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Abstrak 

Strategi pemasaran syariah dalam upaya peningkatan penjualan kerajinan rotan di CV. Karya Bakti 

Desa Babadan  Kecamatan Gunungjati Kabupaten Cirebon. Kajiannya dilatar belakangi oleh masih 

banyaknya para pengusaha yang belum menerapkan pemasaran syariah dalam usahanya. Padahal 

dengan menerapkan pemasaran syariah dalam usahanya maka yang didapat bukan hanya keuntungan 

semata melainkan ridha Allah dan nama perusahaan dimasyarakat pun akan terlihat baik. Tidak 

sedikit pengusaha yang menyimpang dalam menjalankan bisnisnya, mereka hanya memikirkan 

keuntungan untuk dirinya semata tanpa memikirkan konsumennya. Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui bagaimana pemasaran syariah dalam upaya peningkatan penjualan kerajinan rotan  di 

CV, Karya Bakti Desa Babadan Kecamatan Gunungjati Kabupaten Cirebon sudah sesuai dengan 

kosep pemasaran syariah atau belum.  Penelitian ini merupakan jenis penelitian kualitatif deskriptif. 

Teknik Pengumpulan data dengan menggunakan observasi, wawancara dan dokumentasi. Sumber 

data penelitian didapat dari sumber data primer dan sumber data sekunder. Sumber data primer 

diambil dari hasil wawancara dengan pemilik, karyawan CV. Karya bakti  dan  beberap 

pembeli.Sedangkan sumber data sekunder diperoleh dari hasil dokumentasi seperti: surat-surat, 

artikel, jurnal, dokumen-dokumen dan lain-lain yang berhubungan dengan data penelitian. Teknik 

pengolahan dan analisis data dilakukan dengan tiga tahapan, yaitu: reduksi data, penyajian data dan 

penarikan kesimpulan. Hasil penelitian ini menujukan bahwa cara berbisnis yang dilakukan pemilik 

CV. Karya Bakti dalam kegiatan pemasarannya telah mengimplementasikan pemasaran syariah di 

setiap langkah-langkah proses pemasaran sehingga penjualan semakin meningkat.  

 
Kata kunci : Pemasaran syariah, CV. Karya Bakti, Peningkatan Penjualan. 

 

Abstract 
Islamic marketing strategy in an effort to increase sales of rattan handicrafts at CV. Karya Bakti, 

Babadan Village, Gunungjati District, Cirebon Regency. The background of his study is that there 

are still many entrepreneurs who have not implemented sharia marketing in their business. In fact, by 
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implementing sharia marketing in its business, what is obtained is not only profit, but the pleasure of 

Allah and the company's name in the community will look good. Not a few entrepreneurs who 

deviate from running their business, they only think about profit for themselves without thinking 

about their customers. This study aims to determine how sharia marketing in an effort to increase 

sales of rattan handicrafts in CV, Karya Bakti, Babadan Village, Gunungjati District, Cirebon 

Regency, is in accordance with the Islamic marketing concept or not. This research is a descriptive 

qualitative research. Data collection techniques using observation, interviews and documentation. 

Sources of research data obtained from primary data sources and secondary data sources. Primary 

data sources were taken from interviews with owners, employees of CV. Community service and 

several buyers. Meanwhile, secondary data sources were obtained from documentation such as: 

letters, articles, journals, documents and others related to research data. Data processing and analysis 

techniques are carried out in three stages, namely: data reduction, data presentation and conclusion 

drawing. The results of this study indicate that the way of doing business by the owner of CV. Karya 

Bakti in its marketing activities has implemented sharia marketing in every step of the marketing 

process so that sales are increasing. 

 
Keywords: Islamic marketing, CV. Karya Bakti, Sales Increase. 
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PENDAHULUAN 

Setiap perusahaan atau bisnis yang didirikan memiliki suatu tujuan yang salah 

satunya adalah mencari keuntungan atau laba. Dengan perkembangan ekomomi yang 

cepat mengahruskan perusahaan bersaing dengan perusahaan lain dalam hal 

memasarkan produknya sehingga dapat dengan cepat sampai kepada konsumen, 

perusahaan biasanya tidak hanya memasarkan produk hanya di dalam negri melaikan 

juga keluar negri atau yang baisa disebut dengan ekspor.  

