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ABSTRAK 

Dalam artikel ini terdapat penjelasan mengenai urgensi nilai-nilai keislaman dalam strategi komunikasi 

pemasaran yang diterapkan Nabi Muhammad SAW. Pada era modern, sering kali pedagang berbisnis hanya 

mementingkan keuntungan semata tanpa menerapkan nilai-nilai keislaman. Dalam era Nabi Muhammad SAW, 

beliau menjadi sosok ahli pedagang yang menerapkan nilai-nilai keislaman sehingga terciptanya peradaban yang 

menumbuhkan ekonomi masyarakat kota makkah dan madinah menjadi jalur perdagangan internasional. 

Keterampilan dan inovasi komunikasi pemasaran yang diterapkan Nabi Muhammad tidak lepas dari 4 nilai-nilai 

keislaman yaitu Shidiq, Amanah, Fathanah dan Tabligh. Dengan komunikasi yang terampil Nabi Muhammad 

SAW membuka peluang kaum Muslim untuk berniaga sesuai ajaran-ajaran islam. Teori komunikasi pemasaran 

yang mutakhir dipercaya mengambil dari implementasi nilai-nilai keislaman, hal ini dibuktikan oleh 

kesuksesannya Nabi Muhammad dalam berniaga yang pada hakikatnya zaman tersebut belum ada teori 

komunikasi pemasaran yang mutakhir layaknya zaman modern ini. Komunikasi pemasaran secara verbal 

maupun non verbal Nabi Muhammad menumbuhkan karakter produknya sesuai dengan brand personalitynya 

Nabi Muhammad. Jika brand personalitynya baik maka baik pula brand Identitynya. 

Kata Kunci: Komunikasi pemasaran; tabligh; amanah; fathonah; shidiq; brand personality. 

ABSTRACT 

This article explains the importance of Islamic values in the marketing communication strategies implemented 

by the Prophet Muhammad (peace be upon him). In the modern era, traders often focus solely on profit without 

implementing Islamic values. During the era of the Prophet Muhammad (peace be upon him), he became a 

skilled trader who applied Islamic values, creating a civilization that grew the economy of the cities of Mecca 

and Medina, becoming international trade routes. The Prophet Muhammad's skill and innovation in marketing 

communications were inseparable from the four Islamic values: Shidiq (the principle of trustworthiness), 

Amanah (the principle of faithfulness), Fathanah (the principle of faithfulness), and Tabligh (the principle of 

truth). With his skillful communication, the Prophet Muhammad (peace be upon him) opened up opportunities 

for Muslims to conduct business in accordance with Islamic teachings. Modern marketing communication theory 

is believed to be derived from the implementation of Islamic values, as evidenced by the Prophet Muhammad's 

success in business, even though sophisticated marketing communication theories did not yet exist in modern 

times. The Prophet Muhammad's verbal and non-verbal marketing communications fostered the character of his 

products in line with his brand personality. A strong brand personality leads to a strong brand identity. 

Keywords: Marketing communication; tabligh; amanah; fathonah; shidiq; brand personality.
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1. Pendahuluan 

Dalam berniaga harus menekankan prinsip-prinsip komunikasi pemasaran yang diiringi nilai-nilai 
keislaman. Pada saat ini pelaku pembisnis hanya menonjolkan teknik komunikasi pemasarannya hanya 

untuk keuntungan semata tanpa menerapkan nilai-nilai keislaman. Padahal sebelum berkembangnya 

ilmu pengetahuan, Nabi Muhammad SAW sudah menerapkan strategi komunikasi pemasaran yang 
sangat efektif berlandaskan nilai-nilai keislaman. Nabi Muhammad SAW melakukan debutnya sebagai 

pedagang mulai dari kecil pada saat umur 12 tahun ikut dengan pamannya. Perjalanannya cukup 

panjang, sehingga kesalahan-kesalahannya dalam berniaga sudah ia pelajari dari kecil untuk 

ditingkatkan strategi berniaganya. Konsep berniaga Nabi Muhammad selalu mengedepan nilai-nilai 

keIslaman, nilai-nilai ini yang akan membawa Nabi Muhammad beserta ilmu pengetahuannya dalam 

komunikasi pemasaran menjadikan makkah dan madinah sebagai pusat kota jalur perdagangan 

internasional.  

Ajaran agama Islam sangat berpengaruh dalam kegiatan komunikasi pemasaran, mulai dari etika, 

moral, hingga larangan-larangan semacam riba dan gharar ada dalam ajarannya. Ajaran agama Islam 
juga membantu para pebisnis untuk mengutamakan kesejahteraan masyarakat (Devi Kurniawati, 

2024). Komunikasi pemasaran dalam ajaran Islam harus mengutamakan etika dan moralitas, hal ini 

bentuk upaya meminimalisir atau bahkan menghilangkan kecurangan-kecurangan yang ada dalam 
kegiatan jual beli.  

