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BAB I 

  PENDAHULUAN 

A. Latar iBelakang 

Bekerja imerupakan isuatu ikegiatan iyang idapat idigolongkan 

ikedalam ibentuk iibadah. iAgama iIslam imemerintahkan ikepada isetiap 

iumatnya iuntuk idapat ibekerja. iBekerja idiniatkan iuntuk imendapatkan 

irezeki iyang isudah idigariskan ioleh iAllah iSWT. iRezeki ioleh imanusia 

isering idianggap ihanya isebatas imateri ibelaka ipadahal irezeki itersebut 

imeliputi isegala isesuatu iyang idapat idinikmati. iBekerja imemiliki ibanyak 

isekali imacam idan ikeragaman. iSalah isatuya iadalah isebagai ipebisnis. 

iPebisnis iadalah isalah isatu ikesukaan iRasulullah iSAW isemasa ihidupnya, 

idisamping imengemban iamanah isebagai iRasulullah iSAW. iBisnis ijuga 

iberaneka imacam ikeistimewaan isehingga iRasullulah iSAW igemar isekali 

idalam iberdagang. iPemberlakuan iaturan idalam ibisnis iIslam imasih ibelum 

idi imengerti ioleh imasyarakat iyang ibelum imengerti isama isekali iterhadap 

iistilah iini iatau imereka iyang isebetulnya ipaham iakan ihal iini. iMencari 

ikeuntungan iyang ibesar imasih imembuat ipara ipelaku iusaha itidak 

imementingkan idalam iberetika ibisnis iIslam. i 

Kejujuran imerupakan isuatu ipermasalahan iyang iterjadi idalam 

iberetika ibisnis iIslam. iSaat isifat ijujur itidak idigunakan ioleh ipebisnis 

iyang iada iadalah, ipenimbunan, imonopoli ilalu imuncul isifat ikeserakahan 

idalam imemperoleh ikeuntungan. iMaka ipebisnis iyang isatu idengan iyang 

ilainnya idapat isaling imenfitnah isatu idengan iyang ilain ikarena ietika 

ibisnis iIslam iyang isudah idiabaikannya. iPrinsip iterpenting iyang imengatur 
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seluruh iaktivitas iekonomi iadalah ikeadilan iyang iberarti iperdagangan 

dilakukan isecara ijujur idengan isesama idan imenjaga ikeseimbangan 

ikeadilan sebagai ikekuatan ipenyatu iantara iberbagai isegmen idalam isebuah 

imasyarakat.  

Kejujuran, iketulusan iatau ikepedulian ikepada isesama adalah 

ipelajaran imendasar iyang idiajarkan iRasulullah iSaw ikepada ikaum 

imuslim. iKegiatan iperdagangan ijual ibeli imerupakan isalah isatu ijalan 

iterbesar iuntuk imendapatkan ikeberkahan idalam ibentuk ikekayaan idi 

idunia, iselain isebagai isektor ikegiatan ipembangunan idan ibentuk 

ipendistribusian isegala ikebaikan. iSeperti iyang isudah idicantumkan ioleh 

iayat iAl-Quran ibahwa imanusia iharuslah ibersifat iadil idalam isesama 

idalam imelakukan iusaha. iSeperti iFirman iAllah: 

اi عَلاiٰ قوَْم اi شَناَٰناiُ يجَْرِمَنَّكُماiْ وَلَا  اقَاْرَباiُ هُواiَ اِعْداِلوُْاi تعَْدِلوُْاi الََّ

iلِلتَّقْوٰى 
Artinya: i 

Dan ijanganlah ikebencianmu iterhadap isuatu ikaum imendorong ikamu 

untuk iberlaku itidak iadil. iBerlaku iadillah. iKarena i(adil) iitu ilebih idekat 

kepada itakwa. i(QS. iAl-Mai’dah i: i8)1 

 