Peta bisnis kini telah memasuki era baru yang ditandai dengan perubahan 

dalam sistem perekonomian dunia. Dalam hal ini fenomena globalisasi telah 

menimbulkan meningkatnya dinamika bisnis. Persaingan telah menjadi semakin 

kompleks dengan efektifnya liberalisasi perdagangan pada beberapa kawasan yang 

telah menghapuskan batas-batas negara. Persaingan bisnis tidak lagi antar sesama 

perusahaan nasional tetapi juga telah melibatkan perusahaan multi nasional. Dalam hal 

ini persaingan menjadi semakin ketat, karena setiap perusahaan harus mampu 

menembus pangsa pasar dunia. 

Pemasaran merupakan salah satu faktor dalam hal penjualan, permenjadi 

faktor penentu bagi keuntungan yang didapatkan oleh sebuah perusahaan. CV. Karya 

Bakti  merupakan salah satu perusahaan kerajinan rotan yang ada di kabupaten cirebon 

yang mendapatkan banyak saingan dengan produk yang serupa tetapi dengan konsep 

yang modern yang dipertanyakan kesyariahannya. Melihat keadaan tersebut maka 

strategi yang harus diterapkan untuk menghadapi persaingan tersebut adalah strategi 

pemasaran syariah atau strategi marketing yang di terapkan dalam islam. 

Sejak zaman Rasulullah SAW ajaran Islam sudah meberikan prinsip-prinsip 

dan dasar yang harus di jadikan pedoman dalam aktivitas perekonomian. oleh karena 

itu, dalam menghadapi persoalan muamalah kontemporer yang harus dilakukan adalah 

mengidentifikasi prinsip-prinsi dasar ajaran islam dalam bidang ekonomi, dan 

mengidentifikasi semua hal yang di larang dalan syariah. Cirebon merupakan salah 

satu daerah Jawa Barat yang memilki segudang potensi usaha yang terkenal. Potensi 

usaha masyarakat yang dari Cirebon salah satunya potensi kerajinannya, khususnya 

kerajinan yang berbahan dasar rotan. Kerajinan rotan yang dikelola oleh masyarakat 

ini sudah dikenal sampai ke mancanegara, karena produk yang dihasilkannya memang 

produk terbaik. 

Kerajinan dan mebeul rotan merupakan salah satu produk unggulan kabupaten 

Cirebon. Produk tersebut sebagian besar di ekspor ke Negara amerika serikat, eropa, 

asia dan Australia. Sekitar 80% kerajinan dan mebeul rotan di dunia ini berasal dari 

kabupaten.(Yayat Nurhayati. H. Acep Komara, 2013) 

Kabupaten Coriebon merupakan salah satu kota yang banyak produksi 

kerajinan rotan. Dari jumlah perusahaan dan home industry, produksi dan ekspor 

maupun tenaga kerja sub sektor industri pengelolahan rotan saat ini mengalami 
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peningkatan. Jumlah produksi yang meningkat untuk memenuhi permintaan pasar. 

Peluang usaha yang berbahan baku rotan ini dapat dilihat dari peningkatan volume 

produksi kerajinan rotan. Produksi dan ekspor kerajinan ini sangat mengimbangi untuk 

tetap mendorong produksi kerajinan rotan(Yayat Nurhayati. H. Acep Komara, 2013). 

Produksi kerajinan rotan merupakan berbahan baku rotan, ketersediaan bahan 

baku didalam negeri dengan pemasok yang sangat terbatas. Dikarenakan jumlah bahan 

baku rotan yang semakin menurun menyebabkan harga bahan baku rotan semakin 

tinggi, sehingga mengakibatkan banyak industri pengelolahan rotan yang tutup karena 

biaya produksi yang tinggi. ketersediaan bahan baku akan mempengaruhi proses 

kelancaran produksi yang diharapkan dapat menghasilkan jumlah produk yang 

dibutuhkan. tapi apabila produksi terhambat produk yang dihasilkan pun akan 

terganggu. Akibatnya produk jadi yang siap dijual menjadi tidak tersedia, pesanan-

pesanan buyer menjadi tidak terpenuhi dan akibatnya tingkat penjualan menurun. 

