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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk menginvestigasi implementasi strategi marketing mix syariah pada 

CV. Dua Laba di Kota Batam terhadap produk OBU Jamu dan manfaatnya bagi masyarakat 

sekitarnya. Dengan menggunakan pendekatan kualitatif dan studi kasus, penelitian ini melibatkan 

analisis mendalam terhadap strategi pemasaran syariah yang diterapkan oleh CV. Dua Laba, 

termasuk dalam aspek produk, harga, distribusi, dan promosi. Konsep dasar pemasaran syariah 

dan karakteristik produk OBU Jamu juga menjadi fokus penelitian ini. Melalui wawancara, 

observasi, dan analisis dokumen, penelitian ini menemukan bahwa CV. Dua Laba telah berhasil 

menerapkan strategi pemasaran syariah pada produk OBU Jamu mereka dengan baik. 

Pengemasan yang sesuai dengan prinsip syariah, penetapan harga yang adil dan transparan, 

distribusi melalui kanal yang sesuai dengan prinsip syariah, dan promosi yang mengedepankan 

nilai-nilai syariah menjadi bagian integral dari strategi pemasaran mereka. Dampak dari 

implementasi ini juga dirasakan oleh masyarakat sekitar, termasuk peningkatan kesadaran akan 

produk syariah, pemberdayaan ekonomi lokal, dan dampak positif sosial dan budaya. Hasil 

penelitian ini memberikan kontribusi bagi pemahaman tentang pemasaran syariah dalam konteks 

industri jamu di Indonesia, serta memberikan wawasan bagi perusahaan-perusahaan lain yang 

ingin menerapkan strategi pemasaran syariah. Rekomendasi praktis juga disarankan untuk CV. 

Dua Laba dan pemangku kepentingan lainnya dalam mengoptimalkan penerapan strategi 

pemasaran syariah pada produk OBU Jamu mereka. 

 

Kata Kunci: Marketing Mix Syariah, CV. Dua Laba, OBU Jamu, Manfaat Masyarakat Sekitar. 

 

Abstract 

This study aims to investigate the implementation of the sharia marketing mix strategy on CV. 

Two Profits in Batam City for OBU Jamu products and their benefits for the surrounding 

community. Using a qualitative approach and case studies, this study involves an in-depth 

analysis of the sharia marketing strategy implemented by CV. Two Profits, including in the 

aspects of product, price, distribution, and promotion. The basic concept of sharia marketing and 

the characteristics of OBU Jamu products are also the focus of this research. Through interviews, 

observations, and document analysis, this study found that CV. Dua Laba has successfully 

implemented a sharia marketing strategy on their OBU Jamu products well. Packaging that is in 

accordance with sharia principles, fair and transparent pricing, distribution through channels 

that are in accordance with sharia principles, and promotions that prioritize sharia values are 

integral parts of their marketing strategy. The impact of this implementation is also felt by the 
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surrounding community, including increased awareness of sharia products, local economic 

empowerment, and positive social and cultural impacts. The results of this study contribute to the 

understanding of sharia marketing in the context of the herbal medicine industry in Indonesia, as 

well as provide insights for other companies that want to implement sharia marketing strategies. 

Practical recommendations are also recommended for CVs. Dua Laba and other stakeholders in 

optimizing the implementation of sharia marketing strategies on their OBU Jamu products. 

 

Keywords: Sharia Marketing Mix, CV. Two Profits, OBU Jamu, Benefits of the Surrounding 

Community. 

 

Pendahuluan 

Pada era globalisasi, tren gaya hidup sehat semakin mendominasi di berbagai 

belahan dunia (Almas, 2021);(Natsir, 2019). Produk-produk herbal dan alami semakin 

diminati karena dianggap lebih aman dan sesuai dengan prinsip keberlanjutan lingkungan 

(Tanjung, 2021). Di sisi lain, meningkatnya kesadaran terhadap konsumsi produk halal 

menjadi perhatian utama bagi umat Muslim di seluruh dunia, termasuk di Indonesia. Hal 

ini mendorong permintaan terhadap produk halal dan thayyib, yang tidak hanya 

memperhatikan aspek kesehatan tetapi juga sesuai dengan prinsip-prinsip syariah (Imani 

et al., 2022). 

Marketing mix syariah, yang meliputi produk, harga, distribusi, dan promosi 

berdasarkan nilai-nilai Islam, semakin relevan dalam menjawab kebutuhan ini 

(Nurhayaty, 2022);(Rachmawati et al., 2021);(Lestari et al., 2019). Obu Jamu, sebagai 

produk herbal yang diproduksi oleh CV. Dua Laba, berusaha menjawab tantangan pasar 

ini dengan menerapkan strategi pemasaran berbasis syariah. 

