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MOTTO 

 

"Percayalah pada diri sendiri karena keyakinan adalah awal dari segala 

pencapaian. Hadapi segala tantangan dan keraguan dengan percaya diri, tetap 

semangat dan selalu mensyukuri setiap pencapaian, besar maupun kecil. Rasa 

syukur membuat hati tetap rendah hati dan pikiran tetap positif. Syukuri setiap 

kesempatan, setiap pelajaran, dan setiap pribadi yang berperan dalam perjalanan 

hidup kita. Dengan keyakinan, kerja keras, dan rasa syukur, kita dapat 

menemukan kekuatan untuk maju, apa pun rintangan yang menghadang, dan 

menjalani kehidupan yang bermakna dan memuaskan. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Penjualan merupakan bagian penting dalam menjalankan sebuah 

bisnis, meskipun itu adalah perusahaan besar dan perusahaan kecil. Keputusan 

perusahaan menentukan strategi penjualan dan saluran distribusi yang 

digunakan Memastikan kelancaran proses penjualan sehingga 

menguntungkan perusahaan dan pihak saluran penjualan Strategi penjualan 

atau pemasaran adalah pemilihan tujuan yang menentukan posisi kompetitif 

dan struktur transaksi penjualan. Ditinjau dari strategi pelaksanaannya, 

penjualan atau pemasaran di supermarket dibedakan menjadi beberapa jenis: 

Strategi produk, Strategi penetapan harga, Strategi distribusi, Strategi 

promosi. 1 

  Sesuai prinsip syariah, kegiatan penjualan harus didasari oleh ibadah 

kepada Allah SWT, berusaha semaksimal mungkin untuk kemaslahatan 

bersama dan bukan untuk kemaslahatan kolektif apalagi kemaslahatan sendiri. 

Dalam urusan Islam, kaidah Fiqh mengatur bahwa mereka terikat pada 

perjanjian bisnis yang mereka buat, kecuali perjanjian yang melarang yang 

halal atau membolehkan yang haram. Pemasaran Syariah artinya seluruh 

 
 

1 Silvya L. Karundeng, Thessa Natasya Mandey and Jacky S.B. Sumarauw, ‘Analisis 

Saluran Distribusi Kayu (Studi Kasus Di Cv. Karya Abadi, Manado)’, Jurnal EMBA: Jurnal Riset 

Ekonomi, Manajemen, Bisnis Dan Akuntansi, 6.3 (2018), 1748–57. 
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proses penciptaan, pemberian atau perubahan nilai tidak boleh bertentangan 

dengan akad Islam dan prinsip Muamalah. 

Strategi penjualan khususnya Anonim, menurut para ahli kegiatan jual 

beli tidak mempunyai dasar hukum, dasar syariah atau peraturan, peraturan 

dalam semua kasus dimana kegiatan dilakukan. Awalnya masyarakat 

beranggapan bahwa strategi penjualan secara umum tidak memberikan 

dampak negatif yang merugikan bagi pihak manapun yang terlibat dalam 

transaksi tersebut. Jika dicermati penjualan secara umum, maka menambah 

nilai terhadap pendapatan tenaga penjual karena penjual akan menjual 

produknya dengan keuntungan sebesar antara selisih harga asli dan 

penjualan.2 

Menurut ajaran Islam, kegiatan jual beli harus dilandasi oleh nilai-

nilai Islam  yang dijiwai dengan semangat beribadah kepada Allah SWT dan 

berjuang untuk sebesar-besarnya kesejahteraan bersama. Pemasaran sering 

kali dipahami sebagai penjualan, namun kenyataannya tidak sama. Lebih dari 

berbagai bentuk penjualan, penjualan merupakan bagian dari kegiatan 

pemasaran. Pemasaran bukan sekadar fungsi bisnis. Pemasaran bekerja 

dengan pelanggan. Singkatnya, pemasaran mengelola hubungan pelanggan 

dan mencari kepercayaan dan keuntungan bersama.3 Pemasaran tidak hanya 

mencakup penjualan barang dan jasa, tetapi juga berbagai kegiatan. Kegiatan 

 
 

