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BAB V 

PEMBAHASAN 

 
Pada ibab iini iakan imenyajikan ibeberapa iuraian ipembahasan iyang 

isesuai idengan ihasil ipenelitian iyang itelah idilakukan, isehingga iuraian 

ipembahasan iini ipeneliti iakan imenjelaskan ihasil ipenelitian idengan iteori 

iyang itelah idijelaskan ipada ibab isebelumnya. iData-data iyang itelah idiperoleh 

idari ihasil ipengamatan iwawancara, iobservasi isecara imendalam, idan 

idokumentasi iyang itelah ipeneliti ianalisis isecara ikualitatif. iKemudian idata 

itersebut idiidentifikasi iagar isesuai idengan itujuan iyang idiharapkan. 

iBerdasarkan ihasil iobservasi idan iwawancara iserta idokumentasi imengenai 

iStrategi iBauran iPemasaran iPerspektif iEkonomi iProfetik iDalam 

iMeningkatkan iPenjualan isebagai iberikut i: 

A. Strategi iBauran iPemasaran iyang iditerapkan iCV iArjuna iDalam 

iMeningkatkan iPenjualan 

Dalam imelakukan ikegiatan iusahanya, iCV iArjuna iparut ikelapa 

ilistrik imenetapkan istrategi ipemasaran idengan itujuan imencapai 

ikeberhasilan iperusahaan iyang ididukung idengan imemilih iproduk iyang 

iberkualitas idengan iharga iyang iefektif, isaluran idistribusi iyang ibaik idan 

ilancar, idan ipromosi iyang iefektif. iSehingga idengan ihal itersebut isesuai 

idengan imetode ibauran ipemasaran i(marketing imix) i4P iyang idimana 

iterdiri idari iproduk i(product), iharga i(price), idistribusi i(place), idan 

ipromosi i(promotion). 
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1. Produk i(Product) 

Produk iadalah ibarang iyang idibuat iatau idi iproduksi iuntuk 

imemenuhi ikebutuhan isekelompok iorang itertentu. iProduk iadalah 

ikombinasi iantara ibarang idan ijasa iyang iditawarkan iperusahaan 

ikepada ipasar isasaran. iElemen-elemen iyang itermasuk idalam ibauran 

iproduk iini iantara ilain iyaitu iragam iproduk, ikualitas, idesign, ifitur, 

inama imerek, ikemasan, idan ilayanan. iDari iaspek iekonominya, isuatu 

iproduk iyang idiciptakan ioleh isuatu iperusahaan iharus imempunyai iciri 

ikhas itersendiri iagar idalam ihal ipeningkatan ipenjualan, ikonsumen 

idapat itertarik idengan iproduk iyang iditawarkan idan imemilih iuntuk 

imembeli iproduk iyang idikeluarkan ioleh iCV iArjuna. iHal itersebut 

ijuga idapat imempengaruhi irasa ikepercayaan ikonsumen iterhadap 

iproduk iCV iArjuna, isehingga ikonsumen iakan imerasa ibahwa iproduk 

iyang idibelinya imerupakan iproduk iyang ibenar-benar iberkualitas. 

iProduk-produk iyang idijual ioleh iCV iArjuna isangat imengutamakan 

ikualitas idari ibahannya idan iberupaya imemberikan ihasil iyang iterbaik 

idari isegi ibahan iatau ihasil iproduksi iyang imana idemi imenarik 

ikepuasan ikonsumen. iProduk iyang idimiliki ioleh iCV iArjuna iyaitu 

iparut ikelapa ilsitrik idengan imenggunakan ibahan ibaku istainless isteel 

i(baja itahan ikarat). iSelain imenekankan ikualitas ibahan ibaku iyang 

imenggunakan ibahan ibaku ibaja itahan ikarat, iCV iArjuna ijuga 

imenekankan ikualitas imesin idari iparut ikelapa ilistrik itersebut. iMaka 

idari iitu, ipemilihan ibahan ibaku iproduksi iyang idigunakan iCV iArjuna 
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iterbuat idari ibahan ibaku iyang imempunyai ikualitas ibaik. iAgar 

iproduk iyang idihasilkan iCV iArjuna imemiliki iposisi iyang ibaik 

idalam ipasar. iDengan ibegitu, ikonsumen isaat imembeli iproduk iparut 

ikelapa ilistrik idari iCV iArjuna ikonsumen idapat imerasa ipuas iakan 

ikualitas iparut ikelapa ilistrik idari iCV iArjuna itersebut. iSerta, 

ikonsumen iakan imelakukan ipembelian iyang iberulang-ulang iproduk 

iparut ikelapa ilistrik itersebut. iSelain ikarena ikualitas iproduk, 

ikesuksesan idalam ipembuatan iproduk iparut ikelapa ilistrik iyang ibagus 

idan ibaik ijuga idi idukung ioleh isumber idaya imanusia iyang iada idi 

idalamnnya. iDengan ikonsumen imembeli iproduk iparut ikelapa ilistrik 

itersebut imaka idapat imeningkatkan ipendapatan ipemilik iCV iArjuna 

idan imenumbuhkan iperekonomian ikaryawan iyang iada idi isana. 