Faktor yang mempengaruhi penerapan strategi ini melibatkan beberapa aspek 

(Arista & Fikriyah, 2022). Pertama, semakin tingginya permintaan masyarakat terhadap 

produk halal yang sesuai dengan nilai-nilai keagamaan (Warto & Samsuri, 

2020);(Zulham, 2018);(Syukriya dan Faridah, 2019). Kedua, perkembangan pasar global 

yang kompetitif memaksa perusahaan untuk memperhatikan preferensi konsumen terkait 

kualitas produk dan dampaknya terhadap kesehatan (Sukmayana, 2023);(Handayani et 

al., 2020). Ketiga, regulasi pemerintah Indonesia terkait produk halal memberikan 

tekanan bagi produsen untuk memastikan bahwa produk mereka memenuhi standar yang 

ditetapkan oleh otoritas, seperti Badan Pengawas Obat dan Makanan (BPOM) (Amanda 

& Hutagalung, 2024). 

Dampak dari faktor-faktor ini cukup signifikan. Peningkatan kesadaran 

masyarakat terhadap produk halal menyebabkan persaingan di pasar produk herbal 

semakin ketat. Produk yang tidak memenuhi standar halal dapat kehilangan pangsa pasar 

yang besar, terutama di negara dengan mayoritas penduduk Muslim, seperti Indonesia 

(Al-Fatih & Aditya, 2019);(Low et al., 2020). Selain itu, perusahaan yang tidak mampu 

mengikuti perkembangan pasar dengan produk yang sesuai dengan preferensi konsumen 

akan mengalami penurunan penjualan dan loyalitas konsumen (Zikwan, 2020). Di sinilah 

strategi marketing mix syariah memainkan peran penting dalam menjaga daya saing 

perusahaan (Nugroho et al., 2023);(Asikin et al., 2024). 
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Dalam konteks CV. Dua Laba, penerapan strategi marketing mix syariah 

melibatkan berbagai elemen. Produk Obu Jamu dirancang dan diproduksi sesuai dengan 

kaidah syariah, baik dari segi bahan baku maupun proses produksi. Harga produk 

ditetapkan secara adil dan tidak mengandung unsur riba, sehingga transparansi dan 

kejujuran menjadi prinsip utama dalam penetapan harga (Hakim & Suprihhadi, 2022). 

Distribusi produk Obu Jamu dilakukan melalui saluran yang mematuhi nilai-nilai syariah, 

seperti menghindari lokasi yang dianggap tidak sesuai dengan prinsip Islam. Promosi 

produk ini juga didasarkan pada nilai-nilai kejujuran dan keterbukaan, menghindari 

penggunaan iklan yang berlebihan atau menyesatkan. 

Penelitian ini memiliki beberapa aspek novelty atau kebaruan. Berbeda dari studi 

pemasaran sebelumnya yang lebih berfokus pada produk konvensional, penelitian ini 

berusaha mengungkap bagaimana strategi marketing mix berbasis syariah dapat 

diimplementasikan secara holistik dalam industri jamu tradisional. Dengan demikian, 

penelitian ini memberikan kontribusi baru bagi literatur pemasaran syariah, khususnya di 

sektor produk herbal yang belum banyak dieksplorasi dalam konteks pasar Indonesia. Di 

samping itu, penelitian ini juga menyoroti dampak langsung dari penerapan strategi ini 

terhadap kesejahteraan masyarakat lokal, sesuatu yang jarang dibahas dalam studi 

pemasaran tradisional. 

Urgensi dari penelitian ini cukup tinggi, mengingat semakin ketatnya persaingan 

di pasar produk halal dan herbal, baik di tingkat nasional maupun global. Dengan populasi 

Muslim terbesar di dunia, Indonesia merupakan pasar yang potensial bagi produk halal 

seperti Obu Jamu. Namun, tanpa strategi pemasaran yang tepat, produk-produk halal 

mungkin tidak dapat bersaing secara optimal di pasar yang dinamis ini. Oleh karena itu, 

pemahaman yang mendalam tentang bagaimana strategi marketing mix syariah 

diterapkan pada produk herbal menjadi penting, tidak hanya bagi perusahaan, tetapi juga 

bagi pemerintah dalam mendorong pertumbuhan industri halal di Indonesia. 

