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ABSTRACT

Shariah-compliant approaches are strongly emphasized in Islamic teachings involving all aspects. Although there
are many Islamic principles and values that are suitable regarding doing a business activity, they have not been
fully explored to determine the implementation of Islamic marketing mix strategies, especially the implementation of
Shariah-compliant promotion element. Following the lack of spirit of Islamic principles in promotional plans, it
results in individuals or groups involved in Islamic marketing facing challenging constraints. This study aims to
explore the Shariah-compliant promotion element in the Islamic marketing mix. Relying on the 7P model of the
marketing mix as the theoretical basis, Shariah-compliant principles and values for promotion element are
identified and extracted from Al-Quran and Hadith sources. The data obtained is then analyzed and presented
descriptively. The findings of the study provide a new insight for the implementation of the Shariah-compliant
promotion component in Islamic marketing. This study can also be a basis and measurement basis for industry and
business practitioners in examining and evaluating the implementation of promotions to coincide with the principles
of Shariah.

ABSTRAK

Pendekatan patuh Syariah amat dititikberatkan dalam ajaran Islam melibatkan semua aspek. Walaupun terdapat
banyak prinsip dan nilai Islam yang bersesuaian bagi melakukan suatu aktiviti perniagaan, namun ia belum diterokai
sepenuhnya bagi menentukan perlaksanaan strategi campuran pemasaran Islam terutama perlaksanaan elemen
promosi yang patuh Syariah. Berikutan kurangnya semangat prinsip-prinsip Islam dalam kaedah promosi, ia
mengakibatkan individu atau kumpulan yang terlibat dalam pemasaran Islam mendepani kekangan yang mencabar.
Kajian ini bertujuan untuk meneroka elemen promosi yang patuh Syariah dalam campuran pemasaran Islam.
Bersandarkan kepada model 7P campuran pemasaran sebagai asas teori, prinsip dan nilai patuh Syariah bagi elemen
promosi dikenal pasti dan diekstrak daripada sumber Al-Quran dan Hadis. Data yang diperoleh kemudian dianalisis
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dan dipersembahkan secara deskriptif. Dapatan kajian memberikan suatu pandangan baharu bagi perlaksanaan
elemen promosi patuh Syariah dalam pemasaran Islam. Kajian ini juga boleh menjadi suatu asas dan dasar ukuran
kepada pengamal industri dan perniagaan dalam meneliti dan menilai implementasi promosi agar bertepatan dengan
prinsip Syariah.

Kata kunci: Pemasaran Islam, promosi, patuh Syariah, 7P, campuran pemasaran

1. Pendahuluan

Islam amat menggalakkan umatnya untuk bergiat aktif dalam bidang ekonomi dan menitikberatkan aspek
pematuhan Syariah dalam melakukan aktiviti perniagaan. Prinsip dan nilai Syariah dalam aktiviti
ekonomi dan perniagaan adalah bersumberkan daripada Al-Quran dan Hadis. Melalui kedua-dua sumber
tersebut, banyak asas norma, kepercayaan, dan etika tindakan diperoleh, terutama melibatkan aktiviti
ekonomi dan perniagaan. Antara asas dan prinsip utama yang sering disebutkan dalam kedua-dua sumber
tersebut seperti keharusan berjual beli dan pengharaman riba, haram memakan harta orang lain tanpa izin
pemiliknya, prinsip keperluan merekodkan transaksi hutang, amanah dalam berniaga dan sebagainya. Ini
dapat dilihat melalui firman Allah Taala dalam ayat-ayat Al-Quran dan hadis berikut:

ol a5a s sl 4l Oals
Terjemahan: “Padahal Allah telah menghalalkan berjual-beli (berniaga) dan
mengharamkan riba. ”
(Al-Bagarah 2:275)

Han i 0B 83155 0585 of ) Jally oK A1 1RE Y e il G
Terjemahan: “Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu makan (gunakan)
harta-harta kamu sesama kamu dengan jalan yang salah (tipu, judi dan sebagainya),
kecuali dengan jalan perniagaan yang dilakukan secara suka sama suka di antara
kamu...”

(An-Nisa 4:29)

*5 818 A Jal ) oy s 1) 1 5hale Gl @il
Terjemahan: “Wahai orang-orang yang beriman! Apabila kamu menjalankan sesuatu
urusan dengan hutang piutang yang diberi tempoh hingga ke suatu masa yang tertentu
maka hendaklah kamu menulis (hutang dan masa bayarannya) itu...”
(Al-Bagarah 2:282)

Dari Hakim bin Hizam berkata: Rasulullah SAW bersabda: “Antara penjual dan pembeli
boleh khiyar selagi keduanya belum berpisah, jikalau dia jujur dan mahu menjelaskan
(ciri-cirinya atau cacatnya), maka keduanya diberi keberkatan di dalam jual belinya dan
jikalau keduanya melakukan penipuan dan menyembunyikan (cacatnya), maka
dihapuslah keberkatan jual belinya.” (Jami’ Al-Tirmizi)

Dapat diperhatikan bahawa ayat-ayat Al-Quran dan matan hadis tersebut memberikan indikasi bahawa
terdapat keperluan bagi individu, firma atau organisasi yang terlibat dalam aktiviti ekonomi dan
perniagaan untuk memberikan penawaran khidmat dan produk secara lebih beretika (Hashim & Hamzah,
2014). Salah satu elemen penting dalam suatu aktiviti perniagaan adalah pemasaran. Suatu aktiviti
perniagaan yang berjaya dapat diertikan melalui kebolehan suatu entiti perniagaan dalam menerapkan dan
mengimplementasikan strategi pemasaran yang berkesan. Sebagai suatu elemen dalam perniagaan,
aktiviti pemasaran perlu mengambil kira keperluan pengguna Muslim, memandangkan mereka adalah
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pasaran pengguna yang pesat berkembang di peringkat global. Berikutan itu, sebarang entiti perniagaan
yang tidak meneroka peluang menyediakan perkhidmatan kepada mereka akan kehilangan peluang yang
besar terutama bagi meluaskan perkhidmatan perniagaan mereka (Kearney, 2006).