Komunikasi yang efektif masih sangat relevan digunakan dalam berniaga. Dengan komunikasi 

yang terbuka, mendengarkan masukan sampai mendengarkan keinginan konsumen hal ini dapat 

mempengaruhi kepuasan pelanggan sehingga akan terjadi pembelian berulang dan meningkatkan 

loyalitas konsumen. Selain itu pebisnis dapat membangun hubungan yang kuat dengan konsumen 

(Aqilla et al., 2023). Komunikasi menjadi bagian yang penting dari bagian proses jual beli. 

Mutakhirnya peradaban dalam berbisnis merupakan bentuk dari inovasi berkomunikasi. Kemampuan 

berkomunikasi adalah hal yang mendasar dilakukan oleh manusia dalam hal berbisnis dapat dilakukan 

oleh pedagang dan konsumen (Hermawati, 2023). 

Komunikasi pemasaran merupakan alat yang dipakai pebisnis untuk memberikan informasi, 
mengajak dan mengedukasi konsumen secara langsung maupun tidak langsung dalam hal ini terkait 

produk maupun barang yang mereka jual (Kotler & Keller, 2016). Para pelaku bisnis sebaiknya wajib 

dibekali dengan kemampuan komunikasi serta mahir menggunakan media komunikasi yang mutakhir. 

Hal ini dapat membantu para pelaku bisnis dalam melakukan kegiatannya saat jual beli. Komunikasi 

pemasaran dapat menjadi kuat jika dilakukan dengan efektif dan efisien. Menarik konsumen untuk 

dapat mengenal produk atau bahkan sampai dapat membelinya itu bukan suatu yang mudah. Dengan 

menyampaikan pesan yang positif melalui media komunikasi yang baik akan lebih membantu 

meyakinkan konsumen untuk mengenal dan membeli produk (Dr. M. Anang Firmansyah, S.E., 2020).  

Nabi Muhammad SAW di kenal sebagai ahli berniaga sehingga ia mampu membangun 
kepercayaan masyarakat kota Makkah dan Madinah. Keberhasilannya dalam menjadikan kota Makkah 

dan Madinah sebagai jalur perdagangan internasional tidak lepas dari integritas pribadi beliau yang 

selama ini kita kenal dengan empat nilai pribadinya, yaitu Shidiq (jujur), Amanah (bisa dipercaya), 
Fathonah (cerdas), Tabligh (Komunikasi baik). Keempat nilai tersebut menjadi pondasi yang kokoh 

dalam membangun komunikasi pemasaran yang bukan untuk mengedepankan aspek keuntungan saja, 

hal ini juga memberikan timbal balik yang positif bagi pertumbuhan ekonomi masyarakat (Marantika 
& Fahrul Habiebi, 2023). 

Tidak hanya pintar dalam berkomunikasi, tetapi Nabi Muhammad SAW juga menunjukan seperti 

apa komunikasi pemasaran yang mampu membuat citra diri (brand personality) yang kuat, lalu 

membentuk identitas merek (brand Identity) yang berkarakter serta dapat dipercaya oleh masyarakat. 

Hal ini menjelaskan bahwa aspek-aspek komunikasi, baik verbal maupun non verbal yang diiringi oleh 

nilai-nilai keislaman dapat menjadikan dunia perniagaan begitu sukses dan maju begitu pesat.  
Bauran komunikasi pemasaran yang terdiri dari delapan model komunikasi utama yaitu, saluran 

iklan (advertising), promosi penjualan (sales promotion), acara khusus (events and experiences), 

hubungan masyarakat dan publikasi (public relations and publicity), pemasaran online dan sosial 
media (online and social media marketing), pemasaran mobile (mobile marketing), pemasaran 



ISSN 0000-0000 (Print) | 0000-0000 (Online) 

DOI 10.37373/jik.v1i1.1834 
27 

 

 

database (direct and database marketing), dan penjualan pribadi (personal selling) (Kotler, P., & 

Armstrong, 2018). 

2. Metode. 

Artikel ini menggunakan metode kajian literatur review, yaitu kajian literatur yang merupakan 

proses pengumpulan dan penelaahan dokumentasi, termasuk buku, jurnal ilmiah, dan sumber lain yang 

berhubungan dengan topik, bidang, atau teori tertentu, di mana peneliti menguraikan, merangkum, dan 
menilai secara kritis seluruh dokumentasi tersebut berkaitan dengan masalah penelitian yang tengah 

dijelajahi. Studi literatur yaitu cara mengumpulkan data dengan membaca dan mempelajari berbagai 

sumber tulisan yang sudah ada, seperti buku, jurnal, artikel, atau tulisan lainnya yang membahas teori-

teori yang sesuai dengan topik penelitian. 