Tujuan utama dari penelitian ini adalah untuk mengkaji dan menganalisis 

implementasi strategi marketing mix syariah pada produk Obu Jamu di CV. Dua Laba, 

serta dampaknya terhadap masyarakat sekitar. Penelitian ini juga bertujuan untuk 

mengeksplorasi sejauh mana strategi ini dapat meningkatkan kesadaran dan preferensi 

konsumen terhadap produk halal dan tradisional di Batam, khususnya dalam konteks 

produk kesehatan seperti jamu. 

Manfaat penelitian ini dibagi menjadi dua bagian: teoretis dan praktis. Dari segi 

teoretis, penelitian ini diharapkan dapat memperkaya literatur tentang strategi pemasaran 

berbasis syariah, khususnya dalam konteks produk tradisional dan herbal. Penelitian ini 

juga berpotensi menjadi acuan bagi akademisi dan peneliti lain yang tertarik pada kajian 

pemasaran syariah di sektor lain. Dari segi praktis, hasil penelitian ini diharapkan dapat 

memberikan wawasan bagi perusahaan-perusahaan lain yang ingin mengadopsi strategi 

pemasaran syariah, serta bagi pemangku kepentingan lain, termasuk pemerintah, dalam 

mengembangkan industri halal di Indonesia. 

 

Metode Penelitian 
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Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif yang menggunakan pendekatan 

deskriptif untuk mengungkapkan penerapan strategi marketing mix syariah pada produk 

Obu Jamu di CV. Dua Laba. Lokasi penelitian ini adalah di Kota Batam, di mana CV. 

Dua Laba beroperasi dan memasarkan produk Obu Jamu. Batam dipilih sebagai lokasi 

penelitian karena merupakan pusat ekonomi yang berkembang pesat dan memiliki 

beragam konsumen dari latar belakang yang berbeda, yang memungkinkan studi ini untuk 

melihat penerapan strategi marketing mix syariah dalam lingkungan yang dinamis. 

Penelitian ini dilakukan selama enam bulan, dari awal hingga pertengahan 2024, dengan 

mengamati implementasi strategi pemasaran dan dampaknya terhadap masyarakat 

sekitar. 

Penelitian ini mencakup beberapa aspek penting yang berkaitan dengan penerapan 

strategi marketing mix syariah. Pertama, fokus pada produk Obu Jamu yang diproduksi 

oleh CV. Dua Laba, di mana peneliti meneliti secara mendalam bagaimana aspek syariah 

diterapkan pada setiap tahap produksi, mulai dari pemilihan bahan baku hingga proses 

pengemasan. Kedua, aspek harga menjadi salah satu perhatian utama dalam penelitian 

ini, di mana peneliti menggali lebih dalam mengenai kebijakan harga yang diterapkan 

perusahaan dalam memastikan harga yang adil dan sesuai dengan prinsip-prinsip syariah. 

Ketiga, distribusi atau tempat menjadi bagian penting dari analisis, di mana 

penelitian ini melihat bagaimana CV. Dua Laba memastikan produknya dapat diakses 

oleh masyarakat melalui kanal-kanal distribusi yang sesuai dengan prinsip syariah. 

Terakhir, promosi menjadi elemen penting, di mana penelitian ini mengamati pendekatan 

promosi yang dilakukan oleh perusahaan, termasuk bagaimana nilai-nilai syariah 

diterapkan dalam komunikasi pemasaran. 

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pemangku kepentingan yang terlibat 

dalam produksi dan pemasaran Obu Jamu di CV. Dua Laba, termasuk manajemen 

perusahaan, tim pemasaran, konsumen, dan masyarakat lokal. Dalam konteks penelitian 

ini, pemangku kepentingan dianggap sebagai sumber utama data yang memberikan 

wawasan mengenai bagaimana strategi marketing mix syariah diterapkan dan dampaknya 

terhadap pasar lokal. Penelitian ini juga melibatkan sampel berupa sejumlah responden 

yang dipilih berdasarkan keterlibatan mereka dengan produk Obu Jamu, baik sebagai 

konsumen, pengelola distribusi, maupun pihak internal perusahaan yang bertanggung 

jawab atas pemasaran dan produksi. Dengan sampel ini, peneliti dapat memperoleh data 

yang relevan dan mendalam mengenai proses penerapan dan hasil dari strategi marketing 

mix syariah. 