iKarena idengan ilakunya iproduk itersebut idapat imenunjang imasa 

idepan idari iCV iArjuna. iOleh isebab iitu, iCV iArjuna iselalu 

imemperhatikan ikualitas iproduk iparut ikelapa ilistrik iagar ikonsumen 

imendapatkan ikepuasan isaat imembeli idan imenggunakan iproduk iparut 

ikelapa ilistrik itersebut. Dalam produksi kadang terdapat sedikit hambatan 

terkaitipengiriman istok ibahan ibaku iproduksi idan istok imenipis isaat 

iadanyaipesananidalamijumlah yang banyak. Untuk solusinya,imemesan 

ibahan ibaku iproduksi isaat ibahan ibaku iproduksi itersisa isekitar i40-30 

i% ibahan ibaku iproduksi. iKalau itidak ibegitu, isaat ipesanan ibanyak 

imaka iproses iproduksi iakan iterhambat idan iapa ilagi isaat imemesan 

iharus imenunggu isekitar ikurang ilebih i6 ibulan ikarena iproses 
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ipembuatan ibahan ibaku iutama iyaitu idynamo ilistrik iyang ilama idan 

ibahan ibaku itersebut idi idatangkan idari iluar inegeri ikarena iharganya 

iyang iterjangkau 

Hal iini iserupa imengenai iteori ibauran ipemasaran idimana 

imenurut iM. Anang iFirmansyah ibahwa ikualitas iproduk imerupakan 

ipemahaman ibahwa iproduk iyang iditawarkan ioleh ipenjual imempunyai 

inilai ijual ilebih iyang itidak idimiliki ioleh iproduk ipesaing. iOleh 

ikarena iitu, iperusahaan iberusaha iuntuk imemfokuskan ipada ikualitas 

iproduk idan imembandingkannya idengan iproduk iyang iditawarkan 

ioleh iperusahaan ipesaing..82 iSehingga ikonsumen itersebut isaat 

imembeli iproduk iparut ikelapa ilistrik iakan imerasa ipuas iakan 

ihasilnya. iOleh ikarena iitu, iproduk iyang idibuat iCV iArjuna iyaitu 

iparut ikelapa ilistrik iharus imemiliki ibahan ibaku iproduksi idengan 

ikualitas ibaik iyang ibertujuan iuntuk imeningkatkan ivolume ipenjualan 

iserta istrategi ipemasaran iyang idilakukan idapat iberjalan idengan ibaik 

idan imencapai itarget iyang idiinginkan. i 

Hasil idari ipenelitian iini ijuga isenada idengan ipenelitian 

iterdahulu imilik iAchmad iFawaid idan iErwin iFatmala i(2020). 

iPenelitian iini idilakukan idi iDesa iKotaanyar iKabupaten iProbolinggo 

idimana imenjelaskan itentang imengenai istrategi ipemasaran ihome 

iindustri isebagai ipemberdayaan iusaha imikro idalam imeningkatkan 

ifinancial irevenues imasyarakat idengan imenggunakan istrategi 

                                                             
82 M Anang Firmansyah, Pemasaran Produk dan Merek (Planning & Strategy), 

(Pasuruan: Qiara Media, 2019), Hlm. 5-9 
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ipemasaran iyang imengedepankan ikualitas iproduk. iHasil idari 

ipenelitian iini iadalah iproduk iyang idihasilkan iindustri iini iadalah 

ikripik isingkong. iDalam ihome iindustry iini isingkong imerupakan 

ibahan ipokok iyang iharus iterus itersedia idengan ibaik, ijika iseperti iitu 

imaka iproduksi ikripik iini iakan iberjalan idengan ilancar, ibegitupun 

isebaliknya. iMaka idari iitu ipersediaan ibahan ibaku iharus ibetul-betul 

idiperhatikan. iSelain ibahan ibaku, ikesuksesan isuatu iusaha ijuga 

ididukung ioleh isumber idaya imanusia iyang iada ididalamnya.83 

iDengan ipenelitian iyang isedang idilakukan iyang imenjadi ikesamaan 

iadalah istrategi ipemasaran iproduk iyang idilakukan isama-sama 

imemperhatikan ikualitas iproduk, iserta imembuat iproduk iyang ibagus 

iagar iindustrinya idapat iberjalan idengan ilancar. iSerta ikonsumen 

imendapatkan ikepuasan isaat imembeli iproduk itersebut. i 

2. Harga i(Price) 

Pada idasarnya ipenetapan iharga, iCV iArjuna itidak ibisa 

ilangsung imenetapkan ihaga iproduk iparut ikelapa ilistrik ikarena ibiaya 

iyang idiambil iharus idiperhitungkan ibiaya iproduksi iterlebih idahulu. 

iAkan itetapi, istrategi ipengambilan iharga iyang idigunakan ioleh iCV 

iArjuna idengan imenetapkan ipengambilan ikeuntungan idari itotal inilai 

iproduksinya. iSehingga ipenentuan iharga iini idiambil iberdasarkan idari 

iupah ipekerja, iharga ibahan ibaku, idan idilihat idari iharga ipesaing. 

