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إندونيسيا حاليًا نموًا سريعًا جدًا ،تجعل المنافسة تشهد أعمال الطهي في  : ملخص البحث
من قبل عدد من  أكثر قدرة المنافسة. الوعي الحلال للمجتمع الاندونيسي يتزايد ،تميزت 

من   واحد  هو  التسويقي  المزيج  الحلال.  قطاع  إلى  تتحول  التي  الطهي  الشركات 
هدفهم المتمثل في تعظيم   الاستراتيجيات التسويقية التي يستخدمها رجال الأعمال لتحقيق

الأرباح. تم إجراء هذا البحث ليعرف المزيج التسويقي الإسلامي القائم في مطعم ساتي 
ليغو في زيادة  المبيعات. طريقة البحث المستخدمة في هذا البحث هي وصفية نوعية. يتم  

لأنشطة جمع البيانات عن طريق المقابلة والملاحظة. في حين أن جمع الوثائق من وثائق ا 
الذي   ليغو"  "ساتي  مطعم  هو  البحث  هذا  نتيجة  الأخرى.  الداعمة  البيانات  وبيانات 

المنتج    ( 1)يستخدم استراتيجية مزيج التسويق الإسلامي في زيادة المبيعات والتي تشمل  
بأسعار تنافسية    (2)يكون من الامتثال لأحكام الشريعة ، جودة المنتج ، التغليف و التنوع  

يتألف    ( 3)مع الآخرين، تحديد السعر وفقا لجودة المنتج والخدمة ، و توضيح السعر ،  
الترويج من الامتثال لأحكام الشريعة ، وسائل الإعلام الترويجية ، وعدم تقديم استئناف  

يكون المكان من قنوات التوزيع باستخدام الرحلات المحلية موقع المتجر /    (4)جنسي ،  
 . لمتجر ، الوصول و الخصائصا

 مزيج التسويق الإسلامي ، زيادة المبيعات  خلاصة الكلمة:
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 خلفية البحث .1

الوعي الحلال للمجتمع الإندونيسي آخذ في الازدياد ، يجعل رواد الأعمال الطهيين 
التجارية للطهي كوشير. تتحول العديد من صناعات الطهي   يقومون بتحويل الأعمال 

من الأعمال الطهوية في جاوة    ٪20إلى قطاع الحلال للحصول على أسواق جديدة. هناك  
طهي غير الكوشر إلى الطهي الحلال . دائرة فنوروكو قد  الشرقية التي تحولت بالفعل من ال

 La)بدأت تظهر المطاعم أو المتاجر مع مفهوم مطعم حلال مثل لا تنس صالات الطعام

Tansa Food Court)  ، Herbal Chickenو ساتيه ليغو (Sate Lego)  
السوق   ظروف  مع  للتكيف  جيدة  تسويقية  استراتيجية  الأمر  مع يتطلب  المتغيرة 

القرارات   أنشطة  من جميع  عبارة عن مجموعة  هي  التسويق  استراتيجية  الحلال.  القطاع 
الخدمة أو  للمنتج  المختلفة  بالجوانب  الخاصة  القرارات  أو   ;Chandra, 2013)المهمة 

Kurniawan, 2016)  استراتيجية التسويق الفعالة هي أيضا مفيدة لزيادة المبيعات  .. 
الأعمال على استخدام المزيج التسويقي لزيادة مبيعاتهم. المزيج    يتم تشجيع رجال

التسويقي هو مزيج من استراتيجية تسويق المنتجات ، والتسعير ، والترويج ، والتوزيع ،  
. لا  (Ari, 2016)لتلبية مستوى رضا السوق المستهدف أو توليد استجابة السوق المطلوبة  

يمكنهم الاندماج بين المزيج التسويقي مع الشريعة  استثناء لأصحاب المشاريع المسلمين ،
 (Yusanto, 2012).الإسلامية

 Sate)أحد من مطعم في فنوروكو يستخدم مفهوم مطاعم حلال هو مطعم ساتي ليغو
Lego)   مميّزتها هي  63411ط. فنوروكو، جاوة الشفية    53يقع في طريق الأحمد دحلان .