Instrumen penelitian yang digunakan dalam penelitian ini beragam, yang utama 

adalah wawancara mendalam dengan pemangku kepentingan. Wawancara dilakukan 

untuk menggali informasi tentang bagaimana perusahaan merencanakan dan menerapkan 

strategi pemasaran syariah pada produk Obu Jamu. Instrumen lain yang digunakan adalah 

observasi langsung terhadap proses produksi dan pemasaran di CV. Dua Laba. Melalui 

observasi, peneliti dapat melihat secara langsung bagaimana prinsip-prinsip syariah 

diterapkan dalam operasi sehari-hari perusahaan, terutama dalam hal pengemasan 

produk, pengaturan harga, serta strategi distribusi dan promosi. 
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Penelitian ini juga menggunakan analisis dokumen sebagai instrumen pendukung. 

Dokumen-dokumen yang dianalisis meliputi laporan keuangan perusahaan, dokumen 

strategi pemasaran, serta kebijakan internal yang berkaitan dengan penerapan syariah 

dalam proses produksi dan distribusi. Analisis dokumen ini memungkinkan peneliti untuk 

mendapatkan gambaran yang lebih komprehensif tentang bagaimana perusahaan 

mendefinisikan dan menerapkan strategi marketing mix syariah. 

Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini juga melibatkan triangulasi data, 

di mana data dari berbagai sumber, seperti wawancara, observasi, dan dokumen, 

dibandingkan untuk memastikan validitas dan keakuratan temuan. Triangulasi ini penting 

untuk memastikan bahwa data yang diperoleh tidak hanya akurat tetapi juga dapat 

dipertanggungjawabkan dari berbagai sudut pandang. Dengan menggunakan berbagai 

sumber data, penelitian ini berusaha untuk memberikan pemahaman yang holistik tentang 

implementasi strategi marketing mix syariah pada produk Obu Jamu. 

 

Hasil dan Pembahasan 

Profil CV. Dua Laba dan Obu Jamu 

CV. Dua Laba adalah perusahaan yang bergerak di bidang produksi dan distribusi 

produk herbal tradisional dengan fokus utama pada produk jamu. Produk unggulan 

perusahaan ini adalah Obu Jamu, yang diproduksi sesuai dengan prinsip-prinsip syariah. 

CV. Dua Laba beroperasi di Kota Batam dan telah menjalankan usaha selama lebih dari 

satu dekade. Produk Obu Jamu, yang merupakan hasil inovasi perusahaan, didistribusikan 

melalui beberapa jalur, baik secara tradisional maupun digital, dengan memegang teguh 

nilai-nilai syariah dalam setiap langkahnya. 

Salah satu temuan utama dalam penelitian ini adalah bagaimana strategi 

marketing mix syariah diterapkan dalam konteks bisnis produk herbal, khususnya jamu. 

Strategi ini melibatkan empat elemen utama, yaitu produk, harga, tempat (distribusi), dan 

promosi, yang semuanya diimplementasikan sesuai dengan prinsip-prinsip syariah. 

Penelitian ini mengungkap bahwa CV. Dua Laba telah berhasil menggabungkan nilai-

nilai keagamaan dengan strategi pemasaran modern, menciptakan produk yang tidak 

hanya memenuhi kebutuhan pasar dari segi kualitas dan harga, tetapi juga sesuai dengan 

tuntutan syariah. 

Deskripsi Variabel  

Produk (Product) Produk Obu Jamu adalah jamu herbal yang diproduksi dari 

bahan-bahan alami yang halal. CV. Dua Laba memastikan bahwa seluruh bahan baku 

yang digunakan berasal dari tanaman dan tumbuhan yang tidak mengandung unsur 

haram. Dalam proses produksinya, perusahaan sangat memperhatikan cara pengolahan 

yang higienis dan sesuai dengan syariat Islam, termasuk dalam pemilihan bahan baku, 

metode ekstraksi, hingga pengemasan. 

Temuan dari penelitian ini menunjukkan bahwa CV. Dua Laba berhasil 

membangun kepercayaan konsumen melalui jaminan kehalalan dan kualitas produk. 

Selain itu, masyarakat sekitar yang menjadi konsumen utama dari Obu Jamu juga 

menunjukkan kesadaran yang tinggi terhadap pentingnya produk-produk yang sesuai 
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dengan syariah. Dalam wawancara dengan pihak manajemen, terungkap bahwa 

pengemasan produk yang aman, praktis, dan tetap mempertahankan nilai estetika syariah 

menjadi faktor penting dalam meningkatkan minat konsumen terhadap produk ini. 

