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ABSTRAK 

Penelitian ini dilatarbelakangi adanya voucer umrah sebagai strategi marketing 

mix yang tidak ada kejelasan dalam pengundiannya. Penelitian ini difokuskan pada 

proses pengundian voucer umrah di butik Raihan Fashion Kota Palangka Raya dan 

alasan voucer tetap diberlakukan di masa covid-19. Metode penelitian yang digunakan 

adalah yuridis empiris dengan pendekatan socio-legal. Subjek penelitian ini 

pelanggan, karyawan, dan pemilik butik. Teknik pengumpulan data yang digunakan 

yaitu wawancara, observasi, dokumentasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

melalui voucer umrah ini jelas adanya strategi marketing mix yang mempengaruhi 

keputusan pelanggan dalam berbelanja di Raihan Fashion. Akibat covid-19 proses 

pengundian terjadi hambatan karena menghindari kerumunan dan ditutupnya 

penyelenggaraan umrah yang mengakibatkan pengundian pemenang belum dapat 

dipastikan kejelasan waktu pengundian dan jumlah pemenang. Dalam asas hukum 

ekonomi syariah aktivitas dan transaksi ekonomi tidak boleh adanya ketidakjelasan 

(ghara>r). Pemanfaatan media sosial merupakan solusi untuk melakukan interaksi 

dengan konsumen. 

 

Kata kunci: voucer umrah, strategi marketing mix, asas hukum ekonomi syariah 
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ABSTRACT 

This research is motivated by the existence of Umrah vouchers as a marketing 

mix strategy that there is no clarity in the draw. This research is focused on the process 

of drawing Umrah vouchers at the Raihan Fashion boutique in Palangka Raya City 

and the reasons why the vouchers are still enforced during the covid-19 period. The 

research method used is empirical juridical with a socio-legal approach. The subjects 

of this research are customers, employees, and boutique owners. Data collection 

techniques used are interviews, observation, documentation. The results showed that 

through this Umrah voucher, it was clear that there was a marketing mix strategy that 

influenced customer decisions in shopping at Raihan Fashion. Due to covid-19, the 

drawing process was hampered due to avoiding crowds and the closure of the Umrah 

event which resulted in the drawing of the winner, the clarity of the drawing time and 

the number of winners was not confirmed. In the principle of sharia economic law, 

economic activities and transactions should not be ambiguous (ghara<r). The use of 

social media is a solution to interact with consumers. 

 

Keywords: umrah voucer, marketing mix strategy, principles of Islamic economic 
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MOTO 

ِ   ِ وَأنَ لَّيصَ لِلِ  ( ثمَُّ يجُسَىِهُ ۰۴(وَأنََّ ضَعيهَُۥ ضَوفَ يرَُىِ)۹۳لََّّ مَا ضَعيَِ )نسَطَِ

 (۰۴فَيِ )ٱلجَسَاءَ ٱلأوَ

 

“Dan bahwasanya seorang manusia tiada memperoleh selain apa yang telah 

diusahakannya. Dan bahwasanya usaha itu kelak akan diperlihatkan (kepadanya). 

Kemudian akan diberi balasan kepadanya dengan balasan paling sempurna”. (Q.S. An-

Najm: 39-41) 
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB LATIN 

Berdasarkan Surat Keputusan Bersama Menteri Agama Republik Indonesia 

dan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia Nomor 158/1987 dan 

0543/b/U/1987, tanggal 22 Januari 1988, maka pedoman transliterasi Arab Latin yang 

digunakan dalam buku pedoman ini mengacu pada Surat Keputusan Bersama tersebut. 
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a. a> A< (ا) setelah ditransliterasi menjadi  a> A< 

b. i> I< (ْ)  setelah ditransliterasi menjadi  i> I< 

c. u>  U< (َ) setelah ditransliterasi menjadi u> U<  
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6. Huruf alif lam qamariyah dan alif lam syamsiyah ditulis sesuai bunyinya, seperti 

 as-Sama>’. Namun jika sebelumnya ada rangkaian (انسماء) al-Qamar atau (انقمر)

dengan lafal lain maka penulisan alif lam qamariyah adalah (رَْ انفرَض) z\awi> 
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BAB I PENDAHULUAN 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Agama Islam tidak hanya mengatur persoalan ibadah yang membahas 

hubungan manusia dengan Allah secara vertikal, tetapi juga secara horizontal. 

Islam mengatur hubungan manusia dengan lingkungannya termasuk munakahat, 

transaksi (niaga), dan kegiatan lainnya yang menyokong keberlanjutan 

(continuity), kebermaknaan (meaning) untuk kedamaian (silm), dan kebahagiaan 

manusia bersama. Dalam memenuhi kebutuhan kehidupan, manusia sebagai 

makhluk sosial tidak lepas dari hubungannya dengan orang lain. Pergaulan hidup 

tempat setiap orang melakukan perbuatan yang berhubungan dengan orang lain 

disebut muamalah (perdagangan).
1
 Muamalah dalam Islam diatur oleh seperangkat 

ethical norms of Islam (norma-norma etika Islam) berdasarkan tujuan ekonomi 

Islam berupaya mencapai falah dengan cara menghindari terjadinya penyimpangan 

dalam muamalah yang dapat mengorbankan hak-hak individu lain.
2
 Dalam kaidah 

fiqh, semua muamalah boleh, selama tidak ada dalil yang mengharamkannya:
3
 

ْٕم    لا  َٔذُ  أنَْ  الاا  الِإتَاحَحُ  انمُعَامَهَحِ  فِٓ مُ صْ الا  دنَِ

 َّ ا عَه ٍَ ْٔمِ تحَْرِ  

                                                 
       

1
  Ahmad Azhar Basyir, Asas-asas Hukum Muamalah (Hukum Perdata Islam), (Yogyakarta: UII 

Press, 2000), 11. 

       
2
 Muhammad dan Rahmad Kurniawan, Visi dan Aksi Ekonomi Islam, Cet. I (Malang: intimedia, 

2014), 1-2. 

       
3
 ibid., 67. 



2 

 

 

Artinya: “Pada dasarnya, semua bentuk muamalah boleh dilakukan kecuali ada 

dalil yang mengharamkannya”. 

Dalam perspektif ekonomi Islam, ada tuntutan sekaligus tuntunan agar 

aktivitas bisnis dilakukan sesuai hukum Allah dengan memperhatikan aspek-

aspek keridhaan dan kehalalannya. Penekanan kepada yang halal menjadi 

demikian penting, karena orang-orang yang memperoleh rezeki dari sumber-

sumber yang haram dan dengan cara yang haram akan menimbulkan kerugian 

bagi kehidupannya di dunia ini bahkan mendapat azab di akhirat kelak.
4
 Jika 

aktivitas ekonomi dilaksanakan sesuai dengan amal saleh maka manusia 

memperoleh keberuntungan di dunia dan di akhirat, sebagaimana dalam firman 

Allah SWT: 

مَه كَانَ ٔرُِٔذُ حَرثَ ٱنذُّوٕاَ وؤُتِۦًِ  ََ ًِۖۦ  مَه كَانَ ٔرُِٔذُ حَرثَ ٱلأخِرَجِ وَسِد نًَُۥ فِٓ حَرحِ

مَا نًَُۥ فِٓ ٱلأ ََ ا  ٍَ  رَجِ مِه واصِٕةٍ  خِ مِى

Artinya: “Barang siapa yang menghendaki keuntungan di akhirat akan kami 

tambah keuntungan itu baginya dan barang siapa yang menghendaki 

keuntungan di dunia kami berikan kepadanya sebagian dari keuntungan 

dari keuntungan dunia dan tidak ada baginya suatu bagian pun di 

akhirat.”
5
 

Kemunculan ekonomi Islam merupakan salah satu bentuk artikulasi 

sosiologi dan praktis dari nilai-nilai Islam yang selama ini dipandang doktriner 

dan normatif. Ekonomi Islam sebagai cabang ilmu yang membantu 

merealisasikan kesejahteraan manusia yang sejalan dengan maqa>s}hid asy-

                                                 
       

4
 Muhammad dan Rahmad Kurniawan, Visi dan Aksi Ekonomi Islam (Malang: Intermedia, 2014).  

IX. 

       
5
 Asy-Syura, 42: 20. 
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syari>ah yaitu menjaga agama (li hifdz al din), jiwa manusia (li hifdz an nafs), 

akal (li hifdz a’akl), keturunan (li hidz al nasl), dan menjaga kekayaan (li hifdz al 

mal).
6
 

Dalam menjalankan aktivitas perekonomian tentu perlu memperhatikan 

nilai-nilai Islam. Pada hukum ekonomi syariah terdapat prinsip dasar yaitu berupa 

asas-asas yang meliputi: asas taba>d al-mana>fi’, asas pemerataan, asas ‘an 

tara>dhin, asas keadilan, asas ‘adam al-ghara>r, asas al-birr wa al-taqwa, dan 

asas musya>rakah.
7
 

Usaha ataupun bisnis dalam dunia perekonomian merupakan salah satu 

hal yang sangat penting dalam kehidupan manusia. Setiap manusia memerlukan 

harta dan kekayaan untuk memenuhi kebutuhannya. Manusia berlomba-lomba 

untuk mengejar harta kekayaan dengan berbagai upaya salah satunya bisnis. 

Dalam Islam juga dianjurkan setiap umat manusia untuk bekerja keras guna 

memenuhi segala kebutuhan hidupnya. 

Perkembangan perekonomian di era sekarang begitu pesat disertai 

persaingan usaha atau bisnis yang semakin ketat. Para pelaku usaha atau bisnis 

dituntut agar selalu mengupayakan usahanya mampu bersaing di pangsa pasar. 

Sementara itu, konsumen yang memiliki kriteria-kriteria tertentu akan berhati-hati 

dan teliti dalam memilih sebuah produk. Oleh karena itu, para pelaku bisnis atau 

                                                 
      

6
 Muhammad, Prinsip-prinsip Ekonomi Islam, Cet. I (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2007), 1. 

      
7
 Idri, Hadis Ekonomi ekonomi dalam persfektif hadis nabi  (Jakarta: Prenadamedia Group, 2016), 

41. 
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usaha perlu melakukan strategi pemasaran agar dapat menumbuhkan minat 

konsumen untuk mempengaruhi keputusan konsumen dalam melakukan 

pembelian dan memilih suatu produk. 

Menurut Kotler, pemasaran merupakan suatu sistem dari kegiatan 

bisnis yang saling berhubungan dan diarahkan untuk merencanakan, 

mendistribusikan, serta mempromosikan barang dan jasa yang dilakukan oleh 

perusahaan untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumen.
8
 Dalam 

melakukan suatu kegiatan pemasaran tentunya perusahaan perlu merancang dan 

mengatur suatu strategi pemasaran agar proses pemasaran suatu perusahaan bisa 

berjalan lancar dan perusahaan bisa menentukan target. Strategi marketing mix 

yang terdiri dari 7P yaitu Product, Price, Place, Promotion, People, Process, dan 

Physical Evidence.
9
 

Berdasarkan perspektif hukum ekonomi syariah tentunya harus sesuai 

dengan nilai Islam dan memiliki etika dalam bisnis Islam. Dikaitkannya strategi 

marketing mix dengan hukum ekonomi syariah agar dapat terlaksananya peranan 

hukum ekonomi syariah untuk melihat suatu nilai (value) pada strategi pemasaran 

tersebut dengan tujuan mampu menghadapi persaingan usaha dan meningkatkan 

                                                 
      

8
 Hendri Sukotjo dan Sumanto radix, “Analisis marketing Mix-7P (Product, Price, Promotion, Place, 

Partisipant, Process, Phsicall evidence) terhadap Keputusan pembelian produk di klinik kecantikan teta 

di Surabaya”. Jurnal Mitra Ekonomi, No.2, Vol. I (November, 2010), 21. 

      
9
 Tengku firli musfar, Manajemen pemasaran bauran pemasaran sebagai materi pokok dalam 

manajemen pemasaran (Bandung: Media Sains Indonesia, 2020), 10. 
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penjualan dengan membangun nilai Islam sebagai sarana pengendalian diri dalam 

nilai agama. 

Raihan Fashion merupakan butik yang menjual segala perlengkapan 

muslim dan muslimah mulai dari pakaian hingga perlengkapan salat, parfum, dan 

produk lainnya. Raihan Fashion tentunya memiliki cara sendiri untuk melakukan 

strategi pemasaran dalam penjualan. Raihan Fashion selain menyediakan toko 

offline juga menggunakan media online dalam pemasaran produknya. Raihan 

Fashion ini memberikan fasilitas undian berhadiah dalam pembelian tertentu. 

Penulis melakukan observasi awal terhadap informan selaku Kasir di Raihan 

Fashion mengatakan: 

 “Alhamdullilah, mengenai penjualan baik saja, penghasilan di setiap 

harinya berbeda-beda. Allhamdulliah biasanya stabil bahkan bisa meningkat. Di 

Raihan Fashion ini pembelian minimal Rp. 300.000,00. sudah bisa untuk 

mendapatkan voucer undian berhadiah umrah”.
10

  

 

Adanya voucer berhadiah menjadi daya tarik pelanggan dalam 

berbelanja untuk memenuhi ataupun melebihi batas minimal dari ketentuan. 

Sebagaimana pernyataan salah satu pelanggan yang penulis temui pada saat 

melakukan observasi awal: “Produk yang tersedia di butik Raihan Fashion bagus 

sehingga disukai pelanggan, ada diskon dan voucer berhadiah umrah, menambah 

daya tarik untuk berbelanja”.
11

 

                                                 
       

10
 Hakim, Observasi (Palangka Raya, 11 Februari 2021). 

       
11

 Hakim, Observasi  (Palangka Raya, 12 April 2021). 
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Dari pernyataan tersebut, menurut penulis dengan adanya voucer 

berhadiah umrah menjadi salah satu strategi unik untuk menarik rasa keinginan 

konsumen untuk membeli dan membeli lagi. Voucer berhadiah umrah diundi 

setiap tahun sekali untuk 2 orang yang beruntung. Sebagaimana pernyataan salah 

satu informan selaku karyawan butik mengatakan: “Insyaallah, voucer berhadiah 

umrah masih berlaku sampai sekarang. Diundi setiap 1 tahun sekali untuk 2 orang 

yang beruntung, tetapi untuk masa pandemi ini belum bisa diundi sudah kurang 

lebih 2 tahun”. Keberadaan voucer berhadiah umrah yang masih tetap 

diberlakukan hingga sekarang sejalan dengan masa pandemi yang terus 

berlangsung yang mengakibatkan proses untuk beribadah ke tanah suci menjadi 

terhalang dan larangan berkerumunan, juga menimbulkan voucer berhadiah 

umrah yang menjadi berstatus tidak jelas, dan tidak dapat dipastikan. 

Setiap pelaku usaha pasti akan melakukan upaya untuk dapat menarik 

konsumen. Oleh karena itu, para pelaku usaha dituntut untuk melakukan 

persaingan secara sehat, memperhatikan etika dalam berbisnis, dan sesuai dengan 

syariat Islam. Menghindari hal-hal yang menyimpang dalam pelaksanaan strategi 

marketing mix yang biasanya hanya digunakan secara umum, maka perlunya 

keseluruhan unsur dari strategi marketing mix dibahas dalam kajian hukum 

ekonomi syariah. 

Berdasarkan uraian di atas, penulis tertarik untuk membahas lebih 

dalam mengenai strategi pemasaran yang diterapkan Raihan Fashion dalam 
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meningkatkan penjualan mengingat persaingan usaha yang sangat ketat dan harus 

sesuai dengan prinsip syariah. Maka dari itu, penulis merasa tertarik melakukan 

penelitian dengan judul, “VOUCER UMRAH SEBAGAI STRATEGI 

MARKETING MIX DI BUTIK RAIHAN FASHION KOTA PALANGKA 

RAYA”. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka dapat dirumuskan 

beberapa rumusan masalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana proses pengundian voucer umrah di butik Raihan Fashion Kota 

Palangka Raya? 

2. Mengapa voucer umrah tetap diberlakukan di masa covid-19 di butik Raihan 

Fashion Kota Palangka Raya? 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan dengan latar belakang yang telah dikemukakan di atas, maka 

dapat penulis temukan beberapa tujuan dari penelitian sebagai berikut: 

1. Mengetahui proses pengundian voucer umrah di butik Raihan Fashion Kota 

Palangka Raya. 

2. Mengetahui alasan voucer umrah tetap diberlakukan di masa covid-19 di butik 

Raihan Fashion Kota Palangka Raya 
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D. Kegunaan Penelitian 

Hasil penelitian ini berguna secara teoritis maupun secara praktis 

diantaranya: 

1. Kegunaan Teoretis  

a. Memperkaya khazanah pemikiran Islam serta memberi sumbangsih 

pemikiran bagi keilmuan hukum Islam mengenai voucer berhadiah sebagai 

strategi marketing mix. 

b. Sebagai bahan pengetahuan dalam memahami strategi marketing mix. 