هي   إسلامية  بطريقة  المطعم  مجتمع  إدارة  عدد  وإدماج   ، إسلامية  بطريقة  المطعم  إدارة 
للحفاظ على  الروحي  الشركة  فيه. و مميّزة  الأخرى هي وجود برنامج  المسلم  الأعمال 

،    (Sate Lego) روحانية موظفيها وتحسينها. استنادا إلى بيانات من مطعم  ساتي ليغو
إلى ثلاثين في المئة    %( 10) ئة زاد متوسط عدد المبيعات بين الأشهر بحوالي  عشرة في الم

، ولأشهر معينة مثل رمضان والعيد يمكن أن يصل مبلغ الدخل إلى مائة بالمائة    %(30)
زيادة كبيرة    ( 100%) لديها  ليغو  ساتي  مطعم  مبيعات  أن  القول  ذلك. يمكن  من  أكثر 

  .ومتسقة
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تحديد المسألة هذا البحث هو كيف استراتيجية مزيج التسويق الإسلامي المستعمل 
في زيادة المبيعات؟ و أهداف هذا البحث هو لمعرفة   (Sate Lego) في  مطعم ساتي ليغو 

في زيادة   (Sate Lego) لامي المستعمل في  مطعم ساتي ليغواستراتيجية مزيج التسويق الإس
 .المبيعات 

   منهج البحث. 2

النوعي كإجراء بحثي   البحث  الباحث هو نوع  الذي سيستخدمه  البحث  إن نوع 
والسلوك   المستجيبين  أو كلمات  مكتوبة  شكل كلمات  في  وصفية  بيانات  عنه  ينتج 

التحليل المستخدم هو وصفي نوعي لوصف النتائج الموجودة  الملاحظ للظاهرة التي تحدث.  
 .في هذا المجال

مع   ، الملاحظة  خلال  من  تتم  التي  البيانات  جمع  تقنيات  من  أنواع  ثلاثة  هناك 
 المقابلات وجمع البيانات، 

الملاحظة. في هذا البحث استخدم الباحث غير المشارك منهج الملاحظة، الباحث  .1
 الأنشطة في موضوع البحث، الباحث بمراقب ويسجل  الذي لا يشارك مباشرة في

 .الأحداث التي تحدث في موضوع البحث
المقابلة. عند إجراء المقابلات ، يستخدم الباحث أنواعًا شبه منظمة للعثور على  .2

المشكلة بشكل أكثر انفتاحًا ، حيث طلب الطرف الذي تمت مقابلته آراءهم 
 .وأفكارهم

الباحث الوثيقة من نوع الصورة ، الصورة والبيانات المتعلقة  الوثيقة. سيستخدم   .3
بالمزيج التسويقي في مطعم ساتي ليغو. بجمع الوثائق ستكون نتائج الملاحظات  

 .والمقابلات البحثية أكثر شرعية وموثوقية

 عرض البيانات و تحليلها  .3

 ليغوتنفيذ استراتيجية مزيج التسويق الإسلامي في مطعم ساتي  .3.1

 تنفيذ استراتيجية المنتج  (أ
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التي تقدمها الشركة للمستهلكين في تلبية الاحتياجات ورضا    الأشياءالنتاج هي كل  
العملاء يمكن أن تكون إما البضائع أو الخدمات. فإن النتاج هو كل ما يقدمه المنتجون  
أو  السلع  شكل  يأخذ  أن  يمكن  المستهلك  احتياجات  أو  حاجات  لإرضاء  للسوق 

.  مطعم ساتي ليغو تصميم بعض الاستراتيجيات ليصنع المنتج   (Kotler, 2012)لخدمات ا
 ,Tussufah)المقدم مقبولًا للمستهلكين وتوفير الرضى للمستهلكين بعد إجراء عملية الشراء

يقدم مطعم ساتي ليغو المنتجات التي هي كوشير وعملية مناسبة للشريعة الإسلامية    .(2014
وكذلك طيّبا  من المنتج نفسه والجودة والتغليف الجيد. في هذه الحالة ، المنتجات المباعة  

 التي تقرأ  168مناسب بالمعايير في الشريعة الإسلامية وقال الله تعالي في سورة البقرة الآية 

لًا طايمّبًا والاا ت اتَّبمعُوا خُطُوااتم الشَّيأطاانم ۚ إمنَّهُ لاكُمأ ياا أاي    ارأضم حالاا ا النَّاسُ كُلُوا مممَّا فيم الأأ ها
  عادُوٌّ مُبمينن 

الباحث  التي  السابقة  البحوث  مع  التشابه  أوجه  أيضا  لديها  الدراسة  هذه  نتائج 
التسويق في الجهود الرامية إلى زيادة  ميديكا حفيظ دارماوان في الموضوع "دور استراتيجية 

البناء خدمات  في  الخدمة  منتجات  في   .cv مبيعات  جايا  ميديكا 
السلع   (Dharmawan, 2012)"كرنعايار جودة  على  السابقة  الأبحاث  نتائج  ركزت     .