Harga (Price) Elemen harga dalam strategi marketing mix syariah menjadi 

perhatian penting dalam penelitian ini. Penelitian ini menemukan bahwa penetapan harga 

produk Obu Jamu dilakukan berdasarkan prinsip keadilan, di mana perusahaan berusaha 

menjaga keseimbangan antara kualitas produk dan daya beli masyarakat. Harga yang 

ditetapkan oleh CV. Dua Laba tidak hanya mencerminkan kualitas produk, tetapi juga 

mempertimbangkan kemampuan ekonomi masyarakat sekitar, sehingga produk dapat 

diakses oleh berbagai kalangan. 

Data yang dikumpulkan melalui observasi dan wawancara menunjukkan bahwa 

harga produk Obu Jamu bersaing di pasar lokal, namun tetap memperhatikan standar halal 

dan syariah dalam setiap langkahnya. Penetapan harga yang dilakukan oleh CV. Dua 

Laba mengikuti prinsip transparansi, di mana harga yang ditawarkan mencerminkan 

biaya produksi yang adil, tanpa unsur riba atau praktik-praktik yang bertentangan dengan 

prinsip Islam. 

Distribusi (Place) Distribusi produk Obu Jamu dilakukan melalui beberapa 

saluran, termasuk toko fisik, jaringan distribusi lokal, serta platform digital. Penelitian ini 

mengungkap bahwa CV. Dua Laba memilih jalur distribusi yang sesuai dengan prinsip 

syariah, menghindari tempat-tempat yang tidak sejalan dengan nilai-nilai Islam. Dalam 

beberapa wawancara dengan distributor lokal, terungkap bahwa salah satu strategi 

penting yang dilakukan perusahaan adalah memperluas jangkauan produk ke toko-toko 

yang dekat dengan komunitas Muslim di Batam. 

CV. Dua Laba juga menggunakan teknologi modern dalam mendistribusikan 

produknya, dengan memanfaatkan platform e-commerce dan media sosial. Hal ini 

memungkinkan perusahaan untuk menjangkau konsumen yang lebih luas, termasuk 

generasi muda yang memiliki preferensi untuk berbelanja secara online. Temuan ini 

menunjukkan bahwa distribusi produk Obu Jamu tidak hanya berfokus pada jalur 

tradisional, tetapi juga memanfaatkan peluang digital untuk memperluas pangsa pasar. 

Promosi (Promotion) Promosi produk Obu Jamu dilakukan dengan pendekatan 

yang sesuai dengan prinsip syariah. CV. Dua Laba menggunakan promosi yang jujur dan 

transparan, tanpa menggunakan teknik pemasaran yang berlebihan atau menyesatkan. 

Salah satu pendekatan yang diambil adalah mengedepankan edukasi kepada masyarakat 

mengenai pentingnya produk halal dan thayyib. Promosi ini dilakukan melalui berbagai 

media, termasuk iklan di media sosial, brosur, dan penyuluhan di komunitas lokal. 

Berdasarkan wawancara dengan tim pemasaran CV. Dua Laba, terungkap bahwa 

promosi yang dilakukan perusahaan tidak hanya berfokus pada aspek komersial, tetapi 

juga mencakup nilai-nilai keislaman. Kampanye promosi yang dilakukan oleh perusahaan 

menekankan manfaat kesehatan dari Obu Jamu serta pentingnya mengonsumsi produk-

produk yang sesuai dengan syariat Islam. Hal ini terbukti berhasil dalam menarik 

perhatian konsumen, terutama di kalangan umat Muslim yang semakin peduli terhadap 

produk halal. 
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Jumlah Data 

Penelitian ini melibatkan data dari 50 responden yang terdiri dari konsumen Obu 

Jamu, distributor lokal, dan manajemen CV. Dua Laba. Data dikumpulkan melalui 

wawancara mendalam, observasi, serta analisis dokumen terkait strategi pemasaran dan 

laporan penjualan. Data yang diperoleh dari berbagai sumber ini digunakan untuk 

memberikan gambaran yang komprehensif mengenai implementasi strategi marketing 

mix syariah pada CV. Dua Laba.  

Efektivitas Produk Halal Penelitian ini berhasil mengidentifikasi bahwa produk 

Obu Jamu yang diproduksi dengan mengikuti prinsip-prinsip syariah memiliki tingkat 

penerimaan yang tinggi di kalangan masyarakat Muslim di Batam. Produk ini tidak hanya 

memenuhi kebutuhan konsumen akan produk herbal yang berkualitas, tetapi juga sesuai 

dengan nilai-nilai keagamaan mereka. Kepercayaan konsumen terhadap produk ini sangat 

dipengaruhi oleh jaminan kehalalan yang diberikan oleh perusahaan. 