2. Kegunaan Praktis  

a. Sebagai tugas akhir skripsi pada Program Studi Hukum Ekonomi Syariah 

Fakultas Syariah di IAIN Palangka Raya. 

b. Sebagai bahan pustaka untuk menambah khazanah pengembangan 

keilmuan perpustakaan IAIN Palangka Raya terutama Program Studi 

Hukum Ekonomi Syariah 

E. Sistematika Penulisan 

Hasil dari penelitian ini disajikan dalam bentuk laporan penelitian yang 

terbagi dalam lima bab yang mana semua bab saling berkaitan satu sama lain 

secara manfaat. Pembagian setiap bab diatur secara sistematis yang berkaitan dan 

dapat dimengerti dengan lebih mudah bagi pembaca dari penelitian ini. 

BAB I Pendahuluan, pada bab ini dijelaskan latar belakang masalah, 

rumusan masalah, tujuan penelitian, kegunaan penelitian, dan 

sistematika penulisan. 
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BAB II Kajian Pustaka, pada bab ini berisi tentang penelitian penelitian 

terdahulu, kerangka teoretik, dan deskripsi teoretik. 

BAB III Metode Penelitian, pada bab ini berisi tentang waktu dan tempat 

penelitian, jenis penelitian, pendekatan penelitian, data dan sumber 

data, objek dan subjek penelitian, teknik penentuan subjek 

penelitian, teknik pengumpulan data, teknik pengabsahan data, dan 

teknik analisis data. 

BAB IV Hasil penelitian dan Analisis, bab ini berisi gambaran umum 

penelitian, hasil penelitian dan analisis. 

BAB V Penutup, bab ini berisi kesimpulan dan saran. 
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BAB II KAJIAN PUSTAKA 

KAJIAN PUSTAKA 

A. Penelitian Terdahulu 

Penelitian terdahulu dalam suatu karya tulis ilmiah merupakan hal yang 

sangat penting sekali untuk menemukan titik perbedaan maupun persamaan 

dengan penelitian-penelitian yang sudah dilakukan sebelumnya. Sehingga salah 

satu etika ilmiah yang bertujuan untuk memberikan kejelasan informasi yang 

diteliti dan kepastian orisinalitas terpenuhi. Penelitian terdahulu juga berguna 

sebagai sebuah acuan sekaligus pijakan pemetaan dalam penelitian ini. Ada 

berdasarkan hasil penelusuran yang telah penulis lakukan beberapa penelitian yang 

berkaitan dengan penelitian yang penulis lakukan diantaranya adalah sebagai 

berikut: 

1. Skripsi Nursinta dengan judul “Strategi Marketing Mix Dalam Upaya 

Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk Deposito Amanah Pada PT. BPRS 

Safir Bengkulu”. Fokus penelitian bertujuan untuk menemukan startegi 

marketing mix yang dapat digunakan dalam upaya meningkatkan jumlah 

nasabah produk deposito amanah pada PT. BPRS Safir Bengkulu. Metode 

penelitian dengan kualitatif deskriptif. Kesimpulan dari penelitian ini adalah: 

Internal terkuat (Strengths) dan kelemahan (weakness) yang dimiliki PT. 

BPRS Safir Bengkulu serta analisis eksternal peluang (Opportunities) yang 

dapat diraih dan ancaman (Threats) yang dihadapi PT. BPRS Safir 
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Bengkulu Bengkulu terdiri dari 7P yaitu, Produk, Konsisten dengan merek 

Islamic yang digunakan, menambah fitur dan diversifikasi layanan, Harga, 

menyediakan akad sesuai prinsip Islam, konsisten dan peningkatan bagi 

hasil, lokasi, menambahan jaringan kantor, mengadakan Kerjasama pola 

kemitraan Lembaga dan menempatkan lokasi dekat dengan daerah 

potensial, promosi, mengadakan promosi terus-menerus, bukti fisik, 

memberikan fasilitas yang menyediakan informasi yang inovatif, proses, 

meningkatkan pelayanan lebih cepat.
12

 

Persamaan penelitian ini dengan penelitian yang penulis buat adalah 

membahas strategi marketing mix. Sementara itu, perbedaannya terletak 

penelitian sebelumnya fokus pada analisis SWOT terhadap strategi marketing 

mix pada PT. BPRS Safir Bengkulu, sedangkan penelitian ini menganalisis 

perspektif hukum ekonomi syariah terhadap strategi marketing mix berupa 

voucer umrah pada Raihan Fashion. 

2. Skripsi Muhammad Irham Ilahi dengan judul “Strategi Pemasaran Dalam 

Perspektif Ekonomi Islam Terhadap Peningkatkan Penjualan Pada Toko 

Chocolicious Indonesia”. Fokus penelitian strategi pemasaran dalam perspektif 

ekonomi Islam terhadap peningkatan penjualan pada Toko Chocolicious 

Indonesia. Metode penelitian tergolong penelitian kualitatif, yakni penelitian 

                                                 
       

12
 Nursinta, “Strategi Marketing Mix Dalam Upaya Meningkatkan Jumlah Nasabah produk 

Deposito Amanah Pada PT. BPRS Safir Bengkulu”. (Skripsi v--IAIN Bengkulu,Bengkulu, 2017). 
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yang bersifat deskriptif dan cenderung menggunakan naratif. Kesimpulan pada 

penelitian ini adalah: 

Melakukan kegiatan usaha, ditinjau dari perspektif strategi pemasaran 

Islami, Toko Chocolicious Indonesia selain menerapkan teori dan konsep 

strategi pemasaran konvensional, juga menerapkan strategi pemasaran 

Islami yang terdiri atas tiga hal pokok, pertama penerapan karakteristik 

pemasaran Islami. Kedua, penerapan etika bisnis Islami. Ketiga, 

mencontoh praktik pemasaran dan sifat Nabi Muhammad SAW., seperti 

yang pertama adalah siddiq (jujur, benar), kedua adalah amanah (dapat 

dipercaya). Ketiga adalah fathanah (Cerdas). Keempat adalah tabligh 

(komunikatif) bahwa membangun komunikasi yang baik merupakan modal 

penting yang perlu dimiliki bagi manusia sebagai makhluk sosial, begitu 

juga dalam dunia bisnis, maka komunikasi yang aktif, respon yang positif 

sudah sangat baik diterapkan oleh tim marketing chocolious, baik pada 

toko/outlet dan online.
13

 

Persamaan penelitian ini dengan penelitian yang penulis buat adalah 

memberikan nilai-nilai hukum ekonomi Islam terhadap strategi pemasaran. 

Sementara itu, perbedaan terletak fokus penelitian sebelumnya pada strategi 

pemasaran di Toko Chocolious Indonesia, sedangkan penelitian ini 

                                                 
       

13
 Muhammad Irham Ilahi, “Strategi Pemasaran Dalam Perspektif Ekonomi Islam terhadap 

Peningkatan Penjualan Pada Toko Chocolicious Indonesia” (Skripsi-- UIN Alauddin Makassar, 

Makassar, 2019). 
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menganalisis strategi marketing mix berupa voucer umrah perspektif hukum 

ekonomi syariah. 

3. Skripsi Adhinie Rahmatul Jannah dengan judul “Implementasi Marketing Mix 

(7P‟s) Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk Rahn di Pengadaian 

Syariah Kantor Cabang Sidoarjo”. Metode penelitian yang digunakan adalah 

metode kualitatif deskriptif   untuk memperoleh pengertian, menyelidiki proses 

dan situasi. Kesimpulan pada penelitian ini adalah: 

Penerapan marketing mix di pegadaian syariah yang terdiri dari product, 

place, price, promotion, people, physical avidance, proccess and service. 

Strategi marketing mix tersebut diterapkankan guna memberikan kepuasan 

kepada nasabah dan untuk menarik nasabah memilih produk rahn di 

pegadaian syariah. Seperti pengertian marketing mix sendiri yakni 

komponen dari elemen-elemen yang membentuk strategi campuran 

pemasaran dalam sebuah perusahaan untuk menghasilkan respon dari pasar 

sasaran. Penerapan marketing mix tidak hanya memberikan kepuasan 

kepada nasabah rahn untuk melakukan transaksi akan tetapi juga mampu 

mempengaruhi peningkatan jumlah nasabah di pegadaian syariah kantor 

cabang sidoarjo.
14

 

Persamaan penelitian ini dengan penelitian yang penulis buat adalah 

membahas strategi marketing mix. Sementara itu perbedaan penelitian 

sebelumnya fokus pada implementasi marketing mix dalam meningkatkan 

jumlah nasabah produk rahn di pengadaian syariah kantor cabang sidoarjo. 

Sedangkan Penelitian ini fokus strategi marketing mix berupa voucer umrah di 

Raihan Fashion Palangka Raya. 

                                                 
       

14
 Andhinie Rahmatul Jannah, “Implementasi Marketing Mix (7P‟S) Dalam Meningkatkan Jumlah 

Nasabah Produk Rahn Di pengadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo” (Skripsi-- UIN Sunan Ampel 

Surabaya, 2018). 
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4. Jurnal Moh Khoiri Abdi dan Novi febriyanti berjudul “Penyusunan Strategi 

Pemasaran Islam dalam Berwirausaha di Sektor Ekonomi Kreatif Pada Masa 

Pandemi Covid-19”. Fokus dalam penelitian ini adalah penyusunan strategi 

pemasaran Islam yang dapat dilakukan pada masa pandemi Covid-19 dan 

faktor pendukung dalam berwirausaha di sektor ekonomi kreatif pada masa 

pandemi Covid-19. Metode penelitian yang digunakan adalah kualitatif dengan 

pendekatan library research. Kesimpulan dari penelitian ini adalah: 

Sector UMKM mengalami mengalami dampak cukup dalam akibat 

pandemi Covid-19. Perilaku ini disebabkan adanya penurunan jumlah 

pembeli dan berubahnya frekuensi belanja masyarakat. Para pelaku usaha 

didorong untuk melakukan penyesuaian usaha. Salah satunya yang dapat 

dilakukan adalah dengan penyusunan strategi pemasaran Islam dalam 

berwirausaha pada sector ekonomi kreatif melalui STP (Segmenting, 

Targetting dan Positioning) untuk menarik konsumen dengan konsep halal 

market, yaitu halal activist, active customers, dan passive customers. 

Sedangkan faktor pendukung dalan berwirausaha di sektor ekonomi kreatif 

pada masa pandemi Covid-19 agar berjalan secara efektif dan efisien di 

antaranya adalah promotion, service excellet customers rewards, afiliasi 

atau kemitraan dan modal sosial.
15

 

Persamaan penelitian ini dengan penelitian yang penulis buat adalah 

pembahasan mengenai penyusunan strategi serta implementasi strategi 

pemasaran yang berkaitan pada masa pandemi. Sedangkan perbedaan 

penelitian ini dengan penelitian dengan penulis buat adalah terletak pada fokus 

penelitian yakni voucer umrah sebagai strategi marketing mix. 

                                                 
       

15
Moh Khoiri Abdi dan Novi Febriyanti, “Penyusunan Strategi Pemasaran Islam Dalam 

Berwirausaha di Sektor Ekonomi Kreatif Pada Masa Pandemi Covid-19”, El-Qist, Vol. 10, No.2 

(Oktober 2020).  
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5. Jurnal St. Saleha Madjid berjudul “Prinsip-prinsip (Asas-asas) Muamalah”. 

Fokus dalam penelitian ini adalah mendeskripsikan tujuan umum dari 

muamalah yaitu untuk mencapai banyak kemashlahatan dan meminimalkan 

kemudharatan, dengan menggunakan prinsip-prinsip tauhid, khalifah, keadilan. 

Dengan dasar setiap muamalah adalah boleh kecuali ada dalil yang 

mengharamkannya. Metode penelitian yang digunakan adalah metode 

deskripsi kualitatif. Kesimpulan dari penelitian ini adalah: 

Terdapat dua prinsip atau asas dalam muamalah yakni prinsip umum dan 

prinsip khusus. Dalam prinsip umum terdapat empat hal yang utama, yakni 

setiap muamalah pada dasarnya adalah mubah kecuali ada dalil yang 

mengharamkannya, mendatangkan kemaslahatan dan menolak 

kemudharatan, keseimbangan antara yang transcendent dan immanent, 

keadilan dengan menyampingkan kezaliman. Sementara itu prinsip khusus 

memiliki dua turunan yakni yang diperintahkan dan yang dilarang. Adapun 

yang diperintahkan terdapat tiga prinsip, yakni objek transaksi haruslah 

yang halal, adanya keridhaan semua pihak terkait, pengelolaan asset yang 

Amanah dan jujur. Sedangkan yang dilarang terdapat beberapa prinsip 

yaitu riba, ghara>r, tadlis, berakad dengan orang-orang yang tidak cakap 

hukum seperti orang gila, anak kecil, terpaksa, dan lain sebagainya.
16

 

                                                 
       

16
St. Saleha Madjid, “Prinsip-Prinsip (Asas-asas) Muamalah”, J-HES, Vol. 2, No. 1, (Januari-Juni 

2018).  
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Persamaan penelitian ini dengan penelitian yang penulis buat adalah 

pembahasan yang memuat terkait asas-asas hukum ekonomi syariah. 

Perbedaannya adalah penelitian ini hanya berfokus pada asas-asas hukum 

muamalah, sedangkan penelitian yang penulis buat berfokus terhadap voucer 

umrah sebagai strategi marketing mix yang memuat mengenai tentang strategi, 

etika bisnis Islam, dan asas-asas hukum ekonomi syariah 

B. Kerangka Teoretik 

Penelitian ini mengkaji terkait strategi marketing mix dalam 

meningkatkan penjualan menggunakan teori yang berhubungan dan relevan yaitu 

teori marketing mix (bauran pemasaran). Pada kajian terkait secara perspektif 

hukum ekonomi syariah. peneliti menggunakan teori etika bisnis Islam dan teori 

strategi pemasaran menurut hukum ekonomi syariah. Pada teori marketing mix 

(bauran pemasaran), teori ini digunakan untuk menganalisis dan mengkaji terkait 

kegiatan pemasaran yang menunjang dalam peningkatan penjualan. Pada teori ini 

bauran pemasaran (marketing mix) meliputi beberapa komponen yaitu yang 

dikenal dengan strategi pemasaran 7P yang terdiri dari Product, Price, Promotion, 

Place, People, Process, dan Physical Evidence. Pada komponen product tujuan 

utama dari strategi ini adalah untuk dapat mencapai sasaran pasar yang dituju 

dengan meningkatkan kemampuan bersaing atau mengatasi persaingan. Dalam 

menetapkan cara dan penyediaan produk yang tepat bagi pasar yang dituju, guna 

memenuhi kebutuhan, memberikan kepuasaan konsumen atas produk tersebut 

dapat meningkatkan penjualan perusahaan dalam jangka panjang. Di dalam 
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strategi marketing, produk merupakan unsur yang paling penting, karena dapat 

mempengaruhi strategi lainnya.
17

 Price, harga merupakan suatu penentuan nilai 

dari produk. Penetapan harga perusahaan dapat menciptakan hasil penerimaan 

penjualan dari produk yang dihasilkan dan dipasarkannya. Tujuan penetapan harga 

yang diambil ada beberapa yaitu
18

 memperoleh laba yang maksimum, 

mendapatkan pasar tertentu, memerah pasar (market skimming), mencapai tingkat 

hasil penerimaan penjualan maksimum pada waktu itu, mencapai keuntungan yang 

ditargetkan, mempromosikan produk. Promotion, salah satu faktor keberhasilan 

suatu program pemasaran, promosi pada hakikatnya adalah semua kegiatan untuk 

mengkomunikasikan atau menyampaikan produk kepada pasar yang menjadi 

sasaran untuk memberi informasi tentang keberadaan, keistimewaan, kegunaan 

dari suatu produk untuk mendorong orang untuk melakukan suatu tindakan yaitu 

pembelian. Dengan adanya upaya promosi ini mengarahkan seseorang untuk 

mengenal produk atau jasa dari perusahaan, sehingga memahaminya, berubah 

sikap, menyukai, yakin kemudian akhirnya membeli dan selalu ingat produk 

tersebut. Acuan Promosi dibedakan berdasarkan spesifikasi tugasnya yang 

meliputi personal selling, periklanan, publisitas, promosi penjualan, direct 

Marketing. People, komponen ini terkait sumber daya manusia atau orang yang 

terlibat dalam menajalankan segala aktivitas dalam usaha tersebut. Semua tindakan 

dan perilaku, bahkan cara berpakaian, penampilan karyawan mempunyai pengaruh 

                                                 
       

17
Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran  (Jakarta: Rajawali Pers, 2014), 200. 

       
18

 Ibid., 224-227 
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terhadap keberhasilan pelayanan atau persepsi konsumen. Process, strategi proses 

berhubungan dengan alur produksi maupun alur penjualan produk. Physical 

Evidence, bukti fisik berupa lingkungan, fasilitas, keadaan atau kondisi yang 

dijadikan sebagai suatu strategi. Strategi ini dapat menimbulkan pengaruh terhadap 

pengujung atas kepuasan dan kenyamanan. 

