masyarakat menengah keatas. Jadi, 

perusahaan ini belum memenuhi perspektif islam yaitu prinsip keadilan. 

 

 

               Gambar 4.13                                                                  Gambar 4.14 

     Sertifikat BPOM PT.KOI                                               Sertifikat Halal PT.KOI 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan 

Sebagai kesimpulan akhir dari skripsi ini, yaitu pembahasan tentang 

strategi pemasaran PT. Kelor Organik Indonesia Kota Palu dalam meningkatkan 

minat konsumen pada produk kelor Perspektif Ekonomi Islam, maka dapat 

diambil kesimpulan sebagai berikut: 

1. Strategi pemasaran di PT. Kelor Organik Indonesia Kota Palu dalam 

meningkatkan minat konsumen pada produk kelor yaitu dengaan 

menggunakan bauran pemasaran 7P dengan menerapkan startegi produk 

(product), harga (price), distribusi (place), promosi (promotion), orang 

(people), bukti fisik (physical evidence) dan proses (process). Dimana 

pada aspek produk dan harga ini memiliki peran yang sangat penting 

dalam meningkatkan minat masyarakat menjadi konsumen produk kelor. 

Pada aspek promosi melalui via sosmed dan sosialisasi mampu 

memberikan hasil dan respon yang baik pada konsumen, namun masih 

kurang efektif dalam meningkatkan minat masyarakat karena belum 

melakukan promosi secara maksimal, dimana langkah ini dapat menambah 

peningkatan minat masyarakat untuk menjadi konsumen. 

2. Pandangan ekonomi Islam tentang tentang strategi PT. Kelor Organik 

Indonesia dalam pemasaran kelor di kota Palu telah menerapkan perspektif 

Islam berupa kebenaran atau kejujuran selalu mengedepankan kejujuran 

termasuk dalam hal menyampaikan kualitas produk secara transparan atau 
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terbuka kepada konsumen. Dan sudah sesuai dengan prinsip-prinsip 

ekonomi Islam yaitu Tauhid, keadilan, kehendak bebas, tanggung jawab, 

kejujuran. Dan selalu mengedepankan kejujuran, keadilan dan hubungan 

yang baik kepada konsumen dan karyawan. Perusahaan ini juga sudah 

memiliki sertifikat Halal dan BPOM.  

B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian tentang “Strategi Pemasaran PT. Kelor 

Organik Indonesia Kota Palu Perspektif Ekonomi Islam” penulis mencoba 

memberikan saran sebagai berikut: 

1.  Diharapkan pada PT. KOI perlu ditingkatkan strategi pemasaran promosi 

pada semua produk yang lebih efektif lagi agar dapat diketahui oleh 

konsumen dan meningkatkan volume penjualan pendapatan PT. KOI 

dalam promosi produknya yaitu menggunakan semua media yang ada, dan 

memperbanyak sosialisasi pada masyarakat sekitar maupun luar daerah. 

2. Diharapkan PT. KOI melakukan peninjauan Kembali tentang penetapan 

harga agar semua kalangan khususnya kalangan bawah dapat menikmati 

produk kelor tersebut. 
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PEDOMAN WAWANCARA 

A. Identitas Informan : 

1. Nama   : Moh Akbar  

    Jabatan : Bagian Pemasaran Di PT. KOI kota Palu 

2. Karyawan di PT. KOI 

Nama   : Bapak Mail, Bapak Irwan, Ibu Serlin, Ibu Erna 

3. Konsumen  

Nama   : Ibu Yuyun, Ibu Sugiati, Ibu Murni.  

  

B. Seputar Kantor PT. Kelor Organik Indonesia 

1. Product (Produk) 

a. Apakah kualitas produk sesuai dengan yang ditawarkan? 

b. Apakah volume atau isi kemasan produk sesuai dengan harga yang dipasarkan? 

c. Bagaimana perusahaan memberi benevit dan value dari produk? 