                                                             
83Achmad Fawaid, Erwin Fatmala, Home Industry Sebagai Strategi Pemberdayaan Usaha 

Mikro Dalam Meningkatkan Financial Revenues Masyarakat, dalam jurnal Ilmiah Keagamaan 

dan Kemasyarkatan, Vol. 14, No. 1, 2020, Hlm. 121-122 
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iDengan iharga iyang itidak iterlalu iekstrem, iproduk iparut ikelapa 

ilistrik itersebut idapat idijangkau ioleh ikalangan imenengah ike ibawah 

isekalipun. iHarga iyang idipatok iyaitu iRp. i225.000,-. i 

Tabel i5.184 

Harga iPenjualan iCV iArjuna iTahun i2021 

NO Nama iBarang Harga 

1 Parut iKelapa iListrik Rp. i225.000,- 

Sumber i: iDokumen iCV iArjuna iTahun i2021 

Karena iharga iyang idipatok itidaklah iterlalu itinggi, inamun 

ibarang iyang ididapatkan iberkualitas. iHal itersebut ijuga isudah isesuai 

idengan iharga ipasaran iyang iada. iBegitu ipula idalam isistem 

ipembayaran, iCV iArjuna ijuga isudah imenyediakan irekening iataupun 

imelakukan ipembayaran isecara ilangsung itujuannya iuntuk 

imempermudah isistem itransaksi iyang idijalankan ioleh iCV iArjuna 

idengan ikonsumen. iStrategi ipemasaran idalam ipenetapan iharga iyang 

idilakukan iCV iArjuna iyaitu idengan imenggunakan ipenekanan 

ikeuntungan idan itidak imengurangi ikualitas iproduk iyang idiperjual 

ibelikan. Persamaan dengan penelitian sama-sama menentukan harga 

terkait produk. Karena dengan adanya penentuan harga produk maka dapat 

menghasilkan pendapatan yang dimiliki oleh pemilik CV Arjuna.  

Hal iini imenurut iTengku iFirli iMusafar iharga iadalah ijumlah 

iuang iyang iharuslah idibayarkan ioleh ipelanggan iuntuk imemperoleh 

                                                             
84 Data dari CV Arjuna Parut Kelapa Listrik Tahun 2021 
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isuatu iproduk. iHarga iadalah isatu-satunya iunsur ibauran ipemasaran 

iyang idapat imenghasilkan ipendapatan, isedangkan iuntuk iunsur-unsur 

iyang ilainnya imenghasilkan ibiaya. iHarga iadalah isuatu iunsur ibauran 

ipemasaran iyang ipaling imudah idisesuaikan idan imembutuhkan iwaktu 

iyang ilumayan isingkat.85,;Persamaan dengan penelitian sama-sama 

menentukan harga terkait produk. Karena dengan adanya penentuan harga 

produk maka dapat menghasilkan  pendapatan yang dimiliki oleh pemilik 

CV Arjuna. Dalam strategi harga hambatannyaiadanya ipersaingan iharga 

idi ipasaran, isetelah iitu ikendalanya ijuga iterdapat ipada imodal. iKarena 

iindustri iini iCV i(Commanditaire iVennootschap) iterdiri idari imodal 

isendiri. Untuk solusinya idengan itetap imenjaga ikualitas iproduk iparut 

ikelapa ilistrik dengan harga yang kompetitif dan tidak lebih mahal dari 

produk parut kelapa listrik yang lain. 

Hasil idari ipenelitian iini ijuga isenada idengan ipenelitian 

iterdahulu imilik iFeni iDwi iAggraeni, iImam iHardjanto, iAinul iHayat 

i(2013), idimana ipenelitian iini idilakukan idi iKelurahan iPandanwangi 

iKecamatan iBlimbing iKota iMalang, iyang imenjelaskan itentang 

ipengembangan iusaha imikro, ikecil, idan imenengah i(UMKM) imelalui 

ifasilitasi ipihak ieksternal idan ipotensi iinternal. iHasil ipenelitian iini 

imenunjukkan ibahwa ikenaikan iharga ibaku iini itentu isaja 

imempengaruhi iharga ipenjualan, iapalagi ibahan ibaku idiperoleh idari 

idi isupply, isehingga imereka imemerlukan ibiaya iyang ilebih 

                                                             
85Tengku firli musafar, Manajemen Pemasaran, (Bandung: Media Sains Indonesia, 

2020), Hlm. 13-14 
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idibandingkan ijika imendapatkan ibahan ibaku idari ikebun isendiri. 

iInilah iyang imenjadi ikendala ikarena imereka ihanya iakan imensuplai 

ibahan ibaku isesuai ibudget iyang imereka imiliki. iOtomatis iproduksi 

iyang idihasilkan iakan iterbatas ipadahal ipermintaan ipasar icukup 

ibanyak. iSehingga ipersamaan ipada ipenelitian isebelumnya iterletak 

ipada iharga iproduk idapat imempengaruhi ipendapatan idan ipenjualan, 

idikarenakan ijika iharga idari ibahan ibaku itersebut inaik iotomatis iharga 

ipenjualan ipun ijuga iakan inaik.86 Seperti yang sudah di jelaskan 

penelitian diatas, kenaikan harga bahan baku pastinya akan mempengaruhi 

suatu produk. Dalam penentuan harga di industri CV Arjuna selalu 

memperhitungkan terkait harga bahan baku dan harga yang ada di pasaran. 