Teori etika bisnis Islam, pemasaran merupakan bagian dari bisnis dan 

bisnis tidak bisa lepas dari namanya etika. Teori etika bisnis Islam inilah yang 

menguraikan mengenai etika yang harus dipenuhi dalam pemasaran Islam. Dengan 

lima konsep filsafat etika bisnis yaitu keesaan, keseimbangan kehendak bebas, 

tanggung jawab, dan kebajikan. Sehingga ada beberapa hal yang harus 

diperhatikan sebagai etika dalam pemasaran Islam yakni memiliki kepribadian 

yang baik dan spiritual, berlaku adil dalam berbisnis, berkepribadian yang baik, 

melayani dengan rendah hati, menepati janji dan tdak curang, jujur dan amanah, 

tidak suak berburuk sangka dan tidak menjelekkan milik orang lain. tidak 

melakukan suap, memberikan manfaat banyak pihak, saling bekerja sama 

memberikan manfaat menuju kesejahteraan bersama.  

Dalam pandangan Islam pemasaran menjadi sebuah peran yang penting 

dalam menunjang keberhasilan usaha.
19

 Pada penggunaan teori Asas-asas hukum 

ekonomi Islam:
20

 

                                                 
       

19
 M.Aziz Hakim, Edukasi Profesional Syariah Dasar dan Startegi Pemasaran Syariah (Jakarta, 

Renaisa, 2007), 12.  

       
20

 Idri, Hadis Ekonomi ekonomi dalam persfektif hadis nabi  (Jakarta: Prenadamedia Group, 2016), 

41-44. 
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1. Asas taba>d al-mana>fi’, yaitu asas saling bekerja sama dengan tujuan untuk 

dapat saling memberikan manfaat menuju kesejahteraan bersama. Sikap dan 

perilaku saling kerja smaa dapat menimbulkan hal-hal positif seperti 

terciptanya kehidupan yang harmonis, penuh dengan solidaritas, tolong-

menolong, dan menghindari permusuhan, persaingan tidak sehat, intrik politik, 

dan sebagainya. 

2. Asas pemerataan yang menyangkut prinsip keadilan dalam bidang ekonomi 

yang menghendaki agar harta tidak dimiliki oleh segelintir orang melainkan 

harus terdistribusikan di kalangan masyarakat. 

3. Asas ‟an tara>dhin (suka sama suka), yaitu setiap bentuk transaksi ekonomi 

harus berdasarkan pada suka sama suka, tidak boleh adanya pemaksaan, 

intimidasi, penipuan, tekanan, dan sebagainya. Asas suka sama suka ini 

dimaksudkan agar tercipta stabilitas ekonomi individu ataupun masyarakat. 

Para pihak bisa dengan leluasa melakukan kegiatan ekonomi tanpa tekanan 

dari pihak mana pun, termasuk oleh negara. Kebebasan ekonomi sangat 

dijunjung oleh Islam, selama dalam batasan norma-norma yang berlaku dan 

tidak merugikan orang lain. 

4. Asas keadilan, yaitu segala bentuk aktivitas ekonomi dilakukan dengan cara 

yang adil. 

5. Asas ‟adam al-ghara>r, yaitu dalam setiap aktivitas dan transaksi ekonomi 

tidak boleh adanya tipu daya yang menyebabkan kerugian pihak-pihak tertentu 

sehingga menimbulkan sikap ketidaksukaan. 
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6. Asas al-birr wa al-taqwa, yaitu semua transaksi ekonomi dilakukan dalam 

rangka untuk melakukan kebajikan dalam ketakwaan kepada Allah SWT dan 

bukan sebaliknya. 

7. Asas musya>rakah, yaitu segala bentuk kerja sama ekonomi harus 

memberikan manfaat kepada banyak pihak sehingga dalam kepemilikan 

terhadap harta, terdapat hak orang lain yang juga harus diberikan. 

C. Deskripsi Teoretik 

1. Voucer berhadiah 

Voucer berhadiah biasanya dikenal dengan sebutan undian berhadiah. Di 

dalam kamus besar Bahasa Indonesia dikaitkan, bahwa undian itu berasal dari 

kata undi yang berarti buah, main, membuang atau menarik dan dalam Bahasa 

arab disebut qur’ah yang berarti mengundi.
21

 

Muhammad Sunus membagi undian menjadi tiga bagian yaitu: 

a. Undian tanpa syarat, bentuk dan contohnya seperti di pusat-pusat 

perbelanjaan, pasar, pameran dan semisalnya sebagai langkah untuk 

menarik pengunjung, kadang dibagikan dibagikan voucer undian untuk 

setiap pengunjung tanpa harus membeli suatu barang. Kemudian setelah itu 

dilakukan penarikan undian yang dapat disaksikan oleh seluruh 

pengunjung. Bentuk undian yang seperti ini adalah boleh. Karena asal dari 

suatu muamalah adalah boleh dan halal. Juga tidak terlihat dalam bentuk 
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undian ini hal-hal yang terlarang berupa riba, ghara>r, penipuan, dan 

lainnya. 

b. Undian dengan syarat membeli barang, undian ini tidak bisa diikuti kecuali 

oleh orang yang membeli barang yang membeli barang yang telah 

ditentukan oleh penyelenggaraan undian tersebut. Contohnya: pada 

sebagian super market telah diletakkan berbagai hadiah seperti, kulkas, 

radio dan lain-lainnya. Pembeli barang tertentu atau telah mencapai jumlah 

tertentu dalam pembelian maka pembeli akan mendapatkan voucer untuk 

ikut undian. Contoh lain: sebagian perusahaan telah menyiapkan hadiah-

hadiah yang menarik seperti mobil, tiket, biaya ibadah haji, dan lain 

sebagainya. Bagi yang membeli suatu produk yang terdapat voucer atau 

kartu undian, kemudian voucer atau kartu undian itu dimasukkan kedalam 

Kotak-Kotak yang telah disiapkan oleh perusahaan tersebut diberbagai 

cabang atau relasinya. Undian jenis ini tidak lepas dari dua keadaan. 

Pertama, harga produk bertambah dengan terselenggaranya undian 

berhadiah tersebut. Hal ini haram dan tidak boleh. Karena ada tambahan 

harga berarti ia telah mengeluarkan biaya untuk masuk kedalam suatu 

muamalat yang mungkin ia untung dan mungkin ia rugi. Dan ini adalah 

maisi>r yang diharamkan dalam syariat Islam. Kedua, undian berhadiah 

tersebut tidak mempengaruhi harga produk. Perusahaan mengadakan 

undian hanya sekedar melariskan produknya. Ada dua pendapat dalam 

masalah ini: 
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1) Hukumnya harus dirinci. Kalau pembeli membeli barang dengan 

maksud untuk ikut undian maka pembeli tergolong ke dalam maisir 

atau qimar yang diharamkan dalam syariat karena pembelian barang 

tersebut adalah sengaja mengeluarkan biaya untuk bisa ikut dalam 

undian. Sedang ikut dalam undian tersebut ada dua kemungkinan, yakni 

mungkin pembeli beruntung dan mungkin pembeli rugi. Maka inilah 

yang disebut maisi>r atau qima>r. 

2) Adapun kalau dasar maksudnya adalah butuh kepada barang atau 

produk tersebut setelah itu pembeli mendapatkan voucer untuk ikut 

undian maka ini tidak terlarang karena asal dalam muamalah adalah 

boleh dan halal dan tidak berbentuk maisi>r maupun qima>r. 

c. Undian dengan mengeluarkan biaya, yakni undian yang bisa diikuti setiap 

orang yang membayar biaya untuk ikut undian tersebut atau mengeluarkan 

biaya untuk bisa mengikuti undian tersebut dengan mengeluarkan biaya. 

Contohnya mengirim voucer undian ke tempat pengundian dengan 

menggunakan prangko pos. Tentunya mengirim dengan prangko 

mengeluarkan biaya sesuai dengan harga prangkonya. Contoh lain: ikut 

undian dengan mengirim SMS ke layanan telekomunikasi tertentu baik 

dengan harga wajar maupun dengan harga yang telah ditentukan. Hal ini 

haram dan tidak boleh. Karena mengeluarkan biaya untuk suatu muamalah 

yang belum jelas beruntung tidaknya, maka itu termasuk qima>r atau 

maisi>r. 
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Jenis undian di tinjau dari sudut manfaat dan mudaratnya, ulama mazhab 

membagi undian atas dua bagian.  

a. Undian yang mengandung unsur mudarat atau kerusakan. Pada bagian ini 

terdapat dua jenis undian, diantaranya: 

1) Undian yang menimbulkan kerugian finansial pihak-pihak yang diundi. 

Dengan kata lain, antara pihak-pihak yang diundi terdapat unsur-unsur 

untung rugi, yakni jika disatu pihak ada yang mendapatkan keuntungan, 

maka dipihak lainnya ada yang merugi dan bahkan menderita 

kerusakan mental. Biasanya keuntungan yang diraihnya jauh lebih kecil 

dari kerugian yang ditimbulkannya. 

2) Undian yang hanya menimbulkan kerugian atau kerusakan bagi dirinya 

sendiri, yaitu berupa kerusakan mental. Manusia menguntungkan 

nasib, rencana, pilihan dan aktivitaskan kepada para pengundi nasib 

atau peramal sehingga akal pikirannya kurang berfungsi untuk 

menentukan pilihan dan sikapnya. Ini berakibat mental pelakunya 

menjadi labil. Kurang percaya diri, dan berpikir tidak realistis. 

b. Undian yang tidak mengandung atau menimbulkan mudarat dan tidak 

mengakibatkan kerugian, baik bagi pihak-pihak pengundi maupun bagi 

pihak pengundi itu sendiri. Para pelakunya hanya mendapatkan keuntungan 

dari satu pihak dan pihak lain tidak mendapat apa-apa, akan tetapi tidak 

menderita kerugian. 
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2. Strategi Marketing Mix 

a. Pengertian Strategi Pemasaran 

Istilah strategi pada mulanya lebih dikenal dan secara populer 

dipergunakan untuk kepentingan militer, kemudian berkembang di 

berbagai bidang seperti bisnis, ekonomi, pemasaran, dan lainnya. Menurut 

George Stainner dan Jhon Minner, strategi ialah penempatan misi, 

penetapan sasaran organisasi, dengan mengingat kekuatan eksternal, dan 

internal. formulasi kebijakan serta pelaksanaannya secara tepat, sehingga 

tujuan sasaran ataupun target utama organisasi tercapai.
22

 

Menurut Nitisemito, strategi adalah rencana yang disatukan, 

luas, dan berintegritasi yang berhubungan dengan keunggulan strategis 

perusahaan terhadap tantangan lingkungan, yang dirancang untuk dapat 

memastikan tujuan dari perusahaan dapat dicapai pelaksanaannya yang 

tepat oleh organisasi.
23

 Dari beberapa pengertian strategi di atas dapat 

disimpulkan bahwa strategi itu adalah rencana yang digunakan untuk 

mencapai suatu tujuan atau sasaran yang ingin dicapai. 

Menurut Philip Kotler, pemasaran adalah bekerja dengan pasar 

sasaran untuk mewujudkan pertukaran yang potensial dengan maksud 

memuaskan kebutuhan, dan keinginan manusia. Sehingga dapat dikatakan 
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bahwa keberhasilan pemasaran merupakan kunci kesuksesan dari suatu 

perusahaan.
24

 

Pengertian strategi pemasaran menurut para ahli sebagai 

berikut: 

1) Menurut Tjiptono, strategi pemasaran adalah alat fundamental yang 

dirancang atau direncanakan untuk mencapai tujuan perusahaan dengan 

melakukan pengembangan keunggulan bersaing yang 

berkesinambungan lewat pasar yang dimasuki dan program yang 

digunakan untuk melayani pasar sasarannya. 

2) Menurut Philip Kotler, strategi pemasaran adalah pola pikir yang akan 

digunakan untuk mencapai tujuan pemasaran pada suatu perusahaan, 

bisa mengenai strategi spesifik untuk pasaran, penetapan posisi. Bauran 

pemasaran (marketing mix), dan besaranya sebuah pengeluaran 

pemasaran. 

3) Menurut Guiltinan dan Paul, strategi pemasaran adalah pernyataan 

pokok yang berkenan dengan dampak atau akibat yang diharapkan 

mencapai permintaan pada target pasar yang sudah ditentukan.
25
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Jadi, dapat disimpulkan dari pernyataan di atas bahwa strategi 

pemasaran adalah rencana untuk memberikan pengaruh besar terhadap pasar 

dengan tujuan mencapai target atau sasaran pasar. 

b. Unsur Strategi Pemasaran 

1) Segmentasi Pasar, yaitu tindakan mengidentifikasi dan membentuk 

kelompok pembeli atau konsumen secara terpisah. Masing-masing 

konsumen dibedakan menurut karakteristik kebutuhan produk dan 

bauran pemasaran tersendiri. 

2) Targeting, yaitu tindakan memilih satu atau lebih segmen pasar yang 

akan dimasuki. Dalam targeting ini segmen-segmen yang perlu 

dievaluasi adalah: 

a) Ukuran dan pertumbuhan segmen, perusahaan perlu mengevaluasi 

data mengenai tingkat permintaan pasar, tingkat pertumbuhan 

pasar, serta tingkat keuntungan yang diharapkan dari setiap segmen. 

b) Daya tarik segmen, setelah mengetahui ukuran dan pertumbuhan 

segmen, perusahaan perlu mempertimbangkan faktor-faktor yang 

mempengaruhi daya tarik jangka panjang setiap segmen. 

c) Sasaran dan sumber daya perusahaan, apabila setiap segmen 

memiliki ukuran dan pertumbuhan segmen tepat, maka perusahaan 

perlu menentukan sasaran dan sumber daya perusahaan. Suatu 

segmen yang besar dan menarik mungkin tidak akan berarti apa-apa 
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apabila perusahaan tidak memiliki sumber daya yang tepat untuk 

bersaing di segmen ini. 

3) Positioning, adalah menetapkan posisi pasar, tujuannya adalah untuk 

membangun dan mengkomunikasikan keunggulan bersaing produk 

yang ada di pasar ke dalam benak konsumen. Strategi penentu posisi 

pasar terdiri dari: dasar atribut (harga murah atau harga mahal), 

menurut kelas pengguna, menurut kelas produk.
26

 

c. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

Dalam aktivitas ekonomi tentunya memerlukan strategi 

pemasaran untuk meningkatkan penjualan ataupun merencanakan tujuan 

dari perusahaan dalam jangka panjang. Dalam melakukan strategi 

pemasaran suatu produk atau jasa diperlukan suatu pendekatan yang biasa 

disebut bauran pemasaran (marketing mix). Bauran pemasaran (marketing 

mix) adalah kumpulan unsur-unsur yang terdiri dari beberapa komponen 

yang dipadukan atau dikombinasikan untuk mencapai tujuan pemasaran 

dari setiap perusahaan. 

1) Product (Produk) 

Produk adalah segala sesuatu yang ditawarkan terhadap pasar untuk 

mendapatkan perhatian, dibeli, dimanfaatkan, dikonsumsi, dan yang 
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dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan. Dapat mencakup barang 

maupun jasa.
27

 

Klasifikasi produk terbagi menjadi 2 berdasarkan jenis 

konsumen dalam menggunakan yaitu:
28

 

a) Produk Konsumen 

Produk konsumen adalah produk yang dibeli, dimanfaatkan oleh 

konsumen akhir dan untuk konsumen pribadi. Produk konsumen 

dibagi menjadi 4, yaitu: 

(1) Produk sehari-hari adalah produk dan jasa sering dibeli, 

seketika, hanya sedikit membanding-bandingkan, dan usaha 

membelinya minimal. Contohnya beras, pasta gigi, permen, 

dan produk lainnya. 

(2) Produk shopping adalah produk pembeliannya 

membandingkan dengan kesesuaian mutu, biaya, gaya. 

Contohnya busana/pakaian, furniture, alat-alat rumah tangga, 

dan produk lainnya. 

(3) Produk khusus adalah produk yang miliki karakteristik unik 

ataupun bermerek yang divari kelompok besar tertentu dengan 

melakukan usaha khusus dalam membelinya. Contohnya, 

mobil mewah (roll-royce, dan lainnya), produk limited edition 
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(jam tangan, sepatu, pakaian, dan lainnya), dan produk 

lainnya. 

(4) Produk yang tidak dicari adalah produk yang mana konsumen 

mengetahui ataupun tidak tetapi tidak terpikir untuk 

membelinya. Contohnya, asuransi jiwa, donor darah, dan 

lainnya. 

b) Produk Industri 

Produk industri adalah produk yang dibeli untuk 

diproses lebih lanjut atau untuk dipergunakan dalam menjalankan 

bisnis. Produk industri terbagi menjadi 3, yaitu: 

(1) Bahan dan suku cadang adalah produk yang menjadi bagian 

produk, melalui pengolahan lebih lanjut. Contohnya bahan baku 

(pertanian dan hasil alam) dan bahan jadi (komponen besi, 

kawat, semen dan lainnya) suku cadang (komponen ban, 

cetakan, dan lainnya). 