Metode penelitian studi literatur umumnya mengadopsi pendekatan library research atau tinjauan 

sistematis, yang melibatkan pengumpulan dan analisis data dari berbagai sumber seperti jurnal, buku, 

dan artikel ilmiah (Hadi, N. F., & Afandi, n.d.). Jadi intinya, kita mencari informasi dari bacaan-

bacaan yang relevan, lalu memahami isinya untuk dijadikan dasar atau bahan dalam penelitian yang 

sedang kita buat (Rusmawan, 2019). 

3. Hasil dan Pembahasan 

Kesuksesan berniaga Nabi Muhammad SAW terbentuk melalui strategi komunikasi pemasaran 
yang terintegrasi nilai-nilai Islam seperti kejujuran, amanah, dan integritas yang menjadi pondasi etis 

dalam praktik kewirausahaan. Studi menunjukkan bahwa keahlian komunikasi dan keadilan dalam 

transaksi bisnis beliau membangun reputasi kuat sebagai pedagang yang dipercaya (Nasreen, 2024). 

keterampilan komunikasi dan pelayanan yang unggul, serta kemampuan membangun kemitraan 

harmonis, memperkuat model bisnis berbasis spiritual yang berkelanjutan sehingga dapat membangun 

brand trust masyarakat terhadap produk yang sudah kuat karakternya. Nabi Muhammad SAW 

mencerminkan sinergi antara kemandirian dan semangat kewirausahaan. Faktor kunci seperti 

integritas, kecerdasan emosional, keterampilan komunikasi, serta keseimbangan antara kerja dan 

ibadah, menjadi pilar utama yang mendorong keunggulan beliau sebagai pedagang (Al-Azami, 2024). 
Nilai-nilai ini tidak hanya membangun kepercayaan mitra tetapi juga menciptakan paradigma bisnis 

yang berkelanjutan dan beretika. 

Sifat jujur (Shidiq) Nabi Muhammad SAW selalu diterapkannya ketika sedang berdagang. Ia 

meyakini bahwa melakukan kebohongan terhadap pelanggan sama seperti mengkhianati mereka 

(Barqi, 2020). Saat kondisi direct marketing atau penjualan secara langsung Nabi Muhammad selalu 

berkata jujur, hal ini memberikan efek dari personal selling antara pembeli dan penjual lebih memiliki 

keterikatan secara emosional. Nabi Muhammad s.a.w. melayani pelanggan dengan baik. “Allah 

merahmati orang yang ringan jika menjual, membeli, dan menagih hutang,” kata Jabir r.a. (Bukhari). 

Dalam direct marketing sifat dapat dipercaya (Amanah) mampu membawa keuntungan besar bagi 

pelaku usaha. Saat menjadi pedagang, Nabi Muhammad saw selalu memberikan hak pembeli dan 

orang-orang yang mempercayakan modalnya kepadanya (Barqi, 2020). Tidak adanya penipuan juga 

menumbuhkan kepercayaan. "Seorang lelaki sedang bercerita kepada Rasulullah saw. bahwa dia 

ditipu orang Ketika melakukan jual beli. Maka beliau bersabda, "Apabila engkau berjual beli, maka 

katakanlah: Tidak boleh ada kebohongan" (Bukhari). 

Nabi Muhammad SAW menjalin hubungan komunikasi (bermusyawarah) dengan baik agar tidak 

terjadi perselisihan antara orang melaksanakan jual beli, hal ini sangat dianjurkan dalam komunikasi 

pemasaran yaitu Public Relation. Menurut Zaid bin Tsabit r.a., biasanya pada masa Rasulullah saw 

orang banyak berjual beli buah-buahan. Setelah tiba waktu memetik dan bayar membayar, pembeli 

mengatakan: buah ini sudah busuk, terkena penyakit, sudah layu, serta alasan lainnya untuk kerusakan. 

Ketika mereka bertengkar dengan cara ini, Nabi Muhammad berkata, "Jika begitu, janganlah Tuan-

tuan berjual beli sampai buah itu benar-benar baik."Karena banyaknya terjadi pertikaian antara sesama 

mereka, beliau memimpin dalam bermusyawarah (Bukhari).  