Jika harga bahan baku naik, maka harga penjualan produk parut kelapa 

listrik pun ikut naik.  

3. Distribusi i( iPlace) 

Berdasarkan ihasil ipenelitian ipenerapan istrategi iTempat/saluran 

idistribusi i(Place) ioleh iindustri iparut ikelapa ilistrik idi iCV iArjuna 

idilakukan idengan icara ilangsung idan itidak ilangsung, iyang imana 

ikonsumen idapat imemesan iatau imembeli idi itempat, isehingga 

ikonsumen idapat imelihat ibarang iatau iproduk iparut ikelapa ilistrik 

isecara ilangsung, isedangkan idalam idistribusi isecara itidak ilangsung 

iyaitu idilakukan idengan icara idi ikirim ihal iini idapat imembantu idan 

                                                             
86 Feni Dwi Anggraeni, Imam Hardjanto, dkk,Pengembangan Usaha Mikro, Kecil, Dan 

Menengah (UMKM) Melalui Fasilitasi Pihak Eksternal Dan Potensi Internal, dalam jurnal 

Administrasi Publik, Vol. 1, No. 6, 2013, Hlm. 1291-1292 
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imemudahkan ikonsumen iyang itidak idapat ilangsung imengambil 

ibarang ike itempat iindustri iini. i 

Menurut iteori iTengku iFirli iMusafar, ibauran idistribusi iyaitu 

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. iTempat iatau isaluran ipemasaran imeliputi ikegiatan 

iperusahaan iyang imembuat iproduk itersedia ibagi ipelanggan isasaran. 

iSaluran idistribusi iadalah irangkaian iorganisasi iyang isaling itergantung 

iyang iterlibat idalam iproses iuntuk imembuat isuatu iproduk imaupun 

ijasa iyang isiap iuntuk idigunakan iatau idikonsumsi. iSaluran idistribusi 

idapat idiartikan isebagai ihimpunan iperusahaan iataupun iperorangan 

iyang imengambil ialih ihak iataupun imembantu idalam ipengalihan ihak 

iatas ibarang idan ijasa itertentu iselama ibarang iatau ijasa itersebut 

iberpindah idari iprodusen ike ikonsumen.87 i 

Hasil idari ipeneletian iini ijuga isenada idengan ipenelitian 

iterdahulu imilik iDimas iHendika iWibowo, iZainul iArifin, iSunarti 

i(2015). iDimana ipenelitian iini idilakukan idi iBatik iDiajeng iSolo, 

iyang imenjelaskan imengenai iSaluran idistribusi iterkait idengan 

iberbagai iaktivitas iperusahaan iyang imengupayakan iagar iproduk idapat 

idisalurkan ike ikonsumen. iSebagian ibesar iproduk idijual isecara ipre-

order isehingga iproduk ilangsung idikirim ike ikonsumen, ihal iini 

                                                             
87 Tengku firli musafar, Manajemen Pemasaran, (Bandung: Media Sains Indonesia, 

2020), Hlm. 15 
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idikarenakan isaat iini iBatik iDiajeng iSolo ibelum imemiliki igerai iuntuk 

imenjual iproduk isecara ilangsung ike ikonsumen.88 Dalam 

pendistribusian CV Arjuna menerapkan pendistribusian langsung atau 

tidak langsung. Pendistriusian langsung yaitu pemilik CV Arjuna 

mendistribusikan langsung ke pelanggan atau konsumen. Untuk yang tidak 

langsung CV Arjuna menyewa truk kontainer atau memaketkan produk 

parut kelapa listrik. Biasanya dalam pendistribusian tidak langsung 

konsumen memesan produk dalam jumlah yang sangat banyak atau 

daerahnya yang jauh.  

Gambar i5.1 

Unit iProduk iParut iKelapa iListrik i 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber i: iDokumentasi iCV iArjuna 

                                                             
88 Dimas Hendika Wibowo, dkk, Analisis Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Daya 

Saing UMKM (Studi pada Batik Diajeng Solo), dalam Jurnal Administrasi Bisnis (JAB), Vol. 29, 

No. 1, Desember 2015.Hlm. 64 
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Gambar i5.1 imenunjukan iunit iproduk iparut ikelapa ilistrik. 