Setiap iperusahaan iakan ibekerja ikeras idalam imempertahankan 

ikepercayaan ikonsumen iterhadap iperusahaan itersebut. iSemakin ibanyak 

iusaha iyang iberdiri ibaik ituiusaha ikecil atau ibesar iberakibat isemakin 

iketatnya dengan ipersaingan iantar ipengusaha. iDengan isemakin 

iketatipersaingan iantar ipelaku ibisnis, itentu imembuat ipelaku ibisnis iharus 

imampu imenyesuaikan idiri iterhadap iperkembangan ikeadaan iusaha iyang 

                                                             
1Kementerian Agama Republik Indonesia, Al Qur’an dan Terjemahan, ( Bandung: 

JABAL, 2010 ), Hlm. 108 
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iterus iberkembang ipesat. iMenghadapi ipersaingan itersebut imaka ipelaku 

ibisnis itentunya iharus imemiliki isuatu istrategi iagar idapat imenghadapi 

ikejadian iyang imungkin isaja ikemudian ihari idapat imenurunkan iusahanya 

idan iagar idapat imenghadapi ipersaingan iantar ipengusaha. iStrategi 

imerupakan ialat iyang idigunakan ioleh iseorang ipelaku ibisnis iuntuk 

imencapai itujuan ijangka ipanjang iyang iberhubungan idengan ialokasi idana 

iyang idimiliki ioleh iseorang ipelaku ibisnis itersebut. iStrategi iyang 

idilakukan imeliputi istrategi iproduk i(product), istrategi iharga i(price), 

istrategi ilokasi i(place), idan istrategi ipromosi i(promotion). 

Adapun ipengertian idari imasing-masing ivariabel itersebut, iproduk 

i(product) iadalah ibarang iyang idibuat iatau idiproduksi iuntuk imemenuhi 

ikebutuhan isekelompok iorang itertentu. iProduk iini itidak iberwujud iatau 

iberwujud ikarena ibisa idalam ibentuk ijasa iatau ibarang. iKita iharus 

imemastikan imemiliki ijenis iproduk iyang itepat iyang isesuai idengan ipasar 

ikita. iHarga i(price) iadalah ijumlah iyang idibayar ipelanggan iuntuk 

idinikmatinya. iHarga imerupakan ikomponen iyang isangat ipenting idalam 

idefinisi ibauran ipemasaran. iIni ijuga imerupakan ikomponen iyang isangat 

ipenting idari irencana ipemasaran ikarena iini imenentukan ikeuntungan idan 

ikelangsungan ihidup iperusahaan. iMenyesuaikan iharga iproduk imemiliki 

idampak ibesar ipada ikeseluruhan istrategi ipemasaran iserta isangat 

imempengaruhi ipenjualan idan ipermintaan iproduk. iTempat i(palce) 

imerupakan ibagian iyang isangat ipenting. iPerusahaan iharus imemposisikan 

idan imendistribusikan iproduk idi itempat iyang imudah idi iakses ioleh 
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ipembeli ipotensial. iHal itersebut idatang idengan ipemahaman iyang 

