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BAB II 

KERANGKA TEORITIK 

A. Penelitian Terdahulu yang Relevan 

Penelitian pertama yang relevan dengan penelitian ini adalah 

“Analisis dan Perancangan Sistem Administrasi dan Distribusi Penjualan 

Koran pada Harian Sriwijaya Post (SRIPO)” oleh Susy Mariani. Program 

Studi Teknik Informatika. Universitas Bina Darma. Tahun 2012. Penelitian 

ini menggunakan metode deskriptif dan teknik pengumpulan datanya 

menggunakan observasi, wawancara, dan studi pustaka. Objek penelitian 

yang dilakukan yaitu Koran pada Harian Sriwijaya Post (SRIPO). Dalam 

penelitian ini dapat diambil suatu kesimpulan bahwa dengan sistem yang ada 

dapat digunakan sebagai media pengambilan keputusan untuk menentukan 

jumlah produksi yang optimal. Persamaan dengan penilitian ini adalah sama-

sama menggunakan metode deskriptif, serta pada tujuan dari adanya sistem, 

yakni untuk mempermudah dalam kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan 

Penelitian kedua yang  relevan dengan penelitian ini adalah 

“Strategi Pemasaran Agen PT Prudential dalam Mempertahankan 

Loyalitas Nasabah Prulink Syariah” oleh Oktavina Yesi Purtanti. Program 

Studi Muamalat (Ekonomi Islam). Universitas Islam Negeri Syarif 

Hidayatullah Jakarta. Tahun 2015. Penelitian ini menggunakan metode 

penelitian kualitatif deskriptif dan teknik pengumpulan datanya 

menggunakan wawancara dan studi kepustakaan . Objek penelitian yang 
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dilakukan yaitu PT Prudential. Dalam penelitian ini dapat diambil suatu 

kesimpulan strategi yang dilakukan PT Prudential cukup berhasil dengan 

pendapatan premi atau laba yang meningkat setiap tahunnya. Persamaan 

dengan penelitian ini adalah sama-sama menggnakan penelitian 

kualitatif.dan juga sama-sama menggunakan analisis deskriptif. 

Kesimpulannya adalah Ada beberapa strategi yang dilakukan PT 

Prudential dalam mempertahankakan loyalitas Nasabah, yaitu memberikan 

informasi, memanfaatkan kemajuan teknologi informasi, serta komunikasi. 

Penelitian ketiga yang  relevan dengan penelitian ini adalah 

“Analisis Isi Pesan Dakwah dalam ESQ (Emotional, Spiritual, Quotient) 

Basic Training Leadership Center 165” oleh Abdullah Suntani. Program 

Studi Komunikasi dan Penyiaran Islam. Universitas Islam Negeri Syarif 

Hidayatullah Jakarta. Tahun 2014. Penelitian ini menggunakan metode 

penelitian kuantitatif dan teknik pengumpulan datanya menggunakan 

observasi, dokumentasi. Objek penelitian yang dilakukan yaitu ESQ 

(Emotional, Spiritual, Quotient) Basic Training Leadership Center 165. 

Dalam penelitian ini dapat diambil suatu kesimpulan bahwasannya dalam 

program training ESQ yang digagas oleh Ary Ginanjar Agustian. Dakwah 

yang disampaikan begitu kental, walau dinamakan training Sumber Daya 

Manusia (SDM), namun dalam training ini diperkuat dengan penjelasan 

ayat-ayat Al-Qur’andan hadits serta berlandaskan pada pilar-pilar syari’at 

Islam, yaitu Ihsan, Rukun Iman dan Rukun Islam, kemudian dikenal 

dengan ESQ Way 165. Persamaan dengan penilitian ini adalah sama-sama 



 

    digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

14 
 

menggunakan metode penelitian kualitatif, dan juga menggunakan obyek 

yang sama yakni ESQ Leadership Center, namun bedanya adalah 

penelitian yang akan dilakukan obyeknya di ESQ Leadership Center 

Surabaya. 