2 Octaviana Trivita, M Mahdi Mawahib, and Abdullah Taufik, ‘Analisis Strategi Penjualan 

Barang Komoditas Di Swalayan Surya Gondang Perspektif Hukum Ekonomi Syariah’, Journal of 

Chemical Information and Modeling, 53.9 (2019), 1689–99. 
3 Tjiptono and Fandy, ‘Strategi Pemasaran’, Yogyakarta: Andi., 2015. 
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lain seperti riset perilaku konsumen, riset pasar potensial, pengembangan dan 

pemasaran produk baru, distribusi dan promosi produk yang dijual sangat 

kompleks. 

Dalam suatu perusahaan, strategi merupakan sebuah proses yang 

memegang peranan penting bagi bisnis yang menjual barang dan jasa kepada 

konsumen karena setiap perusahaan mempunyai kesempatan yang sama 

untuk berproduksi. Produk dan layanan. Oleh karena itu, persaingan dapat 

terjadi antar Perusahaan. Strategi pemasaran mengenai peran pesaing dan 

karyawan yang ada dalam menaklukkan pasar. Hal ini juga mempengaruhi 

pertumbuhan volume penjualan. Perusahaan dapat meningkatkan motivasi 

karyawan melalui insentif. Agar para karyawan tersebut dapat lebih aktif 

dalam memasarkan produknya perusahaan.4 

Harga dari penjualan sewaktu-waktu dapat berubah atau ditambah 

dengan harga pasar. Dalam beberapa tahun terakhir, perdagangan kayu atau 

e-commerce telah mengalami pertumbuhan yang signifikan di seluruh dunia. 

Banyak perusahaan ritel menggunakan platform e-commerce untuk menjual 

produknya kepada pelanggan di berbagai negara. Dalam konteks ini, 

pemahaman yang baik tentang data penjualan dan tren pasar global sangat 

penting untuk mengoptimalkan strategi pemasaran dan meningkatkan kinerja 

bisnis. Saat beroperasi di pasar global, perusahaan ritel seringkali 

 
 

4 Zaenal Fanani, Satrijo Budiwibowo, and Juli Murwani, ‘HUBUNGAN STRATEGI 

PEMASARAN KAYU JATI TERHADAP PENINGKATAN VOLUME PENJUALAN PADA 

KANTOR KOMERSIAL KAYU WILAYAH MADIUN’, 450.September (2017), h.450–60. 
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menghadapi kompleksitas data penjualan. Data tersebut dapat mencakup 

informasi seperti penjualan harian, penjualan berdasarkan kategori produk, 

wilayah geografis, atau waktu, dan dapat juga melibatkan data pelanggan. 

Visualisasi data yang efektif dapat membantu lebih memahami tren penjualan 

global, mengidentifikasi peluang bisnis, dan mengoptimalkan strategi 

pemasaran dan inventaris produk.5 

Strategi penjualan yang umum terjadi di masyarakat sehari-hari dimana 

jual beli lebih dikenal karena perdagangan terjadi antara penjual dan pembeli 

dalam satu lokasi yang sama. Pelaku usaha dapat berupaya untuk 

memenangkan persaingan dengan memahami kebutuhan dan keinginan 

konsumen. Kemampuan memahami dan mampu memuaskan kebutuhan 

konsumen akan mampu memberikan masukan kepada perusahaan untuk 

merancang strategi pemasaran yang menciptakan kepuasan konsumen serta 

mampu bertahan dan bersaing di pasar. Strategi pemasaran diperlukan untuk 

meningkatkan kepuasan pelanggan melalui peningkatan kualitas pelayanan, 

dan perusahaan harus mampu menetapkan harga barang dan produk yang 

tepat diberikan kepada konsumen.6 

 Sepanjang hal tersebut dapat dijamin dan segala bentuk transaksi 

niaga diperbolehkan sepanjang tidak terdapat penyimpangan terhadap 

 
 