Setiap perusahaan industri, peranan pemasaran menduduki posisi yang 

strategis karena bagaimana pun keberhasilan suatu perusahaan atau pun industri dalam 

mewujudkan tujuannya sangat tergantung pada kemampuan sumber daya manusia 

yang dimilikinya untuk memasarkan produknya. Suatu perusahaan atau industri 

membutuhkan faktor-faktor produksi salah satunya faktor penting adalah pemasaran 

dibandingkan faktor yang lainnya.  

Pemasaran merupakan faktor penting dalam setia perusahaan karena apapun 

aktifitas dan tujuan ingin yang tercapai suatu perusahaan, itu semua tidak dapat 

dilepaskan dengan pemasaran. Apa bila pemasaran telah memiliki kinerja sesuai 

dengan yang dibutuhkan perusahaan. Maka dapat dikatakan bahwa suatu syarat untuk 

keberhasilan perusahaan  terpenuhi. Tantangan dimasa depan adalah menciptakan 

organisasi yang semakin beraneka ragam yang menuntut pengelolaan yang semakin 

efesien dan efektif.  

Berdasarkan uraian di atas, maka pembahasan ini layak dikaji melalui 

penelitian dengan topik strategi pemasaran dan menuangkannya dalam bentuk 

proposal skripsi yang berjudul “Strategi Pemasaran Syariah Dalam Upaya 

Peningkatan Penjualan Kerajinan  Rotan Di Cv. Karyabakti Desa Babadan 

Kecamatan Gunungjati Kabupaten Cirebon” 

 

METODE PENELITIAN 

Metode penelitian yang di gunakan adalah metode penelitian kualitatif. 

Penelitian kualitatif adalah penelitian yang menghasilkan penemuan-penemuan 

yang tidak dapat di capai dengan menggunakan prosedur statistik atau dengan cara 

kuantitatif. 
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Penelitian kualitatif adalah peneitian yang menekankan pada quality atau 

hal terpenting suatu barang atau jasa. Hal terpenting suatu barang atau jasa berupa 

kejadian,fenomena, dan gejala sosial adalah makna dibalik kejadian tersebut yang 

dapat dijadikan pelajaran berharga bagi pengembangan konsep teori. 

Menurut Jane Richie, penelitian kaulitaif adalah upaya menyajikan dunia 

sosial dan prespektifnya didalam dunia, dari segi konsep, prilaku,presepsi, dan 

persoalana manusia dengan teliti. Secara garis besar pengertian penelitian kualitatif 

adalah penelitian yang bertujuan memahami fenomena yang dialami oleh subyek 

penelitian. Misalnya perilaku, persepsi, motivasi, tindakan, dan sebagainya, secara 

holistik dengan cara deskriptif dalam suatu konteks khusus yang alami tanpa ada 

campur tangan manusia dan dengan memanfaatkan secara optimal sebagai metode 

ilmiah yang lazim digunakan. (Dr. Umar sidiq M, 2019) 

Proses analisis data dalam penelitian ini, peneliti menggunakan analisis 

deskriptif kualitatif. Analisis deskriptif kualitatif adalah menggambarkan dan 

menjabarkan secara jelas mengenai Pemasaran syariah di CV. Karya Bakti sesuai 

dengan fakta yang ada di lapangan. Data hasil analisis dideskripsikan berdasarkan data 

hasil observasi, wawancara dan dokumentasi yang diyakini kevalidannya. Setelah itu 

data yang diperoleh dari observasi, wawancara dan dokumentasi dirangkum, memilih 

hal-hal yang pokok serta memfokuskan pada hal-hal yang penting. Kemudian data 

disajikan sehingga memudahkan untuk merencanakan kerja selanjutnya. Langkah 

selanjutnya data dianalisis dan ditarik kesimpulan. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Startegi pemasaran syari’ah yang dilakukan oleh CV. Karya Bakti berdasarkan 

hasil wawancara dengan bapak Hanto selaku pemilik CV. Karya Bakti pada hari 

Kamis, 16 Juli 2020, dikantor  menyatakan : 