Tabel 2.1: Penelitian Terdahulu yang Relevan 

1. Nama peneliti Susy Mariani 

Judul  Analisis dan Perancangan Sistem Administrasi dan 

Distribusi Penjualan Koran pada Harian Sriwijaya Post 

(SRIPO) 
 

Universitas  Universitas Bina Darma. 

Hasil penelitian sistem yang ada dapat digunakan sebagai media 

pengambilan keputusan untuk menentukan jumlah 

produksi yang optimal. 

Persamaan  Persamaan dengan penelitian ini adalah sama-sama 

meneliti tentang administrasi, dan menggunakan 

metode penelitian kualitatif 

Perbedaan  Perbedaannya pada Penelitian di atas adalah 

menggunakan sistem administrasi, sedangkan 

penelitian yang akan dilakukan meneliti tentang sistem 

administrasi pemasaran 

2. Nama peneliti Oktavina Yesi Purtanti. 

Judul  Strategi Pemasaran Agen PT Prudential dalam 

Mempertahankan Loyalitas Nasabah Prulink Syariah 

universitas Universitas Islam Negeri Syarif Hidayatullah Jakarta. 

Hasil penelitian Ada beberapa strategi yang dilakukan PT Prudential 

dalam mempertahankakan loyalitas Nasabah, yaitu 

memberikan informasi, memanfaatkan kemajuan 

teknologi informasi, serta komunikasi. 

Persamaan  Persamaan dengan penelitian ini adalah sama-sama 

menggnakan penelitian kualitatif.dan juga sama-sama 

menggunakan analisis deskriptif. 

Perbedaan  Perbedaannya terletak pada focus penelitian, penelitian 

ini menggunakan startegi pemasaran. Yang akan 

dibahas menggunakan sistem administrasi pemasaran 
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B. Kerangka Teoritik 

1. Pengertian Sistem  

Sistem adalah sekumpulan unsur atau elemen yang saling berkaitan 

dan saling mempengaruhi dalam melakukan kegiatan bersama untuk 

mencapai suatu tujuan. 
19

 Sedangkan menurut irham, sistem merupakan 

seperangkat komponen yang berada dalam suatu organisasi yang saling 

berhubungan dalam menunjang aktivitas kinerja organisasi tersebut. 

Keberadaan sistem menjadi semakin penting pada saat organisasi 

semakin berkembang, yaitu terutama pada saat perusahaan memasuki 

                                                           
19

 Waspodo Abdullah, 2008, “ Pengembangan Sistem Administrasi Penjualan di PT. XYZ”, 

diakses pada 2008 dari digilib.esaunggul.ac.id/public/UEU-Undergraduate-771-JURNAL_TA_2. 

3. Nama peneliti Abdullah Suntani 

Judul  Analisis Isi Pesan Dakwah dalam ESQ (Emotional, 

Spiritual, Quotient) Basic Training Leadership Center 

165 

Universitas  Universitas Islam Negeri Syarif Hidayatullah Jakarta 

Hasil penelitian dalam training ini diperkuat dengan penjelasan ayat-

ayat Al-Qur’andan hadits serta berlandaskan pada 

pilar-pilar syari’at Islam, yaitu Ihsan, Rukun Iman 

dan Rukun Islam, kemudian dikenal dengan ESQ 

Way 165. 

Persamaan  Sama-sama menggunakan obyek penelitian ESQ 

Leadership Center 

Perbedaan  Perbedaan terletak pada metode penelitian yang mana 

penelitian ini menggunakan metode penelitian 

kuantitatif. 
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pasar internasional segala keputusan tidak mungkin lagi dilakukan 

dengan perangkat sistem yang sederhana.
20

 

a. Syarat-syarat sistem: 

1) Sistem harus dibentuk unuk menyelesaikan tujuan. 

2) Elemen sistem harus mempunyai tencana yang ditetapkan. 

3) Unsur dasar dari proses (arus informasi, energi dan material) 

lebih penting daripada elemen sistem. 