(2) Barang modal adalah produk yang membantu produksi atau 

operasi pembeli. Contohnya peralatan tetap (generator, mesin, 

elevator dan lainnya), pabrik, kantor dan lainnya. 

(3) Perlengkapan dan jasa adalah produk yang sama sekali tidak 

memasuki produk akhir. Contohnya perlengkapan (oli, batu 

bara, dan lainnya), jasa (perbaikan computer, konsultan, dan 

lainnya). 
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Acuan/bauran produk (product mix), terdapat 2 istilah yaitu 

product item, dan product line. Product item ialah jenis produk dengan 

ketentuan tertentu, memiliki ciri spesifik berdasarkan ukuran, harga (price), 

atribut dan lainnya, biasanya ada dalam product line,  dan mempunyai 

identitas sendiri dalam daftar produk yang diproduksi atau diperjual oleh 

perusahaan.
29

 Product line ialah kumpulan produk dalam product line yang 

hubungannya untuk memenuhi suatu kebutuhan yang sama contohnya 

jenis-jenis lem, atau digunakan bersama-sama contohnya alat-alat 

elektronik, atau dijual pada kelompok konsumen tertntu contohnya 

perlengkapan olahraga dan dipasarkan melalui saluran distribusi yang sama 

contoh bahan makanan, dan minuman. Product mix ialah kombinasi dari 

product line dan product item yang ditawarkan atau diperjual perusahaan 

kepada pembelinya. Product mix mempunyai 4 dimensi penting yaitu: 

lebarnya, panjangnya, dalamnya, dan konsistensinya.
30

 

Mengenai produk setiap perusahan harus memperhatikan aspek 

yang diperbolehkan dalam syariah, yaitu mengutamakan kehalalan dari 

produk ataupun jasa. Produk haruslah halal dan memiliki manfaat atau 

kualitas yang terbaik. Bukan demi meraih keuntungan yang banyak 

menurunkan kualitas barang ataupun menghalalkan segala cara. 

Adapun prinsip produksi dalam Islam di antaranya adalah: 
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a) Motivasi berdasarkan keimanan, dalam kegiatan produksi yang 

dilakukan pelaku usaha muslim dikarenakan dorongan keimanan dan 

keyakinan untuk mendapatkan ridha Allah SWT. Dampak positif 

dengan adanya motivasi ini dapat menciptakan prinsip kejujuran, dan 

amanah dalam menjalankan usaha, dan mengamalkan prinsip-prinsip 

Islam dalam mencari keuntungan. 

b) Berproduksi berdasarkan asas manfaat dan maslahat, pelaku usaha 

dalam menjalankan usahanya harus mengikuti ajaran Islam dengan 

memproduksi produk atau jasa yang halal serta memiliki manfaat yang 

baik bagi masyarakat demi kemashalatan. Tidak menimbun barang agar 

dapat meraih keuntungan yang banyak, dan tidak juga menimbun 

kekayaan demi kepuasaan diri sendiri melainkan memberikan manfaat 

keuntungan untuk kemashalatan umat. 

c) Menjauhi aktivitas produksi yang mengandung unsur haram atau riba, 

pasar gelap, dan spekulasi.
31

 

Dalam nilai-nilai Islam dilarang menjual produk haram, maka 

dari itu produk harus diperhatikan kehalalannya. Dalam produk makanan 

dan minuman yang diharamkan seperti yang mengandung unsur babi 

(makanan, minuman, obatan, dan lainnya), mengandung zat yang 

memabukkan atau berakohol (khamar, narkotika, obat terlarang, dan 
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lainnya), binatang buas yang bertaring, burung yang bercakar (elang, 

rajawali, dan lainnya), semua binatang yang diperintahkan untuk dibunuh 

(tikus, kalajengking, gagak, anjing hitam, cicak, dan lainnya), bangkai, dan 

lainnya. Produk non-makanan yang diharamkan seperti obat atau minyak 

wangi yang mengandung alkohol, produk berbahan sutra untuk laki-laki, 

produk perhiasaan emas untuk laki-laki, bunga bank, serta produk jasa 

yang menfasilitasi perjudian, pelacuran, praktik perdukunan dan lainnya. 

Dikaitkan dengan asas hukum ekonomi Islam yaitu asas al-birr 

wa al-taqwa, bahwa hal yang harus dihindari dalam bermuamalah adalah 

maisi>r, ghara>r, haram, riba, dan bathil. Dalam produk maupun jasa 

harus menghindari semua itu maka jika objek atau produk itu haram maka 

transaksi yang dilakukan tidak sah. 

2) Price (Harga) 

Harga adalah suatu nilai (uang) yang dibebankan atas suatu 

produk atau jasa atau nilai yang ditukar konsumen atas pemanfaatan karena 

memiliki atau menggunakan barang atau layanan tersebut. harga adalah 

bagian yang melekat pada suatu produk yang memungkinkan produk itu 

dapat memenuhi needs (kebutuhan), wants (keinginan), dan statisfaction 

(memuaskan konsumen yang dinyatakan dengan uang. 

Enam langkah prosedur untuk menetapkan harga yakni memilih 

sasaran harga, menentukan permintaan, memperkirakan biaya, 
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menganalisis penawaran dan harga para pesaing, memilih suatu metode 

harga, memilih harga akhir.
32

 

Dalam strategi harga ini apabila kualitas produk atau jasa sesuai 

maka dapat memberi kepuasaan terhadap konsumen. Jadi dalam 

menetapkan harga memerlukan pertimbangan yang serius karena 

kepuasaan konsumen dapat menjadikan suatu keuntungan usaha yang baik, 

ada hal yang perlu diperhatikan yaitu harga yang ditentukan perlu 

merealisasikan keuntungan, volume penjualan yang diharapkan, persaingan 

perusahaan lain, persepsi masyarakat atas produk atau jasa, kedudukan 

perusahan dalam pangsa pasar.
33

 

Dalam hukum ekonomi syariah ada beberapa asas yang perlu 

diperhatikan dalam melakukan penentuan harga suatu barang maupun jasa. 

Penentuan harga harus didasari dengan asas ‘an tara>dhin (suka sama 

suka) dengan ini terjalin kerelaan antara para pihak,  melakukan persaingan 

sehat dalam penentuan harga komoditas barang dan jasa atau asas taba>d 

al-mana>fi’ yaitu saling bekerja sama dengan tujuan memberikan manfaat 

menuju kesejahteran bersama dengan ini demi menghindari permusuhan 

dan persaingan tidak sehat, dan asas al-birr wa al-taqwa, tidak melakukan 

                                                 
       

32
Ibid, 171. 

       
33

 Sandono Sukirno, Mikro Ekonomi, Teori Pengantar (Jakarta: RajaGrafindo Persada, 2013), 126. 



34 

 

 

penimbunan atau monopoli (ihtikar) pasar untuk menaikkan harga dari 

harga normal. 
34

 

Harga harus proposional yaitu tengah-tengah tidak berlebih-

lebihan dan tidak merendahkan. Islam mengajarkan penetapan harga yang 

sesuai dengan kualitas dari produk dan tidak memberatkan pembeli. 

Penentuan harga tidak boleh merugikan salah satu pihak melainkan harus 

ada kerelaan.
35

  Dalam konsep ekonomi Islam yang paling utama adalah 

harga ditentukan oleh keseimbangan permintaan dan penawaran. 

Keseimbangan ini membuat para pihak saling rela dan membuat transaksi 

menjadi lancar dan baik. 

3) Promotion (Promosi) 

Promosi merupakan alat untuk mengkomunikasi suatu 

informasi penjual dan pembeli dengan tujuan mempengaruhi sikap dan 

tingkah laku pembeli, yang awalnya tidak mengetahui menjadi mengetahui 

sehingga menjadi pembeli dan tetap mengingat produk atau jasa tersebut.
36

 

Faktor yang harus diperhatikan dalam promosi ada beberapa 

hal, yaitu: 

a) Identifikasi terlebih dahulu target audience-nya, hal ini berhubungan 

dengan segmentasi pasar. 
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b) Tujuan promosi, apakah untuk menginformasikan, mempengaruhi, ada 

untuk mengingatkan. 

c) Pengembangan pesan yang disampaikan, hal ini berhubungan dengan 

isi pesan (what to say), struktur pesan (how to say it logically), gaya 

pesan (creating a strong presence), dan sumber pesan (who should 

develop it). 

d) Pemilihan bauran komunikasi, apakah itu personal communication atau 

non communication.
37

 

Acuan atau bauran promosi terdiri dari: periklanan 

(advertising), promosi penjualan (sales promotion), hubungan masyarakat 

(public relations), penjualan personal (personal selling), word of mouth, 

pemasaran langsung (direct selling).
38

 

Promosi dapat dilakukan dengan macam cara. Baik secara 

langsung ataupun tidak upaya promosi yang menarik di era sekarang 

adalah melalui basis media sosial atau pemanfaatan periklanan online. 

Karena melalui promosi dengan penggunaan sistem online dapat lebih 

mudah tersampaikan ke kalangan masyarakat secara luas. 

Promosi sebagai sarana bagi para pelaku usaha untuk 

menginformasikan serta memperkenalkan produk atau jasa kepada 
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masyarakat sebagai pasar sasaran produk atau jasa itu. tanpa promosi 

produk atau jasa akan kesulitan mendapat jangkauan konsumen serta 

dikenal masyarakat luas.  

Dalam nilai Islam dan hukum ekonomi syariah tentunya ada 

aturan mengenai promosi ini seperti pada asas al-birr wa al-taqwa, bahwa 

transaksi ekonomi dilakukan untuk kebajikan dan ketakwaan. Maka dari itu 

promosi perlu patuh pada ketentuan syariah
39

, tidak ada unsur penipuan, 

tidak ada perilaku promosi yang manipulatif, tidak menggunakan daya 

tarik seksual, tidak melebih-lebihkan, menyembunyikan kecacatan fakta 

atau informasi, tidak ada sumpah atas nama Allah SWT, tidak 

memaanfaatkan perempuan untuk mengiming-imingi konsumen dan 

lainnya. 

4) Place (Lokasi) 

Lokasi merupakan tempat beroperasinya perusahaan dalam 

menyediakan maupun menyalurkan produk atau jasa dari produsen kepada 

konsumen. Lokasi atau tempat juga penting sebagai lingkungan di mana 

dan bagaimana kegiatan tersebut dapat berlangsung. Penempatan lokasi 

yang strategis dapat memudahkan konsumen menjangkau dan menarik 

minat konsumen untuk mendatangi. 
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Lokasi yang strategis dapat mempengaruhi dan mempermudah 

serta memperlancar penyampaian produk dari jangkauan konsumen. 

Dengan letak lokasi mudah dijangkau oleh masyarakat, seperti terletak di 

sekitaran pusat-pusat pembelanjaan atau pasar dan lainnya, dapat 

mempermudah adanya transaksi jual beli, hal yang perlu diperhatikan 

dalam pemilihan tempat/lokasi sebagai berikut:
40

 

a) Akses, lokasi tentunya sering dilalui atau ramai, dan mudah di jangkau. 

b) Visibilitas, lokasi dapat terlihat jelas lokasi tersebut. 

c) Lalu lintas, ada 2 pertimbangan, yakni: 

(1) Banyak orang yang berlintas memberikan peluang yang besar 

terhadap terjadinya keputusan pembelian yang spontan atau tanpa 

terencana. 

(2) Lokasi yang rentan macet/padat lalu lintas akan menjadi hambatan. 

d) Mempunyai lahan parkir yang nyaman untuk roda 2, dan 4. 

e) Ekspansi, tersedia lahan yang dapat dilakukan perluasan fasilitas. 

f) Lingkungan, faktor sekitar lokasi berdekatan dengan berbagai tempat 

seperti sekolah/kampus, masjid, perkantoran, tempat tinggal, dan 

lainnya. 

Dalam nilai Islam dan hukum ekonomi syariah mengenai lokasi 

tentunya merupakan lokasi yang memiliki kemaslahatan yaitu tidak 
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merupakan lahan sengketa, tidak merupakan lahan yang membahayakan 

orang. 

5) People (Orang) 

Orang atau bisa dikatakan dengan istilah lain yaitu sumber daya 

manusia. orang dalam pemasaran ini adalah pihak yang terlibat secara 

langsung dalam menjalankan segala aktivitas perusahaan dan merupakan 

faktor yang memegang peranan penting bagi semua organisasi. Perilaku 

sumber daya manusia ini sangat mempengaruhi citra dari produk atau jasa 

dan image perusahaan itu sendiri. Sumber daya manusia ini terdapat 

beberapa elemen yaitu:
41

 

a) Service people, setiap pihak yang terlibat dalam perusahaan tersebut 

yang memberikan dan menyediakan layanan atau mengadakan jasa dan 

menjual jasa itu. Mulai dari pemilik perusahaan sampai karyawan 

bawah. Dengan melakukan yang baik, efektif, sopan/ramah, teliti, dan 

akurat akan mencipatakan kepuasaan dan kesetiaan pelanggan terhadap 

perusahaan yang akhirnya akan meningkatkan citra perusahaan. 

b) Customer, hubungan pelanggan dengan konsumen lain. Dengan ini 

dapat memberikan persepsi kepada konsumen mengenai perusahan 

yang bersangutan. Kualitas pelayanan yang pernah didapatkan akan 
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mempengaruhi keberhasilan atau kegagalan perusahaan dalam 

pandangan konsumen. 

Sumber daya manusia akan mempengaruhi aktivitas yang 

dilakukan. sumber daya insani ada pada tiga aspek yaitu: 

a) Memiliki kepribadian Islam (syakhsiyah Islamiyah), adalah perpaduan 

antara pola pikir Islami (aqliyah Islamiyah), dan pola sikap Islami 

(nafsiyah Islamiyah). Aqliyah Islmaiyah merupakan landasan berpikir 

dalam menghadapi kenyataan dengan menyesuaikan dengan aqidah 

Islam. Adapun nafsiyah Islamiyah merupakan Islam sebagai dasar 

dalam mengambil sikap untuk memenuhi potensi kehidupan. 

b) Keterampilan (skill), berkaitan dengan kemampuan dalam melakukan 

tindakan dana memenuhi pelaksanaan tugas tertentu. Dengan 

penguasan berbagai ketrampilan dapat memudahkan dalam memenuhi 

setiap pekerjaan. 

c) Kepemimpinan yaitu kemampuan dalam mempengaruhi orang lain, dan 

bertanggung jawab dalam setiap tindakan. Kepemipinan erat kaitannya 

dengan amanat yang harus dilakukan dengan baik. 

Dalam hukum ekonomi syariah orang harus menerapkan asas 

taba>d al-mana>fi’, untuk bisa memberikan manfaat untuk menciptakan 
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kehidupan yang harmonis, penuh solidaritas, tolong-menolong.
42

 Konteks 

orang yang memberikan layanan kepada konsumen juga harus 

menerapakan asas keadilan tanpa harus membanding atau memilih-milih 

konsumen semuanya harus diberikan layanan yang sama baiknya. 

Tentunya dalam Islam perlu sopan, dan ramah, murah senyum, jujur, 

berpakaian dengan baik menutup aurat. 
43

 

6) Process (proses) 

Proses menurut Kotler dan keller adalah suatu upaya 

perusahaan, dalam menjalankan dan melaksanakan aktivitas untuk 

memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Dalam hal proses ini 

bukan hanya terkait bagaimana produksi yang dilakukan tetapi bagaimana 

transaksi terlaksana dengan baik. Proses ini berkaitan juga dengan peranan 

service people atau penyedia jasa umumnya terdiri prosedur, mekanisme, 

aktivitas yang dilakukan dalam memberikan layanan.
44

 Jika proses 

penyampaian jasa dilakukan dengan baik maka akan mempengaruhi 

ketertarikan konsumen karena dari proses inilah konsumen seringkali 

mempresepsikan. 

Proses merupakan elemen prosedur, mekanisme, dan alur 

kegiatan dalam menyampaikan jasa yang ditawarkan. pelanggan terlibat 
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dalam proses penyampaian jasa, sehingga mereka perlu memahami 

perannya dengan baik. Sementara itu, teknologi memainkan peran strategik 

dalam penyampaian layanan secara online. Proses merupakan aktivitas 

pemasaran yang ditunjukkan kepada konsumen mengenai pelayanan yang 

diberikan kepada konsumen selama transaksi berlangsung.  

Proses dalam Islam memiliki beberapa konteks yaitu mengucapkan 

salam, melakukan pelayanan secara Islami, mengutamakan kejujuran, adil, 

menghormati pelanggan, memberikan informasi yang tepat, tidak ada 

transaksi menipu, pelanggan menunggu dalam waktu yang layak, tidak 

memaksa, menjauhi penyuapan, tidak memaksa, selalu melakukan 

transaksi dengan akad yang baik.
45

 

7) Physical evidence (Bukti Fisik) 

Bukti fisik merupakan lingkungan fisik dari tempat usaha 

tersebut. Mengenai suatu keadaan atau kondisi perusahaan. Lingkungan 

fisik perusahaan juga harus diperhatikan agar suasana perusahaan menjadi 

nyaman, mulai dari tata letak perabot, kebersihan sekitar serta manusianya. 