Berpunca daripada kesedaran tersebut, kaedah pemasaran Islam yang patuh Syariah mula diperkenalkan
dalam sektor perniagaan dan komersil, meliputi aspek seperti penghasilan komoditi sehingga pempekan
produk dan perkhidmatan dalam industri kewangan dan perbankan. Salah satu elemen penting dalam
aktiviti pemasaran ialah promosi. Promosi dapat diertikan sebagai suatu komunikasi yang berkesan yang
diguna pakai oleh para pemasar bagi tujuan membolehkan produk atau perkhidmatan mereka diketahui
oleh pengguna. Promosi turut merangkumi tatacara seperti memberikan maklumat kepada pengguna,
meyakinkan dan memberikan tunjuk ajar kepada mereka (Lovelock et al., 2011). Sebagai contoh, kaedah
pengiklanan mungkin menarik minat pengguna yang berpotensi untuk mendapatkan sesuatu produk.

Walaupun beberapa kajian yang membincangkan tentang etika perlakuan korporat dalam Islam, namun ia
kurang merangkumi implementasi pematuhan Syariah bagi strategi campuran pemasaran (Arham, 2010;
Abdullah & Ahmad, 2010; Saeed & Baig, 2013; Hashim & Hamzah, 2014; Abdullah et al., 2015;
Kamarohim et al., 2016). Situasi ini turut terpakai ke atas setiap elemen 7P dalam campuran pemasaran
dan salah satunya adalah promosi. Antara faktor-faktor yang boleh dijelaskan menyumbang kepada
situasi tersebut ialah para pemasar tidak mempunyai kapasiti untuk merangkumkan konsep-konsep Islam
dalam memformulasikan pendekatan pemasaran campuran yang praktikal. Tambahan pula, meskipun
berlaku peningkatan penerimaan dalam kalangan dunia perniagaan terhadap prinsip-prinsip Islam, namun
tiada usaha yang konkrit dilakukan bagi mengadaptasi model campuran pemasaran yang dikenali dengan
pematuhan Syariah (Hashim & Hamzah, 2014; Abdullah et al., 2015; Kamarohim et al., 2016). Malah,
terdapat kerisauan dalam proses implementasi strategi campuran pemasaran, seperti tidak beretika,
eksploitasi wanita, dan sebagainya. Melalui penelitian yang dilakukan, menangani cabaran-cabaran
tersebut adalah kompleks namun merupakan suatu isu yang sangat menekan. Demikian juga, tidak
terdapat suatu kerangka campuran pemasaran Islam yang boleh dijelaskan dan dieksperimentasi yang
boleh diaplikasikan oleh entiti perniagaan (Abdullah et al., 2015). Suatu kajian lanjut adalah perlu
dilakukan bagi mewujudkan suatu kerangka strategi pemasaran, terutama ke atas campuran pemasaran
yang konsisten dengan prinsip dan nilai Islam. Justeru, bagi merungkai kelopongan yang ada dalam topik
ini, kajian ini mencadangkan agar sumber-sumber Al-Quran dan Hadis digunakan sepenuhnya bagi
menentukan kod tingkah laku pemasaran terutamanya bagi elemen promosi.

Daripada perbincangan tersebut, kajian ini bertujuan untuk mengenal pasti elemen patuh Syariah bagi
campuran pemasaran Islam terutama bagi elemen promosi. Melalui model campuran pemasaran Islam
yang diketengahkan oleh Hashim dan Hamzah (2014) dan Wilson (2012) bagi elemen promosi, kajian
akan mengulas lebih lanjut perkaitan antara setiap atribut dalam elemen promosi dengan nilai patuh
Syariah yang diperoleh melalui sumber-sumber Al-Quran dan Hadis. Kajian akan dibahagikan kepada
beberapa bahagian perbincangan, bermula dengan pendahuluan, diikuti dengan sorotan literatur dan
metodologi kajian. Ini disusuli dengan dapatan kajian dan dipersembahkan dalam bentuk analisis
deskriptif dan diakhiri dengan kesimpulan dan cadangan bagi kajian akan datang.

2. Sorotan Kajian

Pemasaran boleh didefinisikan kepada suatu proses sosial atau pengurusan yang membolehkan seorang
individu atau kumpulan mencapai matlamat mereka dengan cara mencipta sesuatu melalui pertukaran
nilai atau produk (Kotler dan Armstrong, 1999; 2006). Menurut mereka lagi, suatu program pemasaran
yang efektif mengintegrasikan semua bahagian dalam campuran pemasaran kepada suatu program yang
dipandu untuk mencapai matlamat sesebuah entiti perniagaan. Pemasaran lazimnya bermula dengan
pengguna dan berakhir dengan keuntungan (Spalton, 2010). Konsep ini adalah selari dengan tujuan
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pemasaran iaitu mengenal pasti keperluan pengguna dengan tujuan memujuk mereka dan menjual
barangan secara serta merta (Drucker, 2010). Menurut Goi (2009), merujuk kepada Borden (1965),
terdapat 12 elemen campuran pemasaran yang diperkenalkan iaitu perancangan produk, harga, jenama,
kaedah agihan, jualan kendiri, pengiklanan, promosi, pempekan, persembahan, perkhidmatan, kendalian
fizikal, dan pengumpulan fakta dan analisis. Bagi tujuan memenuhi keperluan pasaran sasaran, beliau
meringkaskannya kepada 4P, iaitu produk, penentuan harga, lokasi (pengagihan), dan promosi. McCarthy
dan Perreault (2002) dan Lovelock et al. (2011) memerihalkan bahawa empat elemen bagi campuran
pemasaran ialah produk, penentuan harga, tempat dan promosi. Lovelock et al. (2011) kemudian
menambah tiga lagi elemen iaitu orang, proses, dan persekitaran fizikal, terutama kepada sector
perkhidmatan, berikutan berlakunya peningkatan permintaan dan keperluan pengguna selain industri yang
semakin matang.