4) Tujuan organisasi lebih penting daripada tujuan elemen.
21

 

b. Karakteristik sistem: 

Menurut McLeod dan Schell, sebuah sistem yang baik 

memiliki karakteristik sebagai berikut:
22

 

1) Fleksibel. Walaupun sistem yang efektif adalah sistem yang 

terstruktur dan terorganisir dengan baik, namun sebaiknya cukup 

fleksibel agar lebih mudah disesuaikan dengan keadaan yang sering 

berubah 

2) Mudah diadaptasikan. Sistem yang baik juga harus cepat dan 

mudah diadaptasikan dengan kondisi baru tanpa mengubah sistem 

yang lama maupun mengganggu fungsi utamanya. 

3) Sistematis. Agar berfunsi secara efektif, hendaknya sistem yang 

ada bersifat logis dan sistematis, yaitu sistem yang dibuat tidak 

akan mempersulit aktivitas pekerjaan yang telah ada. 

                                                           
20

 Irham Fahmi, 2012, “Manajemen Teori, kasus, dan solusi”, Alfabeta, Bandung, hal. 249. 
21

 Waspodo Abdullah, 2008, “ Pengembangan Sistem Administrasi Penjualan di PT. XYZ”, 

diakses pada 2008 dari digilib.esaunggul.ac.id/public/UEU-Undergraduate-771-JURNAL_TA_2. 
22

 Badri M. Sukoco, 2002, Manajemen Administrasi Perkantoran Modern,  Erlangga, Jakarta, hal. 

32.  
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4) Fungsional. Sistem yang efektif harus dapat membantu mencapai 

tujuan yang telah ditentukan. 

5) Sederhana. Sebuah sistem sebenarnya lebih sederhana sehingga 

mudah dipahamidan dilaksanakan. 

6) Pemanfaatan sumber daya yang optimal. Sistem yang dirancang 

dengan baik akan menjadikan penggunaan sumber daya yang 

dimiliki organisasi dapat dioptimalkan pemanfaatannya. 

2. Pengertian Administrasi 

Administrasi berasal dari bahasa Latin terdiri dari kata “ad” yang 

berarti intensif dan “ministrate” berarti “to serve” (melayani). Secara 

etimologis administrasi berarti melayani secara intensif. Dalam bahasa 

Indonesia administrasi sering diistilahkan dengan tata usaha yaitu 

pekerjaan yang bertalian dengan tulis menulis atau clerical work. Padahal 

administrasi dapatlah dikatakan sebagai segala kegiatan untuk mencaapai 

tujuan yang telah ditentukan. Kegiatan yang diakukan dalam suatu 

perusahaan aau pemerintahan dapat dimulai dari tingkat tinggi sampai 

dengan tingkat terendah. Oleh karena itu dministrasi meliputi seluruh 

bidang pekerjaan, bukan hanya tata usaha saja.
23

 

a) Tujuan Administrasi/Management 

Timbulnya ilmu administrasi atau management di dalam 

sejarahnya adalah disebabkan adanya pembororsan-pemborosan, baik 

                                                           
23

 Sukarna, 1990, Pengantar Ilmu Administrasi, Mandar Maju, Bandung, hal, 1.  
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tenaga kerja, waktu maupun materi dan biaya di dalam setiap 

pekerjaan dalam sesuatu usaha. Untuk mengatasi penghamburan-

penghamburan ini Frederick Winslow Tailor menyelediki setiap 

pekerja dalam shop-work dengan menggunakan time  and motivation 

study atau studi tentang gerak dan waktu daripada tenaga kerja dalam 

suatu perusahaan baja di Amerika Serikat.   

