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MOTTO 

“Sesungguhnya Allah Tidak Akan Mengubah Keadaan Suatu Kaum, Sebelum 

mereka Mengubah Keadaan Diri Sendiri.”  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Persaingan perdagangan menjadi semakin dinamis. Selain itu, hal 

ini telah mendorong pertumbuhan berbagai bisnis, baik yang 

menyediakan barang maupun jasa. Produsen harus bersaing untuk 

memuaskan keinginan, kebutuhan, dan harapan pelanggan guna 

mempertahankan loyalitas pelanggan dalam menghadapi perubahan. 

Hal ini juga dipengaruhi oleh perubahan lingkungan dan preferensi 

konsumen. Pengusaha harus bersemangat memanfaatkan peluang 

bisnis yang ada dan mengenali persyaratan individu untuk memperoleh 

dan memanfaatkan barang dan jasa dalam proses pembelian konsumen. 

Perusahaan menawarkan berbagai macam produk. Secara alami, 

perusahaan ingin bertahan dalam bisnis untuk tumbuh pada tingkat 

yang diinginkan. 

Strategi bersaing bergantung pada besar dan posisi masing-

masing perusahaan dalam pasar. Perusahaan besar mampu menerapkan 

strategi tertentu, yang jelas tidak bisadilakukan oleh perusahaan kecil. 

Tetapi hanya dengan sekala besar saja tidaklah cukup, karena ada 

beberapa strategi bagi perusahaan besar yang mampu menjamin 

keberhasilannya, akan tatapi ada juga strategi yang dapat merugikan 

dirinya sendiri. Dan bukanlah merupakan sesuatu hal yang jarang 

terjadi bahwa perusahaan kecil dengan strateginya sendiri mampu 
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rnenghasilkan tingkat keuntungan yang sama atau bahkan lebih baik 

dari pada yang diperoleh perusahaan besar. 

Setiap perusahaan selalu berusaha melalui produk yang 

dihasilkan mendapatkan tujuan dan sasaran perusahaannya tercapai. 

Produk yang dihasilkannya dapat terjual atau dibeli pelanggan dengan 

tingkat harga yang memberikan keuntungan perusahaan jangka 

panjang. Tingkat persaingan dalam dunia bisnis menuntut setiap 

pemasar untuk mampu melaksanakan kegiatan pemasarannya dengan 

lebih efektif dan efisien. Kegiatan pemasaran tersebut membutuhkan 

sebuah konsep pemasaran yang mendasar sesuai dengan kepentingan 

pemasar dan kebutuhan serta keinginan pelanggan. Dalam hal ini, 

pemasaran islami memiliki posisi yang sangat strategis, karena 

pemasaran islami merupakan salah satu strategi pemasaran yang 

didasarkan pada al-Qur'an dan Sunah Rasulullah SAW. Pemasaran 

islami merupakan sebuah disiplin bisnis strategis yang mengarahkan 

proses penciptaan, penawaran, dan perubahan values (nilai) dari satu 

inisiator (pemrakarsa) kepada stakeholders-nya, yang dalam 

keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad serta prinsip-prinsip Islam 

dan muamalah dalam Islam.1 

Secara umum, pemasaran adalah suatu proses sosial di mana 

individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan 

inginkan dengan menciptakan dan mempertukarkan produk dan nilai 

 
1 Bukhari Alma dan Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah: Menanamkan Nilai 

DanPraktis Syariah Dalam Bisnis Kontemporer (bandung: Alfabeta, n.d.), h. 340. 
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dengan individu dan kelompok lainnya.2 Secara definitif dapat 

dikatakan bahwa konsep pemasaran adalah sebuah falsafah bisnis yang 

menyatakan bahwa pemuasan kebutuhan konsumen merupakan syarat 

ekonomi dan sosial bagi kelangsungan hidup perusahaan. Kegiatan 

pemasaran selama ini tidak terlepas dari unsur persaingan. Tidak ada 

satu bisnis pun, yang leluasa bisa santai menikmati penjualan dan 

keuntungan, karena akan ada persaingan yang ingin turut 

menikmatinya. Bahkan yang sering terjadi adalah sebuah persaingan 

yang sangat kejam, persaingan tidak mengenal belas kasihan. 

