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ABSTRAK 

Peningkatan kesadaran konsumen Muslim terhadap produk halal di Indonesia 
mendorong pelaku usaha untuk mengadopsi prinsip-prinsip pemasaran syariah. 
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis secara mendalam konsep dan praktik 
pemasaran syariah dalam konteks produk halal di Indonesia melalui pendekatan 
studi pustaka. Dengan menggunakan metode deskriptif analitis, penelitian ini 
mengeksplorasi literatur yang relevan untuk mengidentifikasi prinsip-prinsip 
pemasaran syariah yang diterapkan dalam pemasaran produk halal, serta faktor-
faktor yang memengaruhi implementasinya. Hasil analisis menunjukkan bahwa 
penerapan nilai-nilai etika, keadilan, transparansi, dan maslahah (kemanfaatan) 
dalam pemasaran produk halal memiliki peran penting dalam membangun 
kepercayaan konsumen Muslim dan menciptakan keunggulan kompetitif. 
Penelitian ini juga menemukan bahwa tantangan dalam implementasi 
pemasaran syariah meliputi kurangnya pemahaman pelaku usaha tentang 
prinsip-prinsip syariah dan kompleksitas regulasi sertifikasi halal. Dengan 
demikian, penelitian ini memberikan pemahaman komprehensif tentang 
tantangan dan peluang dalam mengembangkan strategi pemasaran syariah yang 
efektif untuk produk halal di Indonesia.  
Kata Kunci: Pemasaran Syariah, Produk Halal, Nilai-nilai Syariah, Maslahah 
 

ABSTRACT 
The most fundamental reason why economics arises and is needed by humans, is because 
human needs are unlimited while the resources to meet those needs are limited. To 
overcome this, two  
Keywords: Consumption, Production, Distribution, Islamic Economy 

 
PENDAHULUAN 

Setiap perusahaan, baik yang bergerak pada bidang produk atau jasa 
mempunyai tujuan untuk tetap bertahan dan berkembang. Pemasaran 
mempunyai peran penting untuk perkembangan perusahaan. Kondisi 
perkembangan bisnis saat ini cukup pesat, banyak perusahaan dengan produk 
sejenis sebagai pesaing, sehingga banyak terjadi persaingan perebutan pangsa 
pasar dan konsumen. Tingkat persaingan dalam dunia bisnis menuntut setiap 
pemasaran untuk mampu melakukan kegiatan pemasaran yang efektif dan 
efisien sesuai dengan yang diharapkan oleh perusahaan. (Alma, 2014) 

Pemasaran menurut (Kotler dan Keller, 2016) adalah suatu proses sosial dan 
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manajerial yang didalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang 
mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan 
mempertukarkan produk yang bernilai kepada pihak lain. Dalam definisi 
pemasaran ini bersandar pada konsep inti yang meliputi kebutuhan (needs), 
keinginan (wants), dan permintaan (demands). Pemasaran memungkinkan ke 
semuanya bisa berlangsung, sebab pemasaran itu sendiri merupakan studi 
tentang proses pertukaran yaitu, bagaimana transaksi dimulai, dimotivasikan 
dan dikonsumsikan. Pemasaran adalah sebuah kegiatan manusia yang diarahkan 
untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran3 
Menurut Kertajaya dan Sula, pemasaran syariah merupakan disiplin bisnis 
strategis yang memusatkan proses penciptaan, penawaran serta pertukaran nilai 
dari satu pemrakarsa kepada pemangku kepentingannya serta totalitas proses 
yang harus cocok dengan prinsip muamalah dalam Islam.  

Kegiatan pemasaran tersebut membutuhkan sebuah konsep pemasaran 
yang mendasar sesuai dengan kepentingan pemasar dan kebutuhan serta 
keinginan pelanggan. Tujuan dari pemasaran adalah dapat menarik pelanggan 
baru dengan menyuguhkan suatu produk yang cocok dengan kemauan 
konsumen, menjanjikan nilai superior, menetapkan harga yang menarik, 
mendistribusikan produk dengan gampang, mempromosikan secara efisien dan 
mempertahankan pelanggan yang telah ada dengan senantiasa memegang 
prinsip kepuasan pelanggan. 
 