والخدمات وكذلك عملية العمل في الوقت المناسب من إعداد العمل لإنهاء العمل. تحدث 
اختلافات كبيرة في إدارة الشركات التقليدية والإدارة الإسلامية.و لكن في الأساس كلاهما  
لأن  البحث  لهذا  وفقا  ميديكا  من  البحث  أن  الاستنتاج  يمكن  الإدراك.  نفس  لهما 

 .استراتيجية المنتج يمكن أن تساعد في زيادة المبيعات 

 تنفيذ استراتيجية السعر (ب 
قيًا هامًا للشركة نظراً لوجود رابط بين مكون السعر ومكونات يمثل السعر مزيًجا تسوي

ودقيقة   دقيقة  حسابات  إجراء  والتسعير  التخطيط  يتطلب  الأخرى.  التسويقي  المزيج 
(Chandra, 2014).   لجذب محاولة  في  التسعير  سياسات  بعض  ليغو  ساتي  مطعم  يقدم 

خذ سعر أغلى مع منافسيه المستهلكين للشراء في مطعم ساتي ليغو. مطعم ساتي ليغو يأ
، مطعم ساتي ليغو في تحديد الأسعار بالإضافة إلى السعي لتحقيق الأرباح يوفر أيضًا  
أسعاراً وفقًا لجودة منتجاته ويوفر وصفًا واضحًا لسعر كل منتج. وهذا يمكن أن يؤدي إلى 
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المعروض بحيث يمكن للطرفين أن يكونا مسرورين على ق دم إخلاء المشتري من السعر 
 ،  29المساواة. هذا يتوافق مع كلام الله تعالي في سورة النساء الآية 

لأبااطملم إملاَّ أانأ تاكُونا تجمااراةً عانأ ت ارااض   ناكُمأ بام ا الَّذمينا آمانُوا لاا تَاأكُلُوا أامأواالاكُمأ ب اي أ  ياا أاي  ها
تُ لُوا أان أفُساكُمأ ۚ إمنَّ اللََّّا كاا نأكُمأ ۚ والاا ت اقأ يمًا مم   نا بمكُمأ راحم

الباحث  التي  السابقة  البحوث  مع  التشابه  أوجه  أيضا  لديها  الدراسة  هذه  نتائج 
تمباجونغ في الموضوع " المزيج التسويقي على تَثيره على مبيعات الدراجات النارية ياماها  

. نتائج البحوث السابقة لمتغيرات    (Tambajong, 2013)في شركة سارانا نياجا كيرتا مانادو"
البحث  وطرق  التقليدية  الشركات  إدارة  في  اختلاف كبير  بشكل كبير.  تؤثر  السعر 
فإن   لذا  الإدراك.  و لكن في الأساس كلاهما لهما نفس  المختلفة.  والأبحاث الإسلامية 

يادة  البحث من تمباجونغ وفقا لهذا البحث لأن استراتيجية السعر يمكن أن تساعد في ز 
 .المبيعات 

 تنفيذ استراتيجية الترويج  (ت 
جهد   هو  دقيق   لإدخال الترويج  عرض  مع  للمستهلكين  السلع  وتقديم  السلع 

للمستهلكين لتقديم وتقديم منتجات  الترويج هو نشاط في محاولة   ,Asnawi)للبيانات. 

المعروضة ه   .(2017 للمنتجات  العديد من الاستراتيجيات  ليغو تصميم  ي  مطعم ساتي 
ليغو  في إجراء الأنشطة الترويجية  يزال مطعم ساتي  المستهلكين. لا  قادرة على جذب 
يحمل الشريعة من خلال تقديم أخبار واضحة عند الترويج وعدم استخدام النداء الجنسي 
البائع والمشتري مسؤولان عن  أن  زنيد  أبو  قال  العملاء. هذا  كما  العديد من  لجذب 

كون كلاهما صادقين في المعاملة وليس هناك أدنى ميل في إعطاء أفعالهما إلي ألله حتى ي
معلومات البضائع بحيث لا يكون هناك إخفاء للحقائق ، وعندما يحظر الترويج باستخدام 

 ،  29فقال الله تعالي في سورة النساء الآية    .(Abuznaid, 2012)قسم كاذب لجذب العملاء  