Persaingan tidak akan menanyakan apakah modal si pesaing itu dari 

warisan, atau berasal dari hasil pinjaman. Oleh karena itu, masalah 

persaingan mendapatkan perhatian dalam pemasaran.3 Dalam arti yang 

lebih luas, pemasaran berusaha untuk mendapatkan tanggapan terhadap 

suatu penawaran. Tanggapan tersebut mungkin lebih dari sekadar 

pembelian sederhana atau perdagangan produk dan jasa. 

Kabupaten Kutai Timur merupakan salah satu kabupaten yang 

memiliki banyak tempat wisata, karena Kutai Timur merupakan salah 

satu kabupaten yang masih menjaga alam dan keasrian hutannya. 

Berdasarkan Undang Undang No. 20 tahun 2008 tenntang Usaha mikro 

kecil dan menengah (UMKM). Ada tiga jenis Usaha Mikro Kecil dan 

Menengah (UMKM) yaitu usaha mikro dan usaha kecil sebagai 

 
2 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran: Analisis, Perencanaan Dan Pengendalian 

(Jakarta: Erlangga, 2006), h. 5. 
3 M. Taufiq Amir, Dinamika Pemasaran (Jelajahi & Rasakan!) (Jakarta: pt raja grafindo 

persada, 2005), h. 18. 
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berikut. Yang pertama usaha Mikro merupakan usaha produktif milik 

orang atau perorangan dan badan usaha perorangan yang memenuhi 

kriteria usaha mikro kecil. 

Yang kedua yaitu usaha kecil adalah usaha ekonomi produktif 

yang berdiri sendiri, yang dilakukan oleh perorangan atau badan usaha 

yang bukan merupakan anak perusahaan atau bukan cabang 

perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau menjadi bagian baik langsung 

maupun tidak langsung dari usaha menengah atau usaha besar yang 

memenuhi kriteria usaha kecil. 

Yang ketiga usaha menengah yaitu usaha ekonomi produktif yang 

berdiri sendiri, yang dilakukan oleh perorangan atau badan usaha yang 

bukan merupakan anak perusahaan atau cabang perusahaan yang 

dimiliki, dikuasai, atau menjadi bagian baik langsung maupun tidak 

langsung dengan usaha kecil atau usaha besar dengan jumlah kekayaan 

bersih atau hasil penjualan tahunan. 

Kedai Mr. Pentol merupakan suatu yang wajib dikenalkan oleh 

masyarakat, dan saat ini menjadi bagian dari usaha kuliner yang 

banyak di konsumsi oleh masyarakat Kabpaten Kutai Timur, dan 

mayoritas penduduk yang tinggal disekitar bukit pelangi merupakan 

produsen dari kedai Mr. Pentol tersebut. Namun masih diperlukan 

adanya pengembangan dan pembinaan yang berkesinambungan guna 

meningkatkan kemajuan pada Usaha Kecil Menengah (UKM) kedai 

Mr. Pentol agar mampu mandiri dan menjadi usaha yang tangguh. 
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Usaha Kecil Dan Menengah (UKM), diharapkan juga dapat memiliki 

keunggulan di dalam memberikan kepuasan konsumen serta 

menciptakan peluang pasar yang lebih besar. 

Mr. Pentol merupakan salah satu Usaha Kecil Menengah (UKM) 

yang berlokasi di Kabupaten Kutai Timur Tepatnya di Kecamatan 

Sangatta Utara Cabang Bukit Pelangi yang telah berkembang sejak 

tahun 2015, Mr. Pentol memproduksi Pentol daging dengan jumlah 

karyawan 2 orang. Dalam menjalankan usahanya Mr. Pentol 

mendapatkan pembinaan serta pengembangan dan perdagangan 

Kabupaten Kutai Timur Sangatta dalam bidang pemasaran. 

Sejak mengawali bisnisnya Mr. Pentol senantiasa dihadapkan 

dengan berbagai macam rintangan dan hambatan, banyaknya produsen 

sejenis yang muncul membuat Mr. Pentol hanya mampu memiliki 3 

cabang berbagai wilayah. 

Pemasaran memilki peranan penting bagi suatu usaha untuk 

mengkomunikasikan keberadaan produk dan perusahaan kepada 

konsumen. Yang perlu diperhatikan adalah penyususnan srategi 

pemasaran pentol daging Mr. Pentol, yang efektif dan handal untuk 

mencapai sasaran bisnis yang telah ditetapkan. Srategi pemasaran 

merupakan suatu alat yang dapat digunakan untuk mencapai tujuan dan 

sasaran suatu usaha pentol dengan cara mengembangkan keunggulan 

bersaing yang berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki, maka 

dapat disusun perumusan masalah yang akan diteliti yaitu bagaimana 
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srategi pemasaran Mr. Pentol agar mampu menghadapi persaingan 

yang ketat. 