METODE 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode studi 
pustaka (literature review). Pendekatan ini dipilih untuk mengeksplorasi dan 
menganalisis secara mendalam konsep dan praktik pemasaran syariah dalam 
konteks produk halal di Indonesia, berdasarkan sumber-sumber tertulis yang 
relevan.  
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

Pemasaran adalah proses perencanaan dan pelaksanaan pemikiran, 
penetapan harga, promosi, serta penyaluran gagasan, barang dan jasa untuk 
menciptakan pertukaran yang memenuhi sasaran individu dan organisasi. 
Menurut Kotler dan Ab Susanto mendifinisikan pemasaran merupakan sesuatu 
proses sosial serta manajerial dimana individu serta kelompok memperoleh 
kebutuhan serta keinginan mereka dengan menghasilkan menawarkan, serta 
bertukar suatu yang bernilai satu sama lain. Definisi ini berdasarkan pada konsep 
inti: kebutuhan, transaksi serta hubungan pasar, pemasaran serta pemasar. 

Secara konvensional, Philip Kotler mendefinisikan marketing mix ataupun 
bauran pemasaran sebagai rangkaian variabel-variabel yang bisa dikendalikan 
serta tingkatan variabel yang dapat digunakan oleh perusahaan untuk dapat 
mempengaruhi pasar yang menjadi target. Marketing mix terdiri dari 4 
komponen yang umumnya disebut dengan “empat P (4P)”. Berikut merupakan 
4 komponen dari 
1. Product (Produk). 

Produk merupakan segala sesuatu yang meliputi obyek fisik, jasa, 
tempat, organisasi, gagasan, maupun individu yang dapat atau mampu 
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ditawarkan produsen untuk diminta, dicari, dibeli, digunakan untuk 
dikonsumsi pasar sebagai pemenuhan kebutuhan serta keinginannya. 

2. Price (Harga). 
Harga merupakan nilai pertukaran yang bisanya dinyatakan dalam 

satuan moneter (rupiah, dollar, yen, rupee, dan sebagainya) atas manfaat 
produk (untuk konsumen ataupun bagi produsen). harga tercipta dari 
kompetensi produk untuk memenuhi tujuan 2 pihak: produsen serta 
konsumen. produsen memandang harga merupakan sebagai nilai barang 
yang sanggup memberikan manfaat keuntungan diatas biaya produksinya 
(ataupun tujuantujuan yang lain, misalnya keuntungan). Konsumen 
memandang harga merupakan sebagai nilai barang yang sanggup 
memberikan manfaat atas pemenuhan kebutuhannya serta keinginannya. 

3. Place (Tempat dan Distribusi). 
Dalam ilmu pemasaran, distribusi disebut tempat (place) yang berarti 

bagaimana anda melaksanakan kombinasi saluransaluran distribusi untuk 
mengantarkan produk kepada pengguna akhir. Menurut Kotler dan 
Amstrong, yang dimaksudkan dengan saluran distribusi merupakan 
seperangkat ataupun sekelompok organisasi yang saling bergantung yang 
nampak dari proses yang memungkinkan suatu produk ataupun jasa tersedia 
untuk pengunaan ataupun konsumsi oleh konsumen ataupun pengguna 
industrial. 

4. Promosi 
adalah suatu wujud komunikasi pemasaran. Komunikasi pemasaran 

merupakan kegiatan pemasaran yang berupaya untuk menyebarkan 
informasi, mempengaruhi atau membujuk serta mengingatkan target pasar 
atas perusahaan dan produknya supaya bersedia menerima, membeli serta 
loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. 

Kinerja bauran pemasaran (marketing mix) Islam dipengaruhi oleh 
perubahan lingkungan yang sedang berlangsung di seluruh dunia. 
Perubahan tersebut memerlukan tanggapan strategis dan mendasar bagi 
organisasi dan menajemen. Dinamisasi perubahan lingkungan dikarenakan 
beberapa factor faktor, antara lain: 
1. Globalisasi pasar. 
2. Meningkatnya tingkat pertumbuhan populasi muslim dan konsumsi 

muslim diseluruh dunia  
3. Meningkatnya jumlah penduduk baru dan imigran di perusahaan Eropa  
4. Revolusi informasi  
5. Munculnya harapan baru bagi pelanggan  
6. Revolusi masyarakat di kawasan Timur Tengah yang berakibat pada 

terciptanya sistem pemerintahan berprinsip Islam. 
Abu Zaid mengemukakan, dalam Islam setiap kegiatan bisnis harus taat 