ا الَّذمينا آمانُوا لاا تَاأ  لأبااطملم إملاَّ أانأ تاكُونا تجمااراةً عانأ ت ارااض  ياا أاي  ها ناكُمأ بام كُلُوا أامأواالاكُمأ ب اي أ
يمًا  تُ لُوا أان أفُساكُمأ ۚ إمنَّ اللََّّا كاانا بمكُمأ راحم نأكُمأ ۚ والاا ت اقأ     مم
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نتائج هذه الدراسة لديها أيضا أوجه التشابه مع البحوث السابقة التي الباحث نور  
وؤتي في الموضوع " تَثير مزيج التسويق على حجم المبيعات في مطعم دلتا بلازا  جهيو واي

سورابايا في ماكدونالدز". نتائج بحوث الترويج لها تَثير جزئي كبير على حجم المبيعات. 
اختلاف كبير في إدارة الشركات التقليدية وطرق البحث والأبحاث الإسلامية المختلفة. و  

لهما نفس الإدراك. إذا  بحث من نور جهيو وايوؤتي وفقًا لهذا   لكن في الأساس كلاهما
 .البحث لأن استراتيجية الترويج يمكن أن تساعد في زيادة المبيعات 

 تنفيذ استراتيجية المكان  (ث 
في نجاح  مساعداً  عاملاً  يصبح  الذي  التسويقي  المزيج  أحد  هو  الموقع  أو  المكان 

أيضًا على أنها مكان / موقع الشركة وهو عامل الأعمال. يمكن تعريف قنوات التسويق  
. مطعم ساتي ليغو في توزيع السلع  (Nurcholifah, 2014)يدعم النجاح في مجال الأعمال  

حول توزيع البضائع. الإسلام في توزيع البضائع لا يوجد إكراه    ( 2012)وفقاً لنظرية أبوزنايد  
مطعم ساتي ليغو إلى جانب بالفعل قنوات .  (Abuznaid, 2012)في اختيار قنوات التوزيع  

التوزيع الخاصة بها أيضا تعطي المستهلكين الحق في اختيار قنوات التوزيع مع يمكن إرسال 
البضائع في يوم واحد. يقع مطعم مطعم ساتي ليغو في مناطق استراتيجية ويمكن الوصول 

من المرافق ليغو سات    قدمت العديد  .(Tussifah, 2017)إليه بسهولة من قبل المستهلكين
 .ليجعل المستهلكين يشعرون بالراحة

نتائج هذه الدراسة لديها أيضا أوجه التشابه مع البحوث السابقة التي الباحث نور  
" تَثير مزيج التسويق على حجم المبيعات في مطعم دلتا بلازا    الموضوعجهيو وايوؤتي في  

وات التوزيع لها تَثير جزئي كبير على سورابايا في ماكدونالدز". نتائج بحوث مكان / قن
والأبحاث  البحث  وطرق  التقليدية  الشركات  إدارة  في  اختلاف كبير  المبيعات.  حجم 
الإسلامية المختلفة. و لكن في الأساس كلاهما لهما نفس الإدراك. ، لذا فإن بحث نور  

يع يمكن أن تساعد كاهيو ووايواتي يتفق مع هذا البحث لأن إستراتيجية قناة التوزيع / التوز 
 في التأثير على زيادة المبيعات 

 خاتمة البحث . 4

 نتيجة البحث .4.1
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استناداً إلى نتائج النتائج السابقة كما أوضح الباحث ، يمكن الباحث أن يخلص 
بعض الاستنباط حول استراتيجية المزيج التسويقي الإسلامي المقدمة من مطعم ساتي ليغو 

 في زيادة المبيعات مماّ التالي ،  

 استراتيجية المنتج  (أ
يتم تطبيق ذلك عن طريق غرس الامتثال   الشريعةاستراتيجية المنتج في   الإسلامية 

للشريعة مع عملية في تصنيع الحلال والتكوين المستخدمة والمشروبات التي لا تحتوي على  
الكحول. إيلاء الاهتمام لجودة المنتجات المقدمة من خلال  إجراء العمل الموحد حتى لا 

جنب عيوب المنتج والحفاظ على واجهة التغييرات في ذلك بدون الطعام قبل تقديمه لت 
جودته. تنويع المنتجات هو تطوير خطوط الإنتاج بحيث تصبح المنتجات المعروضة أكثر  
تنوعًا. التعبئة والتغليف هو مصنوع خصيصا لشحن المنتج  للعملاء النهائي بحيث يمكن  

 .أن يستمر المنتج لمدة ثلاثة إلى خمسة أيام

 استراتيجية التسعير  (ب 
المنتجات   السعرالتسعيربإعطاء    استراتيجية المنافسين مع جودة  أعلى من متوسط 