Bukti fisik atau sarana fisik adalah penyedian bukti fisik 

kualitas jasa dalam wujud dan fitur fisik yang dapat dilihat pelanggan 

(seperti dekorasi, brosur, seragam, karyawan, kualitas komunikasi, ruang 

tunggu yang nyaman, bentuk bangunan yang tampak megah dan 

profesional, fasilitas pendingin tuangan, peralatan canggih yang digunakan 
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dan seterusnya) berperan penting dalam menyakinkan pelanggan. Sarana 

fisik merupakan suatu hal yang secara nyata turut mempengaruhi 

keputusan konsumen untuk membeli dan menggunakan produk dan jasa 

yang ditawarkan. 

Bukti Fisik berupa sarana dan prasarana yang dimiliki 

perusahaan di lingkunganya. terdapat unsur-unsur yang termasuk dalam 

phsical evidence seperti lingkungan fisik, peralatan dan perlengkapan, tata 

ruang, label, aroma, dan lainnya. Indikator bukti fisik yang baik sebagai 

berikut: 

a) Lingkungan, suasana perusahaan yang nyaman dan menarik baik 

internal maupun eksternal. 

b) Tata letak, penataan dari lingkungan perusahaan yang rapi dan bagus 

dilihat. 

c) Fasilitas tambahan, sarana dan prasarana pendukung dan pelengkap 

untuk menambah rasa kenyamanan bagi konsumen.
46

 

Nilai Islam dalam bukti fisik ini alangkah baiknya jika tempat 

usaha memiliki arsitektur Islam, tidak boleh menyediakan tempat-tempat 

maksiat seperti berjudi, diskotik, club dan lain-lain. Tempat selalu bersih 

sebagaimana dalam Islam kebersihan adalah Sebagian dari iman, kondisi 

tempat harus ditata dengan baik dan indah. 
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3. Strategi Penjualan di Masa Pandemi 

Pandemi telah mengubah banyak hal, termasuk cara berbisnis. Agar 

bisa bertahan, bisnis pun perlu beradaptasi dan mengubah strategi. Penyebaran 

covid-19 sangat cepat merubah interaksi antara bisnis dan pelanggan. 

Banyak bisnis mulai merasa penurunan penjualan yang drastis atau 

bahkan tidak memiliki pelanggan sama sekali karena pelanggan hanya 

beraktivitas dari rumah. Namun, keberlanjutan bisnis harus tetap dilakukan 

agar bisnis dapat dipertahankan. Mempertahakan bisnis yang berarti juga 

memperjuangkan penjualan selama wabah covid-19 memang tidak mudah.
47

 

a. Hormati dan perkuat hubungan dengan pelanggan 

Penting untuk menghormati hubungan dan dukungan kepada pelanggan di 

waktu sekarang. Di era gempuran notifikasi tentang pembaruan dari krisis 

covid-19. Untuk itu, jangan mengeksploitasi krisis menjadi sebuah 

kesempatan yang dilebih-lebihkan. Pakai Bahasa yang lebih sopan dan 

mencoba lebih dekati apa yang dirasakan pelanggan. Tunjukkan dukungan 

terhadap pelanggan dengan membuat pesan singkat dengan pesan inti 

bahwa “kami di sini mendukung anda”. Pada intinya di masa pandemic 

perkuat hubungan dengan menanyakan kabar pelanggan tapi jangan terlalu 

berlebihan karena dalam berbisnis harus tetap menghormati pelanggan. 

b. Pemanfaatan berbagai media 
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Dunia bisnis sekarang ini penjualan produk baik barang maupun jasa dapat 

memanfaatkan kemajuan teknologi informasi. Media sosial merupakan 

produk dari teknologi informasi memberikan manfaat opimal bagi pelaku 

usaha. Dengan media sosial pelaku usaha dapat memaparkan spesifikasi 

produk, kualitas, dan harga sehingga konsumen dapat lebih leluasa memilih 

barang yang dibutuhkan sesuai dengan kemampuannya.
48

 

Para pakar menyetujui, bahwa dengan adanya media sosial sebagai 

salah satu media untuk memasarkan hasil produksi telah memberikan 

pengetahuan kepada para konsumen berkaitan dengan spesifikasi produk yang 

akan mereka beli. 

Waktu yang tepat untuk memperkuat nilai dari produk. 

Pengembangan startegi yang paling tepat digunakan dalam situasi yang sesuai 

dengan kebutuhan pelanggan di tengah krisis covid-19 ini. penggunaan media 

digital saat melakukan promosi adalah hal yang tepat karena pelanggan lebih 

banyak menghabiskan waktu dan beraktivitas di rumah. Waktu untuk melihat 

sosial media lebih banya dihabiskan dibanding hari-hari biasanya.
49

 Media 

digital dapat dimanfaatkan untuk membuat konten online mengenai produk 

ataupun dapat melakukan intreaksi dengan pelanggan dengan lebih mudah 

untuk situasi saat ini. 
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BAB III METODE PENE LITIAN 

METODE PENELITIAN 

A. Waktu dan Tempat Penelitian 

1. Waktu Penelitian 

Adapun waktu penelitian mengenai “Voucer Umrah Sebagai 

Strategi Marketing mix di Butik Raihan Fashion Kota Palangka Raya” ini 

terhitung sejak pembuatan proposal dari bulan April 2021 sampai pada 

pembuatan skripsi dan ujian skripsi. Adapun alokasi waktu merujuk pada 

Tabel 3.1. 

Tabel 3.1 Alokasi waktu penelitian 

NO Kegiatan Apr 

 

2021 

Mei 

 

2021 

Juni-

Sept 

2021 

Okt 

 

2021 

Nov-

Des 

2021 

Jan-

Feb 

2022 

Mar-

Mei 

2022 

1 Persiapan Penelitian   

Penyusunan Proposal        

Bimbungan Proposal        

Seminar Proposal        

2 Pelaksanaan   

Pengumpulan data        

Analisis data        

3. Pelaporan   

Penyusunan Skripsi        

Bimbingan Skripsi        

Ujian Skripsi        
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2. Tempat penelitian  

Adapun tempat dari penelitian yang berjudul “Voucer Umrah 

Sebagai Strategi Marketing mix di Butik Raihan Fashion Kota Palangka Raya” 

dilaksanakan di Kota Palangka Raya dan lokasi Raihan Fashion yang 

beralamat di Jalan Seth Adji Kota Palangka Raya, Kalimantan Tengah. 

B. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian ini adalah penelitian empiris dengan menggunakan 

prosedur penelitian yang hasilkan data kualitatif deskriptif berupa kata-kata atau 

lisan dari orang-orang dan perilaku yang diamati.
50

 Lebih spesifik lagi penelitian 

empiris dalam hukum Islam yang digunakan jenis penelitian ini adalah penelitian 

sosiologi tentang hukum Islam yaitu meneliti model praktik hukum Islam yang 

hidup di masyarakat.
51

 

Peneliti dalam hal ini ingin mengetahui bagaimana permasalahan 

voucer umrah dalam praktik hukum ekonomi syariah yang dijalankan dalam 

strategi marketing Mix. 
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C. Pendekatan Penelitian 

Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan 

kualitatif socio-legal yaitu pendekatan sosial dan hukum.
52

 penelitian ini tergolong 

sebagai penelitian lapangan. Penelitian ini merupakan penelitian lapangan (field 

reseach) dengan menggunakan pendekatan kualitatif. Penelitian kualitatif 

mengeksplorasi sikap, perilaku, dan pengalaman melalui metode wawancara atau 

sebagai focus group. Metode ini mencoba untuk mendapatkan pendapat yang 

mendalam (in-depth opinion) dari para partisipan.
53

 Penelitian kualitatif 

menghasilkan data deskriptif berupa ucapan, tulisan, dan perilaku orang-orang 

yang diamati. 

Penelitian kualitatif ditujukan untuk mendeskripsikan dan menganalisis 

fenomena, peristiwa, aktivitas sosial, sikap, kepercayaan, persepsi, dan pemikiran 

manusia secara individu maupun kelompok. Penelitian ini dilakukan dengan 

pendekatan deskriptif-kualitatif. Deskriptif kualitatif melalui penelitian lapangan 

(field research), yaitu penelitian yang dilakukan di tengah-tengah masyarakat atau 

kelompok tertentu dan langsung mencari data-data kualitatif untuk mengetahui 

fenomena yang terjadi di lapangan terkait dengan permasalahan penelitian.
54

 Hal 

tersebut dimaksudkan agar peneliti dapat mengetahui, dan memudahkan 

mendeskripsikan keadaan sebenarnya di lapangan atau tempat penelitian. 
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D. Data dan Sumber Data 

Sumber data dalam pandangan penelitian adalah asal dari sebuah data 

ataupun keterangan yang diperoleh selama masa penelitian. Adapun data dan 

sumber data dalam penelitian yaitu: 

1. Data primer yaitu data yang diperoleh langsung dari objek yang diteliti. 

Adapun data tersebut diperoleh melalui observasi, wawancara, dan 

dokumentasi di tempat penelitian. 

2. Data sekunder yaitu data yang diperoleh dari dokumen-dokumen resmi, buku-

buku yang berhubungan dengan objek penelitian, hasil penelitian dalam bentuk 

laporan, skripsi, tesis, disertasi, peraturan perundang-undangan, dan lain-lain 

yang dapat membantu memudahkan dalam hal penelitian.
55

 Data sekunder 

adalah bahan penelitian yang diambil dari studi kepustakaan yang terdiri dari 3 

macam sebagai berikut: 

a. Bahan Hukum Primer 

  Bahan hukum primer pada penelitian ini mencakup dari peraturan 

perundang-undangan yang terkait dengan topik masalah yang dibahas pada 

penelitian ini yaitu: Q.S Asy-Syura 42:20, Q.S Al An‟am 6:152, Q.S Al-

Maidah 5:2, Q.S An-Nisa, 4:2, Q.S An-Nisa, 4:58. 

 

 

b. Bahan Hukum Sekunder 
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Bahan hukum sekunder pada penelitian ini yaitu bahan yang 

diperoleh dari hasil penelitian orang lain, jurnal ilmiah, buku-buku, 

pendapat para pakar hukum yang mana datanya essensial dan relevan 

dengan permasalahan yang peneliti kaji dalam penelitian ini.
56

 

c. Bahan Hukum Tersier 

Bahan Hukum tersier adalah bahan hukum yang diperoleh dari 

petunjuk maupun penjelasan terhadap bahan hukum primer dan bahan 

hukum sekunder seperti pada kamus besar bahasa Indonesia, kamus 

hukum, ensiklopedia dan bahan hukum lainnya yang bersifat pelengkap 

atau menunjang untuk memperluas wawasan atau memperkaya sudut 

pandang penelitian.
57

 

E. Objek dan Subjek Penelitian 

1. Objek Penelitian 

Objek Penelitian ini adalah voucer umrah. Voucer umrah 

merupakan sebagai strategi marketing mix. Ketidakjelasan voucer umrah 

adalah objek utama dari penelitian ini. 

 

 

 

2. Subjek Penelitian 
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Subjek dalam penelitian ini adalah pemilik butik Raihan Fashion, 

karyawan butik Raihan Fashion, dan pelanggan butik Raihan Fashion. 

F. Teknik Penentuan Subjek Penelitian 

Subjek penelitian dalam penelitian ini dipilih dengan menggunakan 

teknik berdasarkan kriteria atau pertimbangan tertentu. Pertimbangan tertentu 

adalah orang yang dianggap paling tahu tentang apa yang kita harapkan, atau 

sebagai penguasa sehingga akan memudahkan peneliti menjelajahi objek/situasi 

sosial yang diteliti. 
58

  

1. Pemilik butik Raihan Fashion 

2. Karyawan butik Raihan Fashion  

3. Pelanggan butik Raihan Fashion. dengan kriteria sebagai berikut: 

a. Berdomisili di Palangka Raya 

b. Berulang kali berbelanja di butik 

c. Mendapatkan voucer berhadiah Umrah  

G. Teknik Pengumpulan Data 

Untuk mendapatkan data yang lengkap serta sistematis, maka dari itu 

diperlukanlah sebuah teknik pengumpulan data. Teknik pengumpulan data 

merupakan cara yang secara nyata digunakan dalam penelitian, adapun teknik 

pengumpulan data antara lain: 
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1. Wawancara 

Wawancara yaitu suatu teknik yang bertujuan untuk mendapatkan 

keterangan atau data secara lisan dari seorang responden sebagai pembantu 

dari teknik observasi.
59

 Pihak yang terlibat dalam teknik ini yaitu pemilik butik 

Raihan Fashion, karyawan butik Raihan Fashion, dan pelanggan butik Raihan 

Fashion. Data yang dicari dari teknik wawancara ini berupa: 

a. Keterangan dari para subjek penelitian ini mengenai keberadaan voucer 

umrah yang dilakukan. 

b. Keterangan dari pelaku usaha terkait pengaruh dari adanya strategi 

marketing mix dan kesan yang pelanggan rasakan. 

c. keterangan dari subjek penelitian ini mengenai kejelasan dan kebijakan 

voucer umrah. 

2. Observasi  

Observasi pada teknik ini peneliti melakukan pengamatan langsung 

di lapangan untuk mengetahui masalah dan keadaan yang sebenarnya terhadap 

apa yang diteliti, Adapun pengamatan yang dilakukan yaitu: 

a. Pengamatan secara langsung terkait unsur marketing mix (product, price, 

promotion, place, people, process, physical evidence) pada Raihan Fashion 

Seth Adji Kota Palangka Raya. 
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b. Pengamatan terhadap penerapan voucer umrah di butik Raihan Fashion 

Kota Palangka Raya. 

3. Dokumentasi 

Dokumentasi merupakan alat bukti terhadap sesuatu, termasuk 

catatan-catatan, foto, rekaman video, atau apapun yang dihasilkan oleh 

peneliti. Teknik dokumentasi digunakan untuk mengumpulkan data yang 

berupa bahan tertulis, gambar, dana catatan yang dapat memberikan informasi. 

Melalui Teknik ini peneliti berupaya untuk mencari data dari hasil sumber 

tertulis, melalui dokumen atau apa saja yang memiliki relevansi dengan 

keperluan penelitian sehingga dapat melengkapi data yang diperoleh di 

lapangan.  Dokumen-dokumen terkait dengan permasalahan pada penelitian ini 

berupa buku-buku, laporan, skripsi, artikel, dan lainnya terkait strategi 

marketing mix, pemasaran dalam etika bisnis Islam, pemasaran syariah, dan 

hukum ekonomi syariah.  

H. Teknik Pengabsahan Data 

Dalam penelitian ini pengabsahan data dengan teknik triangulasi 

digunakan dengan cara mengecek kembali data yang telah dikumpulkan
60

 dari 

beberapa metode pengumpulan data yang dilakukan yaitu observasi, wawancara 

dan dokumentasi. Apabila terjadi ketidaksingkronan antar-data, maka data tersebut 
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akan ditinjau ulang berdasarkan metode pengumpulan data yang digunakan beserta 

data-data lain yang mendukung untuk dibandingkan kembali. 

I. Teknik Analisis Data 

Analisis data adalah teknik menjawab dan menyelesaikan permasalahan 

yang dikemukakan dalam rumusan masalah.
61

 Proses mencari serta memproses 

data secara sistematis berdasarkan data yang diperoleh dari hasil catatan lapangan, 

wawancara, observasi, dan dokumentasi dengan cara mengorganisasikan data 

tersebut ke dalam kategori, menjabarkannya dalam unit-unit, melakukan sintesa, 

menyusun ke dalam pola, memilih mana yang perlu dan penting untuk dipelajari, 

dan membuat kesimpulan yang mudah dipahami oleh sendiri maupun orang lain.
62

 

Beranjak dari rumusan masalah penelitian terkait Voucer Umrah 

Sebagai Strategi Marketing mix di Butik Raihan Fashion Kota Palangka Raya. 

Untuk menjawab permasalahan tersebut teori yang digunakan yaitu teori bauran 

pemasaran (marketing mix) teori ini membahas mengenai strategi marketing mix 

secara umum. Digunakan untuk menganalisis terkait voucer umrah sebagai strategi 

marketing mix dan proses pengundian voucer umrah tersebut. Teori etika bisnis 

Islam digunakan untuk menganalisis terkait proses pengundian voucer umrah 

untuk memperoleh hasil dalam pengundian dilakukan secara etika dan terdapat 

kejelasan, dan teori strategi pemasaran menurut hukum ekonomi Syariah 

digunakan untuk menganalisis terkait penerapan nilai-nilai Islam dalam setiap 
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komponen 7P yaitu Product, Price, Promotion, Place, People, Process, dan 

Physical Evidence. Dengan disertai asas-asas hukum ekonomi Islam yang dapat 

dikaitkan dengan komponen- komponen tersebut. Agar terhindar dari perilaku 

menyimpang dari syariat Islam, memberikan contoh yang baik dalam melakukan 

strategi, dan memberikan nilai agama sebagai pengendalian diri. Teori tersebut 

akan menjawab mengapa tetap diberlakukannya voucer umrah pada masa covid-

19. 