Pengaruh Harga terhadap Preferensi Konsumen Temuan menunjukkan bahwa 

harga yang adil dan transparan memainkan peran penting dalam keputusan pembelian 

konsumen. Penetapan harga yang tidak berlebihan serta sesuai dengan daya beli 

masyarakat berhasil membuat produk Obu Jamu tetap kompetitif di pasar lokal. Selain 

itu, harga yang ditetapkan juga mencerminkan komitmen perusahaan untuk tidak 

mengambil keuntungan yang berlebihan, yang sesuai dengan prinsip syariah. 

Pentingnya Distribusi yang Tepat Penelitian ini menunjukkan bahwa pemilihan 

saluran distribusi yang sesuai dengan syariah, serta penggunaan teknologi digital, 

memberikan dampak positif terhadap jangkauan produk. Distribusi yang efisien 

memungkinkan produk Obu Jamu lebih mudah diakses oleh konsumen, baik secara 

langsung melalui toko fisik maupun secara online. Selain itu, keberadaan produk di 

komunitas Muslim lokal juga membantu meningkatkan kesadaran akan pentingnya 

produk halal. 

Promosi Berbasis Nilai Syariah Salah satu temuan penting dari penelitian ini 

adalah bahwa promosi berbasis syariah, yang menekankan kejujuran dan transparansi, 

berhasil menarik minat konsumen. Promosi yang dilakukan oleh CV. Dua Laba tidak 

hanya berfokus pada aspek komersial, tetapi juga pada edukasi konsumen mengenai 

manfaat kesehatan dan kehalalan produk. Pendekatan ini berhasil meningkatkan loyalitas 

konsumen terhadap produk Obu Jamu. 

 

Pembahasan 

Penelitian ini berfokus pada penerapan strategi marketing mix syariah pada 

produk Obu Jamu di CV. Dua Laba, yang terdiri dari empat elemen utama: produk, harga, 

distribusi, dan promosi. Strategi ini diterapkan dengan memperhatikan nilai-nilai syariah 

yang tidak hanya bertujuan untuk memenuhi kebutuhan konsumen akan produk halal, 

tetapi juga mendukung pengembangan produk herbal tradisional. Berdasarkan hasil 

penelitian yang telah disajikan, pembahasan ini bertujuan untuk menjawab permasalahan, 

menganalisis penyebab, memberikan solusi yang tepat, serta menguraikan dampak dari 

penerapan strategi ini, khususnya dalam konteks industri halal. 
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Urgensi penelitian ini berasal dari meningkatnya permintaan global terhadap 

produk halal dan thayyib di berbagai sektor industri, termasuk industri jamu tradisional. 

Pasar produk halal global diperkirakan akan terus tumbuh, dengan negara-negara Muslim, 

termasuk Indonesia, menjadi target utama. Dalam konteks ini, penerapan strategi 

marketing mix syariah pada produk Obu Jamu oleh CV. Dua Laba menjadi sangat 

penting. Sebagai negara dengan populasi Muslim terbesar di dunia, Indonesia memiliki 

potensi besar untuk mendominasi pasar produk halal, termasuk dalam kategori produk 

herbal. 

Penelitian ini menyoroti kebutuhan yang mendesak bagi produsen lokal, seperti 

CV. Dua Laba, untuk mengadopsi strategi pemasaran berbasis syariah agar dapat bersaing 

di pasar global. Hal ini penting karena konsumen Muslim semakin menuntut produk yang 

tidak hanya sehat dan berkualitas, tetapi juga sesuai dengan prinsip-prinsip Islam. Urgensi 

penelitian ini juga didorong oleh kenyataan bahwa meskipun produk herbal telah lama 

menjadi bagian dari budaya Indonesia, masih ada kekurangan dalam penerapan strategi 

pemasaran syariah yang terintegrasi secara holistik di industri ini. 

Permasalahan utama yang mendasari penelitian ini adalah kurangnya kesadaran 

dan pemahaman mengenai pentingnya strategi marketing mix syariah di kalangan 

produsen produk herbal tradisional. Meskipun banyak produsen berfokus pada kualitas 

produk, mereka seringkali mengabaikan aspek pemasaran yang sesuai dengan nilai-nilai 

syariah. Hal ini terutama terjadi pada elemen-elemen seperti promosi dan penetapan 

harga, di mana beberapa perusahaan cenderung menggunakan metode konvensional yang 

tidak sepenuhnya sejalan dengan prinsip-prinsip syariah. 