pada dua prinsip, pertama taat pada aturan atau tatanan moral yang telah 
ditetapkan Allah SWT, dan kedua empati, mensyukuri rahmat dan ciptaan Allah 
SWT. Dengan jalan menahan diri dari tindakan yang merugikan orang lain dan 
mencegah penyebaran praktik yang tidak etis. Implikasi dari prinsip tersebut 
maka auran pemasaran dalam Islam terdiri dari bauran pemasaran konvensional 
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yang terdiri dari 7P (Product, Price, promotion, place, people, physical evidence, 
process) yang kemudian ditambahi dengan promise (janji) dan patience 
(kesabaran). Bauran pemasaran syariah antara lain: (Abuznaid, S. 2009). Islamic 
Marketing: A Conceptual Framework for Islamic Marketing Research. 
International Journal of Marketing Studies, 1(1), 1-12. 
1. Product (Produk) 

Dalam Islam produk harus memenuhi ketentuan halal, tidak 
menyebabkan pikiran kotor atau rusak, tidak mengganggu, tidak 
mengandung unsur riba dan maysir, bermoral, produk harus berada dalam 
kepemilikan sah, produk harus diserahterimakan dengan jelas karena 
penjualan produk fiktif tidak dapat dibenarkan (penjualan ikan disungai) dan 
produk harus tepat secara kuantitas dan kualitasnya. Abuznaid berpendapat, 
proses produksi dalam Islam adalah bagian dari ibadah kepada Allah. Dalam 
Islam, proses produksi harus memenuhi ketentuan dalam Islam, yaitu prinsip 
menurut Islam, kesucian, benar adanya, dapat di delivery, dan dapat 
ditentukan secara tepat. Terkait dengan prinsip tersebut maka produk yang 
dipasarkan harus memenuhi ketentuan sebagai berikut: 

a. Halal, tidak menyebabkan kerusakan pikiran dalam bentuk apapun, 
tidak menyebabkan ganguan pada masyarakat.  

b. Produk harus dalam kepemilikan sebenarnya atau di bawah kekuasaan 
pemilik.  

c. Produk harus diserahkan karena produk tidak berlaku jika tidak dapat 
ditunjukan secara jelas, misalnya penjualan ikan di sungai.  

d. Objek yang dijual harus dapat ditentukan secara tepat kuantitas dan 
kualitasnya. 

2. Price (Harga) 
Harga merupakan elemen marketing mix dalam Islam, tidak dibenarkan 

menerapkan harga murah di bawah pasar, melarang praktik maysir atau 
menerima keuntungan tanpa bekerja, mengubah harga tanpa diikuti 
perubahan kuantitas atau kualitas produk, dilarang menipu pelanggan demi 
meraup keuntungan, diskriminasi harga antara pelaku bisnis, melarang 
propaganda palsu melaui media. Islam menekankan praktik princing policy 
secara sehat dan mengkuti hukum demand dan supply yang terjadi secara 
alami. 

 Bentuk penentuan harga yang dilarang dalam Islam antara lain 
menetukan harga yang berlebihan, diskriminasi penentuan harga yang 
berakibat pada ketidakadilan dan penipuan dalam menentukan harga. Sabda 
Rasulullah SAW mengenai ketentuan yang terkait dengan strategi kebijakan 
harga: “Janganlah kamu menyaingi (secara tidak sehat) penjualan saudaramu 
sendiri” (HR Bukhari dan Muslim) 

3. Promotion (Promosi) 
Dalam Islam semua usaha yang dilakukan pemasar untuk menjadi 

kreatif dan inovatif dalam usaha demi menarik minat pelanggan baru dan 
mempertahankan pelanggan lama. Promosi merupakan upaya untuk 
memperkenalkan dan menawarkan produk kepada konsumen. Secara etika 
dalam Islam tidak diperbolehkan melakukan pelecehan terhadap suku, 
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agama, dan ras, perempuan tidak boleh dipakai untuk iklan, penggunaan 
fantasi berlebebihan. Dalam Islam melaksanakan promosi dilarang 
memberikan informasi yang berlebihan. Rasulullah SAW sendiri dalam 
melakukan promosi barang yang diperdagangkan tidak pernah memberikan 
informasi berlebihan, justru Beliau memberikan informasi apa adanya. 

Dampak promosi yang berlebihan akan menimbulkan kekecewaan 
konsumen akibat dari mendapatkan suatu barang tetapi tidak sesuai dengan 
ekspektasinya. Rasulullah bersabda: “Yang dinamakan berdagang dengan 
janji palsu adalah usaha untuk melariskan barang dagangan dan juga 
berusaha dengan cara yang tercela” (HR Bukhari dan Muslim). 