5 Salmah Nur Zahra and Pradita Eko Prasetyo Utomo, ‘Perspektif E’, Jurnal Nasional Ilmu 

Komputer, 4.3 (2023), 12–21 (p. 14) <https://doi.org/10.47747/jurnalnik.v4i3.1217>.h.100 
6 Calvin Chiu, ‘Analisis Strategi Soar Pt. Xyz Dalam Meningkatkan Penjualan Bahan Baku 

Kimia Untuk Industri Tekstil, Kayu, Pakaian Dan Deterjen’, Jurnal Manajemen Bisnis Dan 

Kewirausahaan, 2.2 (2019), h.120–27 
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prinsip-prinsip Muamalah Islam dalam perdagangan atau kegiatan, maka 

segala bentuk transaksi niaga diperbolehkan. Dalam persaingan bisnis, 

perusahaan harus mampu menghasilkan kepuasan pelanggan dengan 

memberikan pelayanan yang ramah, cepat, namun berkualitas. Hal ini wajib 

dilakukan karena jika pelanggan tidak puas maka mereka akan berpindah ke 

pesaing dan hal ini akan berdampak pada penurunan penjualan. Pada masa 

transisi perubahan akibat bencana global yaitu pandemic penyakit virus 

corona (Covid-19), sektor perekonomian mempunyai risiko yang tinggi 

terkait dengan penjualan barang/jasa dalam bentuk apapun. jadi Hal ini tidak 

benar Tidak jarang banyak perusahaan yang terhenti atau bangkrut karena 

ketidakmampuan nya menerapkan strategi bisnis yang optimal di masa 

pascapandemi.7 

Perkembangan ekonomi akan ditandai dengan bertambahnya 

perusahaan-perusahaan yang memberikan dampak signifikan terhadap 

masyarakat. Dengan semakin berkembangnya dunia usaha, persaingan antar 

perusahaan semakin ketat. Karena beragamnya produk yang ada di pasaran, 

merupakan salah satu jenis persaingan bagi perusahaan untuk merebut pangsa 

pasar. Pelaku bisnis perlu memahami perilaku konsumen agar dapat berupaya 

meraih pangsa pasar dan mempertahankan konsumen.8  

 
 

7 Ilham Chanra Putra, ‘Peningkatan Volume Penjualan Melalui Strategi Distribusi Ekonomi 

Syariah’, Islamic Business and Finance (IBF), 4.1 (2023),h. 51–67. 
8 Nicholas Bloom and John Van Reenen, ‘1177 P-ISSN: 2962-4738 e-ISSN: 2962-4584 

Vol. 2 No. 5 Mei 2023 TINJAUAN YURIDIS MENGENAI TANGGUNG JAWAB PRODUSEN 

DAN PENJUAL CLOTHING LINE TERHADAP KONSUMEN DALAM PERSPEKTIF HUKUM 

PERDATA Muhammad Sabrisa Khartanta Ginting Suka, Weny Almoravid Dungga, Dol’, NBER 

Working Papers, 2.5 (2013), h.89  
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Perusahaan kayu adalah bisnis yang bergerak di bidang pengolahan 