Dalam kajian oleh Kotler dan Keller (2012), mereka telah memperkenalkan empat lagi elemen pemasaran
kontemporari, iaitu orang, proses, program dan prestasi. Lebih menarik lagi apabila kajian oleh Wilson
(2012) memberikan suatu perspektif Islam kepada kesemua elemen yang dipanggil 7P bagi pemasaran
Islam, iaitu pragmatism, palliation, pertinence, patience, peer support, perseverance, and pedagogy.
Kesemua elemen ini kemudian dikembangkan kepada 9P, meliputi tambahan elemen janji (promise) dan
sabar (patience) (Abuznaid, 2012). Namun, Hashim dan Hamzah (2014) berpandangan para akademik,
pengamal perniagaan, dan pengguna terutamanya di negara bukan Islam, masih kurang jelas dengan
kewujudan dan penerimaan mereka kepada pemasaran Islam. Justeru itu, mereka mencadangkan agar
kesemua elemen 7P dalam pemasaran kontemporari digabungkan dengan perspektif pemasaran Islam
kerana 7P yang diperkenalkan adalah asas utama bagi memahami sifat semulajadi pemasaran. Tambahan
pula, beberapa kajian menyimpulkan bahawa berikutan terdapat keperluan bagi para pemasar memberikan
penekanan kepada memahami pasaran pengguna Muslim, integrasi antara pemasaran kontemporari dan
pemasaran Islam seharusnya memberikan suatu perspektif baharu bagi memenuhi minat yang meningkat
terhadap pemasaran Islam (Haque et al., 2017; Daabes, 2018).

Campuran pemasaran memainkan peranan penting dalam membimbing keputusan pembelian pertama dan
seterusnya oleh pengguna. la juga perlu bagi keputusan meletakkan suatu produk yang sesuai, pada masa
yang sesuai dengan harga yang berpatutan. Dari sudut perspektif Islam, semua keputusan tersebut perlu
dilakukan mengikut acuan dan ajaran Islam yang bertunjangkan kepada konsep mencapai reda Allah
Taala bagi setiap tindakan yang dilaksanakan. Islam juga menerapkan konsep ibadah dan etika dalam
melakukan suatu tindakan, termasuk dalam aktiviti pemasaran. Banyak kajian menyatakan falsafah asas
dalam etika Islam bermula dengan konsep ketauhidan Allah dan dikawal selia oleh prinsip-prinsip lain
seperti amanah, jujur, persaudaraan, kepercayaan dan keadilan sosial (Hanafy dan Salam, 1988; Arham,
2010; Abdullah dan Ahmad, 2010). Prinsip-prinsip berikut dapat dijelaskan dalam aktiviti komersil,
melalui pengharaman riba, monopoli, penipuan, dan ekploitasi terhadap pengguna. Dalam membina
kerangka dan teori pemasaran Islam, pengaplikasian nilai dan ajaran Islam seperti ekuiti dan keadilan
terhadap paradigma pemasaran kontemporari adalah sangat perlu (Saeed et al., 2001; Arham, 2010;
Adnan, 2013).

Di bawah naungan Al-Quran dan Hadis, salah satu matlamat utama bagi pemasaran Islam ialah bagi
memenuhi keperluan pengguna di samping memaksimakan keuntungan melalui penjualan dan
penggunaan suatu produk dan perkhidmatan (Shamsudin dan Rahman, 2014). Alom dan Haque (2011)
bersetuju bahawa daripada perspektif Islam, bagi memenuhi keperluan penjual dan pembeli, proses
pemasaran mestilah melibatkan aspek halal sesuatu produk dan perkhidmatan, dan persetujuan bersama
kedua-dua belah pihak demi melindungi kesejahteraan mereka. Perilaku atau tindakan yang tidak beretika
dan bermoral seperti penipuan, desakan, salah informasi dan penipuan dalam pengiklanan, adalah ditegah
dalam Islam. Abuznaid (2020) dan Abbas et al. (2020) menegaskan Islam adalah agama yang mempungai
pengaruh besar terhadap perilaku pengguna Muslim dan menekankan signifikan keperluan mengguna
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pakai taktik pemasaran Islam bagi menyasarkan pasaran pengguna Muslim.

Berikutan peningkatan kesedaran dalam menjalankan aktiviti perniagaan mengikut norma dan nilai Islam,
seperti produk halal dan perkhidmatan patuh Syariah, dan untuk menarik lebih ramai pengguna Muslim
terlibat secara aktif dalam aktiviti pasaran, adalah penting bagi suatu entity perniagaan untuk memastikan
produk dan perkhidmatan yan ditawarkan kepada pengguna Muslim adalah mematuhi kehendak Syariah
(Abdullah dan Ahmad, 2010; Abdullah et al., 2015; Kamarohim et al., 2016). Berpandukan nilai dan
prinsip Islam, pemasaran Islam telah menyediakan suatu peluang baharu bagi memenuhi dan memberikan
layanan yang lebih baik kepada segmen pengguna Muslim (Hidayat and Hermawan, 2017). Oleh yang
demikian, pemasaran Islam tanpa ragu mempunyai kesan mendalam terhadap pengguna Muslim yang
seterusnya dapat mempengaruhi keputusan penting mereka dalam mendapatkan suatu produk dan
perkhidmatan (Ahmad dan Rahman, 2015; Floren et al., 2020).