بعد استلام   الممثلين  المنافسين  البحث عن  التسعير من خلال  يتم  المختلفة.  والخدمات 
البيانات ، بعد تحديد السعر يتم إجراء تكلفة الإنتاج من تصنيع المنتج. مقارنة الأسعار 

سين ولا تزال تنافس تماما مع الآخرين. ومن المتوقع  المعروضة ليست بعيدة جدا عن المناف
إدراج الأسعار في القائمة بحيث يمكن أن يعرف المستهلكون بوضوح السعر المعروض. ،  

 .عدم استخدام أحد أعضاء القسيمة لأنه سيسبب التمييز السعري بين المستهلكين

 استراتيجية الترويج   (ت 
الإستراتيجية   تنفيذ  مثل باستخ  الترويجيةيتم  الإنترنت  عبر  الإعلام  وسائل  دام 

الفيسبوك، الانستقرام، والويب. في الإعلانات باستخدام خدمات الفنان المحلي المعتمد  
فنوروكو  أو الذين لديهم تَثير في وسائل الإعلام الاجتماعية مع عدد كبير من المتابعين 

ريعة عند الترويج لتوفير والأشخاص الذين لديهم تَثير في مجتمعات. يستخدم الامتثال للش 
بها   والوعظ  تقييمها  بمجرد  أخطاء  وجود  حالة  في  للجمهور  الصحيحة  المعلومات 

 .باستخدام. والدعوة باستخدام وسائل التواصل الاجتماعي التي لديهم
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 إستراتيجية المكان / قنوات التوزيع   (ث 
ريع عملية التسليم في استخدام الحملة المحلية لتس   المستخدمةتتمثل استراتيجية التوزيع  

ساعة. يمكن للعملاء تحديد قنوات التوزيع التي يريدونها من خلال اتفاقية    24في غضون  
مشتركة. يقع تحديد الموقع على الطريق الرئيسي الاستراتيجي ويوفر سهولة الوصول إلى 

الراحة    العملاء الذين يرغبون في الوصول إلى هناك. الخصائص التي تمتلكها المرافق التي توفر 
للمستهلكين مثل ، لديها مساحة كبيرة لوقوف السيارات ، وماتشولا ، وحمام نظيف ،  

شخصًا مجانًا ، ويمكن أن تكون قاعة الطابق الثالث    50-30مبنى كبار الشخصيات ل  
 .شخص، واي فاي ، وتكييف الهواء 200-300

 الاقتراحات  .4.2

 لمطعم ساتي ليغو . 1
ساني  ليغو أن تسجيل منتجاته إلى مجلس العلماء الاندونيسي متوقع على مطعم  أ(  

 . للحصول على شهادة الحلال من أجل زيادة ثقة المستهلك آخذ في الازدياد
  .متوقع على مطعم ساني ليغو أن تحسن جودة منتجاته دائمًا  ب(

متوقع على مطعم ساني ليغو تحديث أو إعادة إنشاء مسؤول رسمي على شبكة  ت(  
 .الإنترنت لعمل أخبار عن النشاط الجاري تنفيذه

لتبدو إسلامية مع عزف  ث(   للمتجر  ليزيد الجوي  ليغو   توقع على مطعم ساني 
 .الموسيقى الإسلامية

 للباحث البعده. 2
التفصيلي أ(   البحث و  المواد لمزيد من  البحث عن مزيد من  بعده دعي  للباحث 

 .نتائج بحث أكثر دقةوإعادة إنتاج المصادر للحصول على 
للباحث بعده إذا كنت ترغب في البحث عن مزيج التسويق الإسلامي ، يجب إضافة  

على  ب(   فقط  يقتصر  لا  لذلك   ، البحث  المنتجات  p 4متغيرات  تشمل  والتي 
والأسعار والترقيات وقنوات التوزيع بحيث تكون المشاكل التي تم الحصول عليها في 
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ينُصح باختيار مكان يقوم بالفعل بتنفيذ نظام مزيج التسويق   هذا المجال أكثر تعقيدًا.
 .الإسلامي بحيث يتم الحصول على البيانات وفقًا للنظرية الحالية

 تحديد البحث .4.3

المزيج   الإستراتيجية  تنفيذ  لمعرفة  كيف  فقط  يبحث   هو  البحث  هذا  في  تحديد 
زيادة   في  ليغو  ساتي  مطعم  في  الإسلامي  بتحليل التسويق  الباحث  يقم  لم  المبيعات. 

 الإستراتيجيات المزيج التسويق الإسلامي التي تسبب إلى زيادة المبيعات 
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