Mencapai keunggulan kompetitif yang berkelanjutan (sustained 

competitive advantage) dengan secara terus menerus beradaptasi 

dengan selera dan kejadian ekternal serta efektif. Oleh karena itu, harus 

dapat merumuskan strategi yang tepat dalam menghadapi perubahan 

lingkungan dan kondisi kompetisi yang ketat. 

Roda perekonomian dapat digerakkan oleh Usaha Mikro, Kecil, 

dan Menengah (UMKM), yang juga dapat menciptakan perekonomian 

yang lebih mandiri, adil, dan merata. Karena telah terbukti bahwa para 

pelaku UMKM dapat mengatasi segala kendala. Misalnya, mendukung 

pertumbuhan UMKM sangat penting untuk pembangunan ekonomi 

Indonesia. UMKM dapat meningkatkan pendapatan masyarakat, 

menciptakan peluang usaha baru, dan meningkatkan nilai ekonomi. 

Selain itu, UMKM merupakan salah satu upaya pemerintah untuk 

segera mengisi lowongan pekerjaan. 

Dalam hal beradaptasi dengan pangsa pasar dan persaingan usaha, 

UMKM memiliki fleksibilitas yang cukup. Usaha mikro di bidang 

makanan dan minuman, seperti membuka rumah makan, warung, 

rumah makan, pedagang kaki lima yang berjualan di pinggir jalan 

seperti penjual gorengan, pentol, rujak, roti, pedagang jajanan ringan, 

dan masih banyak lagi yang menjual aneka jenis kuliner agar 

masyarakat dapat menikmati lebih banyak pilihan, berperan sangat 
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penting dalam pertumbuhan dan pembangunan ekonomi. UMKM 

mampu menopang pendapatan rumah tangga dan membuka peluang 

usaha baru.4  

Analisis SWOT adalah teknik yang digunakan untuk 

mengidentifikasi kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman 

untuk bisnis atau bahkan proyek tertentu. Meskipun paling banyak 

digunakan oleh organisasi dari bisnis kecil dan nirlaba hingga 

perusahaan besar, analisis SWOT juga dapat digunakan untuk 

tujuan pribadi dan profesional. Meskipun sederhana, analisis 

SWOT adalah alat yang ampuh untuk membantu Anda 

mengidentifikasi peluang kompetitif untuk peningkatan. Dengan 

cara ini Anda dapat bekerja untuk meningkatkan tim dan bisnis 

sambil tetap berada di depan tren pasar.  

Hubungan antara analisis strategi pemasaran usaha dalam 

meningkatkan penjualan dari perspektif ekonomi syariah dan analisis 

SWOT: Analisis Strategi Pemasaran dari Perspektif Ekonomi Syariah 

Strategi pemasaran dalam ekonomi syariah harus memperhatikan nilai-

nilai Islam seperti keadilan, transparansi, kehalalan, dan keberlanjutan. 

Ini berarti mempromosikan produk dan layanan yang sesuai dengan 

prinsip syariah dan memastikan bahwa praktik pemasaran adalah etis 

dan adil. Penggunaan media sosial, internet, dan teknologi lainnya 

yang sesuai dengan prinsip syariah dapat menjadi bagian dari strategi 

 
4 Bank Indonesia, Profil Bisnis Usaha Mikro Kecil Dan Menengah (UMKM) (Jakarta, 

2015), h. 16. 
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pemasaran yang efektif. Misalnya, menghindari konten yang tidak 

senonoh atau meragukan dan fokus pada informasi yang jelas dan 

berguna. Melakukan kampanye pemasaran yang mendidik konsumen 

tentang kehalalan produk atau layanan dan manfaatnya sesuai dengan 

prinsip syariah juga merupakan bagian penting dari strategi pemasaran. 

Tujuan Meneliti analisis strategi pemasaran usaha Mr. Pentol 

dalam meningkatkan penjualan dari perspektif ekonomi syariah 

penting karena dapat memberikan wawasan mendalam tentang 

bagaimana prinsip-prinsip ekonomi syariah diterapkan dalam praktik 

bisnis sehari-hari. Ekonomi syariah yang menekankan keadilan, 

transparansi, dan keseimbangan sosial dapat menjadi landasan kuat 

untuk menciptakan strategi pemasaran yang tidak hanya meningkatkan 

penjualan tetapi juga memenuhi nilai-nilai etika dan moral yang tinggi. 