Dalam suatu aktiviti pemasaran, promosi merupakan suatu bentuk komunikasi yang digunapakai oleh
para pemasar bertujuan untuk menjadikan penawaran produk atau perkhidmatan mereka dikenali oleh
pengguna. Sebagai contoh, kaedah pengiklanan mungkin menarik minat pengguna yang berpotensi untuk
mendapatkan sesuatu produk. Apabila melakukan komunikasi suatu produk melaui kaedah pengiklanan,
Arham (2010) menegaskan etika dan norma Islam perlu dititikberatkan dan dikekalkan. Lovelock et al.
(2011) berpandangan bahawa promosi melibatkan perilaku atau tindakan seperti beberikan informasi
kepada pengguna, meyakinkan dan memberikan tunjuk ajar kepada mereka. Wilson (2012) menekankan
keperluan keterkaitan (pertinence) sebagai salah satu elemen pemasaran Islam dan ia diertikan dengan
tindakan memberikan pengguna sesuatu yang relevan dan bersesuaian kepada mereka. Secara ideal,
beliau merumuskan keperluan penggabungan elemen promosi dan keterkaitan (pertinence) kerana kedua-
duanya menyumbang kepada idea permindahan dan pertukaran maklumat. Tambahan pula, Husaeni
(2017) menegaskan promosi adalah antara salah satu daripada pemboleh ubah yang mempengaruhi
pemilihan pengguna bagi suatu aktiviti perniagaan. Justeru, para pemasar harus memberikan penekanan
kepada pemasaran dalam kerangka patuh Syariah untuk mengekalkan pengguna sedia ada di samping
bagi menarik pengguna baharu (Nasir et al., 2020).

3. Metodologi

Kajian ini adalah bersifat kualitatif. Bagi menentukan setiap atribut bagi elemen promosi dalam campuran
pemasaran Islam adalah patuh Syariah, para pengkaji telah melakukan analisis kandungan bagi mengenal
pasti atribut yang bersesuaian dan relevan kepada elemen promosi. Analisis ini dilakukan melalui dua
peringkat, pertama ialah mengenal pasti elemen dan atribut bagi campuran pemasaran Islam, terutama
elemen promosi seperti yang digambarkan dalam model campuran pemasaran Islam oleh Hashim dan
Hamzah (2014) dan Wilson (2012) yang dilihat pada Rajah 1.

Model ini menggabungkan kerangka pemasaran kontemporari dengan kerangka perspektif Islam dan ia
dijelaskan dengan lebih lanjut melalui atribut yang penting dan relevan. Kajian meneliti setiap atribut
tersebut dan menilai sama ada ia adalah bersesuaian dan boleh dirangkumkan dengan elemen patuh
Syariah. Peringkat kedua ialah identifikasi elemen patuh Syariah terhadap setiap atribut bagi elemen
promosi tersebut melalui penilaian komprehensif daripada sumber-sumber Al-Quran dan Hadis.
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7P Campuran Pemasaran
(7P’s Marketing Mix)

Orang/ Persekitaran
Produk/ Harga/ Promosi/ Tempat/ Sokongan Proses/ Fizikal/
Gunaan Bantuan Hubungan Ketabahan Sebaya Kegigihan Ajaran
(Product/ (Price/ (Promotion/ (Place/ (People/ (Process/ (Physical
Pragmatism) Palliation) Pertinencel Patience) Peer Persistence) Environment/
Support) Pedagogy

=

Pengiklanan (advertising)
Komunikasi (communicarion)
Penjenamaan (Branding)

Tawaran istimewa (special offer)
Hadiah percuma (free gifis)

Jualan persendirian (personal selling)
Jualan atas talian (online selling)
Hubungan awam (public relation)
Pemasaran langsung (direct marketing)

e R L o

Sumber: Diolah daripada Hashim dan Hamzah (2013); Wilson (2012)
Rajah 1: Elemen promosi dan atribut dalam kerangka model campuran pemasaran Islam

4. Hasil kajian dan perbincangan

Berdasarkan model campuran pemasaran Islam yang diketengahkan oleh Hashim dan Hamzah (2014) dan
Wilson (2012), setiap atribut bagi elemen promosi dianalisis dengan rujukan terhadap sumber-sumber Al-
Quran dan Hadis. Hasil analisis kandungan terhadap setiap atribut bagi elemen promosi dibincangkan
secara terperinci pada bahagian ini.

Pengiklanan (advertising)

Salah satu kepentingan pengiklanan adalah menyampaikan sesuatu informasi yang benar kepada
pengguna yang berpotensi mendapatkan suatu produk atau perkhidmatan. Dalam perspektif Islam, Al-
Quran mengingatkan kepada orang-orang yang beriman dalam kalangan Muslim untuk sentiasa bertagwa
kepada-Nya dengan berkata sesuatu yang benar dalam semua perkara. Ini jelas dinyatakan dalam firman
Allah di dalam surah Al-Ahzab, ayat 70 seperti berikut:

o Y3 15 15T T siale il 6
Terjemahan: “Wahai orang-orang yang beriman, bertagwalah kepada Allah, dan
katakanlah perkataan yang tepat - benar (dalam segala perkara).”
(Al-Ahzab 33:70)

Islam juga menganjurkan kejujuran dalam melakukan aktiviti perniagaan di samping menegah perbuatan
mengambil kesempatan ke atas pembeli, perbuatan menipu dengan memberikan informasi yang tidak
benar dan perbuatan berlebih-lebih dalam percakapan. Ini dapat disaksikan pada hadis-hadis seperti
berikut:

Daripada Abu Hurairah katanya: “Pada suatu ketika Rasulullah SAW melalui setimbun
makanan (di pasar), lalu baginda memasukkan tangannya ke dalam timbunan itu. Setelah
diangkatnya kembali, ternyata jari-jari baginda basah. Lalu baginda bertanya: Kenapa
begini, wahai penjual makanan? Jawabnya: Kena hujan, wahai Rasulullah! Baginda
bersabda: Mengapa tidak diletak ke bahagian atas (yang basah) supaya mudah dilihat
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orang? Siapa yang menipu tidak termasuk dalam golonganku.” (Sahih Muslim)

Dari Hakim bin Hizam berkata: Rasulullah SAW bersabda: “Antara penjual dan pembeli
boleh khiyar selagi keduanya belum berpisah, jikalau dia jujur dan mahu menjelaskan
(ciri-cirinya atau cacatnya), maka keduanya diberi keberkatan di dalam jual belinya dan
jikalau keduanya melakukan penipuan dan menyembunyikan (cacatnya), maka
dihapuslah keberkatan jual belinya.” (Jami’ At-Tirmizi)

Komunikasi (communication)

Seperti pengiklanan, komunikasi juga adalah atribut penting dalam suatu aktiviti promosi. Komunikasi
antara pemasar dan pengguna bukan sahaja berkaitan tentang menerangkan, meyakinkan dan memberikan
panduan berkaitan suatu produk atau perkhidmatan, malah perlu disertakan dengan komunikasi yang
benar dan tepat. Hal ini dapat diperhatikan melalui firman Allah dalam surah Al-Ahzab, ayat 70 seperti
berikut:

ke W38 185 0T 158 T sl (ol s
Terjemahan: “Wahai orang-orang yang beriman, bertagwalah kepada Allah, dan
katakanlah perkataan yang tepat - benar (dalam segala perkara).”
(Al-Ahzab 33:70)

Konsep komunikasi yang jujur dan telus, tidak berlaku unsur penipuan, dan tidak berlebihan dalam
percakapan dalam meyakinkan seseorang pengguna untuk mendapatkan produk atau perkhidmatan dapat
dijelaskan melalui hadis-hadis berikut:

Daripada Hakim bin Hizam berkata: Rasulullah SAW bersabda: “Antara penjual dan
pembeli boleh khiyar selagi keduanya belum berpisah, jikalau dia jujur dan mahu
menjelaskan (ciri-cirinya atau cacatnya), maka keduanya diberi keberkatan di dalam jual
belinya dan jikalau keduanya melakukan penipuan dan menyembunyikan (cacatnya),
maka dihapuslah keberkatan jual belinya.” (Jami” At-Tirmizi)

Daripada Ibn Umar bahawa ketika seseorang mengadu kepada Rasulullah SAW, bahawa
ia telah tertipu dalam jual beli, maka Rasulullah SAW bersabda kepadanya: “Jika kamu
menjual sesuatu, maka katakanlah pada pembeli: Tidak ada penipuan dalam jual beli ini.”
Sejak itu bila ia menjual, maka ia berkata: “Tidak boleh ada penipuan dalam jual beli
ini.” (Sunan An-Nasai)

Daripada Abu Qatadah Al-Ansari bahawa dia mendengar Rasulullah SAW bersabda:
“Jauhilah banyak bersumpah dalam berjual-beli (berniaga). Kerana sumpah itu dapat
melariskan (barang dagangan), tetapi kemudian menghabiskan semua keuntungan.”
(Sahih Muslim)

Penjenamaan (branding)

Menurut Islam, suatu produk hendaklah menitikberatkan prinsip halalan toyyiban, iaitu halal lagi baik.
Konsep ini juga boleh dirangkumkan kepada perkhidmatan, iaitu dengan menawarkan perkhidmatan yang
halal lagi baik (patuh Syariah). Penjenamaan dalam promosi adalah sangat berkait rapat dengan prinsip
halalan toyyiban ini, kerana ia akan dapat meningkatkan keyakinan pelanggan atau pengguna terhadap
sesuatu produk atau perkhidmatan. Suatu produk yang halal lagi baik jenamanya perlu mempunyai sifat
kualiti yang sesuai dengan harga, berbaloi dan tiada unsur penipuan dalam sesuatu produk. Kesemua
prinsip dan nilai yang dinajurkan Islam ini dapat diperhatikan melalui sumber Al-Quran dan hadis di
bawah:
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Terjemahan: “Wahai sekalian manusia! Makanlah dari apa yang ada di bumi yang halal
lagi baik, dan janganlah kamu ikut jejak langkah Syaitan; kerana sesungguhnya Syaitan
itu ialah musuh yang terang nyata bagi kamu. ”

(Al-Bagarah 2:168)

Daripada Abu Hurairah katanya: “Pada suatu ketika Rasulullah SAW melalui setimbun
makanan (di pasar), lalu baginda memasukkan tangannya ke dalam timbunan itu. Setelah
diangkatnya kembali, ternyata jari-jari baginda basah. Lalu baginda bertanya: Kenapa
begini, wahai penjual makanan? Jawabnya: Kena hujan, wahai Rasulullah! Baginda
bersabda: Mengapa tidak diletak ke bahagian atas (yang basah) supaya mudah dilihat
orang? Siapa yang menipu tidak termasuk dalam golonganku.” (Sahih Muslim)

Daripada Abu Hurairah katanya: Rasulullah SAW menghantar bekerja seorang lelaki di
Khaibar. Kemudian lelaki itu datang kepada baginda membawa kurma yang bagus.
Rasulullah SAW bertanya kepadanya: Apakah semua kurma Khaibar sebagus ini? Dia
menjawab: Tidak! Demi Allah, wahai Rasulullah! Sesungguhnya kami menukar satu
gantang kurma ini dengan dua gantang (kurma lain), atau dua gantang (kurma ini) dengan
tiga gantang (kurma lain). Lantas Rasulullah SAW bersabda: “Jangan kamu lakukan
seperti itu lagi. Juallah (kurma) campuran dengan (wang) dirham, kemudian belilah
(kurma) yang lebih baik dengan dirham.” (Sahih Al-Bukhari)