imendalam itentang itarget ipasar iperusahaan, ipahami imereka idari idalam 

idan ikita iakan imenemukan iposisi idan isaluran idistribusi iyang ipaling 

iefisien iyang idapat iberbicara ilangsung idengan ipasar ikita. iPromosi 

i(promotion) iadalah ikomponen iyang isangat ipenting ikarena idapat 

imeningkatkan ipenjualan. i 

Suatu iperusahaan imengharapkan iagar ihasil ipenjualan idapat 

imeningkat. iUsaha imeningkatkan ipenjualan iini isangat ipenting isekali 

ibagi iperusahaan.iJika iperusahaan itersebut itahun idemi itahun imengalami 

ikemunduran iproduksi isudah idipastikan iperusahaan itersebut iakan igulung 

itikar. iMisalnya, idengan isemakin ibanyaknya ipesaing iusaha imaka 

ipersaingan idalam ijenis iindustri iyang isama isebaiknya imempunyai 

ispesifikasi iproduk iyang iunggul. iDisamping iitu, iperusahaan iharus 

imampu imemahami ikebutuhan ikonsumen, imendesain idan imengontrol 

ikualitas ipelayanan isecara iefektif.2
 i 

Persaingan iyang isemakin iluas imenyebabkan iharus iadanya istrategi 

ipemasaran iyang idapat imembuat iusahanya itetap iberkembang. iSupaya 

iberhasil, iperusahaan iharus imelakukan itugasnya imelebihi ipesaing idalam 

imemuaskan ikonsumen isasaran. iMaka, istrategi ipemasaran iharus 

idisesuaikan imenurut ikebutuhan ikonsumen imaupun ikebutuhan istrategi 

ipesaing. iMerancang istrategi ipemasaran iyang ikompetitif idimulai idengan 

imelakukan ianalisis iterhadap ipesaing. iDengan icara iini iperusahaan idapat 

                                                             
2 Muhammad Iksan, Manajemen Strategis, (Jakarta: Gaung Persada, 2009), Hlm. 146. 
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imenemukan ibidang-bidang iyang iberpotensi iuntuk idijadikan ikeunggulan 

isekaligus imengetahui ipula iyang imenjadi ititik ikelemahan ikompetitifnya.3 

iSetiap iperusahaan ipastinya imenginginkan iberhasil idalam imemasaran 

iproduknya. iUntuk iitu, iperusahaan imencoba iterjun ike ipasar imeyodorkan 

itawaran ike ipihak ikonsumen idan iberusaha iuntuk imencari ipelanggan, 

imempertahankan, idan ipada iakhirnya imendapat ikonsumen iyang iloyal. 

iSeberapa ibanyak iperusahaan itersebut imemperoleh ibagian idari ipasar 

iyang iada itergantung idari iseberapa iefektifnya istrategi iperusahaan 

itersebut. i 

Jika idi ipasar itersebut iperusahaan ibermain iharga isendiri, iatau 

iperusahaan iitu imemegang ikendali ipasar, imaka iperusahaan itersebut 

idapat imenikmati ipendapatan idan ijuga ikeuntungan isesuai iharapan idari 

iperusahaan. iMaka idari iitu, iketat itidaknya ipersaingan iditentukan ioleh 

istruktur idari iindustri itersebut. iKotler idan iKetler imelihat istruktur 

ipersaingan idi ipasar idengan imemilah iunsur-unsur iyang iterlibat idi idalam 

isuatu isistem ipemasaran, iyang idapat imenentukan itingkat ipersaingan idi 

iindustri itersebut. iSelain iperusahaan iyang imencoba imenawarkan idi ipasar 

itertentu, imasih iada iunsur ilain iyaitu ipara ipesaing, ipara ipemasok, 

idistributor isebagai iperantara, ikonsumen iakhir, ipendatang i ibaru, idan 

iproduk isubstitusi.4 

                                                             
3Husein Umar, Studi Kelayakan Bisnis, (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 2005), 

Hlm. 68 
4 Kirbrandoko, Strategi Pemasaran dalam Perspektif Perilaku Konsumen, ( Bogor: IPB 

Press, 2018 ), Hlm. 12-13 
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CV Arjuna merupakan salah satu usaha yang bergerak di bidang 

industri dengan penggagasnya Almarhum Bapak Nyono dan sekarang 

diteruskan oleh anaknya yaitu Bapak Hengky. Industri ini berlokasi di Jalan 

Recobarong Lk. 07 Desa Ngunut, Kecamatan Ngunut, Kabupaten 

Tulungagung. Almarhum Bapak Nyono memulai bisnisnya sejak tahun 1996 

dan industrinya dengan nama “CV Arjuna”. Pendirian bisnis dilatar belakangi 

oleh banyaknya masyarakat yang masih memakai parut kelapa manual yang 

diimbangi dengan kebutuhan masyarakat akan santan yang banyak untuk 

digunakan bahan baku untuk memasak. Dalam kasus hal seperti itu maka 

tercetuslah ide untuk membuat parut kelapa listrik agar dalam pemarutan bisa 

cepat dan memperoleh parutan kelapa yang banyak. Dalam menerapkan 

strategi bauran pemasaran industri CV Arjuna mampu memproduksi dan 

memasarkan produk dengan lancar dan mengalami peningkatan yang 

dibuktikan dengan semakin banyaknya konsumen yang tertarik akan produk 

yang dihasilkan oleh perusahaan tersebut. Namun pada tahun 2020 penjualan 

produk mengalami penurunan dikarenakan pandemic virus korona.     