Dengan memahami dan mengimplementasikan strategi pemasaran 

berbasis syariah, usaha seperti Mr. Pentol dapat membangun 

kepercayaan dan loyalitas pelanggan, yang pada akhirnya berkontribusi 

pada pertumbuhan bisnis yang berkelanjutan dan beretika. Studi ini 

juga dapat mengidentifikasi faktor-faktor kunci yang mempengaruhi 

kesuksesan pemasaran dalam kerangka ekonomi syariah, memberikan 

panduan bagi pengusaha lain yang ingin menerapkan prinsip serupa 

dalam bisnis mereka. 

Fenomena persaingan atau persaingan antar pelaku usaha yang 

bergerak dalam bidang yang sama disebut dengan persaingan usaha, 
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disebut juga dengan persaingan usaha. Peningkatan penjualan dan 

pangsa pasar adalah dua cara di mana bisnis bersaing satu sama lain 

untuk mendapatkan pendapatan. Jika Anda berada di pasar bisnis, Anda 

perlu mengetahui tentang kekuatan dan kelemahan perusahaan Anda 

sendiri serta para pesaingnya. Fakta bahwa persaingan dalam bisnis 

selalu hadir di pasar memastikan bahwa akan ada persaingan di setiap 

sektor industri. 

Berdasarkan perspektif Islam, produk yang diperjual belikan 

harus produk halal dengan kualias dan mutu produk yang baik, 

sehingga keuntungan yang didapat dapat jauh lebih bermanfaat. Dalam 

Sebuah Q.S. al – Maidah : 88) mengatakan: 

ُ حَلَ  نُونَ   وكَُلُوا مِمَّا رَزَقَكُمُ اللََّّ  لًا طيَ مبااۚ وَات َّقُوا اللَََّّ الَّذمي أنَتُم بمهم مُؤْمم

“Dan makanlah dari apa yang telah diberikan Allah kepadamu sebagai 

rezeki yang halal dan baik, dan bertakwalah kepada Allah yang kamu 

beriman kepada-Nya”. (Q.S. al-Maidah : 88).5  

Penjelasan ayat di atas bahwa Allah swt menganjurkan untuk umat 

manusia dalam mengonsumsi makanan atau produk diharuskan 

mengonsumsi yang halal yang baik secara Islam sebagai bentuk 

ketaatannya kepada Allah Swt. Langkah untuk mengembangkan salah satu 

aspek pemasaran, yaitu “produk”, perusahaan perlu memberi nilai tambah 

pada produk yang ditawarkan. Perusahaan membuat produk yang 

diinginkan oleh konsumen bukan hal yang mudah, jika sekedar membuat 

produk yang bersifat dan bernilai kebutuhan menjadi tidak sulit untuk 

 
5 Kementrian Agama RI, al-Qur’an dan Terjemahan 
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dipikirkan. Produk yang dibuat harus diteliti atau dianalisis terlebih dahulu 

kemana produk yang diproduksi akan dipasarkan. 

Strategi penjualan adalah rencana yang dibuat oleh perusahaan 

untuk menentukan bagaimana dapat meningkatkan volume penjualan 

produknya dan dapat memenuhi serta memberikan kepuasan akan 

permintaan konsumennya. 

Hubungan strategi pemasaran dan penjualan adalah strategi 

pemasaran merupakan suatu proses yang mampu menghantarkan 

organisasi/perusahaan pada peluang pasar yang besar untuk meningkatkan 

penjualan dan meraih keunggulan yang diharapkan. Strategi pemasaran 

juga merupakan alat yang penting agar perusahaan mampu memenangkan 

persaingan. Peranan pemasaran adalah menyampaikan produk bagaimana 

produk dapat memberikan kepuasan bagi pelanggan dan menghasilkan 

laba.6 

Usaha Mr. Pentol, strategi pemasaran yang dilakukan adalah 

dengan menggunakan pemasaran online. Secara online, pemasaran 

dilakukan melalui aplikasi WhatsApp yang biasanya ditawarkan oleh 

pengusaha itu sendiri. Salah satu manfaat WhatsApp untuk pemasaran 

bisnis online ialah sebagai sarana komunikasi dengan para pelanggan dan 

juga dengan WhatsApp pemesanan konsumen kepada pengusaha menjadi 

lebih mudah. 