iDimana iproduk iparut ikelapa ilistrik itersebut iakan ididistribusikan ike 

ikonsumen. i 

4. Promosi i(Promotion) 

Adapun istrategi ipromosi iyang idilakukan ioleh iCV iArjuna 

iyaitu idengan icara ioffline iatau idari imulut ike imulut. iStrategi 

ipromosi iyang idilakukan iCV iArjuna idengan imenggunakan iterjun ike 

ilapangan ilangsung iatau ilangsung imenjelajahi ipasarnya. iDengan icara 

iitu iCV iArjuna imendapat ikonsumen iyang isetia idan ipercaya iterhadap 

iprodukya. iDengan iterjun ike ilapangan ilangsung imaka ikonsumen 

iakan imengetahui ikualitas iyang idimiliki ioleh iproduk iparut ikelapa 

ilistrik idari iCV iArjuna iini. iDalam irangka imenunjang ikeberhasilan 

ikegiatan ipemasaran iyang idilakukan idan iefektifnya irencana 

ipemasaran iyang idisusun, imaka iCV iArjuna iharuslah imenetapkan idan 

imenjalankan istrategi ipromosi iyang itepat. i 

Hal iini isesuai imenurut ipenelitian idari iDimas iHendika 

iWibowo, iZainul iArifin, iSunarti i(2015). iDimana ipenelitian iini 

idilakukan idi iBatik iDiajeng iSolo, iyang imenjelaskan imengenai 

ipromosi idapat idiartikan isebagai iaktivitas iyang imemberitahukan 

iproduk idan imembujuk ipelanggan iuntuk imembeli iproduk. iPromosi 

iadalah iberbagai ikegiatan iyang idilakukan ioleh ipihak iprodusen iuntuk 

imemberitahukan ibagaimana imanfaat idari iproduk iyang idimilikinya, 

imembujuk, idan imengingatkan ipara ikonsumen iagar imembeli iproduk 
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itersebut. iTujuan ipromosi iadalah imenginformasikan, imengingatkan, 

imembujuk ipelanggan.89 Persamaan dengan penelitian ini sama-sama 

menerapkan strategi promosi. Dengan adanya promosi mampu 

meningkatkan penjualan produk yang dimiliki oleh CV Arjuna 

Hasil idari ipenelitian iini ijuga isenada idengan iteori imilik 

Tengku iFirli iMusafar iyaitu ipromosi imerupakan ikomponen ipemasaran 

yang isangat ipenting ikarena idapat imeningkatkan ibrand irecognition 

dan ipenjualan.iPromosi iterdiri idari ibeberapa ielemen iyaitu: periklanan, 

ipenjualan ilangsung, ipromosi ipenjualan, idan ilain-lain.90 Promosi yang 

dilakukan CV Arjuna menggunakan penjualan langsung dan terjun ke 

pasarnya langsung. Dengan menerapka strategi seperti itu dari dulu, CV 

Arjuna mampu memiliki konsumen yang loyal terhadap produk parut 

kelapa listrik dan memilik banyak pelanggan yang membeli produk.  

Sebagaimana idiketahui ibahwa ipenjualan iakan imeningkatkan 

ikeuntungan iyang idiperoleh ioleh isebuah iperusahaan, isemakin ibesar 

ipenjualan imaka ikeuntungan iakan ibertambah. iBerikut imerupakan 

idata ipenjualan ipada iCV iArjuna idengan istrategi ipemasaran iyang 

iefektif isebagaimana iyang itelah idilakukan iCV iArjunal iternyata 

imampu imenarik ipelanggan. 

 

                                                             
89 Dimas Hendika Wibowo, dkk, Analisis Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Daya 

Saing UMKM (Studi pada Batik Diajeng Solo), Jurnal Administrasi Bisnis (JAB), Vol. 29, No. 1, 

Desember 2015.Hlm. 61-62 
90 Tengku firli musafar, Manajemen Pemasaran……, Hlm. 17-18 
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Berikut imerupakan itabel ihasil ipenjualan iguna imengetahui 

ipeningkatan ipenjualan iCV iArjuna idari itahun i2019-2020. 

Tabel i5.2 

Daftar iPenjualan iCV iArjuna ipada iTahun i2019.91 

Bulan Jumlah iPendapatan 

Januari Rp. i i i i i i25.875.000 

Februari Rp. i i i i i i26.100.000 

Maret Rp. i i i i i i24.300.000 

April Rp. i i i i i i25.200.000 

Mei Rp. i i i i i i27.000.000 

Juni Rp. i i i i i i27.900.000 

Juli Rp. i i i i i i25.650.000 

Agustus Rp. i i i i i26.325.000 

September Rp. i i i i i27.450.000 

Oktober Rp. i i i i i28.350.000 

November Rp. i i i i i29.250.000 

Desember Rp. i i i i i30.150.000 

Total Rp. i i i323.550.000 

Sumber i: iDokumen iCV iArjuna iTahun i2019 

Dari ilaporan ipenjualan iCV iArjuna ipada itahun i2019 

ibahwasanya isetiap ibulannya imengalami ipeningkatan ipenjualan, ihanya 

iada ibeberapa ibulan iyang imengalami ipenurunan imungkin ikarena 

ifaktor idimana istok ibahan ibaku iproduksi ipada ibulan itersebut ihanya 

isedikit ijadi ipembuatan iproduk ihanya isedikit iatau iadanya ifaktor ilain 

iyang imembuat ipada ibulan itersebut ipendapatan imenurun. iKarena 

idalam iberwirausaha ipendapatan imenurun iatau imeningkat iitu isudah 

imenjadi iresiko. iJadi, ipada itahun iini istrategi iyang idigunakan ioleh 

iCV iArjuna itersebut ibisa idikatakan iberkembang idengan ibaik. 

iSehingga iusaha iparut ikelapa ilistrik iini idapat imeneruskan istrategi 
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ipemasaran iyang idipakai ike itahun iberikutnya iuntuk imempertahankan 

ipersaingan ipasar iserta imendapatkan ikeuntungan. 