 

 

Tabel i1.1 

  Data iPenjualan iPer iBulan iTahun i2020 

Bulan Jumlah iPendapatan 

Januari Rp. i i i i i i28.800.000 

Februari Rp. i i i i i i28.800.000 

Maret Rp. i i i i i i29.250.000 

April Rp. i i i i i i27.000.000 

Mei Rp. i i i i i i25.200.000 

Juni Rp. i i i i i i24.750.000 

Juli Rp. i i i i i i24.075.000 

Agustus Rp. i i i i i i23.625.000 

September Rp. i i i i i i22.950.000 

Oktober Rp. i i i i i i24.750.000 
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November Rp. i i i i i i22.950.000 

Desember Rp. i i i i i i25.200.000 

Total Rp. i i i i307.350.000 

 

Sumber i: iData iPenjualan iCV iArjuna iParut iKelapa iListrik iTahun i2020 

 

Berdasarkan idari itabel i1.1 imenunjukan ijumlah ipenjualan isetiap 

ibulannya idi iCV. iArjuna iparut ikelapa ilistrik. iDari itabel idi iatas 

imenunjukan imemperlihatkan ibahwa ijumlah ipenjualan ipada itahun i2020 

iCV iArjuna iparut ikelapa ilistrik imengalami ifluktuasi ipenjualan ikarena 

iterdampak iadanya ipandemi iwabah ivirus iCovid-19 iyang idimana 

imenurunnya itingkat ipenghasilan iyang idiperoleh ioleh iCV iArjuna iserta 

imenurunnya ipengambilan ikeuntungan ijika imulanya i20% ihanya i15%. 

iWalaupun idengan idemikian, iCV iArjuna itetap imemakai istrategi 

ipemasaran itersebut idengan ilebih imemperhatikan ikepuasan ikonsumen 

idan ilebih imenonjolkan iproduk, iharga, idistribusi iserta ipromosi iyang 

isudah idijalankan. iPrinsip iyang idigunakan iCV iArjuna iparut ikelapa 

ilistrik iini iadalah iyang iterpenting ibarang iparut ikelapa ilistrik itersebut 

idapat iterjual idengan ilaku idengan ikualitas ibarang iyang ibagus. 

Keuntungan iyang idi idapatkan idari iusaha iparut kelapailistrik 

imampu imemperbaiki iperekonomian ikeluarganya. iMeskipun iusahanya 

iterkadang imenemui ipasang isurut isoal ipendistribusian iapalagi isekarang 

isedang iterjadi ipandemic ivirus ikorona iakan itetapi iapabila isudah 

imenemui ijalan ipendistribusian iyang ibagus imaka iusaha iini imerupakan 

iusaha iyang isangat imenjajikan idan ibisa imendatangkan iberlipat-lipat ikali 

ikeuntungan iyang idiperoleh ipelaku iusahanya. iDari ikemajuan iusahanya 
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itersebut iBapak iHengky ibisa imeningkatkan ipendapatan iperekonomian 