Pengumpulan materi dengan analisis data dilakukan. Penarikan 

kesimpulan dengan melihat kembali pada tahap elimasi data dan penyajian data 

tidak menyimpang dari data yang diambil. Proses ini dilakukan dengan melihat 

hasil penelitian yang dilakukan sehingga data yang diambil sesuai dengan yang 

diperoleh. Perlakuan ini dilakukan agar hasil penelitian secara jelas dan benar 

sesuai dengan keadaan.
63
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BAB IV HASIL PENELITIAN DAN ANALISIS 

HASIL PENELITIAN DAN ANALISIS 

A. Gambaran Umum Penelitian 

1. Kota Palangka Raya 

Terbentuknya provinsi Kalimantan Tengah melalui proses yang 

cukup panjang sehingga mencapai puncaknya pada tanggal 23 mei 1957 dan 

dikuatkan dengan Undang-Undang Darurat Nomor 10 tahun 1957, yaitu 

tentang pembentukan daerah swatantra tingkat I Kalimantan Tengah. Sejak 

saat itu provinsi Kalimantan Tengah resmi sebagai daerah otonom, sekaligus 

sebagai hari jadi provinsi Kalimantan Tengah. Sedangkan tiang pertama 

pembangunan Kota Palangka Raya dilakukan oleh presiden Republik 

Indonesia Soekarno pada tanggal 17 Juli 1957 dengan ditandai peresmian 

monumen atau tugu ibu Kota provinsi Kalimantan Tengah mempunyai 

makna:
64

 

a. Angka 17 melambangkan hikmah proklamasi kemerdekaan republik 

Indonesia. 

b. Tugu api berarti api tak kunjung padam, semangat kemerdekaan, dan 

membangun. 

c. Pilar yang berjumlah 17 berarti senjata untuk berperang. 

d. Segi lima bentuk tugu melambangkan Pancasila. 
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Berdasarkan Undang-undang Nomor 21 Tahun 1958, parlemen republik 

Indonesia tanggal 11 Mei 1959 mengesahkan Undang-undang Nomor 27 

Tahun 1959, yang menetapkan pembagian provinsi Kalimantan Tengah 

dalam 5 (lima) Kabupaten, dan Palangka Raya sebagai ibu Kotanya. 

Dengan berlakunya Undang-undang Nomor 27 Tahun 1959 dan 

surat keputusan menteri dalam negeri republik Indonesia tanggal 22 

Desember 1959 Nomor: Des. 52/12/2-206, maka ditetapkanlah pemindahan 

tempat dan kedudukan pemerintah daerah Kalimantan Tengah dari 

Banjarmasin ke    Palangka Raya terhitung tanggal 20 Desember 1959. 

Selanjutnya, Kecamatan Kahayan Tengah yang berkedudukan di Pahandut 

secara bertahap mengalami perubahan dengan mendapat tambahan tugas 

dan fungsinya, antara lain mempersiapkan Kotapraja Palangka Raya. 

Kahayan Tengah ini dipimpin oleh Asisten Wedana, yang pada waktu itu 

dijabat oleh J. M. Nahan. Peningkatan secara bertahap Kecamatan Kahayan 

Tengah tersebut, lebih nyata lagi setelah dilantiknya bapak Tjilik Riwut 

sebagai gubernur kepala daerah tingkat I Kalimantan Tengah pada tanggal 

23 Desember 1959 oleh Menteri dalam negeri, dan Kecamatan Kahayan 

Tengah di Pahandut dipindahkan ke Bukit Rawi. 

Pada tanggal 11 Mei 1960, dibentuk pula kecamatan Palangka 

khusus persiapan Kotapraja Palangka Raya, yang dipimpin oleh J.M. Nahan. 

Selanjutnya sejak tanggal 20 Juni 1962 Kecamatan Palangka khusus 

persiapan Kotapraja Palangka Raya dipimpin oleh W.Coenrad dengan 
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sebutan kepala pemerintahan Kotapraja administratif Palangka Raya. 

Perubahan, peningkatan, dan pembentukan yang dilaksanakan untuk 

kelengkapan Kotapraja administratif Palangka Raya dengan membentuk 3 

(tiga) Kecamatan, yaitu: kecamatan Palangka di Pahandut, kecamatan Bukit 

Batu di Tangkiling, kecamatan Petuk Katimpun di Marang Ngandurung 

Langit. 

Pada awal tahun 1964, Kecamatan Palangka di Pahandut dipecah 

menjadi 2 (dua) kecamatan, yaitu: kecamatan Pahandut di Pahandut, dan 

Kecamatan Palangka di Palangka Raya.Kotapraja administratif Palangka 

Raya telah mempunyai 4 (empat) kecamatan dan 17 (tujuh belas) kampung, 

yang berarti ketentuan-ketentuan dan persyaratan-persyaratan untuk menjadi 

satu Kotapraja yang otonom sudah dapat dipenuhi serta dengan disahkannya 

Undang-Undang Nomor 5 Tahun 1965, Lembaran Negara Nomor 48 tahun 

1965 tanggal 12 Juni 1965 yang menetapkan Kotapraja administratif 

Palangka Raya, maka terbentuklah Kotapraja Palangka Raya yang otonom. 

Peresmian Kotapraja Palangka Raya menjadi Kotapraja yang otonom 

dihadiri oleh ketua komisi B DPRGR  , Bapak L.S. Handoko Widjoyo, para 

anggota DPRGR, pejabat-pejabat depertemen dalam negeri, deputi antar 

daerah Kalimantan brigadir jendral TNI M. Panggabean, deyahdak II 

Kalimantan, utusan-utusan pemerintah daerah Kalimantan Selatan dan 

beberapa pejabat tinggi Kalimantan lainnya. 

Upacara peresmian berlangsung di lapangan Bukit Ngalangkang 
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halaman balai Kota dan sebagai catatan sejarah yang tidak dapat dilupakan 

sebelum upacara peresmian dilangsungkan pada pukul 08.00 pagi, diadakan 

demonstrasi penerjunan payung dengan membawa lambang Kotapraja 

Palangka Raya. demonstrasi penerjunan payung ini, dipelopori oleh wing 

pendidikan II pangkalan udara republik Indonesia margahayu bandung yang 

berjumlah 14 (empat belas) orang, di bawah pimpinan ketua tim Letnan 

Udara II M. Dahlan, mantan paratrop AURI yang terjun di Kalimantan pada 

tanggal 17 Oktober 1947. Demonstrasi penerjunan payung dilakukan 

dengan mempergunakan pesawat T-568 Garuda Oil, di bawah pimpinan 

Kapten Pilot Arifin, Copilot Rusli dengan 4 (empat) awak pesawat, yang 

diikuti oleh seorang undangan khusus Kapten Udara F.M. Soejoto (juga 

mantan Paratrop 17 Oktober 1947) yang diikuti oleh 10 orang sukarelawan 

dari brigade bantuan tempur jakarta. Selanjutnya, lambang Kotapraja 

Palangka Raya dibawa dengan parade jalan kaki oleh para penerjun payung 

ke lapangan upacara. Pada hari itu, dengan surat keputusan menteri dalam 

negeri republik Indonesia, gubernur kepala daerah tingkat I Kalimantan 

Tengah bapak Tjilik Riwut ditunjuk selaku penguasa Kotapraja Palangka 

Raya dan oleh menteri dalam negeri diserahkan lambang Kotapraja 

Palangka Raya. 

Pada upacara peresmian Kotapraja otonom Palangka Raya 

tanggal 17 Juni 1965 itu, penguasa Kotapraja Palangka Raya, gubernur 

kepala daerah tingkat I Kalimantan Tengah, menyerahkan anak kunci emas 
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(seberat 170 gram) melalui menteri dalam negeri kepada presiden republik 

Indonesia, kemudian dilanjutkan dengan pembukaan selubung papan nama 

kantor wali Kota kepala daerah Kotapraja Palangka Raya. 

Kota Palangka Raya adalah ibu Kota provinsi Kalimantan 

Tengah, secara geografis, Kota Palangka Raya terletak pada: 113°30´- 

114°07´ bujur timur, dan 1°35´-2°24´ lintang selatan. Wilayah administrasi 

Kota Palangka Raya terdiri dari 5 (lima) wilayah kecamatan yang memiliki 

luas daerah yang berbeda tercantum pada Tabel 4.1 yaitu kecamatan 

pahandut, sebangau, jekan raya, bukit batu, dan rakumpit yang terdiri dari 

30 kelurahan dengan perincian sebagai berikut: 

a. Kecamatan pahandut terdiri dari 6 (enam) kelurahan, yaitu: kelurahan 

pahandut, panarung, langkai, rumbang rungan, pahandut seberang, dan 

tanjong pinang. 

b. Kecamatan sebangau terdiri dari 6 (enam) kelurahan, yaitu: kelurahan 

kereng bangkirai, bereng bengkel, kalampangan, sabaru, danau tundai, 

dan kameloh baru. 

c. Kecamatan jekan raya terdiri dari 4 (empat) kelurahan yaitu: Kelurahan 

Palangka, menteng, bukit tunggal, dan petuk ketimpun. 

d. Kecamatan bukit batu terdiri dari 7 (tujuh) kelurahan yaitu: kelurahan 

marang, tumbang tahai, banturung, tangkiling, sei gohong, kanarakan, 

dan habaring hurung. 

e. Kecamatan rakumpit terdiri dari 7 (tujuh) kelurahan yaitu: kelurahan 
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petuk bukit, panjehang, petuk barunai, mungku baru, pager, gaung baru, 

dan bukit sua.  

Kota Palangka Raya berbatasan dengan wilayah berikut: 

1) Sebelah utara: kabupaten Gunung Mas 

2) Sebelah timur: kabupaten Gunung Mas dan kabupaten Pulang Pisau 

3) Sebelah selatan: kabupaten Pulang Pisau 

4) Sebelah barat: kabupaten Katingan. 

Tabel 4.1 Luas daerah menurut kecamatan di Kota Palangka Raya, 2019. 

Kecamatan IbuKota 

kecamatan 

Luas Persentase 

Pahandut  Pahandut  119,73 km² 4.20  

Sabangau Kalampangan 640,73 km² 22,46 

Jekan Raya Palangka  387,53 km² 13,58 

Bukit Batu Tangkiling 603,14 km² 21,14 

Rakumpit Mungku Baru 1101,99 km² 38,62 

Palangka Raya 2853,12 km² 100,00 

 Sumber: Badan Pusat Statistik Kota Palangka Raya, 2019. 

2. Gambaran Umum Butik Raihan Fashion 

Letak berdirinya Butik Raihan Fashion merupakan usaha yang 

bergerak dalam bidang perdagangan yang menjual produk-produk berbagai 

macam mulai dari pakaian syar’i, perlengkapan salat, sepatu, sendal, tas, 
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parfum, kurma, madu, hingga pakaian bayi. Butik Raihan Fashion beralamat di 

jalan seth adji No.7, panarung, kec. Pahandut, Kota Palangka Raya, 

Kalimantan Tengah 73111. Pemilik Butik Raihan Fashion Kota Palangka Raya 

merupakan salah satu tokoh ulama ternama yang ada di Kota Palangka Raya 

yaitu Ustad H. Muhammad Al Ghifari. Pengambilan nama Raihan berasal dari 

nama anak pertama.
65

 Raihan Fashion berdiri pada Desember 2016. Butik 

yang ramai di datangi konsumen ini selain menjual produk-produk yang 

menarik juga memberikan diskon pembelian sampai voucer umrah yang diundi 

setahun sekali. Keberadaan voucer umrah ini dimulai sejak berdirinya butik 

yaitu pada Desember 2016.  

B. Hasil Penelitian 

Pada bagian ini, peneliti akan memaparkan hasil wawancara yang 

disesuaikan dengan rumusan masalah dilakukan kepada 3 (tiga) subjek yang terdiri 

dari pelanggan, karyawan, dan pemilik butik. Dengan rincian 2 (dua) orang 

pelanggan, 2 (dua) orang karyawan, dan 1 (satu) orang merupakan pemilik butik. 

1. Subjek I (Pelanggan) 

Nama   : Ainun 

Alamat : Jl. Tjilik Riwut km 2,5 

Umur  : 41 Tahun 

Pekerjaan : Kasir Bengkel Las 
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Pada tanggal 1 oktober 2021, penulis wawancara secara langsung 

dengan ibu Ainun. Dalam wawancara ini penulis menggali data yang 

dibutuhkan dalam menganalisis. Penulis mengajukan beberapa pertanyaan, 

diawali dengan pertanyaan, bagaimana kesan berbelanja dan menjadi 

pelanggan di butik Raihan Fashion? adapun kesan berbelanja dan menjadi 

pelanggan di butik Raihan Fashion yang dinyatakan oleh ibu Ainun: 

Saya merasa senang berbelanja dan menjadi pelanggan di Raihan 

Fashion, tempatnya nyaman, bersih, terutama kebutuhan belanja saya 

terpenuhi karena model yang dicari biasa ada di butik Raihan. Pokoknya 

bagi saya untuk perihal pakaian syar‟i di butik ini rekomendasi banget. 

Pelayanan ramah, bagus. Dan saya juga mendapatkan voucer umrah saat 

berbelanja di atas Rp. 300.000.
66

  

 

Berdasarkan ungkapan ibu Ainun bahwa kesan yang didapatkan 

saat berbelanja dan menjadi pelanggan sangat baik dari segi tempat, pelayanan 

dan pemenuhan produk yang dicari. Ditambah adanya kesempatan umrah 

gratis melalui undian voucer umrah jika beruntung membuat ibu Ainun 

semakin tertarik. Selanjutnya penulis menanyakan terkait keberadaan voucer 

umrah dan proses pengundian yang diketahui oleh konsumen. Ibu Ainun 

menjawab: 

Mengenai voucer umrah, awalnya saya tidak mengetahui, waktu itu 

saat saya ingin membayar dikasir, kemudian karyawan menyampaikan 

bahwa saya mendapatkan kesempatan voucer umrah karena belanja 

diatas 300 ribu. Nah, dari situlah saya mengetahui. Setelah itu sudah 

biasa berbelanja dan beberapa kali dapat voucer umrah. Di rumah saya 

pun masih ada 1 (satu) voucer yang belum terantarkan sudah lumayan 

lama padahal nanti diserahkan pas pengundian akan dilakukan. Pernah 

mengikuti acara pengundian pada tahun 2019. Waktu itu dilakukan di 
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lantai 3 (tiga) Raihan Fashion. diundi nya langsung di depan para 

hadirin dengan ratusan tumpukkan voucer yang mendapatkan hanya 2 

(dua) orang beruntung. Ada juga artis Sarah V yang hadir meluncurkan 

produk brandnya di Raihan Fashion. 

 

Berdasarkan ungkapan di atas bahwa keberadaan voucer umrah 

diketahui konsumen yang langsung diinformasikan oleh karyawan pada saat 

melakukan transaksi berbelanja. Terkait proses pengundian dilakukan ditempat 

yang dihadiri para konsumen, dan juga ada kehadiran artis Indonesia yang 

sedang ada kepentingan di Raihan Fashion Kota Palangka Raya. 

Hasil wawancara penulis terkait rumusan masalah voucer umrah 

tetap diberlakukan di masa covid-19 di butik Raihan Fashion Kota Palangka 

Raya penulis menanyakan terkait apakah pelanggan mengetahui alasan 

terjadinya hambatan pelaksanaan pengundian dan harapan serta saran terhadap 

voucer umrah ini kedepannya. Ibu Ainun menjawab: 

selama ini belum ada pemberitahuan mengenai kapan akan 

dilaksanakan pengundian voucer umrah itu dikarenakan situasi 

pandemi jadi saya memaklumi. Harapan saya mengenai penundaan 

pengndian beberapa tahun jadi sebaiknya di rapel saja jumlah orang 

yang mendapatkan umrah gratisnya.
67

 

 

Berdasarkan ungkapan di atas bahwa pandemi merupakan suatu 

alasan tidak dilaksanakannya pengundian voucer umrah ini, dan harapan dari 

ibu Ainun adanya rapel terkait jumlah pemenang dalam voucer umrah ini. 

Nama  : Ika Agustini 

Alamat : Jl. Bapuyu blok D  
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Umur  : 43 tahun 

Pekerjaan : Ibu Rumah Tangga 

Berikut adalah hasil wawancara penulis terhadap subjek pertama 

pada 1 oktober 2021 mengenai kesan berbelanja, keberadaan voucer umrah, 

dan proses pengundian yang diketahui oleh konsumen. Berikut kutipan 

wawancara dengan ibu Ika: 

Saya sudah biasa berbelanja di Raihan Fashion. produk yang saya cari 

ada di sana, produknya bagus, pelayanannya bagus. Mengenai 

keberadaan voucer umrah saya mengetahui setelah berbelanja di sana. 