Makna dari hadis tersebut adalah rusaknya keuntungan yang berarti 
hilangnya keuntungan secara finansial, relasional, kepercayaan dan 
keberlangsungan bisnis secara jangka panjang bagi pelaku pemasaran dengan 
promosi yang berlebihan. 

4. Place (Tempat dan Distribusi) 
Place diartikan sebagai distribusi dan tempat usaha yang menentukan 

keberhasilan strategi pemasaran secara efektif. Dalam Islam keberadaan 
manusia, peralatan, perusahaan yang terlibat dalam proses pemasaran harus 
transparan dan memuaskan pelanggan. Dalam konteks mekanisme distribusi 
Islam memegang nilai-nilai etis yang meliputi keamanan yang memadai, 
dalam pengiriman kemasan disesuaikan dengan beban kargo, menghindari 
kerusakan barang. Nabi Muhammad SAW melarang tindakan monopoli, 
tindakan yang mendominasi saluran distribusi dengan maksud untuk 
mengatur harga adalah tindakan yang dilarang oleh ajaran Islam. 

Rasulullah SAW bersabda: “Tidak diperbolehkan bagi penduduk kota 
menjadi perantara niaga bagi orang di desa. Biarkanlah orang memperoleh 
rezeki Allah satu dari yang lain” (HR Muslim). Hadis tersebut berkenaan erat 
dengan tata cara melakukan pemetaan tempat untuk mendorong suksesnya 
program pemasaran. 

5. People (Manusia) 
Manusia memegang peran sangat penting dalam pemasaran, baik 

sebagai produsen maupun konsumen. Marketer Islam harus jujur dan 
bertanggung jawab kepada produk yang dibuatnya. Marketer muslim harus 
memberikan perhatian dan perlindungan kepada supliernya, karyawan, 
partner bisnis, konsumen dan masyarakat. Rasulullah SAW berpesan untuk 
menghindari produk dan jasa yang dilarang dalam Islam, menghindari 
barang meragukan, menghindari praktik penipuan dan praktik spekulasi atau 
gharar. Sebuah kesabaran dan pengorbanan yang luar biasa untuk tidak 
membuat relasi atau pelanggan kecewa ataupun marah. 

6. Process (Proses) 
Proses adalah bagian marketing mix yang penting. Proses meliputi 

prosedur, mekanisme, alur kegiatan dalam pelayanan. Proses juga 
menunjukan bagaimana produk dan jasa disajikan sampai pada pengguna 
akhir. Dalam marketer Islam melakukan pemasaran harus memiliki beberapa 
nilai dasar seperti kejujuran, tanggung jawab, keadilan, rasa hormat, 
keterbukaan dan kemasyarakatan.15 Rasulullah SAW memberikan contoh 
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betapa sangat teliti dalam memberikan pelayanan. Produk atau jasa yang 
disampaikan kepada konsumen merupakan amanah yang harus 
dipertanggungjawabkan. Oleh karena itu apa pun bentuknya, proses yang 
baik akan mendukung terciptanya kepuasan konsumen 

7. Physical evidence (Bukti Fisik) 
Dalam pemasaran bukti fisik yang menjadi parameter bauran pemasaran 

ada tiga, yaitu: 
a. Pertama fasilitas eksterior (parkiran, pemandangan, simbol, arah, 

petunjuk) seperti beberapa negara muslim yang mendesain bangunan 
bank dan perbelanjaan yang mengadopsi arsitektur Islam. 

b. Kedua fasilitas interior, fasilitas yang memberikan penghormatan para 
sesepuh pendiri (menempelkan foto di dinding), kaligrafi, kata-kata 
mutiara di dinding. Dan memberikan fasilitas masjid atau mushola 
untuk beribadah baik bagi karyawan atau konsumen. 

c. Ketiga bukti fisik lain yaitu bukti fisik perusahaan atau legalitas, kartu 
nama, alat tulis, tagihan, laporan, penampilan karyawan, seragam dan 
brosur. 