Tabel i5.3 

Daftar iPenjualan iCV iArjuna ipada iTahun i2020.92 

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 

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: iDokumen iCV iArjuna iTahun i2020 

Dilihat idari itabel ipenjualan idi iatas, 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 
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iini iadalah iyang iterpenting ibarang iparut ikelapa ilistrik itersebut idapat 

iterjual idengan ilaku idengan ikualitas ibarang iyang ibagus. 

Untuk imengetahui itotal ipenjualan iCV iArjuna iParut iKelapa 

iListrik, iberikut imerupakan itabel idari ihasil ipenjualan idari itahun 

i2019-2020. 

        Tabel i5.4 

Daftar itotal iPenjualan iCV iArjuna iParut iKelapa iListrik 

idari iTahun i2019-2020 

  Pertumbuhan  

Tahun Jumlah 

iPenjualan 

(Dalam i+/-) (Dalam 

i%) 

2019 Rp. i i i323.550.000 - - 

2020 Rp. i i i307.350.000 16.200.000 5% 

Sumber i: iDokumen iCV iArjuna 

Dari idaftar ipenjualan idiatas, idapat idiketahui ibahwa iCV 

iArjuna imengalami ipeningakatan i ijumlah ipenjualan ipada itahun i2019 

itotal ijumlah ipenjualannya isebesar iRp. i323.550.000,-i, isedangkan 

ipada itahun i2020 ijumlah ipenjualannya isebesar iRp. i307.350.000,-. 

iPada itahun i2019 ike i2020 imengalami ipenurunan isebesar iRp. 

i16.200.000,-. Jadi ipada itahun i2019 ike i2020 imengalami ipenurunan 

imenjadi i5%. iHal iini idisebabkan ikarena idaya ibeli imasyarakat 

imenurun ikarena iberdampak iadanya ipandemi iwabah ivirus iCovid-19 

iyang imulai idari ibulan iMaret isudah imelanda idi iIndonesia, isehingga 

ijuga iberdampak ipada iindustri iparut ikelapa ilistrik iyang idikelola ioleh 

iCV iArjuna iini. iSebelum ipandemi ipendapatan iyang idi idapat iCV 

iArjuna iselalu imeningkat inamun ipada itahun i2020 imengalami 
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ipenurunan. iStrategi iyang idigunakan iagar itidak imerugi iterlalu ibesar 

iCV iArjuna idengan icara imenurunkan iharga iawal iagar iproduk iparut 

ikelapa ilistrik itetap ilaku. iJadi idapat idisimpulkan ibahwa iCV iArjuna 

itelah imengalami ipeningkatan iyang icukup ibagus iuntuk iusaha iparut 

ikelapa ilistrik ipada itahun i2019 imeski ipun iada isedikit ikendala. 

iPengelolaan iyang ibaik idengan imelihat ipeluang iwalaupun ijuga 

iterhalang idengan ipandemi iseperti isekarang iini. iPenentuan iharga idan 

ipengambilan ikeuntungan iyang idilakukan ioleh iCV iArjuna i iini isudah 

isesuai idengan iprinsip isyariah. iKarena iCV iArjuna idisini ilebih 

imengutamakan ikejujuran idan ibarangnya iberkualitas ibagus. iTujuannya 

iyaitu iagar iharga iyang iditawarkan itidak imelebihi idari iharga ipesaing, 

isehingga ibanyak imenarik ikonsumen iuntuk imembeli iproduk idari 

iUD. iKarya iMebel iini. iProduk iCV iArjuna i iini iberkisar idari iRp 

i225.000,- idimana iproduk itersebut isudah imempunyai ikualitas ibagus 

idan ibahan ibaku iterbuat idari ibahan ibaku iyang ianti ikarat. iPenentuan 

iharga iini idiambil iberdasarkan idari iupah ipekerja, ibahan ibaku, idan 

idilihat idari iharga ipesaing. iDengan iharga iyang itidak iterlalu iekstrem, 

iproduk iparut ikelapa ilistrik itersebut idapat idijangkau ioleh ikalangan 

imenengah ike ibawah isekalipun, ikarena iharga iyang idipatok itidaklah 

iterlalu itinggi, inamun ibarang iyang ididapatkan iberkualitas. iHal 

itersebut ijuga isudah isesuai idengan iharga ipasaran iyang iada. i 

Hal itersebut ijuga idijelaskan idalam ipenelitian iterdahulu imilik 

iFeni iDwi iAggraeni, iImam iHardjanto, iAinul iHayat i(2013), idimana 
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ipenelitian iini idilakukan idi iKelurahan iPandanwangi iKecamatan 

iBlimbing iKota iMalang, iyang imenjelaskan itentang ipengembangan 

iusaha imikro, ikecil, idan imenengah i(UMKM) imelalui ifasilitasi ipihak 

ieksternal idan ipotensi iinternal. iHasil ipenelitian iini imenunjukkan 

idalam ihal iini iDinas iKoperasi idan iUKM iKota iMalang itelah 

imemberikan isarana idalam ipemasaran iproduk iyaitu idengan 

imengadakan ikegiatan ipromosi iproduk.93 iMaksutnya, ikegiatan 

ipromosi iitu isangat ipenting iuntuk imenunjang ikeberhasilan isuatu 

iindustri. Dengan adanya  promosi idigunakan iagar iproduk idapat 

idikenal ioleh ipihak iluar idan idapat imenarik ikonsumen iuntuk 

imembeli iproduk itersebut. Serta mampu meningkat penjualan produk 

yang dimliki suatu industri. 