W. Tailor dengan time  and motivation study itu bertujuan 

untuk mewujudkan adanya efficiency di dalam melakukan segala 

pekerjaan. Dalam tempat, waktu yang berlainan Henri fayol seorang 

insinyur pertambangan batubara di Perancis menyelidiki pula sebab-

musabab daripada usaha pertambangan di mana dia bekerja yang 

hampir mengalami kehancuran. Setelah dia berhasil menemukan 

prinsip-prinsip yang sangat berguna dalam pengurusan usaha 

pertambangan tersebut, maka pertambangannya itu berjalan dengan 

lancar.  Dari dua hasil penyelidikan tersebut maka dapatlah di 

kemukakan bahwa tujuan administrasi / management adalah dua: 

1) Usaha mewujudkan adanya efficiency di dalam setiap usaha, 

baik yang dilakukan oleh civil ataupun militer maupun yang 

dilakukan oleh negara ataupun swasta. 

2) Untuk menjamin adanya kelancaran dan kelanjutan usaha, 

sehingga tujuan yang telah ditetapkan dapat tercapai. 
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b) Unsur  - unsur Administrasi 

Dalam Bahasa Indonesia, unsur berartibahan asal, zat asal, 

bagian penting dalam suatu hal. Sementara itu, Miftah Toha 

menyebutkan bahwa unsur adalah bagian dari sesuatu kebulatan-

kebulatan. Tidak adanya unsure bukan berarti sesuatu kejadian atau 

suatu akibat itu tidak ada akibat atau kejadian itu ada, tetapi kurang 

sempurna. 
24

 

Dari pengertian diatas, dapat disimpulkan bahwa yang 

dimaksud dengan unsur administrasi adalah bagian-bagian terpenting 

yang ada dalam suatu administrasi, sehingga tercapainya suatu tujuan 

yang telah ditetapkan. Makna yang terkandung dalam administrasi, 

yaitu: 

a. Adanya usaha atau aktivitas kelompok manusia yang terdiri 

dari dua orang atau lebih. 

b. Adanya organisasi atau wadah kerjasama. 

c. Adanya perencanaan, bimbingan, kepemimpinan, koordinasi 

dan pengawasan. 

d. Adanya tujuan. 

e. Peralatan dan perlengkapan.
25

 

                                                           
24

 Sjamsiar SyamjuddinIndradi, 2016,  Dasar-dasar dan Teori Administrasi Publik,  Intrans 

Publishing Wisma Kalimetro,  Malang, hal.  16-17. 
25

 Deasy Tantriana, MM, 2014,  Teori Administrasi,  UIN Sunan Ampel Press, Surabaya, hal.  21-

22. 
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Sedangkan Ahli Administrasi sepakat bahwa terdapat delapan 

unsur administrasi. The Liang Gie menyebutkan kedelapan unsur 

administrasi tersebut, yaitu: organisasi, manajemen, tata hubungan 

komunikasi, kepegawaian, kuangan, perbekalan, tata usaha perkantoran 

dan perwakilan / hubungan masyarakat. Kedelapan unsur administrasi 

tersebut saling bertautan erat sekali sehingga merupakan kesatuan yang 

utuh yang tidak dapat dipisahkan. Artinya, administrasi yang sempurna 

setidaknya harus memiliki kedelapan unsur tersebut. 
26

 

a) Organisasi sebagai unsur administrasi 

Organisasi sebagai administrasi member pengertian bahwa di 

dalamnya ada suatu proses yang dimulai dari penyusunan bentuk dan 

pola kerjasama, penggolongan kerja yang harus dijalankan, 

pembagian wewenang, dari masing-masing pelaksana dan 

menentukan hubungan kerjasama yang seimbang serta tanggung 

jawab. 

b) Manajemen sebagai unsur administrasi 

Manajemen merupakan inti dari administras, karena 

manajemen memang merupakan alat pelaksanaan utama dan 

administrasi. 

 

 

 

                                                           
26

 Sjamsiar SyamjuddinIndradi, 2016,  Dasar-dasar dan Teori Administrasi Publik,  Intrans 

Publishing Wisma Kalimetro,  Malang, hal.  17. 
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c) Tata hubungan/komunikasi sebagai unsur administrasi 

Menurut Keith Davis, Komunikasi adalah kegiatan 

penyampaian pesan dan pengertian dari seseorang kepada orang lain. 