 
6 Nindi Retno Kumalasari, ““Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Penjualan 

Produk Di Toko Ismart Dan Indomaret Ponorogo,” Undergraduate (S1) Thesis, IAIN 

PONOROGO., 2020, 9. 
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pemasaran langsung atau direct marketing adalah segala bentuk 

komunikasi pemasaran kepada konsumen atau institusi bisnis yang 

dirancang untuk mendapatkan respon dalam bentuk pesanan, permintaan 

informasi, dan kunjungan ke toko.  

Pemasaran langsung atau offline marketing adalah pemasaran yang 

bertemu langsung dengan pembeli yang dapat berkomunikasi secara 2 arah 

antara penjual dan pembeli. Pemasaran langsung adalah pemasaran yang 

dilakukan tanpa menggunakan perantara dan dilakukan dengan bertemu 

atau bertatap muka dengan konsumen. Pemasaran langsung dilakukan 

tanpa menggunakan media internet ataupun media sosial. Pemasaran 

langsung adalah proses menjual barang yang dilakukan langsung di toko 

tersebut. Pemasaran langsung sangat bermanfaat untuk menargetkan 

kelompok pelanggan tertentu dengan pesan promosi yang disesuaikan. 

Perusahaan memfokuskan pesan pada orang-orang yang paling mungkin 

membutuhkan produk atau layanan yang ditawarkan. 

Pada Usaha Mr. Pentol, Strategi pemasaran sangat berhubungan 

dengan penjualan. Dengan adanya strategi pemasaran penjualan 

mengalami peningkatan. Strategi pemasaran online membuat produk dapat 

lebih banyak dilihat oleh orang dan menambah jumlah barang yang terjual. 

Dengan adanya pemotongan harga membuat adanya ketertarikan 

masyarakat untuk melihat produk tersebut dan membeli produk tersebut. 

Dengan kemudahan sistem kredit membuat orang merasa tidak perlu repot 

untuk mengajukan pembelian. Setiap perusahaan akan membuat produk 
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dan kemudian menjual produk tersebut kepada konsumen dan 

menampilkan produk, harga, tempat, dan juga melalui promosi, sesuai 

dengan strategi pemasaran dan menyesuaikan dengan era informasi dan 

teknologi.  

Hubungan strategi pemasaran dengan peningkatan penjualan 

adalah saat strategi pemasaran ditetapkan dengan baik dan benar apalagi 

strategi pemasaran tersebut mampu menarik perhatian konsumen, maka 

penjualan akan mengalami peningkatan. Tanpa adanya strategi pemasaran, 

penjualan akan sulit untuk mengalami peningkatan karena akan kalah 

saing dengan penjual lainnya. Dan juga, Tanpa adanya strategi pemasaran 

penjual akan kesulitan untuk mengetahui peluang dan akan kesulitan untuk 

mencari solusi jika terjadi masalah di kemudian hari dan hal ini akan 

sangat berpengaruh terhadap penjualan usaha. 

Penjualan adalah kegiatan yang terpadu untuk mengembangkan 

rencanarencana strategis yang diarahkan kepada usaha pemuasan 

kebutuhan serta keinginan pembeli / konsumen, guna untuk mendapatkan 

penjualan yang menghasilkan laba atau keuntungan. Tujuan penjualan 

yaitu mendatangkan keuntungan atau laba dari produk-produk atau jasa 

yang dihasilkan produsennya dengan pengelolaan yang baik dan juga 

mengharapkan keuntungan yang sebesarbesarnya. 

Penjualan produk pada Usaha Mr. Pentol saat ini adalah naik turun 

dan kurang mengalami peningkatan. Hal ini disebabkan karena banyaknya 

pesaing yang juga menjual produk serupa dan juga konsumen yang jarang 
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datang ke toko yang disebabkan oleh adanya pandemic yang terjadi di 

tahun sebelumnya. Penjualan di toko terbilang cukup sepi karena 

disebabkan konsumen yang lebih memilih membeli kebutuhan lain 

dibandingkan dengan membeli pentol. 

Penjualan adalah suatu kegiatan yang bertujuan untuk 

mempengaruhi pembeli untuk membeli sebuah produk serta memberikan 

informasi agar pembeli dapat menyesuaikan kebutuhannya dengan produk 

yang ditawarkan serta mengadakan perjanjian mengenai harga yang telah 

disepakati. 