dan perdagangan kayu. Biasanya, perusahaan-perusahaan ini memproduksi 

berbagai macam produk kayu seperti mebel, bahan bangunan, dan barang-

barang kerajinan. Perusahaan kayu juga bisa mengambil peran penting dalam 

industri konstruksi, karena kayu merupakan salah satu bahan bangunan yang 

paling umum digunakan. Kayu memiliki sifat yang kuat, tahan lama, dan 

mudah diolah, sehingga banyak digunakan dalam pembangunan rumah, 

gedung, jembatan, dan berbagai infrastruktur lainnya. Selain itu, perusahaan 

kayu juga dapat berkontribusi dalam menjaga kelestarian hutan dan 

lingkungan. Banyak perusahaan kayu yang mengikuti prinsip-prinsip 

keberlanjutan dengan melakukan pengelolaan hutan yang bertanggung jawab 

dan menjaga keseimbangan ekosistem.9 

Perusahaan Kayu Di Gunung Gajah sendiri mempunyai dua strategi 

yang dapat diterapkan, strategi penjualan yang diterapkan pada Perusahaan 

PT Kayu Gunung Gajah Abadi menggunakan penjualan 4P yaitu Product, 

price, place, and promotion. kalau untuk produk kayu pertama-tama yaitu 

perencanaan yang namanya kegiatan YTSP (Yayasan Tanam Sejahtera) atau 

organisasi inisiatif serupa terkait dengan penghijauan dan pengelolaan hutan 

lestari. YTSP digunakan dalam dokumen atau peraturan terkait pendaftaran 

perusahaan, biasanya dapat dikaitkan dengan program atau sistem sertifikasi 

yang memastikan kepemilikan pembangunan dan tugasnya. Mengenai 

 
 

9 Fanani, Budiwibowo, and Murwani..h.57 
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produk penjualan kayu Perusahaan PT Kayu Gunung Gajah Abadi sendiri 

mengakui bahwa mereka menebang pohon dan mengambil kayu dari dalam 

hutan serta sesuai dengan apa yang di sah kan dah di keluarkan oleh 

pemerintah. Yaitu strategi penetapan harga yang terdapat dalam penetapan 

harga sebagai POP (Price Point) dan strategi periklanan untuk barang tertentu 

dengan sistem promosi yang terdapat pada barang pokok. Tentukan harga 

dalam bentuk POP (Price Point) yang terdapat pada etalase bagian dimana ini 

merupakan kesepakatan harga antara pihak supermarket dengan konsumen 

(customer). strategi penjualan atau pemasaran yang biasa ditemui dalam 

masyarakat sehari-hari dimana jual beli lebih dikenal bila perdagangan 

dilakukan antara penjual dan pembeli dalam satu lokasi. Dari kegiatan ini 

dapat berlangsung pada pertemuan antara juru lelang dan pembeli yang 

membutuhkan barang yang ingin dimiliki, tujuan transaksi jual beli adalah 

untuk membantu masyarakat memenuhi kebutuhan sehari hari.10 

Setelah adanya pemaparan diatas maka penulis tertarik untuk 

melanjutkan penelitian terkait. Strategi pemasaran diperlukan untuk 

meningkatkan kepuasan pelanggan melalui peningkatan kualitas pelayanan, 

dan perusahaan harus mampu menetapkan harga barang dan produk yang tepat 

diberikan kepada konsumen agar tidak ada yg merasa saling di rugikan satu 

sama lain Oleh karena itu penulis memilih judul “Analisis Strategi Penjualan 

 
 

10 Treat J et al James W, Elston D, ‘Etika Penjualan Dalam Perspektif Islam’, Andrew’s 

Disease of the Skin Clinical Dermatology., 20AD, 1–11.h.119 
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Kayu di Perusahaan Kayu PT Gunung Gajah Abadi dalam Perspektif Ekonomi 

Syariah” 

 

B. Penegasan Istilah 

Penjualan adalah proses menawarkan dan menjual produk atau jasa 

kepada pelanggan dengan cara yang meyakinkan dan etis. Ini melibatkan 

pemahaman kebutuhan pelanggan, komunikasi efektif, membangun hubungan 

baik, serta memberikan nilai yang memuaskan. Penjualan yang sukses tidak 

hanya menghasilkan transaksi, tetapi juga kepuasan dan loyalitas pelanggan. 