2. Promotion (Promosi) 

a. Apakah perusahaan sering melakukan promosi penjualan? 

b. Bagaimana perusahaan melakukan promosi untuk menarik perhatian konsumen? 

3. Place (Saluran Distribusi ) 

a.  Dimana saja perusahaan mendistribusikan produknya? 

b.  Bagaimana perusahaan memilih sasaran tempat untuk mendistribusikan hasil 

produksinya? 

 



4. Price (Harga) 

a. Apakah harga produk sesuai dengan kualitas produknya? 

b. Dibandingkan pesaing, bagaimanakah harga produk yang ditawarkan? 

Konsumen  

1. Menurut Anda apakah produk yang di tawarkan perusahaan sesuai dengan yang 

dijanjikan? 

2. Apakah produk yang Anda gunakan sesuai dengan yang dipromosikan perusahaan? 

3. Menurut Anda, apakah PT. Kelor Organik Indonesia (KOI) beroperasi dengan 

ramah lingkungan dan tidak menimbulkan kerugian bagi masyarakat/konsumen? 

4. Menurut Anda, apakah perusahaan memberikan harga dan pelayanan yang 

berbeda-beda kepada konsumen (membeda-bedakan konsumen)? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

Perspektif Ekonomi Islam 

 

C. Seputar Kantor PT. Kelor Organik Indonesia 

1. Tauhid 

a. Apakah perusahaan ini libur pada hari besar Agama? 

b. Apakah para karyawan berdoa sebelum dan sesudah bekerja serta menyegerakan 

shalat saat waktu shalat tiba? 

2. Keadilan dan Keseimbangan  

a. Apakah margin keuntungan yang diambil pada usaha ini sesuai dengan biaya-

biaya yang dikeluarkan? 

b. Apakah perusahaan ini bekerja sama dengan tidak membeda-bedakan 

ras,suku,dan status sosial? 

3. Kehendak Bebas  

a. Apakah perusahaan ini menggunakan sumber daya secara efesien? 

b. Apakah perusahaan merasa bebas untuk berinovasi produk, dan inovasi produk 

apa saja yang pernah perusahaan lakukan? 

4. Tanggung Jawab 

1. Apabila banyak pesanan produk, Apakah karyawan menyelesaikan sesuai target 

dan waktunya? 

2. Apakah perusahaan menyampaikan informasi produk secara transparan? 

 

 



Konsumen 

1. Menurut Anda, apakah perusahaan memperlakukan konsumen dengan tidak 

membeda-bedakannya? 

2. Menurut Anda, Apakah perusahaan ini bebas dalam memasarkan produk? 

3. Apakah pelaku bisnis menaati peraturan yang berlaku pada perusahaan? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

DOKUMENTASI 
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3. Wawancara dengan Bapak Moh. Akbar Selaku bagian pemasaran PT. Kelor 

Organik Indonesia kota Palu 
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5. Wawancara dengan karyawan Produksi PT. KOI Ibu Serlin selaku karyawan 

produksi     

      

6. Wawancara dengan karyawan Produksi PT. KOI Ibu Erna selaku karyawan 

produksi 

     

 

 

 



 
 

7. Wawancara dengan Konsumen kelor Ibu Yuyun  

      

8. Wawancara dengan Konsumen kelor Ibu Sugiati 
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10. Surat Izin Penelitian 
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DAFTAR INFORMAN 

PT. KELOR ORGANIK INDONESIA KOTA PALU 

NO NAMA JABATAN TANDA 

TANGAN 

1 Bapak Moh. Akbar Kepala Bagian Pemasaran 

PT. KOI 

 

2 Bapak Mail Karyawan Petani Kelor   

3 Bapak Irwan Karyawan Produksi Kelor  

4 Ibu Serlin Karyawan Produksi kelor  

5 Ibu Erna Karyawan Produksi kelor  

6 Ibu Yuyun Konsumen  

7 Ibu Sugiati Konsumen  

8 Ibu Murni Konsumen  
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