“Pemasaran syariah yang dilakukan CV Karya Bakti  menggunakan media 

sosial (instragram,whatsApp, dan facebook) memungkinkan pelanggan dari luar kota 

untuk bisa memesan maka pemesanan melalui Media sosial penulis menyamakan 

dengan transaksi tersebut  dengan menggunakan akad salam, akad salam dimaksud  

akad jual beli barang pesanan diantara pembeli jual beli salam adalah akad jual beli 

barang pesanan diantara pembeli dengan penjual. Spesifikasi dan harga barang 

pesanan harus sudah disepakati di awal akad, sedangkan pembayaran dilakukan di 

muka secara penuh.(Saprida, 2016) dan selain itu di CV Karya Bakti menerima order 

dengan bentuk jasa yakni pekerjaan pesanan dari pabrik yang lebih besar untuk 

kebutuhan ekspor..”. 

Sedangkan menurut karyawan bapak Ari selaku karyawan CV. Karya Bakti 

pada hari Selasa 28, Juli 2020 di kantor, menyatakan :“Pemasaran yang dilakukan CV 

Karya Bakti beragam baik langsung mapun menggunakan sosial media, pelanggan 
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dari luar kota untuk bisa memesan, dan selain itu di CV Karya Bakti menerima 

pekerjaan pesanan dari pabrik yang lebih besar untuk kebutuhan ekspor”. 

Sedangkan menurut karyawan bapak Rusdi selaku karyawan CV. Karya Bakti 

pada hari Selasa 28, Juli 2020, menyatakan “Pemasaran yang dilakukan  menggunakan 

sosial media yang menjadikan orang dari luar kota untuk bisa memesan, dan selain itu 

di CV Karya Bakti menerima pekerjaan pesanan dari pabrik yang lebih besar untuk 

kebutuhan ekspor” 

Sedangkan menurut karyawan bapak Anwar selaku karyawan CV. Karya Bakti 

pada hari Selasa 28, Juli 2020, menyatakan:“Pemasaran yang dilakukan  

menggunakan sosial media yang menjadikan orang dari luar kota untuk bisa 

memesan, dan selain itu di CV Karya Bakti menerima pekerjaan pesanan dari pabrik 

yang lebih besar untuk kebutuhan ekspor.” 
Hal ini sesuai dengan hasil wawancara berbagai pihak di CV. Karya Bakti 

bahwa pemasaran yang dilakukan selama ini yaitu baik langsung menggunakan soasial 

media (instagram, whatsApp, dan facebook)  sehingga pelanggan dari luar kota bisa 

memesanya model yang sepert ini peneliti menganggap sama dengan akad salam , 

selain itu CV karya bakti juga menerima order jasa pesanan dari pabrik yang lebih 

besar untuk kebutuhan ekspor. 
Berdasarkan hasil wawancara dengan bapak Hanto selaku pemilik CV. Karya 

Bakti pada hari Kamis, 16 Juli 2020, menyatakan. “Guna memenuhi barang yang 

dibutuhkan pelanggan maka pemilik selalu menggunakan bahan baku yang bagus dan 

berkualitas untuk pembuatan produknya. Kejujuran selalu diutamakan dalam upaya 

meyakinkan pelanggan. Menjelaskan berbagai macam bahan baku kepada calon 

pelanggan mulai kualitas dari kualitas yang standar sampai kepada kualitas yang 

paling bagus. menjaga kualitas, demi memenuhi kebutuhan pasar.  kualitas yang terus 

perbaiki karena barang yang di produksi berkualitas ekspor dan menjaga kualitas 

bahan baku maupun hasilhasilja karyawan. Memberikan kualitas produk dan 

pelayanan yang terbaik kepada siapapun pemesanya tanpa membeda-bedakan suku 

dan ras dengan upaya yang di lakukan meneurut pemilik perusahaan dapat 

meningkatkan penjulan.” 
Sedangkan menurut karyawan bapak Ari selaku karyawan CV. Karya Bakti 