Yang dimaksud penulis dalam penjualan disini adalah sebuah usaha yang 

dilakukan untuk memindahkan suatu produk, berupa barang dari produsen ke 

konsumen sebagai sasarannya. Dan Analisis strategi penjualan adalah proses 

mengevaluasi keefektifan strategi penjualan yang digunakan dalam 

perusahaan. Tujuannya adalah untuk menilai apakah strategi penjualan 

tersebut telah memberikan hasil yang diharapkan dan mengidentifikasi area 

yang perlu ditingkatkan.11 

Menurut William G. Zikmund Penjualan adalah usaha yang melibatkan 

aktivitas mempromosikan dan menjual produk kepada konsumen melalui 

proses negosiasi dan persuasi. 

Perspektif ekonomi syariah adalah sistem ekonomi yang didasarkan 

pada prinsip-prinsip Islam, yang mengutamakan keadilan, kejujuran, dan 

 
 

11 Andrew Jeklin and others, ‘Strategi Penjualan Kayu Galam Kecamatan Rantau Badauh 

Kabupaten Barito Kuala’, Correspondencias & Análisis, 15018, 2016,.h.1–23. 
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keberlanjutan. Yang di maksud penulis di sini perspektif ekonomi syariah 

adalah pendekatan ekonomi yang didasarkan pada prinsip-prinsip Islam. 

Prinsip-prinsip ini melibatkan aspek moral, etika, dan nilai-nilai agama dalam 

pengembangan sistem ekonomi yang adil, berkelanjutan, dan berorientasi 

pada kesejahteraan masyarakat.12 

Untuk menghindari persepsi yang salah dalam memahami judul 

penelitian ini yaitu “Analisis Strategi Penjualan Kayu Di Perusahaan Kayu PT 

Gunung Gaja Abadi dalam Perspektif Ekonomi Syariah” 

1.   Analisis Strategi Penjualan 

Analisis strategi penjualan adalah proses evaluasi dan penilaian 

terhadap strategi penjualan yang digunakan oleh perusahaan untuk 

mencapai tujuan penjualan mereka. Analisis ini bertujuan untuk 

mengevaluasi keefektifan strategi penjualan saat ini, mengidentifikasi 

kekuatan dan kelemahan, serta mengidentifikasi peluang dan ancaman 

yang dapat mempengaruhi kinerja penjualan Perusahaan.  

Analisis strategi penjualan sendiri adalah segala usaha atau 

kegiatan yang bertujuan untuk menyediakan barang atau jasa dari 

produsen ke konsumen, kegiatan tersebut ditujukan untuk memuaskan 

kebutuhan dan keinginan dengan cara tertentu disebut dengan pertukaran. 

Strategi penjualan adalah suatu proses dimana kebutuhan pembeli dan 

 
 

12 Christine Sant’Anna de Almeida and others, ‘TRANSAKSI JUAL BELI ONLINE 

PERSPEKTIF EKONOMI ISLAM’, Revista Brasileira de Linguística Aplicada, 5.1 (2016), 1689–

99.h.87  
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kebutuhan penjualan dipenuhi melalui pertukaran informasi dan 

manfaat.13 

Menurut Kasmir, strategi tersebut mencakup langkah yang harus 

dilakukan perusahaan untuk mencapai tujuan. Strategi penetapan harga 

dalam klausul Islam tidak ditentukan. Pada tahun, dalam Islam, penentuan 

harga dilakukan oleh pemerintah pada tahun atau dikenal dengan at- tas'ir 

al-jabari. Penentuan harga dilakukan oleh pemerintah pada saat harga 

meningkat tajam karena perbuatan para pedagang.14 Menurut Basu 

Swastha, strategi adalah rencana prioritas untuk mencapai tujuan 

tersebut.15 

Penjualan adalah proses penukaran produk atau jasa dengan uang 

atau nilai lainnya antara penjual dan pembeli. Ini melibatkan serangkaian 

kegiatan yang bertujuan untuk mempengaruhi pembeli potensial agar 

melakukan pembelian. Tujuan dari kegiatan penjualan yaitu untuk 

meningkatkan volume penjualan, mencapai target penjualan, dan 

memperoleh keuntungan bagi perusahaan. 