ikeluarganya imenjadi ilebih ibaik. Pengembangan usaha yang dilaksanakan 

oleh pihak CV Arjuna, tidak akan berjalan dengan sendirinya, melainkan 

dengan melakukan beberapa upaya dan strategi yang telah direncanakan 

sebelumnya. Strategi merupakan alat untuk mencapai suatu tujuan. Strategi 

diartikan juga sebagai sebuah pola yang mencakup didalamnya baik strategi 

yang direncakan maupun strategi yang pada awalnya tidak dimaksudkan oleh 

pihak industri, tetapi menjadi strategi yang dipertimbangkan bahkan dipilih 

oleh pihak industri untuk diimplementasikan. Dengan semakin ketatnya 

persaingan dunia usaha, khususnya dalam penelitian ini berkaitan dengan 

industri parut kelapa listrik. Maka untuk menjaga eksistensi sebuah bisnis 

parut kelapa listrik tersebut, harus dilakukan pengembangan. Pengembangan 

selain bentuk antisipasi persaingan bisnis tapi juga merupakan dinamika 

dalam sebuah kegiatan usaha. Contohnya di musim pandemic Covid-19 yang 

terjadi mulai pada awal maret 2020 lalu, maka industri banyak yang 

mengalami kerugian. Masing-masing industri parut kelapa listrik yang berada 

di Ngunut atau bahkan di Tulungagung memiliki identitas berbeda dan saling 

menawarkan ciri khasnya untuk menarik perhatian konsumen. Dengan adanya 

persaingan bisnis seperti CV Arjuna terus menerus meningkatkan strategi 

pemasarannya. 

Alasan ipeneliti itertarik iuntuk imelakukan ipenelitian iini idi ilokasi 

itersebut iadalah ikarena ilokalisasinya idekat idengan itempat itinggal 

ipeneliti idan ijuga idi iindustri iparut ikelapa ilistrik iCV. iArjuna ibelum iada 
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iyang imelakukan ipenelitian, serta dalam pendistribusiannya pun juga sudah 

sampai di beberapa daerah di luar Tulungagung.iDengan iadanya iindustri 

itersebut imaka idapat imembuka ilapangan ipekerjaan iuntuk imasyarakat idi 

idaerah itersebut idan idapat imeminimalisir ipengangguran. iMaka idari iitu 

ipeneliti itertarik iatau iberminat iuntuk imelakukan ipenelitian idi iCV. 

iArjuna iparut ikelapa ilistrik. iMeskipun iada ibeberapa ifaktor ipenghambat 

iseperti ipersaingan idagang idan ijuga isoal istrategi pemasarannyaiternyata 

ijika iditekuni isecara isungguh-sungguh imaka iusaha itersebut iakan ibisa 

imendatangkan ikeuntungan iyang iberlebih. iPersaingan idagang iyang iketat 

imembuat industri CV Arjuna parut ikelapa ilistrik iharuslah imemiliki 

istrategi ipemasaran iyang ikuat iagar itetap ibisa iberjalan idan iterus 

imeningkatkan ivolume ipenjualannya iagar iproduknya itersebut imenjadi 

iproduk iyang iterbaik idimata ikonsumen. 

Berdasarkan idari iuraian imasalah idiatas, imaka ipeneliti imengambil 

ijudul ipenelitian i“Strategi iBauran iPemasaran iPerspektif iEkonomi 

iProfetik iDalam iMeningkatkan iPenjualan i(Studi iKasus iCV iArjuna 

iParut iKelapa iListrik iNgunut iTulungagung)” 
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B. Fokus Penelitian 

Dari ilatar ibelakang imasalah idiatas itelah idiuraikan, ibahwa ipenulis 

imengajukan iperumusan isebagai iberikut: 

1. Bagaimana iproduk perspektif ekonomi profetik iyang idilakukan ioleh 

iCV iArjuna itersebut i? 

2. Bagaimana iharga perspektif ekonomi profetik iyang idilakukan ioleh iCV 

iArjuna tersebuti? 

3. Bagaimana idistribusi perspektif ekonomi profetik iyang idilakukan ioleh 

iCV iArjuna tersebuti? 

4. Bagaimana ipromosi perspektif ekonomi profetik iyang idilakukan ioleh 

iCV iArjuna tersebuti? 