8. Promise (Janji) 
Selain sumpah ada janji yang wajib ditepati. Sebagai seorang muslim 

dalam menepati janji merupakan kewajiban, berdosa apabila 
mengingkarinya, baik itu janji melalui lisan atau pun tulisan, bahkan 
melanggar janji itu salah satu tanda orang yang munafik sebagaimana sabda 
Rasulullah SAW “Tanda orang munafik itu ada tiga, apabila ia berbicara ia 
berdusta, apabila ia berjanji ia mengingkari dan apabila ia dipercayai ia 
mengkhianati”. Dengan kata lain, orang yang tidak menepati janji tanpa 
disertai alasan-alasan yang diperbolehkan syariat akan mendapatkan dosa. 
Bahkan ada dua dosa yaitu, dosa terhadap orang yang telah diberikan janji 
yang terluka hatinya dan dosa kepada Allah SWT yang menjadi saksi 
perjanjian antara kita dan orang lain. Sebagai marketer muslim dalam perihal 
janji (promise) harus selalu ditepati, dapat dipegang, dijaga, dihormati oleh 
seorang marketer. Dengan menjaga janji para konsumen akan mempercayai 
apa yang dibilang atau dijanjikannya. Dengan menepati janji akan tercipta 
hubungan antar konsumen yang baik. 

9. Patience (Sabar) 
Kesabaran merupakan elemen marketing mix sebagai kunci dalam 

melakukan komunikasi. Salah satu sifat marketer muslim yang baik adalah 
sabar, dan sabar adalah sifat yang disukai oleh Allah SWT. Sabar dalam 
praktik pemasaran berupa teliti dalam menangani pelanggan, sabar dalam 
mendengar keluhan pelanggan, sabar dalam melayani permintaan 
pelanggan, bersahabat dalam menyampaikan informasi spesifikasi produk. 

Pemasaran Syariah  
Secara  umum,(Leli, 2019) bahwa pemasaran syariah adalah strategi bisnis, 

yang harus memayungi seluruh aktivitas dalam sebuah perusahaan, meliputi 
seluruh proses, menciptakan, menawarkan, pertukaran nilai, dari seorang 
produsen, atau satu perusahaan, atau perorangan, yang sesuai dengan ajaran 
Islam. Pemasaran syariah merupakan penerapan suatu disiplin tentang bisnis 
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strategi yang sesuai dengan nilai maupun prinsip serta dijalankan dengan konsep 
keIslaman yang telah diajarkan oleh Nabi Muhammad SAW. (Fatma et al., 2019) 
Pemasaran Islami mempunyai kedudukan yang strategis sebab pemasaran Islami 
merupakan salah satu strategi pemasaran yang bersumber dari Al-Qur‟an dan 
As-Sunnah. Pemasaran Islami adalah bentuk disiplin bisnis strategis dengan 
mengarahkan proses penciptaan, penawaran, serta perubahan values atau nilai 
dari satu inisiator kepada stakeholder dalam keseluruhan proses yang sesuai 
dengan prinsip-prinsip Islam dan mu’amalah dalam Islam. (Jannah & Ashal, 
2019) Konsep pemasaran syariah menegaskan adanya pentingnya dalam 
menerapkan manajemen yang profesional dalam artian dengan melakukan 
kegiatan tersebut bahwa semua produk ataupun jasa yang dihasilkan dapat 
memiliki positioning tersendiri. (Sahla, 2019). 
Peluang Pemasaran Produk Halal Di Indonesia 

Indonesia adalah negara dengan jumlah penduduk Muslim terbesar di 
dunia, yang membuat pasar produk halal di negara ini sangat potensial. Produk 
halal, yang mencakup makanan, minuman, kosmetik, dan produk lainnya, tidak 
hanya memenuhi kebutuhan keagamaan tetapi juga menyentuh aspek kualitas 
dan keamanan. Dengan meningkatnya kesadaran global akan produk halal, 
pasar di Indonesia menjadi semakin menjanjikan. Artikel ini akan membahas 
peluang, strategi pemasaran, tantangan, dan masa depan industri halal di 
Indonesia dengan lebih mendalam. 
1. Potensi Pasar Produk Halal di Indonesia 

Indonesia, sebagai negara dengan populasi Muslim terbesar di dunia, 
memiliki potensi pasar produk halal yang sangat besar. Permintaan akan 
produk halal terus meningkat, seiring dengan meningkatnya kesadaran akan 
kebutuhan akan makanan dan produk yang sesuai dengan syariat Islam. 
Berikut adalah analisis mendalam mengenai potensi pasar produk halal di 
Indonesia:  
a. Demografi dan Permintaan 