Pengertian penjualan sendiri, yaitu suatu proses melalui prosedur 

yang terdiri dari rangkaian kegiatan mulai dari menerima pesanan dari 

 
 

13 Trivita, Mawahib, and Taufik.h.78 
14 Strategi Penjualan Produk UKM Berbasis Lorong and A Nur Asri Ainun, ‘Aisle-Based 

SME Product Sales Strategy Strategi Penjualan Produk UKM Berbasis Lorong’, Jurnal Pengabdian 

Masyarakat Global, 2.2 (2023),h.40–49   
15 Willy Pratama Widharta and Sugiono Sugiharto, ‘Penyusunan Strategi Dan Sistem 

Penjualan Dalam Rangka Meningkatkan Penjualan Toko Damai’, Manajemen Pemasaran Petra, 2.1 

(2013), 1–15 <https://www.neliti.com/id/publications/134744/penyusunan-strategi-dan-sistem-

penjualan-dalam-rangka-meningkatkan-penjualan-tok>.h.112 
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pembeli, memeriksa ketersediaan barang, dan melanjutkan pengiriman 

disertai pembuatan faktur dan pencatatan penjualan yang berlaku.  

Menurut Philip Kotler Penjualan adalah kegiatan yang melibatkan 

proses persuasif untuk mengubah keinginan konsumen menjadi 

pembelian. Proses penjualan mencakup identifikasi kebutuhan konsumen, 

penyusunan penawaran yang menarik, dan negosiasi untuk mencapai 

kesepakatan pembelian. 

Menurut William Stanton Penjualan adalah proses 

menghubungkan keinginan dan kebutuhan konsumen dengan produk 

yang memenuhi kebutuhan tersebut melalui penerapan teknik-teknik 

penjualan yang efektif.16 

Menurut Swasta dan Irawan, penjualan meliputi perencanaan, 

pengarahan dan pengawasan personal sales, termasuk pengumpulan, 

pemilihan, peralatan, routing, pemantauan, penagihan dan pemberian 

motivasi sebagai tugas yang diberikan kepada staf penjualan.17 

2. Perspektif Ekonomi Syari’ah 

   Perspektif ekonomi syariah adalah pandangan atau pendekatan 

dalam bidang ekonomi yang didasarkan pada prinsip-prinsip syariah atau 

hukum Islam. Ekonomi syariah memiliki pijakan dalam ajaran agama 

 
 

16 Ary Tumanduk and others, ‘Pengaruh Strategi Penjualan Dan Kualitas Layanan Terhadap 

Kepuasan Pelanggan Di Apotek Kimia Farma Sam Ratulangi Manado The Influenser Of Sal 

Ratulangi Strategy And Quality Of Service On Customer Satisfaction At A Pharmacy Chemical 

Pharmacy Sam Ratulangi ’, 11.2 (2023), .h.240–54. 
17 Andrew Jeklin and others, ‘, Correspondencias & Análisis, 15018, 2016,p.h.1–23. 
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Islam dan berusaha menjalankan prinsip-prinsip moral dan etika yang 

terkandung dalam Islam dalam kegiatan ekonomi. Perspektif ekonomi 

syariah telah mempengaruhi berbagai sektor ekonomi, termasuk 

perbankan, keuangan, asuransi, investasi, dan perdagangan.18 Praktik-

praktik ekonomi syariah telah berkembang di berbagai negara dengan 

populasi Muslim yang signifikan, dan lembaga keuangan syariah seperti 

bank syariah dan lembaga keuangan mikro syariah menjadi bagian 

penting dari sistem keuangan di beberapa negara 

C. Rumusan Masalah  

Adapun rumusan masalah yang ada yakni sebagi berikut: 

1. Bagaimana strategi penjualan kayu di Perusahaan Kayu PT Gunung Gaja 

Abadi dalam perspektif Islam ? 