C. Tujuan iPenelitian 

Berdasarkan ipemaparan idi iatas, imaksud idari itujuan ipenelitian 

itersebut iadalah i: 

1. Untuk imenganalisis iproduk perspektif ekonomi profetik iyang idilakukan 

iCV iArjuna. 

2. Untuk imenganalisis iharga perspektif ekonomi profetik iyang idilakukan 

iCV iArjuna. 

3. Untuk imenganalisis distribusi perspektif ekonomi profetik iyang 

idilakukan iCV iArjuna. 

4. Untuk imenganalisis ipromosi perspektif ekonomi profetik iyang 

idilakukan iCV iArjuna. 
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D. Pembatasan iMasalah 

Adanya ibatasan imasalah ipada ipenelitian iini iadalah iberguna 

iuntuk imenghindari iadanya ipembahasan iyang iberlebihan iyang itidak 

iterkendali. iTujuan idari ipenelitian iini iadalah iuntuk imembahas imengenai 

iapa isaja iyang itercantum idalam irumusan imasalah ipenelitian. iMaka 

idalam ipenelitian iini idiperlukan ibatasan iagar iterfokus iuntuk imembahas 

iapa iyang isudah imenjadi itujuan ipenelitian iini. iBatasan imasalah idalam 

ipenelitian iini iadalah iterfokus ipada istrategi ipemasaran iyang idilakukan 

ioleh iusaha iparut ikelapa ilistrik idalam ipersaingan idagang idan ikendala 

iyang idihadapinya. 

E. Manfaat iPenelitian 

Penelitian iini idiharapkan imampu imemberikan imanfaat iatau inilai 

iguna ibaik idalam ibidang iilmiah imaupun idalam ibidang iterapan. iPeneliti 

imenjelaskan ibeberapa imanfaat itentang ipenelitian itersebut iyaitu: 

1. Manfaat iteoritis 

Diharapkan”mampu imemberi imanfaat iuntuk imengembangkan 

isuatu iilmu”khususnya idalam ibidang ipemasaran iproduk iterhadap 

ikinerja ipenjualan iproduk idan isupaya isesuai idengan iekonomi iIslam. 

2. Manfaat ipraktis 

a. Bagi ipemerintah 

Diharapkan imampu imemberikan ihasil iyang idapat idijadikan 

imasukan idan ipertimbangan ioleh iDinas iPerindustrian idan 

iPerdagangan iKabupaten iTulungagung idan ipihak iyang iterkait, 
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iguna iuntuk imembantu ipemberdayaan idan ipengembangan 

iterhadap iproduk itersebut iagar idapat ilebih idikenal ioleh ipihak 

iluar iKabupaten iTulungagung. 

b. Bagi ipelaku iusaha 

Diharapkan ipelaku iusaha idapat imengatasi ikendala iyang 

idihadapinya isehingga ipelaku iusaha imampu iuntuk 

imengembangkan idaya isaing iusaha iyang imereka ijalani 

c. Bagi ipeneliti iselanjutnya 

Hasil idiharapkan ibisa imenambah ipengetahuan ibagi irekan 

ipeneliti idan idapat idikembangkan imelalui ipenelitian iselanjutnya. 

iDiharapkan idapat imeneliti ilebih idalam ilagi imengenai istrategi 

ibauran ipemasaran (produk, harga, distribusi dan promosi) dalam 

ekonomi profetik iyang idapat imenambah iwawasan imengenai iteori 

itersebut 

F. Penegasan iIstilah 

Untuk iberjaga-jaga iadanya ipemahaman iyang isalah itentang iistilah 

itersebut iyang iada idalam ipenulisan, imaka ipeneiliti iperlu iuntuk 

imemberikan ipenegasan idahulu ipada iistilah iyang iada idalam ipenulisan 

idiatas idan ipenegasan iistilahnya isebagai iberikut: 

1. Definisi iKonseptual 

a. Strategi iPemasaran 

Strategi iPemasaran iadalah isuatu itindakan iterpadu iyang 

imenuju ikeunggulan ikompetitif iyang iberkelanjutan. iStrategi 
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ipemasaran iharus imemikirkan ikepuasan ipelanggan isepenuhnya. 