Tawaran istimewa (special offer)

Islam sangat mementingkan dalam melakukan suatu urus niaga, perbuatan mengambil harta orang lain
secara salah dan batil adalah diharamkan. Ini dapat diambil melalui firman Allah dalam surah An-Nisa,
ayat 29 seperti berikut:

Hin i R 83155 0585 of ) Jally oK A1 1RE Y e il G
Terjemahan: “Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu makan (gunakan)
harta-harta kamu sesama kamu dengan jalan yang salah (tipu, judi dan sebagainya),
kecuali dengan jalan perniagaan yang dilakukan secara suka sama suka di antara
kamu...”

(An-Nisa 4:29)

Aktiviti tawar menawar dan memberikan tawaran adalah diharuskan dalam suatu urus niaga. Malah ia
dilakukan kerana terdapat potensi pelanggan atau pengguna akan memilih produk yang dipasarkan
dengan kaedah tawaran istimewa. Namun dalam masa sama, Islam menekankan agar tidak berlaku unsur
penipuan, pertindihan tawaran dan kebebasan pengguna untuk memilih adalah terjamin. Ini dapat
difahami melalui hadis-hadis berikut:

Daripada Abu Dzar daripada Nabi SAW bersabda: “Ada tiga golongan di mana Allah
tidak akan bercakap dengan mereka pada hari kiamat. Mereka itu ialah (1) Orang yang
suka memberi, tetapi suka menyebut-nyebut pemberiannya itu. (2) Orang yang menawar-
nawarkan barang dagangannya dengan sumpah palsu. (3) Orang yang suka berpakaian
berjela-jela kerana sangat luas (pakaiannya).” (Sahih Muslim)

Daripada Ibn Umar katanya Rasulullah SAW bersabda: “Janganlah kamu menawar/
membeli barang yang sedang ditawar/ dibeli orang lain.” (Sahih Muslim)
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Daripada Ibn Umar berkata: Rasulullah saw bersabda: “Bila penjual dan pembeli telah
saling tawar menawar, maka masing-masing daripada keduanya bebas menentukan jual-
beli itu selagi keduanya belum berpisah, atau jual beli mereka telah ditentukan, bila telah
ditentukan/ disepakati oleh kedua belah pihak, maka wajib diadakan transaksi jual-beli.”
(Sunan An-Nasai)

Hadiah percuma (free gifts)

Dalam melakukan promosi, kadang kala pemasar akan memberikan hadiah sebagai tujuan menarik minat
pengguna untuk mendapatkan produk atau perkhidmatan yang dipasarkan. Konsep memberikan hadiah
adalah tidak asing dan telah disebutkan dalam Al-Quran, seperti yang dinyatakan pada surah An-Naml,
ayat 36 seperti berikut:

Terjemahan: “Maka apabila (utusan pembawa hadiah itu) datang mengadap Nabi
Sulaiman, berkatalah Nabi Sulaiman (kepadanya): “Tidaklah patut kamu memberikan
kepadaku pemberian harta-benda, kerana apa yang telah diberikan Allah kepadaku lebih
baik dari apa yang telah diberikan-Nya kepada kamu; (bukan aku yang memandang
kepada pemberian hadiah) bahkan kamulah yang bergembira dengan hanya kekayaan
yang dihadiahkan kepada kamu (atau yang kamu hadiahkan dengan perasaan megah).”
(An-Naml 27:36)

Bagi memastikan pemberian hadiah percuma dalam aktiviti promosi tidak bertentangan dengan nilai dan
prinsip Syariah, hadiah itu perlu memenuhi nilai seperti boleh digunakan atau bermanfaat dan bersesuaian
dengan keperluan pengguna bagi mengelakkan pembaziran. Selain iu juga, kerelaan pemasar untuk
memberikan hadiah percuma juga harus diutamakan agar tidak wujud elemen paksaan ketika melakukan
promosi. Kesemua ini dapat dijelaskan seperti mana yang terkandung dalam hadis-hadis berikut:

Daripada Sahel ibn Said beliau mengisahkan bahawa: “Pada suatu hari seorang wanita
datang kepada Rasulullah SAW dan dia menghadiahkan sehelai burdah kepada baginda;
iaitu pakaian luar yang dijahit tepi kainnya. Wanita itu berkata: “Wahai Rasulullah, aku
telah menenun pakaian ini dengan tanganku sendiri, dan aku ingin memberikannya
padamu untuk kamu pakai”. Maka Rasulullah SAW menerimanya, kerana baginda
memang memerlukannya. Kemudian baginda keluar kepada kami dengan memakai kain
burdah itu sebagai sarung.” (Sunan An-Nasai)

Daripada Abu Hurairah daripada Nabi SAW bersabda: “Salinglah kamu memberi hadiah
kerana sesungguhnya hadiah itu dapat menghilangkan kemarahan jiwa, dan janganlah
seseorang menghina jiran tetangganya, walaupun dengan separuh kuku kambing.” (Jami’
At-Tirmizi)

Jualan persendirian (personal selling)

Aktiviti jualan persendirian merupakan salah satu hubungan penawaran suatu produk atau perkhidmatan
antara pemasar dan pengguna. la perlu selari dengan tuntutan Syariah iaitu tidak memakan harta orang
lain secara salah atau batil, seperti mana yang dianjurkan dalam firman Allah pada surah An-Nisa, ayat 29
iaitu:

“iix gl e 35 6 &6 o V) dilly i el 1R Y 1 e gl G
Terjemahan: “Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu makan (gunakan)
harta-harta kamu sesama kamu dengan jalan yang salah (tipu, judi dan sebagainya),
kecuali dengan jalan perniagaan yang dilakukan secara suka sama suka di antara



PG MOHD FAEZUL FIKRI AG OMAR, SUDDIN LADA, MOHD. NUR HIDAYAT HASBOLLAH
HAJIMIN, HANEFFA MUCHLIS GAZALI & NAWIR TAN HASSAN TAN

kamu...”
(An-Nisa 4:29)

Selain itu, beberapa hadis berikut juga menerangkan mengenai beberapa nilai dan prinsip Islam yang
perlu diberi perhatian dalam menjalankan aktiviti jualan persendirian ini, seperti nilai jujur dan amanah,
jelas pemilikan suatu produk yang dipromosikan dan larangan penipuan:

Dari Hakim bin Hizam berkata: Rasulullah SAW bersabda: “Antara penjual dan pembeli
boleh khiyar selagi keduanya belum berpisah, jikalau dia jujur dan mahu menjelaskan
(ciri-cirinya atau cacatnya), maka keduanya diberi keberkatan di dalam jual belinya dan
jikalau keduanya melakukan penipuan dan menyembunyikan (cacatnya), maka
dihapuslah keberkatan jual belinya.” (Jami’ At-Tirmizi)

Daripada Hakim ibn Hizam berkata: “Aku bertanya pada Rasulullah SAW: “Wahai
Rasulullah, seseorang telah datang padaku, ia menyuruhku menjual kepadanya sesuatu
yang bukan milikku. Maka aku membelikannya dari pasar.” Baginda bersabda:
“Janganlah kamu menjual sesuatu yang bukan milik kamu.” (Sunan An-Nasai)

Daripada Abu Hurairah katanya: “Pada suatu ketika Rasulullah SAW melalui setimbun
makanan (di pasar), lalu baginda memasukkan tangannya ke dalam timbunan itu. Setelah
diangkatnya kembali, ternyata jari-jari baginda basah. Lalu baginda bertanya: Kenapa
begini, wahai penjual makanan? Jawabnya: Kena hujan, wahai Rasulullah! Baginda
bersabda: Mengapa tidak diletak ke bahagian atas (yang basah) supaya mudah dilihat
orang? Siapa yang menipu tidak termasuk dalam golonganku.” (Sahih Muslim)

Jualan atas talian (online selling)

Berikutan perdaran zaman dan perkembangan teknologi, salah satu hubungan penawaran antara pemasar
dan pengguna yang berasaskan penggunaan teknologi adalah aktiviti jualan atas talian. Seperti
perbincangan sebelum ini juga, aktiviti jualan atas talian perlu menjaga sepenuhnya prinsip larangan
mengambil harta orang lain secara salah dan batil, di samping keperluan wujud persetujuan dalam
transaksi (reda kedua pihak) berpandukan kepada surah An-Nisa, ayat 29 seperti di bawah. Selain itu
juga, dalam menjalankan jualan secara atas talian, prinsip seperti jelas pemilikan, dan sifat suatu produk,
tempoh serahan dan larangan penipuan dalam transaksi adalah digariskan dan perlu dipatuhi agar
kebajikan kedua-dua pihak yang melakukan transaksi terjamin. Antara hadis-hadis yang menyentuh
mengenai nilai dan prinsip tersebut adalah dinyatakan seperti di bawah.

“sin i o 8383 0586 of ) il o K150 1RE Y 1 hale il 00
Terjemahan: “Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu makan (gunakan)
harta-harta kamu sesama kamu dengan jalan yang salah (tipu, judi dan sebagainya),
kecuali dengan jalan perniagaan yang dilakukan secara suka sama suka di antara
kamu...”

(An-Nisa 4:29)

Daripada Hakim ibn Hizam berkata: “Aku bertanya pada Rasulullah SAW: “Wahai
Rasulullah, seseorang telah datang padaku, ia menyuruhku menjual kepadanya sesuatu
yang bukan milikku. Maka aku membelikannya dari pasar.” Baginda bersabda:
“Janganlah kamu menjual sesuatu yang bukan milik kamu.” (Sunan An-Nasa i)

Daripada Ibnu Abbas katanya: “Tatkala Nabi SAW datang ke Madinah, baginda
mendapati mereka sedang mensalafkan buah kurma selama dua atau tiga tahun. Nabi
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SAW bersabda: “Barangsiapa berjual beli salaf, maka hendaklah dengan sukatan yang
diketahui, timbangan yang diketahui dan untuk tempoh masa yang diketahui.” (Sahih Al-
Bukharti)

Hubungan awam (public relation)

Hubungan antara pemasar dan pengguna adalah sangat penting dalam aktiviti promosi. Ini kerana
hubungan yang berkesan akan membawa kepada berlakunya transaksi perniagaan. Dalam memastikan
hubungan awam antara kedua-dua pihak, Islam menekankan nilai saling berbuat kebajikan, dan saling
menegah kemungkaran. Pemasar dan pengguna harus sepakat memberikan dan memperoleh maklumat
yang betul, saling menghormati dalam percakapan, dan tidak mengambil kesempatan atas seorang yang
lain. Nilai-nilai yang ditekankan dalam Islam ini dapat digambarkan melalui surah Al-Maidah, ayat 2 dan
beberapa hadis seperti berikut:

o5l AT e 1558 570 015 5 e 154585
Terjemahan: “Dan hendaklah kamu bertolong-tolongan untuk membuat kebajikan dan
bertagwa, dan janganlah kamu bertolong-tolongan pada melakukan dosa (maksiat) dan
perbalahan...”
(Al-Maidah 5:2)