Indonesia memiliki populasi lebih dari 280 juta jiwa dengan sekitar 
87% di antaranya adalah Muslim. Angka ini menunjukkan bahwa hampir 
245 juta orang merupakan potensi pasar untuk produk halal. Selain itu, 
tren global menunjukkan bahwa konsumen semakin cenderung memilih 
produk yang dianggap lebih aman dan berkualitas tinggi. Produk halal 
sering kali dianggap lebih bersih dan lebih sehat, yang menjadikannya 
pilihan yang menarik bagi konsumen dari berbagai latar belakang, tidak 
hanya yang Muslim. 

b. Pertumbuhan Ekonomi dan Daya Beli 
Pertumbuhan ekonomi Indonesia yang secara konsisten telah 

meningkatkan daya beli masyarakat. Dengan meningkatnya kelas 
menengah dan kebangkitan ekonomi di berbagai daerah, konsumsi 
produk halal diperkirakan akan terus meningkat. Menurut data dari 
Global Islamic Economic Report, Indonesia menjadi salah satu pasar 
terbesar untuk produk halal di dunia dan menunjukkan pertumbuhan 
yang pesat di sektor ini. 

c. Sertifikasi Halal dan Standar Internasional 
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Sertifikasi halal di Indonesia dikeluarkan oleh Majelis Ulama 
Indonesia (MUI), yang memiliki otoritas utama dalam menentukan 
kehalalan produk, ini merupakan jaminan bagi konsumen bahwa produk 
yang konsumsinya mematuhi prinsip-prinsip halal.Selain itu, sertifikasi 
halal ini membuka peluang bagi perusahaan untuk memasuki pasar 
internasional, terutama di negara-negara dengan populasi Muslim yang 
signifikan. 

2. Strategi Pemasaran Produk Halal 
Strategi pemasaran produk halal memerlukan pendekatan yang 

mempertimbangkan keunikan pasar dan preferensi konsumen muslim, serta 
mematuhi prinsip-prinsip syariat Islam. Berikut adalah strategi pemasaran 
yang efektif untuk produk halal: 

a. Pentingnya Sertifikasi Halal 
Sertifikasi halal adalah langkah pertama yang sangat penting 

untuk memasuki pasar produk halal di Indonesia. Proses sertifikasi ini 
memastikan bahwa seluruh proses produksi, mulai dari pemilihan 
bahan baku hingga proses produksi, memenuhi standar halal. Proses ini 
melibatkan audit dan pengawasan yang ketat, sehingga memberikan 
kepercayaan lebih kepada konsumen. Untuk perusahaan, memiliki 
sertifikasi halal dapat menjadi keunggulan kompetitif. Ini bukan hanya 
tentang memenuhi standar keagamaan tetapi juga tentang memenuhi 
ekspektasi kualitas dan keamanan yang lebih tinggi. Sertifikasi halal 
dapat meningkatkan kredibilitas perusahaan dan menarik konsumen 
secara lebih luas. 

b. Pendidikan dan Sosialisasi 
Edukasi mengenai produk halal merupakan strategi penting untuk 

meningkatkan kesadaran konsumen. Banyak konsumen mungkin tidak 
sepenuhnya memahami apa yang membuat produk halal atau 
manfaatnya. Kampanye edukasi yang menjelaskan proses sertifikasi 
halal, manfaat kesehatan, dan aspek kualitas produk dapat membantu 
meningkatkan pemahaman dan minat konsumen. Perusahaan dapat 
menggunakan berbagai saluran untuk edukasi, termasuk media sosial, 
iklan, seminar, dan blog. Mengadakan acara promosi yang melibatkan 
ahli atau influencer juga dapat membantu menjelaskan manfaat produk 
halal dengan cara yang menarik. 

c. Pemasaran Digital 
Era digital membuka banyak peluang untuk memasarkan produk 

halal. Media sosial, website, dan e-commerce menjadi platform utama 
untuk menjangkau konsumen. Penggunaan iklan digital dan pemasaran 
melalui influencer dapat membantu perusahaan mencapai audiens yang 
lebih luas dan lebih tersegmentasi. Influencer, terutama yang memiliki 
pengikut Muslim, dapat memainkan peran penting dalam 
mempromosikan produk halal. Kerjasama dengan influencer yang 
memiliki kredibilitas di kalangan konsumen sasaran dapat 
meningkatkan visibilitas dan kepercayaan terhadap produk. 