pada hari Selasa 28, Juli 2020, menyatakan: “Dari Pak hanto sebagai pemilik 

perusahaan selalu memerinthakan untuk menggunakan bahan baku yang berkualitas 

untuk pembuatan produknya. Kejujuran selalu diutamakan dalam upaya meyakinkan 

pelanggan. Menjelaskan dari berbagai macam bahan baku kepada calon pelanggan 

mulai kualitas dari kualitas yang standar sampai kepada kualitas yang paling bagus 

dan Menjaga  strandar kualitas dari produk, demi memenuhi kebutuhan pasar.  

kualitas yang terus perbaiki karena barang yang di produksi berkualitas ekspor dan 

menjaga kualitas bahan baku maupun kinerja karyawan. Memberikan kualitas produk 

dan pelayanan yang terbaik kepada siapapun pemesanya tanpa membeda-bedakan 

dari mana pembelinya” 

Sedangkan menurut karyawan bapak Rusdi selaku karyawan CV. Karya 

Bakti pada hari Selasa 28, Juli 2020, menyatakan: “Perusahaan selalu 
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menggunakan bahan baku yang berkualitas untuk pembuatan produknya. Tidak di 

perkenankan untuk bahan yang tidak bagus tetap di pakai untuk produksi dan 

Menjelaskan dari berbagai macam bahan baku kepada calon pelanggan mulai 

kualitas dari kualitas yang standar sampai kepada kualitas yang paling bagus. 

Menjaga  strandar kualitas dari produk, demi memenuhi kebutuhan pasar.  kualitas 

yang terus perbaiki karena barang yang di produksi berkualitas ekspor dan menjaga 

kualitas bahan baku maupun kinerja karyawan. Memberikan kualitas produk dan 

pelayanan yang terbaik kepada siapapun pemesanya tanpa membeda-bedakan 

siapa dan dari mana pembelinya dengan upaya yang di lakukan meneurut pemilik 

perusahaan dapat meningkatkan penjulanya.” 

Sedangkan menurut karyawan bapak Anwar selaku karyawan CV. Karya 

Bakti pada hari Selasa 28, Juli 2020, menyatakan: “perusahaan selalu 

memerintahakan untuk menggunakan bahan baku yang berkualitas untuk pembuatan 

produknya. Tidak di perkenankan untuk bahan yang tidak bagus tetap di pakai untuk 

produksi. Menjelaskan dari berbagai macam bahan baku kepada calon pelanggan 

mulai kualitas dari kualitas yang standar sampai kepada kualitas yang paling bagus 

dan. Menjaga  strandar kualitas dari produk, demi memenuhi kebutuhan pasar.  

kualitas yang terus perbaiki karena barang yang di produksi berkualitas ekspor dan 

menjaga kualitas bahan baku maupun kinerja karyawan. Memberikan kualitas 

produk dan pelayanan yang terbaik kepada siapapun pemesanya tanpa membeda-

bedakan siapa dan dari mana pembelinya.” 
Hal ini sesuai dengan hasil wawancara berbagai pihak di CV. Karya Bakti 

guna memenuhi barang yang dibutuhkan pelanggan maka pemilik selalu 

menggunakan bahan baku yang bagus dan berkualitas untuk pembuatan produknya. 

Kejujuran selalu diutamakan dalam upaya meyakinkan pelanggan. Kualitas yang terus 

perbaiki karena barang yang di produksi ekspor, dan menjaga kualitas bahan baku 

maupun hasil karyawan. Memberikan kualitas produk dan pelayanan yang terbaik 

kepada siapapun pemesanya tanpa membeda-bedakan suku dan ras dengan upaya 

yang di lakukan tersebut meneurut pemilik perusahaan dapat meningkatkan 

penjualan. 

1. Hal-hal apa saja yang menjadi hambatan dan bagaimana solusinya. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan bapak Hanto selaku pemilik CV. 