B. Ekonomi iProfetik iyang iDiterapkan iDalam iIndustri iParut iKelapa 

iListrik iDi iCV iArjuna 

Profetik iadalah isuatu isifat, iperilaku idan iucapan iyang iada 

ipada idiri iNabi. iBahwasanya iNabi imemiliki isifat iyang imulia idalam 

iberperilaku imaupun iberucap. iDengan iperilaku iyang idimiliki iseorang 

iNabi, idapat imenjadi icontoh idalam imenumbuhkan iperilaku iyang 

isesuai idengan inilai-nilai iIslam. iNabi imenganjurkan idalam iberbisnis 

iharuslah isesuai idengan inilai-nilai iIslam iseperti isifat ikejujuran, itidak 

iserakah, ikepedulian, idll. iDalam iberekonomi iatau iberbisnis ipastinya 

isifat ikejujuran idan ikepedulian iitu isangat ipenting iterhadap ibisnis 

                                                             
93 Feni Dwi Anggraeni, Imam Hardjanto, dkk,Pengembangan Usaha Mikro, Kecil, Dan 

Menengah (UMKM) Melalui Fasilitasi Pihak Eksternal Dan Potensi Internal, dalam jurnal 

Administrasi Publik, Vol. 1, No. 6, 2013, Hlm. 1291 
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iyang isedang idijalankan. iKarena isifat ikejujuran ijuga iakan imenunjang 

imasa idepan ibisnis iyang isedang idijalankan itersebut. iDalam ihal 

itersebut iCV iArjuna imenerapkan isifat ikejujuran idan ikeadilan 

iterhadap ikonsumen, idimana isetiap ipembelian iproduk iparut ikelapa 

ilsitrik ikonsumen imendapatkan igaransi i1 ibulan iuntuk iberjaga-jaga 

ijika iada iproduk iyang icacat idan irusak isaat iingin idigunakan 

ikonsumen. iSerta, isaat iawal ipembelian ikonsumen ijuga idiberikan itesti 

iuntuk imencoba iproduk iparut ikelapa ilistrik, ijika icocok imaka 

ikonsumen idapat imembeli iproduk iparut ikelapa ilistrik idari iCV 

iArjuna iitu. iSetelah iitu, imengenai ipengambilan ikeuntungan ipemilik 

iCV iArjuna imelihat iharga ibahan ibaku, iupah ipekerja iserta iharga 

ipesaing idi ipasaran idan itidak iberlebihan iagar iterhindar idari iriba idan 

imendapat iridha idari iAllah iSWT. Dalam penerapan ekonomi profetik 

CV Arjuna menerapkan sifat wajib dari Rasulullah SAW yaitu Sifat Siddiq 

( jujur ), Sifat Amanah ( dapat dipercaya ), Sifat Tabligh ( menyampaikan 

perintah ), Sifat Fathonah ( Cerdas ) 

a. Sifat Siddiq ( jujur ) 

Mengenai produk CV Arjuna selalu mengatakan  kenyataannya 

tentang produk parut kelapa listrik kepada pelanggan. Jika memang 

produk parut kelapa listrik tersebut terbuat dari kualitas yang buruk 

atau kualitas bagus pemilik CV Arjuna akan memberitahukan keadaan 

yang sebenarnya dan tidak mengada-mengada.  
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Selain itu hasil penelitian ini didukung oleh penelitian Muh. 

Nasrul Baihaqi yang menyebutkan tidak melebih-lebihkan dan tidak 

menutupi kecacatan produk yang dijualnya.94  Dari penjelasan tersebut 

bahwasanya Muh Nasrul Baihaqi mengajarkan dalam penjualan 

produk melarang untuk menutupi kecacatan produk, karena hal 

tersebut dapat merugikan pihak konsumen. 

a. Sifat Amanah ( dapat dipercaya ) 

Pada hal ini CV Arjuna selalu mengajarkan kedisiplinan agar 

karyawan dapat datang tepat waktu dan bekerja dengan maksimal. 

Pemilik CV Arjuna selalu membuka industrinya pukul 07.30. Untuk 

karyawan diwajibkan jam 08.00 sudah datang ditempat kerja. Jika ada 

karyawan ada yang telat pastinya akan merasa malu dan di tegur oleh 

pemilik CV Arjuna. Dengan hal itu, maka karyawan tidak akan telat 

lagi.  