Sudah beberapa kali mendapatkan voucer. Saya belum pernah 

mengikuti acara pengundian yang dilakukan oleh Raihan Fashion 

mulai awal kali saya berbelanja perkiraan tahun 2019 hingga sekarang 

2021.
68

 

 

Dari ungkapan di atas Butik Raihan Fashion memberikan layanan 

yang baik terhadap konsumen dan memberitahukan kepada konsumen tentang 

ada voucer umrah dalam pembelanjaan. Konsumen belum pernah mengikuti 

acara pengundian karena berbelanja pada tahun 2019 yang merupakan tahun 

awal Covid-19 mulai masuk di Indonesia yang membuat pengundian tidak 

dilakukan oleh Butik Raihan Fashion. 

Berikut adalah jawaban dari ibu Ika terkait alasan adanya hambatan 

pelaksanaan pengundian dan harapan serta saran terkait voucer umrah 

kedepannya. 
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Menurut saya karena kondisi covid-19 ini, jadi fokus pada 

Kesehatan dan adanya penutupan penyelenggaran umrah. Mengenai voucer 

umrah ini rezeki-rezekian saja saran saya untuk Raihan Fashion dapat 

menggabung jumlah orang beruntung yang mendapatkan umrah gratis 

tersebut.
69

 

2. Subjek II (Karyawan) 

Nama  : Gusti Nor Abdi 

Alamat : Jl. Seth Adji  

Umur  : 24 Tahun 

Pekerjaan : Admin di Raihan Fashion Kota Palangka Raya 

Pada 7 Oktober 2021, penulis melakukan wawancara secara 

langsung kepada karyawan butik Raihan Fashion Kota Palangka raya. Dalam 

wawancara ini penulis menggali data yang dibutuhkan dalam menganalisis. 

Penulis mengajukan beberapa pertanyaan, di awali dengan pertanyaan 

mengenai keberadaan voucer umrah yang ada di Raihan Fashion Kota 

Palangka Raya. Berikut hasil wawancara dengan bapak Abdi: 

Keberadaan Voucer umrah sudah ada mulai dari awal buka yaitu pada 

bulan desember 2016 dengan ketentuan untuk mendapatkannya 

minimal belanja Rp. 300.000,00. Yang berubah dari voucer yaitu waktu 

pengundiannya saja. Yang tercantum dalam voucer di undi setiap 6 

bulan sekali untuk 1 orang beruntung. Kemudian, di ubah kebijakannya 

menjadi di undi 1 tahun sekali langsung 2 orang yang beruntung. 

Sepanjang ini baru 4 orang yang beruntung mendapatkan umrah gratis 

yaitu 2 orang yang di undi pada tahun 2017 dan 2 orang pada tahun 

2018 yang seharusnya di undi pada bulan desember namun, terdapat 
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halangan yang membuat pengundian tertunda dan dilaksanakan pada 

bulan februari 2019. Untuk tahun 2019, 2020, 2021 belum bisa 

dilakukan pengundian di karenakan pandemi. Biasanya pengundian 

dilakukan di suatu aula lantai 3(tiga) Butik Raihan Fashion. Pandemi 

ini menjadi hambatan untuk melakukan pengundian karena tidak bisa 

melakukan perkumpulan atau kerumunan. Informasi mengenai 

pengumuman penundian apabila ingin dilaksanakan biasanya diinfokan 

melalui jejaring sosial yaitu facebook dan Instagram milik butik Raihan 

Fashion Kota Palangka Raya dan bisa juga langsung diumumkan oleh 

pemilik melalui sosial media.
70

 

Berdasarkan pernyataan di atas dapat diketahui bahwa voucer 

umrah ini rencananya di undi setiap 6 bulan sekali untuk 1 orang beruntung. 

kemudian, kebijakan berubah menjadi 1 tahun sekali dengan kesempatan 2 

orang beruntung. Pengundian dilakukan di aula lantai 3 (tiga) butik dengan 

proses pengundian langsung di hadapan para hadirin. Selama ini hanya dapat 

dilakukan 2 kali karena mulai dari tahun 2019 hingga sekarang tidak dapat 

dilaksanakan dengan alasan dampak pandemi. 

Hasil wawancara penulis kepada karyawan butik Raihan Fashion 

Kota Palangka raya. Dalam wawancara ini penulis menggali data yang 

dibutuhkan dalam menganalisis. Penulis mengajukan pertanyaan terkait 

hambatan pelaksanaan pengundian voucer umrah dan kebijakan pihak Raihan 

Fashion mengatasi hambatan tersebut. Berikut hasil wawancara dengan bapak 

Abdi: 

Voucer umrah ini tetap jalan walupun belum tau kapan pengundian 

akan dilaksanakan dikarenakan masa pandemi. Perihal waktu pengundian 
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menjadi kebijakan dari pemilik butik ini. karyawan pun masih belum tau 

informasi mengenai ini. kemudian karena adanya penundaan pengundian ini 

menurut saya, kemungkinan bisa terjadi penggabungan jumlah orang yang 

beruntung karena akumulasi voucer yang tertunda dalam beberapa tahun tidak 

mungkin hanya 2 orang saja itu tidak sesuai. Tapi ini hanya kemungkinan 

semua tergantung kebijakan dari pemilik. Kami selaku karyawan hanya 

menyampaikan bahwa pandemi jadi hambatan tertunda ini dan tidak ada 

kebijakan dari pemilik untuk melakukan undian melalui jejaring sosial media 

karena pemilik ini condong menyukai acara secara langsung.
71

  

Nama  : Lisa 

Alamat : Jl. Seth Adji 

Umur  : 32 Tahun 

Pekerjaan : SPG di Raihan Fashion Kota Palangka Raya 

Berikut adalah hasil wawancara penulis dengan Ibu Lisa mengenai 

voucer umrah di Raihan Fashion Kota Palangka Raya. Berikut kutipan 

wanwancara dengan Ibu Lisa: 

Voucer umrah ini di dapatkan Ketika belanja minimal Rp. 300.000,00. 

Pengundian biasanya 1 tahun 2 orang beruntung. Dilakukan di aula 

lantai 3 toko Raihan Fashion. Dilakukan penundian langsung 

dihadapan para tamu undangan dan para pelanggan Raihan Fashion. 

selain undian umrah gratis biasanya pemilik juga membagikan 

doorprize berupa produk-produk berkualitas dari toko Raihan 

Fashion.
72
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Berikut adalah hasil wawancara penulis dengan Ibu Lisa mengenai 

hambatan pelaksanaan pengundian voucer umrah dan kebijakan pihak Raihan 

Fashion mengatasi hambatan tersebut. Berikut tanggapan dari Ibu Lisa: 

Sejak 2019 hingga sekarang tidak bisa dilakukan pengundian karena 

masa pandemi. Biasanya pelanggan yang sering bertanya kapan 

pengundian, kemudian kami menjelaskan terkait hambatan tersebut, 

pelanggan menerima saja. Mengenai jumlah pemenang nantinya saya 

kurang tau itu tergantung kebijakan dari pemilik.
73

 

3. Subjek III (Pemilik) 

Nama  : H. Muhammad Al Ghifari 

Alamat : Jl. Ramin 

Umur  : 44 Tahun  

Pekerjaan : Pemilik Butik Raihan Fashion 

Pada 15 oktober 2021. Dilakukan wawancara secara langsung di 

rumah kediaman pemilik butik Raihan Fashion Kota Palangka Raya. Dalam 

wawancara ini penulis menggali data yang dibutuhkan dalam menganalisis. 

Penulis mengajukan beberapa pertanyaan kepada H.M Al Ghifari, diawali 

dengan pertanyaan motivasi mengadakan voucer umrah: 

Pertama, di dalam berusaha itu tidak semua harus dinilai bisnis. jadi, 

insyaallah dari keuntungan jual beli itu insyaallah ada laba nya, laba itu 

disisihkan untuk memberangkatkan umrah artinya apa kita menikmati 

orang lain juga menikmati. Yang kedua, mudahan-mudahan kita bisa 

menjadi fasitator atau penyebab orang bisa melihat baitullah. Karena 

dalam bisnis kita punya prinsip tidak semua kita harus untung 

sebanyak-banyaknya karena tatkala kita berpikir bagaimana 

keuntungan itu bisa berbagi itulah keberkahan.
74

 

                                                 
       

73
 Lisa, Wawancara, (Palangka Raya, 7 Oktober 2021) 

       
74

 H.M Al Ghifari, Wawancara (Palangka Raya, 15 Oktober 2021). 



69 

 

 

 

Pernyataan dari pemilik bahwa motivasi beliau diadakannya voucer 

umrah ini ada 2 yaitu, pertama berbagi kenikmatan untuk orang lain dan kedua, 

mencari keberkahan. Selanjutnya penulis menanyakan, bagaimana proses 

pengundian voucer umrah, H.M Al Ghifari menyatakan: 

Sebelum pandemi itu biasanya setahun 1 (satu) kali dengan 2 orang 

beruntung. habis itu juga ada doorprize yang lain misal dapat baju 15 

lembar yang hadir dari harga Rp. 500.000 – Rp. 1.000.000. biasanya 

selain pelanggan juga mengundang beberapa tamu undangan seperti 

para pejabat, artis dan lainnya. Dilakukan di aula toko.
75

 

 

Pernyataan dari pemilik bahwa proses pengundian dilakukan secara 

langsung dengan mengumpulkan pelanggan dan tamu undangan. Sesi acara 

pengundian juga dimeriahkan dengan adanya pembagian doorprize. 

Wawancara Penulis secara langsung di rumah kediaman pemilik 

butik Raihan Fashion Kota Palangka Raya. Dalam wawancara ini penulis 

menggali data yang dibutuhkan dalam menganalisis. Penulis menanyakan, 

hambatan pengundian voucer umrah, bapak H. Muhammad Al Ghifari 

menyatakan: 

Pengundian tidak bisa dilakukan untuk selama ini, misalkan di undi 

yang di undi juga tidak bisa berangkat. Nah, insyaallah setelah pandemi 

berakhir, insyaallah mudahan berakhir. Kita akan mengundi kembali 

dan kita akan berangkatkan perdana setelah diumumkan dengan resmi 

haji dan umrah dan setelah ada regulasi yang pasti. Tidak ada kepikiran 

untuk live instagram ataupun facebook.
76
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Pengundian tidak bisa dilakukan karena pandemi. Dan akan 

dilakukan pengundian saat pandemi berakhir dan setelah diumumkan dengan 

resmi haji dan umrah dan setelah ada regulasi. Selanjutnya, penulis 

menanyakan, alasan tetap diberlakukan voucer umrah saat pandemi, bapak H 

Muhammad Al Ghifari menyatakan: 

Voucer umrah tetap diberlakukan karena memberikan kesempatan yang 

sama kepada yang berbelanja di atas 300 ribu, memberikan peluang 

untuk dapat melihat baitullah bagi yang beruntung. Memberikan 

keadilan karena baik sebelum pendemi maupun masa pendemi belanja 

di atas minimal berhak mendapatkan voucer.
77

 

Pernyataan dari bapak H. Muhammad Al Ghifari bahwa pendemi 

tidak jadi hambatan pelanggan untuk mendapatkan voucer. Pelanggan belanja 

di atas minimal berhak untuk mendapatkan voucer dan kesempatan umrah 

gratis. Kemudian, penulis menanyakan, kebijakan mengenai jumlah orang 

yang diberangkatkan ketika dilakukan pengundian, Bapak H Muhammad Al 

Ghifari menyatakan: 

Mengenai itu akan di pikirkan karena ada beberapa pertimbangan 

pertama, umrah tidak jalan. Kedua, penjualan tidak seperti biasanya. 

Kita akan pikirkan itu apakah setahun tetap 2 orang atau ada 

penambahan mudahan tidak ada pengurangan, paling tidak tetap.
78

 

Berdasarkan wawancara di atas bapak H Muhammad Al Ghifari 

mengatakan bahwa tidak bisa dipastikan baik waktu maupun jumlah orang 

yang akan mendapatkan umrah gratis. Masalah waktu akan disesuaikan setelah 
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ada resmi regulasi mengenai haji dan umrah dan masalah jumlah orang akan 

dipikirkan kembali.  

C. Analisis 

Pada sub ini berisi tetang pembahasan dan analisis data kesimpulan 

hasil dari penelitian yang berjudul Voucer umrah sebagai strategi marketing mix di 

butik Raihan Fashion Kota Palangka Raya, akan penulis uraikan dalam sub bab 

ini. Adapun pembahasan dalam sub ini terbagi menjadi dua kajian utama sesuai 

dengan rumusan masalah yaitu: pertama, proses pengundian voucer umrah di butik 

Raihan Fashion Kota Palangka Raya. Kedua, voucer umrah tetap diberlakukan di 

masa covid-19 di butik Raihan Fashion Kota Palangka Raya 

1. Proses Pengundian Voucer Umrah di Butik Raihan Fashion Kota 

Palangka Raya 

a. Promosi dengan Voucer di Butik Raihan Fashion 

Butik Raihan Fashion memiliki produk-produk yang beragam 

terdapat busana muslim dan muslimah dewasa sampai anak-anak, 

perlengkapan ibadah, oleh-oleh khas mekkah seperti siwak, air zam-zam, 

madu, dan lainnya. Produk yang cukup beragam dan tren ini menjadikan 

daya tarik pelanggan untuk berbelanja di Raihan Fashion. Harga setiap 

produk di Raihan Fashion beragam masing-masing produk memiliki 

kualitas yang berbeda-beda pelanggan dapat memilih produk sesuai 

keinginan dan kemampuan membelinya. Raihan Fashion terletak di jalan 

Seth Adji No 7 yang merupakan salah satu lokasi strategis di Kota 
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Palangka Raya tempat yang ramai penduduk dan mudah diakses. Butik 

yang merupakan ruko 3 (tiga) lantai dengan 1 (satu) pintu utama pada 

lantai 1 (satu) dan 2 (dua) merupakan bagian shop yang terdapat tataan 

produk yang tersusun rapi dengan produk yang sudah tertera harga 

sehingga pelanggan bisa memilih sesuai keinginan dan kemampuan 

sebagaimana dalam asas ‟an tara>dhin (suka sama suka) tanpa ada 

paksaan, kemudian melakukan transaksi pembayaran di loket kasir. Lantai 

3 (tiga) terdapat aula yang bisa digunakan untuk suatu acara maka, bisa 

menjadi strategi yang baik karena dari antusiasnya tamu acara yang 

berhadir pada acara tersebut tidak menutup kemungkinan juga untuk 

antusias berbelanja di tempat tersebut. Place, process, and physical 

evidence sangat mendukung dapat dilihat dari kesan baik, bagus, nyaman 

yang dirasakan oleh para pelanggan pada butik Raihan Fashion.
79

 Promosi 

yang dilakukan Butik Raihan Fashion berupa diskon-diskon pada produk 

dan juga adanya promosi yang dilakukan di media sosial seperti instagram 

dan facebook serta pemilik bernama H.M Al Ghifari merupakan salah satu 

tokoh ulama ternama di Kota Palangka Raya dan istri juga turut 

mempromosikan di akun sosial media pribadi mereka.
80

 Terkenalnya 

pemilik butik Raihan Fashion ini juga mempengaruhi strategi people and 

promosi dalam menjadi daya tarik pelanggan dalam berbelanja. Hal 
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menarik lainnya dari butik Raihan Fashion ialah voucer umrah. Penerapaan 

voucer umrah dilakukan sejak desember 2016 dengan syarat untuk 

mendapatkannya haruslah berbelanja minimum Rp. 300.000. Adanya 

voucer umrah ini merupakan bagian dari promotion yaitu sebagai 

komunikasi pemasaran berupa kegiatan pemasaran untuk berusaha 

menyebarkan informasi, membujuk/mempengaruhi, dan mengingatkan 

pasar sasaran terhadap produk yang ditawarkan.
81

 Adanya voucer umrah 

mempengaruhi konsumen untuk mengingatkan apabila belanja diatas nilai 

minimum maka mendapatkan voucer dengan hadiah utama umrah gratis. 

Penetapan harga adalah permasalahan yang paling utama yang harus 

dihadapi oleh para pelaksana.
82

 Penetapan harga minimum Rp. 300.000 

untuk mendapatkan voucer merupakan bagian dari strategi penawaran 

harga yang telah dirancang agar dapat dijangkau oleh kalangan menengah 

ke bawah serta kalangan menengah ke atas. 

b. Proses Pengundian Voucer Umrah 

Berdasarkan hasil observasi dan wawancara kepada 3 (tiga) 

subjek bahwa Voucer umrah ini didapatkan saat berbelanja di atas minimal 

Rp.300.000. Dalam voucer umrah tercantum juga waktu pengundian 

dengan kalimat yang tertera “diundi setiap 6 bulan sekali”. Adanya voucer 

umrah ini bersamaan dengan berdirinya butik artinya voucer telah ada saat 
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butik dari pertama buka yaitu pada desember tahun 2016.
83

 Perencanaan 

awal, voucer memang akan diundi setiap 6 bulan sekali dengan jumlah 1 

orang pemenang. Tetapi, agar efektif dalam penyelenggaraan acara 

pengundian, kebijakan berubah menjadi 1 tahun sekali pengundian dengan 

jumlah 2 orang pemenang. Pengundian biasa dilakukan di akhir tahun.
84

 

Saat akan dilaksanakan pengundian diinformasikan melalui media sosial 

yaitu akun facebook dan Instagram Raihan Fashion dan akun pemilik 

butik. Tempat pengundian di aula butik lantai 3 (tiga) di jalan Seth Adji 

yang mampu menampung perkiraan 400-500 orang.
85

 Dengan dihadiri oleh 

para tamu undangan dan para pelanggan yang mendapatkan voucer. 