iKepuasan ipelanggan isepenuhnya ibukan iberarti imemberikan 

ikepada iapa iyang imenurut ikita ikeinginan idari imereka, inamun 

isebaliknya iapa iyang isesungguhnya imereka iinginkan iserta ikapan 

idan ibagaimana imereka iinginkan. iAtau ijika idisingkat iyaitu 

imemenuhi imemenuhi ikebutuhan ipelanggan.5 

b. Bauran iPemasaran 

Merupakan iperangkat iperalatan ipemasaran iyang idigunakan 

iuntuk imengejar itujuan ipemasaran idalam ipasar iyang idi itargetkan. 

iTerdapat ibeberapa iunsur iyang iada idi ibauran ipemasaran iyaitu i: 

iProduk i(product), iHarga i(price), iPromosi i(promotion), iTempat 

i(place).6 

c. Ekonomi iProfetik 

Ekonomi iadalah iIlmu isosial iyang imelibatkan istudi iuntuk 

imenentukan ipilihan-pilihan idan imempertimbangkan ihal-hal iapa 

isaja iyang idiperlukan idalam ipemilihan itersebut.7 iIstilah iprofetik 

imerujuk ipada iistilah ikenabian. iKata iprofetik iberasal idari ikata 

i“prophet” iyang iberarti inabi. iSehingga ipengertian iprofetik iidentik 

idengan iseseorang iyang imemiliki isifat iatau iciri ilayaknya iseorang 

inabi iatau ibisa idiperkirakan idan idiprediksikan imemiliki isifat 

                                                             
5 Didin Fatihudin, Anang Firmansyah, Pemasaran Jasa ( Strategi, Mengukur Kepuasan 

dan Loyalitas Pelanggan, ( Yogyakarta : DEEPUBLISH, 2019 ), Hlm. 24-25 
6 Francois Vellas, Lionel Becherel, Pemasaran Pariwisata Internasional, (Jakarta: 

Yayasan Obor Indonesia, 2008),  Hlm. 142 
7 Paulus Kurniawan, Made Kembar Sri Budhi, Pengantar Ekonomi Mikro & Makro, 

(Yogyakarta: CV. Andi OFFSET, 2015), Hlm. 1 
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iseperti iseorang inabi. iDengan idemikian, iEkonomi iprofetik iadalah 

isuatu ikegiatan iekonomi iyang imenerapkan inilai-nilai iyang 

iterkandung idalam iperilaku iatau ikebiasan iNabi iMuhammad 

iSAW. i8 

2. Definisi ioperasional 

Penelitian iyang iberjudul i“Strategi iBauran iPemasaran 

iPerspektif iEkonomi iProfetik iDalam iMeningkatkan iPenjualan i(Study 

iKasus iCV iArjuna iParut iKelapa iListrik iNgunut iTulungagung)” iini 

imemaparkan itentang iketerlibatan ikaryawan iindustry itersebut iuntuk 

imemajukan iproduk itersebut idan imenjelaskan ibahwa ibauran 

ipemasaran iperspektif iekonomi iProfetik idalam imeningkatkan 

ipenjualan iserta imengetahui istrategi iapa iyang iditerapkan iperusahaan, 

ipermasalahan-permasalahan idalam imenerapkan iekonomi iprofetik idan 

ikeberhasilan iyang idicapai. 

G. Sistematika iPenulisan 

 iSistematika ipenulisan iyang idipergunakan iterdiri idari ienam ibab, 

imemiliki iisi iyang isaling iberkaitan, iberikut idiuraikan isistematika 

ipenulisan isebagai iberikut: 

1. Bagian iAwal i 

Bagian iawal iterdiri idari ihalaman isampul, ihalaman ijudul, 

ihalaman ipersetujuan, ihalaman ipengesahan, imotto, ipersembahan, 

ihalaman ikata ipengantar, ihalaman idaftar iisi, ihalaman idaftar itabel, 

                                                             
8 Syahdara Anisa Makruf, Urgensi Kepemimpinan Profetik Dalam Mewujudkan 

Masyarakat Madani, dalam Jurnal Pendidikan Islam, Vol. 6, No. 2, January 2017. 