d. Inovasi Produk 
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Inovasi produk adalah kunci untuk bersaing di pasar yang semakin 
padat. Menyebutkan varian produk halal yang sesuai dengan tren 
kesehatan, seperti makanan rendah gula, bebas gluten, atau organik, 
dapat menarik perhatian konsumen yang mencari pilihan sehat. 
Perusahaan juga bisa melakukan riset pasar untuk memahami preferensi 
konsumen dan mengembangkan produk yang sesuai dengan kebutuhan 
mereka. Menyediakan produk dengan fitur tambahan, seperti kemasan 
ramah lingkungan atau fitur fungsional khusus, dapat menambah nilai 
produk dan menarik segmen pasar tertentu. 

e. Pengembangan Jaringan Distribusi 
Membangun jaringan distribusi yang efektif adalah tantangan 

penting dalam pemasaran produk halal. Produk harus tersedia di lokasi 
yang mudah diakses oleh konsumen, termasuk di toko-toko, 
supermarket, dan platform e-commerce. Perusahaan harus 
memperhatikan logistik dan distribusi untuk memastikan produk 
sampai ke konsumen dengan cepat dan dalam kondisi baik. 
Membangun kemitraan dengan distributor lokal dan memanfaatkan 
teknologi untuk melacak dan mengelola pasokan rantai dapat 
membantu meningkatkan efisiensi distribusi. 

3. Tantangan dalam Pemasaran Produk Halal 
Pemasaran produk halal, meskipun menawarkan potensi pasar yang 

besar, juga menghadapi sejumlah tantangan yang perlu diatasi agar dapat 
berhasil di pasar. Berikut adalah beberapa tantangan utama dalam pemasaran 
produk halal serta cara-cara untuk mengatasinya: 

a. Persaingan yang Ketat 
Pasar produk halal di Indonesia sangat kompetitif dengan 

banyaknya perusahaan yang berlomba-lomba memasarkan produk 
mereka. Untuk menonjol di antara pesaing, perusahaan harus mampu 
menawarkan produk yang tidak hanya memenuhi standar halal tetapi 
juga berkualitas tinggi dan memiliki nilai tambah. Perbedaan strategi 
yang efektif, seperti produk inovasi, harga yang kompetitif, dan layanan 
pelanggan yang baik, dapat membantu perusahaan untuk menonjol di 
pasar yang padat. Membangun merek yang kuat dan memiliki reputasi 
baik juga penting untuk menarik dan mempertahankan pelanggan. 

b. Kepatuhan terhadap Regulasi 
Mematuhi regulasi dan standar halal yang ditetapkan oleh MUI 

dan lembaga terkait lainnya bisa menjadi tantangan. Proses sertifikasi 
halal memerlukan waktu dan biaya yang signifikan, dan perusahaan 
harus memastikan bahwa semua aspek produksinya sesuai dengan 
standar halal. Perusahaan juga harus siap menghadapi perubahan 
dalam regulasi dan menjaga kelestarian lingkungan. Mengikuti 
perkembangan peraturan terbaru dan bekerja sama dengan konsultan 
atau ahli di bidang sertifikasi halal dapat membantu perusahaan tetap 
memenuhi standar. 

c. Kendala Distribusi 
Distribusi produk halal ke seluruh Indonesia dapat menjadi 
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tantangan, terutama di daerah-daerah yang terpencil atau kurang 
terjangkau. Infrastruktur logistik yang belum merata dapat 
mempengaruhi efisiensi distribusi. Perusahaan perlu merancang 
strategi distribusi yang efektif dan efisien. Pemanfaatan teknologi untuk 
mengoordinasikan dan mengelola distribusi, bekerja sama dengan mitra 
logistik lokal, dan mengoptimalkan jalur distribusi dapat membantu 
mengatasi tantangan ini. 

d. Kesadaran Konsumen 
Meskipun kesadaran tentang produk halal semakin meningkat, 

masih ada konsumen yang mungkin kurang memahami manfaat dan 
pentingnya produk halal. Pendidikan yang berkelanjutan dan 
kampanye pemasaran yang efektif diperlukan untuk meningkatkan 
pemahaman konsumen. Mengadakan acara promosi, webinar, dan 
diskusi tentang produk halal dapat membantu meningkatkan kesadaran 
dan pemahaman konsumen. Perusahaan juga dapat menggunakan 
media sosial dan platform online untuk menyebarkan informasi dan 
mendidik konsumen tentang produk mereka.  