Tumpukan voucer diletakkan dihadapan para tamu undangan dan para 

pelanggan. Kemudian, diambil 2 (dua) voucer secara acak dan dibacakan 2 

(dua) orang pemenang umrah gratis tersebut. Jika, nama pemenang yang 

diumumkan tidak berhadir pada sesi acara maka pemenang akan dihubungi 

secara langsung melalui no hp pemenang yang tertera di voucer umrah. 

Acara pengundian dimeriahkan juga dengan adanya doorprize-doorprize 

berasal dari produk butik dengan kisaran harga Rp. 500.000 – Rp. 

1.000.000.
86

 Sepanjang ini baru 4 (empat) orang pemenang yang 

mendapatkan umrah gratis yaitu masing-masing 2 (dua) orang pada tahun 
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2017 dan 2018. Sejak tahun 2019 awal covid-19 masuk ke Indonesia 

membuat pihak butik Raihan Fashion menghentikan pengundian untuk 

sementara waktu. Voucer umrah hingga saat ini masih bisa didapatkan oleh 

pelanggan yang berbelanja di atas nilai minimum dan voucer umrah hanya 

tertumpuk di dalam kotak tanpa adanya kejelasan siapa pemenang dari 

voucer tersebut. Tanpa adanya kejelasan membuat voucer umroh ini 

tergolong bagian ghara<r meskipun ghara<r yang tergolong kecil. Ibnul 

Qoyim menjelaskan
87

, 

غسز ان إذا وال لا أو    سا   ك كه  م تساش   ىه الاح م م كه ل  ماو ا    

صحة مه قد،   ال 

خلاف ث س ب ك ري ال  ال

كه م تساش   ىه الاح  م

Artinya: Ghara<r jika hanya sedikit atau tidak mungkin dihindari, tidak 

mempengaruhi keabsahan jual beli. Beda dengan ghara<r yang 

besar dan memungkinkan untuk dihindari. 

Meskipun tergolong bagian ghara<r yang ringan keberadaan 

voucer umrah ini merupakan komitmen dari butik Raihan Fashion 

sehingga menjadi suatu amanah yang wajib untuk ditunaikan oleh pemilik 

butik Raihan Fashion dan ada hak pemenang hasil dari pengundian voucer 

umrah yang dilaksanakan nantinya. 
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c. Hambatan Pengundian Voucer Umrah 

Voucer umrah yang telah telaksana 2 (dua) kali pengundian 

dengan 4 (empat) orang pemenang yaitu 2 (dua) orang pada tahun 2017 

dan 2 (dua) orang pada tahun 2018. Terjadi hambatan tidak dapat 

dilaksanakannya pengundian voucer umrah dikarena covid-19 masuk ke 

Indonesia mulai pada tahun 2019. Pengundian terhambat dengan alasan 

sebagai berikut: 

1) Tidak dapat melaksanakan perkumpulan/kerumunan 

Pengundian biasa dilakukan secara langsung di suatu tempat 

yaitu di aula lantai 3 (tiga) butik. Untuk pengundian bisa saja dilakukan 

secara virtual misalnya dilakukan melalui live facebook atau Instagram 

akun milik toko ataupun akun owner akan tetapi Pemilik lebih condong 

kepada acara atau silaturahmi secara langsung dalam satu tempat 

karena selain mengundang tamu-tamu khusus juga ada doorprize untuk 

para hadirin.
88

 

2) Penyelenggaraan umrah ditutup 

Untuk selama ini pengundian belum bisa dilaksanakan. 

Seandainya dilakukan pengundian pun pemenang undian belum bisa 

juga berangkat
89

 karena ditutupnya akses penyelengaraan umrah bagi 
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Indonesia kebijakan ini dikeluarkan Arab Saudi sebagai upaya 

penanganan covid-19 akan semakin terkendali. 

Dalam hal ini menghadapi hambatan pelaku usaha melakukan prinsip 

integritas moral yang merupakan dasar dalam berbisnis dimana para pelaku 

bisnis dalam menjalankan usaha bisnis mereka harus menjaga nama baik 

perusahaan agar tetap dipercaya dan merupakan perusahaan terbaik.
90

  

2. Voucer Umrah Tetap diberlakukan di Masa Covid-19 di Butik Raihan 

Fashion Kota Palangka Raya 

a. Alasan Tetap Diberlakukan Voucer Umrah di Masa Covid-19 

Pengundian tidak bisa dilakukan kurang lebih 3 (tiga) tahun tetapi 

voucer umrah terus berjalan. Pelanggan tetap bisa mendapatkan voucernya.  

Voucer umrah tetap diberlakukan karena memberikan kesempatan yang 

sama kepada yang berbelanja di atas Rp. 300.000, memberikan peluang 

untuk dapat melihat baitullah bagi yang beruntung. Memberikan keadilan 

karena baik sebelum pandemi maupun masa pandemi belanja di atas 

minimal berhak mendapatkan voucer.
91

 Sesuai asas hukum ekonomi 

syariah yaitu asas keadilan, yaitu segala bentuk aktivitas ekonomi 

dilakukan dengan cara yang adil. Dalam Al-Qur‟an surah al-an‟am: 152, 

Allah berfirman:
92
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لَا تقَرَتُُاْ مَالَ ٱن أََفُُاْ ٱنكَٕمَ َٕ ََ ََ ّٰ َٔثهغَُ أشَُذايُۚۥ  ا َٓ أحَسَهُ حَت ٌِ تِٓ 
تِٕمِ إلِاا تِٲنا

ٱنمِٕسَانَ  نَُ كَانَ راَ لَا وكَُهِّفُ  تٲِنقِسطِ  ََ ََ إِراَ قهُتمُ فَٲعذِنُُاْ  ََ ا  ٍَ سعَ َُ وفَسًا إلِاا 

ىٰكُم تۦًِِ نعََهاكُم صا ََ نِكُم 
ِ أََفُُاْ رَٰ تعٍَِذِ ٱللَّا ََ  ّٰ  تزَكَارَُنَ  قرُتَ

 

Artinya: Dan janganlah kamu dekati harta anak yatim kecuali dengan cara 

yang lebih bermanfaat, hingga ia sampai dewasa. Dan 

sempurnakanlah takaran dan timbangan dengan adil. Kami tidak 

memikulkan beban kepada seseorang melainkan sesuai 

kesanggupannya. Dan apabila kamu berkata, maka hendaklah 

kamu berlaku adil kendatipun dia adalah kerabatmu, dan 

penuhilah janji Allah. Yang demikian itu diperintahkan Allah 

kepadamu agar kamu ingat 

Motivasi adanya voucer umrah pertama, berbagi kenikmatan 

kepada orang lain dan kedua, mencari keberkahan.
93

 Sesuai dengan asas 

hukum ekonomi Syariah yaitu asas taba>d al-mana>fi’. Yaitu asas saling 

bekerja sama dengan tujuan untuk dapat saling memberikan manfaat 

menuju kesejahteraan bersama. Asas al-birr wa al-taqwa, yaitu semua 

transaksi ekonomi dilakukan dalam rangka utuk melakukan kebajikan dan 

ketakwaan kepada Allah dan bukan sebaliknya. Dalam surah al-maidah 

ayat 2, Allah berfirman:
94

  

 َ ٱتاقُُاْ ٱللَّا ََ نِ  ََٰ ٱنعذُ ََ وُُاْ عَهَّ ٱلِإحمِ  ََ لَا تعََا ََ  ِٰ َُ ٱنتاق ََ وُُاْ عَهَّ ٱنثِرِّ  ََ تعََا ََ
َ شَذِٔذُ ٱن  عِقَابِ  إِنا ٱللَّا

Artinya: Dan tolong-menolonglah kamu dalam (mengerjakan) kebajikan 

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

pelanggaran. 
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b. Kepastian dan Kebijakan Voucer Umrah 

Kepastian voucer umrah belum ada informasi kejelasannya dan 

karyawan tidak bisa memastikan waktu nya
95

 dalam asas ‟adam al-

ghar>ar yaitu setiap aktivitas dan transaksi ekonomi tidak boleh adanya 

ghara>r yaitu tipu daya yang menyebabkan hilangnya unsur kerelaan 

pihak tertentu sehingga menimbulkan sikap ketidaksukaan. Dalam surah 

An Nisa ayat 2, Allah berfirman:
96

  

ّٰ أمَ مَ
ءَاتُُاْ ٱنَٕتَٰ م َُٰ ََ ٍُ نَ َُٰ لَا تأَكُهُُاْ أمَ ََ لَا تتَثَذَا نُُاْ ٱنخَثِٕجَ تٲِنطإِّةِ  ََ م  ٍُ نَ

 ّٰ نِكُم إِنَ َُٰ ُۥ كَانَ حُُتا كَثِٕرا   أمَ  إِواً

 

Artinya: Dan berikanlah kepada anak-anak yatim (orang yang sudah 

baligh) harta mereka, jangan kamu menukar yang baik dengan 

yang buruk dan jangan kamu makan harta mereka bersama 

hartamu. Sesungguhnya tindakan-tindakan (menukar dan 

memakan) itu adalah dosa yang besar. 

Karyawan menjelaskan hambatan yang dihadapi dan berkata 

jujur bahwa belum bisa menentukan dan memastikan kapan waktu 

pengundiannya.
97

 Dalam etika bisnis islam terkait kejujuran. Dalam ajaran 

Islam, kejujuran merupakan syarat paling mendasar dalam kegiatan bisnis. 

Rasulullah sangat menganjurkan kejujuran dalam segala bentuk aktivitas 

bisnis. Kejujuran akan membawa kepada kebajikan. 
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Pernyataan dari pemilik bahwa pengundian tidak bisa dilakukan 

untuk selama ini dikarenakan pandemi. Dengan keyakinan pandemi akan 

berakhir dan itulah yang ditunggu oleh pemilik agar bisa melakukan 

pengundian kembali dan akan memberangkatkan perdana setelah 

diumumkan dengan resmi haji dan umrah dan setelah ada regulasi yang 

pasti.
98

 Pemilik berprasangka baik akan kondisi pandemi ini agar berakhir 

dan dapat kembali melaksanakan tanggung jawab. Pandemi ini juga yang 

membuat para pelanggan memahami jika waktu belum bisa dipastikan dan 

ditentukan. Tetapi, mengharapkan penggabungan jumlah orang yang akan 

mendapatkan umrah gratis sesuai dengan tahun pengundian yang tertunda. 

Selaku karyawan memberikan kemungkinan bahwa bisa jadi akan ada 

penggabungan jumlah orang yang mendapatkan sesuai dengan akumulasi 

tahun yang tertunda. Semuanya kebijakan akan kembali lagi kepada 

ketegasan pemilik yang mengatakan mengenai jumlah orang yang 

mendapatkan akan dipikirkan dan dipertimbangkan kembali karena 

penjualan tidak seperti biasanya. akan pikirkan itu apakah setahun tetap 2 

(dua) orang atau ada penambahan mudahan tidak ada pengurangan, paling 

tidak tetap. Etika bisnis islam dalam hal ini mengenai amanah dan 

professional dalam bisnis. Allah memerintahkan agar umat islam 

menunaikan amanat kepada orang yang berhak menerimanya dan jika 
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memutuskan perkara agar dilakukan secara adil, sebagaimana firman 

Allah:
99

  

إرِاَ  ََ ا  ٍَ ّٰ أٌَهِ تِ إِنَ ىَٰ اْ ٱلأمََٰ َ َٔأمُرُكُم أنَ تؤَُدَُّ ٱنىااشِ أنَ تحَكُمُُاْ هَ حَكَمتمُ تَٕإِنا ٱللَّا

 لِ تِٲنعَذ

Artinya: Sesungguhnya Allah memerintahkan kalian untuk menunaikan 

amanat kepada orang yang berhak menerimanya dan apabila 

kalian memutuskan hukum di antara manusia maka putuskanlah 

dengan adil. 

Berdasarkan ayat tersebut adapun relevansi voucer umrah di 

butik Raihan Fashion yaitu Pemilik butik Raihan Fashion yang merupakan 

pemberi amanat atas pemberian hadiah dari undian voucer umrah yang 

memiliki keharusan untuk menunaikannya dan tidak ingkar terhadap 

pelanggan yang merupakan orang yang berhak menerima hadiah voucer 

umrah tersebut. Memberikan kebijakan yang adil adalah tugas dari pemilik 

kepada pelanggan yang berhak menerimanya sebagaimana yang telah 

ditetapkan bahwa dalam setahun terdapat 2 orang pemenang undian voucer 

umrah ini. Hingga saat ini pemilik masih belum menunaikan amanat 

mengenai kepastian dan kejelasaan atas pelaksanaan pengundian dan 

jumlah penerima hadiah. Maka, terdapat hal yang dilarang yaitu ghara>r 

(ketidakjelasan) pada voucer umrah ini. Pemilik haruslah dengan segera 
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menunaikan amanat dengan kebijakan yang adil agar terhindar dari hal 

yang dilarang tersebut. 
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BAB V PENUTUP 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dibahas, maka dapat diambil 

kesimpulan bahwa: 

1. Proses pengundian voucer umrah di butik Raihan Fashion Kota Palangka Raya 

sebelum pandemi dilakukan di aula butik lantai 3 (tiga) dengan dihadiri tamu 

undangan dan para pelanggan. Pemenang akan dibacakan pada sesi acara dan 

diberikan langsung secara simbolis kepada pemenang. Selain undian umrah 

gratis juga ada doorprize untuk para hadirin. Pengundian sudah terlaksana 2 

(dua) kali pada tahun 2017 dan 2018 masing-masing 2 (dua) orang tiap 

tahunnya. Pada 2019 awal covid masuk ke Indonesia pengundian jadi 

terhambat hingga sekarang. Hambatan yang dirasakan yaitu tidak dapat 

melakukan kerumunan atau perkumpulan dan penyelenggaran umrah yang 

jelas. 

2. Voucer umrah tetap diberlakukan di masa covid-19 di butik Raihan Fashion 

Kota Palangka Raya karena tidak ada pembeda antara pelanggan sebelum 

pandemi dan masa pandemi. Belanja minimal Rp.300.000 adalah hak 

pelanggan untuk mendapatkan voucer umrah. Voucer umrah ini adalah 

komitmen dari pemilik butik dari awal butik di buka hingga sekarang. 

Kepastian pengundian tidak dapat ditentukan karena keadaan yang tidak 

kondusif hanya bisa menunggu pandemi berakhir ataupun sudah diumumkan 
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secara resmi dan ada regulasinya terkait penyelenggaraan umrah. Voucer 

umrah ini terdapat ghara>r (ketidakjelasan) karena sampai saat ini tidak ada 

kepastian dan kebijakan dalam hal waktu pengundian yang tidak bisa 

diperkirakan dan jumlah penerima hadiah yang tidak ditetapkan.  

B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan hasil penelitian tentang 

Voucer umrah sebagai strategi marketing mix di butik Raihan Fashion Kota 

palangka Raya, maka dapat diambil saran yaitu: 

1. Berdasarkan hasil penelitian dalam mengkaji berbagai rumusan masalah terkait 

voucer umroh ini, penulis memberikan saran kepada subjek penelitian yaitu: 

a. Pemilik Butik Raihan Fashion Kota Palangka Raya, sangat diharapkan 

kebijakan terkait voucer umrah ini agar lebih terarah jelas. Pemilik lebih 

berkuasa dalam kebijakan dan pemilik mengerti yang terbaik karena hadir 

dengan niat baik tentunya akan bertanggung jawab atas keputusan. Dengan 

cara pemanfaatan sosial media mungkin dapat menjadi solusi agar bisa 

melakukan pengundian secara online sehingga ada kejelasan dari voucer 

umrah tersebut mengenai penerima hadiah. Membuat pengumuman secara 

resmi terkait voucer umrah. Segerakan kebijakan pengundian voucer umrah 

karena di tahun 2022 sudah ada regulasi terkini terkhusus pelaksanaan 

ibadah umrah dan haji sudah dibuka dan sudah bisa dilakukan. 
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b. Karyawan, agar selalu menjadi tangan kanan pemilik yang menyampaikan 

setiap keadaan usaha kepada pelanggan secara langsung. Maka baik-baik 

dalam setiap menyampaikan keterangan. 

c. Pelanggan agar tidak mengadu nasib pada undian ini. 

2. Skripsi ini masih banyak kekurangan di dalamnya. Akan tetapi, penulis 

mengharapkan agar skripsi ini mampu menjadi manfaat bagi siapa pun dan 

juga penulis berharap agar penelitian ini dapat dijadikan sebagai sumber 

referensi bagi penelitian-penelitian yang terkait selanjutnya. 
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