Usaha Mr. Pentol merupakan usaha UMKM di bagian kuliner yang 

menyajikan pentol yang ukurannya bervarian. Selain itu, harganya juga 

yang ditawarkan terbilang murah yang diberikan oleh Usaha Mr. Pentol. 

 Keuntungan bagi konsumen adalah konsumen bisa memilih varian 

pentol dan me request bumbu sesuai yang telah disediakan oleh 

pengusaha. Maka dari itu, penjualan produk pentol sangat laris. 

Dalam Usaha Mr. Pentol, Pengusaha menyajikan beberapa varian 

diantaranya sebagai berikut : 

Jenis Pentol Harga Pentol Isi Pentol 

Pentol Kasar Rp. 5.000.00 4 Biji 

Pentol Halus Rp. 5.000.00 8 Biji 

Tahu Rp. 2.000.00 1 Biji 
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Walaupun terbilang laris hal ini di imbangi juga dengan banyaknya 

usaha yang menjual produk yang serupa. Karena hal ini Usaha Mr. Pentol 

harus menetapkan strategi pemasarannya. Sebagai upaya mengatasi 

persaingan yang ada maka perusahaan perlu mempertimbangkan 

penggunaan berbagai faktor yang mengarahkan agar produk yang 

dipasarkan dapat diorientasikan agar sesuai dengan kebutuhan pelanggan 

dan menciptakan kepuasan bagi para pelanggan untuk mengantisipasi 

persaingan yang ada. 

Penjualan Usaha Mr. Pentol di teras Eramart jalan Diponegoro 

Sangatta. Karena hal ini, membuat peningkatan penjualan pentol masih 

kurang signifikan disebabkan banyaknya pesaing yang ada di wilayah 

Sangatta. Oleh karena itu, Usaha Mr. Pentol masih membutuhkan strategi 

yang cocok untuk dapat mengimbangi pesaing dan nantinya dapat bersaing 

dengan usaha pentol lainnya.  

Berdasarkan pada latar belakang, strategi pemasaran mempunyai 

pengaruh yang sangat besar terhadap peningkatan penjualan pentol, karena 

pengaruh strategi yang sangat penting maka disini penulis tertarik untuk 

meneliti dengan judul “ANALISIS STRATEGI PEMASARAN USAHA 

MR. PENTOL DALAM MENINGKATKAN PENJUALAN 

PERSPEKTIF EKONOMI SYARIAH” 
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B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka dapat dirumuskan 

rumusan masalah dalam penelitian ini adalah 

1. Bagaimana srategi pemasaran yang dilakukan dalam meningkatkan 

penjualan Usaha Mr. Pentol di Sangatta? 

2. Apa faktor pendukung dan penghambat strategi Pemasaran Mr. 

Pentol? 

C. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan penelitian yang dilakukan oleh peneliti yaitu: 

1. Untuk menegtahui bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan 

dalam meningkatkan penjualan Usaha Mr. Pentol di Sangatta 

2. Untuk mengetahui apa faktor pendukung dan penghambat strategi 

pemasaran Mr. Pentol  

D. Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan mempunyai manfaat baik bagi penulis, 

bagi universitas maupun bagi oraganisasi. Adapun manfaat penelitian 

dalan penulisan ini adalah sebagai berikut: 

1. Manfaat Praktis Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat 

memberikan masukan kepada Usaha Mr. Pentol dalam menyusun 

rancangan strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan pentol.  

2. Manfaat Teoritis Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat dijadikan 

sebagai tambahan referensi bagi peneliti berikutnya yang 



16 

 

 

 

berhubungan dengan strategi pemasaran untuk meningkatkan 

penjualan pentol. 

E. Penegasan Istilah 

1. Strategi  

Strategi berasal dari kata Yunani strategos, yang berarti 

Jenderal. Oleh karena itu, kata strategi secara harfiah berarti “Seni 

dan Jenderal”. Kata ini mengacu pada apa yang merupakan 

perhatian utama manajemen puncak organisasi. Secara khusus, 

strategi adalah penempatan misi perusahaan, penetapan sasaran 

organisasi dengan mengikat kekuatan eksternal dan internal, 

perumusan kebijakkan dan strategi tertentu mencapai sasaran dan 

memastikan implementasinya secara tepat, sehingga tujuan dan 

sasaran utama organisasi akan tercapai.7 

Strategi adalah pendekatan secara keseluruhan yang berkaitan 

dengan gagasan, perencanaan, daneksekusi, sebuah aktivitas dalam 

kurun waktu tertentu. Di dalam strategi yang baik terdapat kordinasi 

tim kerja, memiliki tema mengidentifikasi faktor pendukungnya 

sesuai dengan prinsip-prinsip pelaksanaan gagasan secara rasional, 

efesiensi dalam pendanaan dan memiliki taktik untuk mencapai 

tujuan secara efektif.8 

 