Karya Bakti pada hari Kamis, 16 Juli 2020, menyatakan: “Kendala yang 

biasanya terjadi apabila keadaan bahan baku yang langka bersamaan dengan 

adanya pesanan, untuk itu CV. Karya Bakti mencari suplier bahan baku dari 

tempat yang lain untuk memenuhi kebutuhan produksi agar tetap berjalan. Sesuai 

dengan perjanjian tertulis ketika akan memesan kerajinan rotan di CV. Karya 

Bakti apabila pemesan batal memesan sedangkan produksi sudah berjalan 

ataupun belum maka Dont payment (DP) akan di kembalikan 50% ” 

Sedangkan menurut karyawan bapak Ari selaku karyawan CV. Karya 

Bakti pada hari Selasa 28, Juli 2020, menyatakan: “Kendala yang biasanya 

terjadi apabila keadaan bahan baku susah di dapatkan bersamaan dengan 

adanya pesanan. Untuk itu CV. Karya Bakti mencari pemasok bahan baku dari 
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tempat yang lain untuk memenuhi kebutuhan produksi agar tetap berjalan. Sesuai 

dengan perjanjian tertulis ketika akan memesan kerajinan rotan di CV. Karya 

Bakti apabila pemesan batal memesan sedangkan produksi sudah berjalan 

ataupun belum maka Dont payment (DP) akan di kembalikan 50%  

Sedangkan menurut karyawan bapak Rusdi selaku Pembeli CV. Karya 

Bakti pada hari Selasa 28, Juli 2020, menyatakan: “Kendala yang biasanya 

terjadi apabila keadaan bahan baku yang susah di dapatkan. Untuk itu CV. 

Karya Bakti mencari pemasok bahan baku dari tempat yang lain untuk memenuhi 

kebutuhan produksi agar tetap berjalan. Sesuai dengan perjanjian tertulis ketika 

akan memesan kerajinan rotan di CV. Karya Bakti apabila pemesan batal 

memesan sedangkan produksi sudah berjalan ataupun belum maka Dont payment 

(DP) akan di kembalikan 50%” 

Sedangkan menurut karyawan bapak Anwar selaku pembeli CV. Karya 

Bakti pada hari Selasa 28, Juli 2020, menyatakan: “Kendala yang biasanya 

terjadi apabila keadaan bahan baku yang susah di dapatkan. Untuk itu CV. 

Karya Bakti mencari pemasok bahan baku dari tempat yang lain untuk memenuhi 

kebutuhan produksi agar tetap berjalan. Sesuai dengan perjanjian tertulis ketika 

akan memesan kerajinan rotan di CV. Karya Bakti apabila pemesan batal 

memesan sedangkan produksi sudah berjalan ataupun belum maka Dont payment 

(DP) akan di kembalikan 50%” 
Hal ini sesuai dengan hasil wawancara berbagai pihak di CV. Karya Bakti 

Kendala yang biasanya terjadi apabila keadaan bahan baku yang langka 

bersamaan dengan adanya pesanan, untuk itu CV. Karya Bakti mencari suplier 

bahan baku dari tempat yang lain untuk memenuhi kebutuhan produksi agar tetap 

berjalan. Sesuai dengan perjanjian tertulis ketika akan memesan kerajinan rotan di 

CV. Karya Bakti apabila pemesan batal memesan sedangkan produksi sudah 

berjalan ataupun belum maka Dont payment (DP) akan di kembalikan 50%. 

Sesuai dengan teori yang penulis masukkan ke dalam telaah kajian 

pustaka di Bab II tentang bagaimana pemasaran syairah dapat meningkatkan 

penjualan kerajinan rotan. Karena di dalam islam pemasaran tidaklah hanya 

memasarkan produk saja tetapi juga di dasari dengan nilai-nilai yang terkadung 

dalam Al-Qur’an dan Hadits. Prinsip-prinsip kegiatan pemasaran berfungsi 

mengupayakan sumber daya insani kearah yang lebih maksimal dimana setiap 

orang yang bekerja dan menghasilkan suatu karya kecuali orang yang sakit atau 

lumpuh. Selanjutnya dalam hal memproduksi kebutuhan primer, kebutuhan 

sekunder dan kebutuhan tersier secara seimbang. Dalam produksinya, sesuai 

antara harga barang yang ditawarkan dengan kualitas barang yang diberikan. 