Faktor-faktor lain yang mempengaruhi timbulnya permasalahan ini termasuk 

persaingan yang semakin ketat di pasar produk herbal dan halal, serta tekanan untuk 

mengikuti regulasi pemerintah terkait produk halal. Dalam konteks CV. Dua Laba, 

tantangan yang dihadapi adalah bagaimana mengembangkan strategi pemasaran yang 

tidak hanya berfokus pada profitabilitas, tetapi juga mematuhi standar syariah dan dapat 

diterima oleh konsumen Muslim yang semakin selektif dalam memilih produk. 

Berdasarkan hasil penelitian, solusi utama yang ditawarkan adalah penerapan 

strategi marketing mix syariah secara menyeluruh, yang mencakup empat elemen utama: 

produk, harga, distribusi, dan promosi. Penelitian ini menunjukkan bahwa CV. Dua Laba 

telah berhasil mengimplementasikan strategi ini dengan efektif, yang terlihat dari respons 

positif konsumen terhadap produk Obu Jamu. Beberapa solusi yang diusulkan antara lain: 

Produk: Penelitian ini mengungkap bahwa kehalalan produk harus menjadi 

prioritas utama bagi produsen herbal yang ingin menembus pasar halal. CV. Dua Laba 

berhasil memastikan bahwa seluruh bahan baku dan proses produksi Obu Jamu sesuai 

dengan standar syariah, yang menjadi salah satu faktor kunci keberhasilan mereka. Solusi 

ini penting untuk menjawab kebutuhan konsumen akan produk yang tidak hanya 

berkualitas, tetapi juga sesuai dengan keyakinan agama mereka. 

Harga: Penetapan harga yang adil dan transparan sangat penting dalam strategi 

pemasaran syariah. CV. Dua Laba telah menetapkan harga yang tidak hanya kompetitif, 

tetapi juga mencerminkan prinsip keadilan dalam syariah, dengan menghindari unsur 
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riba. Hal ini memberikan solusi terhadap permasalahan harga yang seringkali menjadi 

faktor penghambat dalam penerapan strategi syariah di industri lain. 

Distribusi: Penggunaan jalur distribusi yang sesuai dengan prinsip syariah, baik 

melalui kanal tradisional maupun digital, membantu CV. Dua Laba memperluas 

jangkauan produk mereka ke komunitas Muslim di Batam. Solusi ini menunjukkan bahwa 

distribusi yang tepat dan sesuai dengan nilai-nilai Islam dapat meningkatkan aksesibilitas 

produk, sekaligus mempertahankan nilai-nilai syariah. 

Promosi: Salah satu solusi utama dalam penerapan strategi marketing syariah 

adalah promosi yang jujur dan transparan. CV. Dua Laba menggunakan pendekatan 

edukasi dalam kampanye promosinya, yang menekankan pentingnya produk halal dan 

thayyib bagi kesehatan konsumen. Ini memberikan solusi terhadap permasalahan promosi 

yang seringkali dilakukan secara berlebihan dalam strategi pemasaran konvensional. 

Penerapan strategi marketing mix syariah oleh CV. Dua Laba telah memberikan 

dampak yang signifikan, baik bagi perusahaan maupun masyarakat luas (Aulia & 

Batubara, 2023). Beberapa dampak utama yang diidentifikasi dalam penelitian ini antara 

lain: 

Dampak terhadap Konsumen: Penelitian ini menunjukkan bahwa konsumen Obu 

Jamu merasa lebih percaya diri dalam mengonsumsi produk yang halal dan thayyib. 

Kepercayaan ini berdampak positif pada loyalitas konsumen, yang pada gilirannya 

meningkatkan penjualan dan pangsa pasar produk. Selain itu, konsumen juga merasa 

lebih terinformasi tentang manfaat kesehatan dari produk herbal yang sesuai dengan 

syariat Islam. 

Dampak terhadap Perusahaan: Penerapan strategi pemasaran syariah telah 

membantu CV. Dua Laba meningkatkan reputasi mereka di pasar lokal sebagai produsen 

jamu halal. Hal ini tidak hanya meningkatkan daya saing mereka, tetapi juga membuka 

peluang untuk ekspansi ke pasar yang lebih luas, termasuk pasar internasional. 