Sifat cerdas (Fathonah) dalam menentukan harga, Nabi Muhammad SAW tidak menyaingi harga 

dari pesaingnya. Dari Abdullah bin Umar r.a. katanya Rasulullah saw, bersabda ”Jangan kamu 
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menjual menyaingi penjualan saudaramu” (Bukhari) (Veithzal Rivai Zainal dan Nora Sri Hendriyeni 

dan Marwini, 2022). Prinsip penentuan harga yang diterapkan Nabi Muhammad SAW adalah 

membantu orang lain. Meskipun begitu bukan ia akan tetap mendapatkan keuntungan dari empati 

masyarakat. Hal ini bukan hanya sekedar promosi penjual sebagaimana dalam bauran komunikasi 

pemasaran tetapi strategi ini lebih mengunggulkan nilai-nilai keislaman, yaitu nilai tolong menolong.  
Kemampuan argumentasi Nabi Muhammad SAW tidak hanya bersifat retoris, tetapi juga 

didukung oleh konsistensi antara perkataan dan tindakan, ini menunjukan bahwa Nabi Muhammad 

memiliki sifat komunikasi yang baik (Tabligh) Nabi Muhammad SAW membuktikan diri sebagai 

pedagang yang mahir dalam berargumentasi dan berkomunikasi, sehingga menciptakan hubungan 

bisnis yang harmonis dan memuaskan bagi semua pihak. Lebih dari sekadar transaksi, beliau aktif 
mentransformasi pemahaman mitra bisnis tentang praktik perdagangan yang beretika dan selaras 

dengan prinsip Islam. Kepercayaan (trustworthiness) dan integritas menjadi fondasi utama hubungan 

komersial jangka panjang (Mustakif, 2025). Keberhasilan hubungan masyarakat dengan Nabi 
Muhammad berawal dari kepercayaan. Kolaborasi dengan Khadijah binti Khuwailid, misalnya, 

menunjukkan bagaimana kemitraan bisnis dapat memperluas pengaruh sekaligus memperkuat kohesi 

sosial (Mohammad & Azhar, 2025).  

Menggabungkan nilai-nilai keislaman dalam konsep komunikasi pemasaran sangat memberikan 

harapan untuk dapat mewujudkan hal-hal baik dalam pelaksanaan pemasaran. Bentuk dari 

implemantasi inipun sangat diharapkan mampu membangun hubungan yang baik antara konsumen 

dan penjual sehingga akan tercipta peningkatan kepercayaan konsumen dan loyalitasnya serta 

kepuasannya. Nilai-nilai keislaman dalam implementasi komunikasi pemasaran perlu dilakukan agar 

dapat dijadikan pedoman untuk menghadirkan kenyamanan dan kepuasan bagi masyarakat. 

4. Simpulan 

Kesuksesan berwirausaha Nabi Muhammad SAW didasarkan pada strategi komunikasi 

pemasaran yang mengintegrasikan nilai-nilai Islam seperti kejujuran, amanah, dan integritas. Beliau 

menggunakan keahlian komunikasi, pelayanan unggul, serta membangun kemitraan harmonis yang 

berlandaskan etika Islam, sehingga menciptakan kepercayaan yang kuat dari pelanggan dan mitra 

bisnis. Prinsip-prinsip tersebut membentuk paradigma bisnis berkelanjutan yang etis dan spiritual, 

dengan keseimbangan antara aspek bisnis dan ibadah. Kejujuran (Shidiq) menjadi fondasi komunikasi 

pemasaran Nabi Muhammad SAW, di mana beliau menjunjung tinggi kebenaran dalam transaksi, 

menghilangkan penipuan dan membangun keterikatan emosional pada personal selling. Amanah juga 

menjadi pilar dalam menjaga hak pembeli dan modal, meningkatkan kepercayaan mitra bisnis. Nabi 

Muhammad SAW menerapkan komunikasi terbuka dan musyawarah agar menghindari perselisihan 

dalam jual beli, layaknya praktik public relation dalam pemasaran modern. Pendekatan ini 

memperkuat hubungan antar pelaku usaha dan menumbuhkan suasana bisnis yang kondusif dan adil. 

Beliau menerapkan harga yang tidak bersaing secara merugikan, dengan prinsip tolong-menolong, 

bukan sekadar promosi. Hal ini mengedepankan empati dan menjaga keseimbangan keuntungan tanpa 

merugikan pihak lain, Sebuah strategi pemasaran yang harmonis dengan nilai Islam. Kemampuan 

argumentasi dan keteguhan tindakan yang sesuai menjadikan Nabi Muhammad SAW komunikator 

bisnis yang efektif, menciptakan hubungan jangka panjang yang didasari kepercayaan dan integritas. 

Keterlibatan dan kemitraan bisnis dengan Khadijah menunjukkan sinergi yang kuat antara spiritualitas 

dan keuangan. 
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