Tentu saja dalam Islam memastikan hanya mamasarkan sesuatu yang halal dan 

bermanfaat saja untuk masyarakat.  

Dari setiap kaidah-kaidah pemasaran dalam Islam tersebut tergantung lagi 

kepada setiap insan yang melakukannya . Sesuai dengan data penelitian yang 
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peneliti kumpulkan di lapangan mulai dari membeli bahan baku, cara menghadapi 

komplain konsumen dan langkah-langkah dalam memproduksi produknya 

menunjukkan kesesuaian kaidah-kaidah dalam berproduksi secara Islami. Dalam 

setiap langkah-langkah memproduksi produknya disertai dengan etika moral yang 

sesuai dalam Islam. 

Dalam penerapan pemasaran yang diterapkan oleh pak Hanto pada 

kegiatan pemasaran terlihat dari setiap langkah-langkah pemasaran kerajinan 

rotan. Bahan yang digunakan untuk membuat kerajinan rotan adalah bahan yang 

berkualitas dan rotan asli. Dan jika pelanggan menerima barang dalam keadaan 

rusak atau cacat yang disebabkan kesalahan perusahaan maka barang tersebut bisa 

diretur dan diganti dengan yang baru. Pak Hanto mengharuskan karyawan untuk 

memperhatikan kualitas bahan baku yang akan digunakan untuk memproduksi 

kerjinan rotan, selain untuk menjaga kualitas produksi yang di hasilkan tetapi juga 

meminimalisir banyaknya barang yang akan diretur nantinya.  

Dalam penelitian ini, data didapatkan dengan cara peneliti terjun langsung 

ke lapangan yaitu ke CV. Karyabakti, meneliti proses pemasaran kerajinan rotan 

dengan melakukan wawancara terhadap pemilik,  karyawan dan pembeli. 

 

KESIMPULAN 

Dari beberapa pembahsan peniliti dapat simpulkan bahwa Strategi 

Pemasaran Syariah dalam upaya meningkatkan penjualan kerajinan Rottan di 

CV.Karya Bakhti. Hal ini sesuai dengan hasil wawancara berbagai pihak di CV. 

Karya Bakti bahwa pemasaran yang dilakukan selama ini yaitu baik langsung 

menggunakan soasial media (instagram, WhatsApp, dan facbook)  sehingga pelanggan 

dari luar kota bisa memesanya model yang sepert ini peneliti menggap sama dengan 

akad salam , selain itu CV karya bakti juga menerima order jasa pesanan dari pabrik 

yang lebih besar untuk kebutuhan ekspor. 

Hal ini sesuai dengan hasil wawancara berbagai pihak di CV. Karya Bakti 

guna memenuhi barang yang dibutuhkan pelanggan maka pemilik selalu 

menggunakan bahan baku yang bagus dan berkualitas untuk pembuatan produknya. 

Kejujuran selalu diutamakan dalam upaya meyakinkan pelanggan. Kualitas yang terus 

perbaiki karena barang yang di produksi ekspor, dan menjaga kualitas bahan baku 

maupun hasil karyawan. Memberikan kualitas produk dan pelayanan yang terbaik 

kepada siapapun pemesanya tanpa membeda-bedakan suku dan ras dengan upaya 

yang di lakukan stersebut meneurut pemilik perusahaan dapat meningkatkan 

penjualan. 

Hal ini sesuai dengan hasil wawancara berbagai pihak di CV. Karya Bakti 

Kendala yang biasanya terjadi apabila keadaan bahan baku yang langka bersamaan 

dengan adanya pesanan, untuk itu CV. Karya Bakti mencari suplier bahan baku dari 

tempat yang lain untuk memenuhi kebutuhan produksi agar tetap berjalan. Sesuai 
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dengan perjanjian tertulis ketika akan memesan kerajinan rotan di CV. Karya Bakti 

apabila pemesan batal memesan sedangkan produksi sudah berjalan ataupun belum 

maka Dont payment (DP) akan di kembalikan 50%. 
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