15 
 

 
 

ihalaman idaftar igambar, ihalaman idaftar ilampiran idan ihalaman 

iabstrak 

2. Bagian iutama i(inti) 

Bagian iutama ipada ipenulisan iskripsi iterdiri idari ilima ibab 

idan imasingmasing ibab iterdiri idari isub-sub ibab, iyang iterdiri idari i: 

BAB iI : iPENDAHULUAN i 

Terdiri idari ilatar ibelakang, irumusan imasalah, itujuan 

ipenelitian, ibatasan imasalah, imanfaat ipenelitian, 

ipenegasan iistilah iyang iterkait idengan istrategi ibauran 

ipemasaran iperspektif iekonomi iprofetik idalam 

imeningkatkan ipenjualan 

BAB iII : iKAJIAN iPUSTAKA 

Pada ibab iini iterdiri idari ilandasan iteoritis, ipenelitian 

iterdahulu iyang iberkaitan idengan istrategi ibauran 

ipemasaran iperspektif iekonomi iprofetik idalam 

imeningkatkan ipenjualan 

BAB iIII : iMETODE iPENELITIAN 

Pada ibab iini imeliputi ipendekatan idan ijenis 

ipenelitian, ilokasi ipenelitian, ikehadiran ipeneliti, idan 

isumber idata, iteknik ipengumpulan idata, iteknik 

ianalisis idata, ipengecekan ikeabsahan itemuan, idan 

itahap-tahap ipenelitian iyang iterkait idengan istrategi 
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ibauran ipemasaran iperspektif iekonomi iprofetik idalam 

imeningkatkan ipenjualan. 

BAB iIV : iHASIL iPENELITIAN 

Pada ibab iini imemiliki iketentuan iberisi itentang 

ipaparan idata idan itemuan ipenelitian iyang itelah 

idiperoleh idari ipenelitian iyang idilakukan isecara 

ilangsung iterkait istrategi ibauran ipemasaran iperspektif 

iekonomi iprofetik idalam imeningkatkan ipenjualan. 

iSetelah ipaparan idata idiperoleh iselama ikegiatan 

ipenelitian itelah idipaparkan, imaka ihal iberikutnya 

imemaparkan itemuan iyang idilakukan isecara ilangsung 

idilokasi ipenelitian. iDimana ipenelitian iini iakan 

idianalisis iguna imendapatkan ikesimpulan isementara 

iatas ipenelitian iyang itelah idilakukan. 

BAB iV : iPEMBAHASAN 

Berisi itentang ipembahasan ihasil ipenelitian, ianalisis 

ipeneliti, ipembahasan istrategi ipemasaran iyang itelah 

idilakukan ipenelitian idengan imencocokan iteori-teori 

idengan ihasil ipenelitian, iserta imenjelaskan iteori iyang 

idiungkap idari ilapangan imengenai istrategi ibauran 

ipemasaran 

BAB iVI : iPENUTUP 
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Pada ibab iVI iini imerupakan ibagian imenuju iakhir 

idari isebuah ipenelitian. iBagian iini iberisi imengenai 

ikesimpulan idan isaran. iPada ibagian iini ipeneliti 

imenuangkan ikeseluruhan idari iisi ipenelitian idengan 

icara imenyimpulkannya. iKemudian ijuga imemberi 

isaran-saran ibagi ipihak-pihak iyang iterkait idengan 

ipenelitian iskripsi iini. 

3. BagianiAkhir 

Pada ibagian iakhir iberisikan: idaftar ipustaka, ilampiran-

lampiran, isurat ipernyataan ikeaslian itulisan idan idaftar iriwayat ihidup. 