Dampak terhadap Industri: Penelitian ini memberikan kontribusi penting bagi 

pengembangan industri halal, khususnya di sektor produk herbal. Keberhasilan CV. Dua 

Laba dalam menerapkan strategi marketing mix syariah menjadi model bagi perusahaan 

lain yang ingin mengadopsi prinsip-prinsip syariah dalam strategi pemasaran mereka. Hal 

ini juga mendukung inisiatif pemerintah Indonesia dalam mempromosikan produk halal 

sebagai salah satu pilar penting dalam pembangunan ekonomi nasional. 

Jika dibandingkan dengan penelitian terdahulu yang telah dicantumkan dalam 

latar belakang, penelitian ini menawarkan beberapa kebaruan (novelty) yang 

membedakannya dari studi sebelumnya. Studi-studi terdahulu umumnya lebih berfokus 

pada penerapan marketing mix secara konvensional dalam konteks industri makanan 

halal atau layanan jasa, sedangkan penelitian ini mengeksplorasi bagaimana konsep 

syariah diterapkan secara holistik dalam industri produk herbal tradisional. 

Salah satu penelitian yang relevan adalah studi yang dilakukan oleh Handika 

(2023) tentang penerapan strategi pemasaran syariah di sektor makanan halal. Meskipun 

penelitian tersebut menunjukkan bahwa elemen-elemen marketing mix syariah dapat 

meningkatkan loyalitas konsumen, studi ini tidak menyoroti secara spesifik bagaimana 
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produk herbal tradisional dapat diintegrasikan ke dalam pasar halal global. Sebaliknya, 

penelitian ini memberikan wawasan yang lebih mendalam tentang bagaimana Obu Jamu 

sebagai produk herbal dapat dipasarkan dengan pendekatan syariah, yang menjawab 

kebutuhan spesifik konsumen Muslim. 

Selain itu, penelitian ini juga menawarkan novelty dalam hal pendekatan 

distribusi dan promosi yang digunakan oleh CV. Dua Laba. Studi-studi sebelumnya, 

seperti yang dilakukan oleh Achmad (2021), hasil penelitian bahwa karyawan Bank Mega 

Syariah yang bukan lulusan perbankan syariah, tidak punya jaringan organisasi yang luas 

dan kurangnya sumber daya manusia dalam bidang marketing, Lemahnya perekrutan 

sumber daya manusia dan karena adanya protokol kesehatan, sehingga mengalami 

keterbatasan dalam gerak, Strategi khusus dengan melalui virtual, zoom meeting dirasa 

masih kurang maksimal, akibatnya keadaan nasabah ditengah Pandemi Covid-19 

mengalami penurunan jumlah minat nasabah untuk membuka rekening Berkah Utama iB 

di Bank Mega Syariah KCP Bekasi. 

Hasil dan pembahasan penelitian ini memiliki beberapa implikasi penting bagi 

pengembangan strategi pemasaran berbasis syariah di Indonesia. Dari segi teoretis, 

penelitian ini memperkaya literatur tentang marketing mix syariah, khususnya dalam 

konteks produk herbal. Temuan-temuan dalam penelitian ini dapat dijadikan acuan bagi 

akademisi dan peneliti lain yang tertarik pada kajian pemasaran syariah di sektor lain. 

Dari segi praktis, penelitian ini menawarkan model bagi perusahaan lain yang 

ingin mengadopsi strategi marketing mix syariah. Keberhasilan CV. Dua Laba dalam 

menerapkan strategi ini dapat menjadi inspirasi bagi perusahaan lain untuk 

mengintegrasikan nilai-nilai syariah dalam strategi pemasaran mereka, sekaligus 

menjawab tantangan pasar halal yang semakin kompetitif. Pemerintah juga dapat 

memanfaatkan temuan penelitian ini untuk mengembangkan kebijakan yang mendorong 

pertumbuhan industri halal di Indonesia. 

 

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, dapat disimpulkan bahwa 

implementasi strategi marketing mix syariah pada CV. Dua Laba di Kota Batam untuk 

produk Obu Jamu telah terlaksana dengan baik. Produk yang dihasilkan sesuai dengan 

prinsip-prinsip syariah, di mana harga ditetapkan secara adil, distribusi menjaga integritas 

produk, dan promosi dilakukan dengan mematuhi nilai-nilai Islam. Produk Obu Jamu 

yang dihasilkan memiliki kualitas dan keamanan yang terjamin, serta mampu 

memberikan manfaat kesehatan dan kecantikan kepada konsumen. Penerapan strategi ini 

memberikan nilai tambah bagi masyarakat yang menginginkan produk halal sesuai 

dengan prinsip-prinsip agama, menjadikan Obu Jamu sebagai pilihan yang bermanfaat 

dan berkualitas di pasar lokal. 
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