Selain itu penelitian ini didukung oleh Irwan Misbach 

bahwasanya amanah bisa bermakna keinginan untuk memenuhi 

sesuatu sesuai dengan ketentuan. Dan amanah juga merupakan salah 

satu moral keimanan. Seorang pebisnis haruslah memiliki sifat 

amanah, karena Allah menyebutkan sifat orang-orang mukmin yang 

beruntung adalah yang dapat memelihara amanat yang diberikan 

kepadanya. Integritas seseorang akan terbentuk dari sejauh mana orang 

tersebut dapat memelihara amanah yang diberikan kepadanya. Pebisnis 

                                                             
94 Novi Indriyani Sitepu, Perilaku Bisnis Muhammad SAW Sebagai Entrepreneur Dalam 

Filsafat Ekonomi Islam, dalam Jurnal HUMAN FALAH, Vol.3, No. 1 Januari – Juni 2016, Hlm.31. 
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yang baik adalah yang mampu memelihara integritasnya. Integritas 

yang terpelihara akan menimbulkan kepercayaan bagi mitra bisnis, 

atasan maupun bawahan dan bahkan semua kalangan dalam suatu 

bisnis. Dari sinilah, bisnis yang didasarkan dengan nuansa syariah akan 

bangkit, sepanjang sifat-sifat Nabi Muhammad saw. menjadi jiwa 

dalam perilaku bisnisnya.95 Dari penelitian terdahulu tersebut 

menyimpulkan bahwasanya pebisnis haruslah memiliki sifat amanah. 

Karena dengan aadanya sifat tersebut maka dapat memelihara 

integritasnya.  

b. Sifat Tabligh ( menyampaikan perintah ) 

Pelayanan yang ramah pastinya selalu diinginkan oleh pihak 

konsumen. Maka dari itu, CV Arjuna selalu menerapkan dan 

berperilaku ramah terhadap pelanggan. Jika ada pelanggan yang 

menanyakan perihal kualitas produk atau garansi terkait produk 

pemilik CV Arjuna atau pun karyawannya selalu menjelaskan dengan 

ramah dan sopan. Dengan hal tersebut, maka pelanggan akan berfikir 

untuk memesan produk parut kelapa listrik dikarenakan pelayanan 

terhadap konsumen yang bagus, selain produk yang mempunyai 

kualitas bagus.  

Selain itu hasil penelitian ini didukung oleh Rizka Ar-Rahmah 

yang menyebutkan bahwa berkomunikasi dengan konsumen 

menggunakan bahasa yang sopan dan halus. Dalam memasarkan suatu 
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produk yang ditawarkan pada konsumen, dibutuhkan cara 

penyampaian yang tepat dan komunikasi yang baik supaya kehadiran 

produk dan jasa yang ditawarkan lebih cepat diterima. Selain itu, 

dengan menjalin hubungan komunikasi yang baik dan interaksi yang 

menyenangkan dengan pelanggan dapat membentuk reputasi 

perusahaan yang baik.96 Dari penelitian terdahulu tersebut 

menyimpulkan bahwasanya berkomunikasi dengan konsumen dengan 

bahasa yang halus dan sopan akan membuat konsumen tertarik untuk 

mrmbeli produk dan dapat meningkatkan reputasi dari perusahaan 

tersebut. 

c. Sifat Fatanah ( Cerdas) 

Dalam hal ini, CV Arjuna dalam pengelolaan sebisa mungkin 

melakukan yang terbaik demi majunya industri ini. Seperti dalam 

distribusi produk pemilik CV Arjuna selalu mencari peluang pasar 

untuk mendistribusikan produk parut kelapa listrik tersebut dan dan 

promosi yang digunakan CV Arjuna dari dulu sampai sekarang yaitu 

dengan cara terjun ke pasarnya langsung dan langsung mendatangi 

konsumen. Dengan begitu, sekarang sudah mempunyai banyak 

konsumen di berbagai daerah yang sudah percaya dengan produk parut 

kelapa listrik dan pesan dalam jumlah. 

Selain itu hasil penelitian ini didukung oleh Akhmad Nur 

Zaroni yang mengatakan bahwa untuk itu bisnis dalam Islam 
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And Shake Cabang SM Raja Medan), dalam Jurnal J-Ebis, Vol. 2, No. 2 April 2016, Hlm. 16 
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disamping harus dilakukan dengan cara profesional yang melibatkan 

ketelitian dan kecermatan dalam proses manajemen dan administrasi 

agar terhindar dari kerugian.97 Dari penelitian terdahulu tersebut 

menyimpulkan bahwa seorang pengusaha juga harus bersikap 

profesional dan juga cermat dan mengelola usahanya. Jadi harus 

mengetahui mana yang terbaik untuk usahanya. Dalam hal tersebut, 

pengusaha akan memperoleh keuntungan dan dapat terhindar dari 

kerugian. 

                                                             
97 Akhmad Nur Zaroni, Bisnis dalam Perspektif Islam (Telaah Aspek Keagamaan dalam 

Kehidupan Ekonomi), dalam Jurnal MAZAHIB, Vol. IV, No. 2, Desember 2007, Hlm. 183. 