Daripada Abu Qatadah Al-Ansari bahawa dia mendengar Rasulullah SAW bersabda:
“Jauhilah banyak bersumpah dalam berjual-beli (berniaga). Kerana sumpah itu dapat
melariskan (barang dagangan), tetapi kemudian menghabiskan semua keuntungan.”
(Sahih Muslim)

Daripada Abu Hurairah katanya: “Pada suatu ketika Rasulullah SAW melalui setimbun
makanan (di pasar), lalu baginda memasukkan tangannya ke dalam timbunan itu. Setelah
diangkatnya kembali, ternyata jari-jari baginda basah. Lalu baginda bertanya: Kenapa
begini, wahai penjual makanan? Jawabnya: Kena hujan, wahai Rasulullah! Baginda
bersabda: Mengapa tidak diletak ke bahagian atas (yang basah) supaya mudah dilihat
orang? Siapa yang menipu tidak termasuk dalam golonganku.” (Sahih Muslim)

Pemasaran langsung (direct marketing)

Atribut terakhir seperti yang diletakkan dalam elemen promosi ialah pemasaran langsung. Aktiviti
pemasaran terutama secara langsung harus mengambil kira keterangkuman nilai-nilai Islam seperti
larangan mengambil harta orang lain secara salah dan batil, seperti memberikan penerangan palsu, produk
tidak sepadan dengan deskripsi, penipuan dalam promosi, di samping persetujuan bersama antara dua
pihak yang terlibat dalam aspek harga dan pengambilan untung pada kadar yang dipersetujui bersama.
Perkara ini telah diperingatkan oleh Allah Taala dalam firman-Nya pada surah An-Nisa, ayat 29 dan
hadis-hadis seperti dinyatakan berikut:

i ol 58 0 53 G585 of V) Jlaally o &30 158G V1 sale Gl il
Terjemahan: “Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu makan (gunakan)
harta-harta kamu sesama kamu dengan jalan yang salah (tipu, judi dan sebagainya),
kecuali dengan jalan perniagaan yang dilakukan secara suka sama suka di antara
kamu...”

(An-Nisa 4:29)

Daripada Anas bin Malik, sesungguhnya Rasulullah SAW menjual pelana dan gelas,
kemudian Rasulullah bersabda: “Siapa yang mahu membeli pelana dan gelas ini?”
Seorang lelaki berkata: “Saya beli dengan satu dirham”. Rasulullah SAW bersabda:
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“Siapa yang mahu menambah lebih satu dirham, siapa yang mahu menambah lebih dari
satu dirham?” Maka seorang lelaki membeli kepada Rasulullah dengan dua dirham, dan
Rasulullah menjualnya kepada lelaki itu. (Jami” At-Tirmizi)

Daripada Ibn Umar bahawa beliau berkata: Nabi SAW bersabda: “Sesiapa yang membeli
sesuatu makanan janganlah dia menjualnya sebelum dia sendiri menerimanya.” (Sahih
Al-Bukhari)

Daripada Suwaid bin Qais berkata: “Saya dan Makhrafah Al-Abdiy membawa kain ela
dari kota Hajar. Dan datanglah Nabi SAW menawarkan pada kami seluar (untuk
ditimbang), dan saya mempunyai seorang tukang timbang yang saya upah. Maka Nabi
SAW bersabda kepada tukang timbang itu: “Timbanglah dan lebihkanlah.” (Sunan At-
Tirmizi)

5. Kesimpulan

Kajian ini adalah suatu usaha untuk menentukan prinsip dan nilai Islam yang sesuai bagi kerangka
pemasaran Islam. Kajian ini memberikan pengetahuan teoritikal yang penting kepada sorotan kajian bagi
campuran pemasaran yang sedia ada. Dalam usaha menjelaskan elemen patuh Syariah bagi kerangka
campuran pemasaran konvensional, kajian telah mengambil beberapa pendekatan yang baharu dengan
meneliti beberapa aspek seperti kesesuaian kerangka model campuran pemasaran dan menentukan
kepatuhan setiap atribut dengan keperluan Syariah. Tambahan pula, penggabungan nilai dan prinsip
Syariah yang mesti dipatuhi dengan pemasaran kontemporari adalah suatu pendekatan baharu dalam
menjelaskan pertambahan minat yang besar terhadap pemasaran Islam.

Kajian ini mempunyai limitasi, iaitu kesulitan dalam mengenal pasti secara spesifik terminologi atau
istilah Islam yang tepat yang boleh disesuaikan bagi elemen promosi dalam kerangka model campuran
pemasaran yang telah dibincangkan. Walau bagaimanapun, dapatan daripada Al-Quran dan Hadis
memberikan konsep yang umum dan boleh diaplikasikan kepada prinsip perniagaan Islam. Berikutan
terdapat minat yang berkembang terhadap kajian pemasaran Islam, kajian ini amat penting kepada para
ahli akademik, pengamal pemasaran dan masyarakat secara keseluruhannya dalam menjelaskan nilai dan
prinsip Islam bagi pemasaran dan kefahaman mendalam tentang perbezaan antara pemasaran
konvensional dan Islam. Bagi kumpulan pengurusan yang terlibat dalam aktiviti ekonomi dan perniagaan,
keperluan merangkumkan instrumen berasaskan Syariah atau menerapkan nilai patuh Syariah dalam
pelan campuran pemasaran adalah mustahak untuk dilaksanakan terutama untuk membolehkan suatu
produk dan perkhidmatan yang dijalankan dapat diterima oleh pengguna dengan berkesan. Kajian ingin
mencadangkan agar suatu kajian empirikal boleh dilakukan bagi melihat kesan nilai prinsip patuh Syariah
ini kepada pemasar dan pengguna yang terlibat secara langung dalam suatu aktiviti perniagaan.
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