 
KESIMPULAN 

Pemasaran syariah adalah sebuah konsep pemasaran yang berlandaskan 
pada prinsip-prinsip syariah Islam, yang meliputi kejujuran, keadilan, dan tidak 
mengandung unsur-unsur yang dilarang dalam Islam seperti riba, gharar 
(ketidakpastian), dan maysir (judi). Tujuan dari pemasaran syariah adalah untuk 
menciptakan transaksi yang etis, berkelanjutan, dan memberi manfaat bagi semua 
pihak, baik produsen maupun konsumen. 

Urgensi pemasaran syariah semakin penting di tengah perkembangan 
ekonomi global yang semakin mengedepankan kesadaran sosial dan 
keberlanjutan. Di Indonesia, sebagai negara dengan populasi Muslim terbesar, 
penerapan pemasaran syariah menjadi kunci untuk menjangkau pasar yang lebih 
luas, khususnya bagi konsumen yang lebih memperhatikan aspek-hal yang sesuai 
dengan prinsip agama. Selain itu, pemasaran syariah dapat memberikan 
kontribusi positif terhadap perekonomian dengan mengedepankan etika bisnis 
yang dapat meningkatkan kepercayaan dan loyalitas pelanggan. Dengan 
demikian, pemasaran syariah bukan hanya relevan secara religius, tetapi juga 
strategis dalam membangun bisnis yang lebih bertanggung jawab dan 
berkelanjutan. 

Pemasaran produk halal di Indonesia menawarkan peluang besar bagi 
perusahaan yang siap menghadapi tantangan dan memanfaatkan potensi pasar 
yang luas. Dengan strategi pemasaran yang tepat, kepatuhan terhadap regulasi, 
dan inovasi produk, perusahaan dapat sukses di pasar yang semakin berkembang 
ini. Industri halal di Indonesia tidak hanya menjadi sektor ekonomi yang 
menjanjikan tetapi juga mencerminkan nilai-nilai penting dalam masyarakat 
muslim dan memenuhi kebutuhan global akan produk yang berkualitas dan 
aman. Perusahaan yang dapat beradaptasi dengan perubahan pasar, 
memanfaatkan teknologi, dan terus berinovasi akan memiliki keunggulan 
kompetitif di pasar produk halal yang terus berkembang. 

https://jurnal.darussalamuniversity.ac.id/index.php/MASHLAHAH


Ikmal Mumtahaen, Analisis Pemasaran Syariah dalam Produk Halal di Indonesia… 

Mashlahah : Journal Of Islamic Economics    19 
Available online at: https://jurnal.darussalamuniversity.ac.id/index.php/MASHLAHAH 

 
 
DAFTAR PUSTAKA 
Alma, B. (2014). Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa. Bandung: Alfabeta. 
Atmoko, T. Prasetyo Hadi. 2018. Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan 

Volume Penjualan di Cavinton Hotel Yogyakarta. Journal of Indonesian 
Tourism, Hospitality and Recreation. 

Ayudhia, Viona., & Hidayat, Wahyu. 2017. Analisis Bauran Pemasaran Pada 
UMKM (Studi Kasus Pada UMKM Enting-Enting Gepuk Di Kota Salatiga). 
JIAB Jurnal Ilmu Administrasi Bisnis. 

Darung, Fiasco., & Kristinae, Vivy. 2020. Arsitektur Strategi Bisnis Dalam 
Meningkatkan Kesejahteraan Ukm Makanan Kecil Pada Masa Covid-19 Di 
Kalimantan Tengah. Media Bina Ilmiah. 

Dewi, Pratiwie Nirmala., Hendriyani, Chandra., & Ramdhani, Rommy M. 2021. 
Analisis Implementasi Strategi Bauran Pemasaran 7P Pada Usaha Bakso 
Wong Jowo By Tiwi. Jurnal Industri Dan Perkotaan. 

Fathoni, Muhammad Anwar. 2018. Konsep Pemasaran Dalam Perspektif Hukum 
Islam. Jurisdictie. 

Fatma, Nurhendra., Najib, Mukhamad., & Yasid, Mukhamad. 2019. Pengaruh 
Interpretasi Konsumen Dalam Bauran Pemasaran Syariah Terhadap 
Kepuasan dan Loyalitas Konsumen (Studi Kasus Produk Shampo Sari Ayu 
Hijab) PT. Martina Berto. Tbk. Martha Tilaar). Jurnal Ilmiah Ekonomi Islam. 

Kotler, P., & Armstrong, G. (2016). Principles of Marketing. Pearson Education 
Limited. 

https://jurnal.darussalamuniversity.ac.id/index.php/MASHLAHAH