 

 
7 Syafi’i Antonio, Bank Syariah Dari Teori Ke Praktek (Jakarta: gema insani, 2001), 

h.153-157. 
8 Fandi Tjiptono, Strategi Pemasaran (Yogyakarta: Andi, 2000), 17. 
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2. Pemasaran 

Istilah pemasaran muncul pertama kali sejak kemunculan istilah 

barter, proses pemasaran dimulai sebelum barang-barang diproduksi 

dan tidak berakhir dengan penjualan. Menurut Kotler, marketing 

(pemasaran) adalah suatu proses sosial dan manajerial yang di 

dalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka 

butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan 

mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain.9 

Pemasaran adalah pemenuhan kebutuhan dan keinginan melalui 

penjualan produk atau jasa. Pemasaran bukanlah sekedar 

menciptakan suatu produk dan menjualnya, pemasaran lebih 

terhadap pemenuhan kebutuhan dan keinginan. Pahami apa yang 

dibutuhkan dan diinginkan seseorang dan memberikan itu kepada 

mereka dengan cara yang lebih baik dan lebih murah dari para 

pesaing.10 

3. Usaha 

Usaha menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia adalah kegiatan 

dengan mengerahkan tenaga, pikiran, atau badan untuk mencapai 

suatu maksud pekerjaan (perbuatan, prakarsa, ikhtiar, daya upaya) 

untuk mencapai sesuatu1. Dalam Undang-Undang No. 3 Tahun 

1982 tentang wajib daftar perusahaan, usaha adalah setiap tindakan, 

 
9 Richard Sihie, Sales Dan Marketing: Usaha Pemasaran Hotel (surabaya: salemba 

humaika, 2000), h. 60-67. 
10 Ika Yunia Fauzia, Etika Bisnis Dalam Islam (Jakarta: kencana prenada media group, 

2013), h. 5. 
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perbuatan atau kegiatan apapun dalam bidang perekonomian yang 

dilakukan oleh setiap pengusaha atau individu untuk tujuan 

memperoleh keuntungan atau laba.11 

4. Penjualan 

Penjualan merupakan salah satu kegiatan yang dilakukan 

perusahaan untuk mempertahankan bisnisnya untuk berkembang dan 

untuk mendapatkan laba atau keuntungan yang diinginkan. 

Penjualan juga berarti proses kegiatan menjual, yaitu dari 

kegiatan penetapan harga jual sampai produk didistribusikan ke 

tangan konsumen(pembeli).12 

F. Sistematika Penulisan 

Dari penelitian ini dapat disusun sistematika penulisan sebagai 

berikut: 

BAB I :  PENDAHULUAN, Dalam bab ini merupakan bagian pertama 

dimana dalam bab ini dibahas mengenai latar belakang masalah, 

rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian dan 

sistematika penulisan. 

BAB II :  TINJAUAN PUSTAKA, Dalam bab ini membahas tentang 

penelitian terdahulu, landasan teori, kerangka konseptual dan 

Research Question. 

 
11 Ismail Solihin, Pengantar Bisnis, Pengenalan Praktis Dan Studi Kasus (Jakarta: 

kencana, 2006), h.27. 
12 M. Nafarin, Penganggaran Perusahaan (Jakarta: Salemba Empat, 2009), h. 166. 
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BAB III : METODE PENELITIAN, Berisi tentang kerangka proses 

berfikir, jenis penelitian, sumber data, lokasi dan waktu 

penelitian, teknik pengumpulan data, dan teknik analisis data. 

BAB IV : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN, Bab ini 

membahas tentang deskripsi objek penelitian, data dan deskripsi 

hasil penelitian, analisis hasil penelitian, dan pembahasan. 

BAB V : SIMPULAN DAN SARAN, Di dalam bab ini akan dilampirkan 

simpulan dan saran yang akan diperoleh dari keseluruhan 

pembahasan yang akan dilakukan pada bab-bab sebelumnya. 

 

 