2. Apa faktor pendukung dan penghambat penjualan yang dihadapi 

Perusahaan dalam industri kayu di Perusahaan kayu PT Gunung Gajah 

Abadi ? 

D.  Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan yang hendak dicapai dari penelitian ini adalah: 

a. Untuk mendeskripsikan bagaiman strategi penjualan kayu di 

perusahaan kayu PT Gunung Gaja Abadi dalam Persepektif Islam 

 
 

18 Farida Arum Setiana and Naufal Kurniawan, ‘Analisis Penerapan Strategi Digital 

Marketing Dalam Meningkatkan Omset Penjualan Produk Rabbani Perspektif Ekonomi Islami’, 

Jurnal Ekonomi Dan Bisnis, 2.1 (2023), 33–39 <https://doi.org/10.57151/jeko.v2i1.115>..h.90 
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b. Untuk mendeskripsikan faktor pendukung dan penghambat penjualan 

yang di hadapi Perusahaan dalam industri kayu di Perusahaan kayu PT 

Gunung Gajah Abadi. 

2.  Manfaat penelitian 

a. Manfaat Teoritis 

 Harapannya, penelitian ini dapat meluaskan pemahaman tentang 

penerapan strategi pemasaran perspektif pemasaran syariah dan 

menjadi acuan untuk penelitian selanjutnya terkait Analisis Strategi 

Penjualan Kayu Di Perusahaan Kayu PT Gunung Gaja Abadi dalam 

Persepektif Ekonomi Syariah  

b. Manfaat Praktis 

1) Kepercayaan pelanggan 

Dengan menjunjung tinggi prinsip kejujuran, transparansi, 

dan keberlanjutan, perusahaan dapat membangun kepercayaan 

pelanggan. Ini dapat meningkatkan loyalitas pelanggan dan 

memperluas pangsa pasar.  

2) Reputasi yang baik  

Menerapkan strategi penjualan yang sesuai dengan prinsip 

ekonomi syariah akan meningkatkan reputasi perusahaan sebagai 

entitas yang bertanggung jawab secara sosial dan lingkungan. Ini 

dapat meningkatkan daya tarik bagi investor dan mitra bisnis. 
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E. Sistematika Laporan Penelitian 

Agar mempermudah pemahaman pembaca terhadap isi skripsi ini, 

peneliti akan menjelaskan secara rinci struktur penulisan laporan/skripsi yang 

akan dilakukan. Terdapat 5 bab dalam sistematika penulisan skripsi ini, 

dengan rincian bab-bab sebagai berikut:  

BAB I, Pendahuluan bab ini berisi tentang pendahuluan, Latar 

Belakang Masalah, Penegasan Istilah, Perumusan Masalah, Tujuan dan 

Manfaat Penelitian, Sistematika Penulisan. 

BAB II, Landasan Teori bab ini berisi tentang Deskripsi Teori yang 

memiliki beberapa sub yaitu: strategi penjualan, penjualan syari’ah. 

Dilanjutkan dengan adanya Telaah Pustaka. 

BAB III, Metode Penelitian bab ini berisi Jenis dan Pendekatan 

Penelitian, Waktu dan Tempat Penelitian, Data dan Sumber Data, Teknik 

Pengumpulan Data, Uji Keabsahan Data, dan Teknik Analisis Data. 

BAB IV, Hasil Penelitian Dan Pembahasan bab ini berisi tentang 

Gambaran Umum Objek Penelitian, Deskripsi Data Penelitian, Pembahasan 

Hasil Penelitian, dan Keterbatasan Penelitian. 

BAB V, Penutup Bab ini berisi tentang kesimpulan dan saran yang di 

kemukakan oleh penulis atas dasar Analisa yang di lakukan  

 

 

  