27
Dari sejumlah definisi tersebut, dapat dikemukakan bahwa 

komunikasi atau tata hubungan sangat penting dalam administrasi.  

Karena itu, dalam administrasi muncul istilah komunikasi 

administrasi, Komunikasi Administrasi adalah suatu proses yang 

mencakup pemindahan ide dan penyalinan ide secara cermat dengan 

tujuan untuk menimbulkan tindakan yang menuju ke arah tercapainya 

tujuan bersama secara efektif. Karena komunikasi administrasi 

sebagian besar menyangkut masalah manusia, maka dalam ungkapan 

”penyalinan ide - ide secara cermat” perlu ada pengertian yang sangat 

besar. 

Dengan demikian, tata hubungan atau komunikasi administrasi 

merupakan suatu rangkaian kegiatan penyampaian warta dari 

seseorang kepada orang lain dalam rangka usaha kerjasama untuk 

mencapai tujuan tertentu. 

d) Kepegawaian sebagai unsur administrasi 

Kepegawaian sebagai unsur administrasi berkaitan dengan 

penggunaan tenaga kerja / pegawai (manusia) dalam usaha kerja sama. 

Kegiatannya berupa pencarian, pelamaran, pengujian, pengembangan, 

                                                           
27

 Sjamsiar SyamjuddinIndradi, 2016,  Dasar-dasar dan Teori Administrasi Publik,  Intrans 

Publishing Wisma Kalimetro,  Malang, hal.  22. 
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kesejahteraan pemutasian sampai pada pemberhentian tenaga kerja 

dalam suatu usaha kerja sama untuk mencapai tujuan tertentu. 

e) Keuangan sebagai unsur administrasi 

Keuangan dapat diartikan sebagai seluk beluk uang, keadaan 

uang. Keuangan dapat juga diartikan biaya yang dinyatakan dengan 

uang. Dalam administrasi, penyelenggaraan administrasi keuangan 

sangat kompleks sifatnya. Pada umumnya, diadakan sebagai macam 

pemisahan, baik dalam penerimaan maupun dalam pengeluaran. 

f) Pembekalan sebagai unsur administrasi 

Pelaksanaan administrasi perbekalan dimulai dari perencanaan, 

pengadaan, pengaturan pemakaian, penyimpanan, pengendalian, 

perawatan, dan mnyingkirkan barang-barang keperluan kerja dalam 

usaha kerjasama yang bersangkutan. 

g) Tata usaha sebagai unsur administrasi 

Suatu kegiatan tata usaha paling tidak harus memenuhi 

ketentuan sebagai berikut: 1) berencana, 2) sistematis, 3) menurut 

susunan tertentu, 4) mempunyai suatu kegunaan, 5) dilakukan dengan 

maksud dan tujuan tertentu. Tata usaha sebagai unsuradministrasi 

dengan demikian sangat menentukan, karena merupakan kegiatan 

uama dari administrasi itu sendiri. 

h) Perwakilan atau hubungan masyarakat sebagai unsur administrasi 

Hubungan masyarakat merupakan terjemahan dari istilah 

publik relation. Menurut Howard Bonham, Publik Relation adalah 
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suatu unit untuk menciptakan pengrtian publik yang lebih baik dan 

dapat memperdalam kepercayaan publik terhadap seseorang atau suatu 

organisasi/badan. 
28

 

3. Pengertian Pemasaran 

Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan - kegiatan pokok 

yang dilakukan oleh para pengusaha dalam usahanya untuk 

mempertahankan kelangsungan hidupnya, untuk berkembang, dan 

mendapatkan laba. Berhasil tidaknya dalam pencapaian tujuan bisnis 

tergantung pada keahlian mereka dibidang pemasaran, produksi, 

keuangan, maupun bidang lain. Selain itu juga tergantung pada 

kemampuan mereka untuk mengkombinasikan fungsi-fungsi tersebut 

tersebut agar organisasi dapat berjalan lancar.  

William J. Stanton menyatakan bahwa pemasaran adalah suatu 

sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan bisnis yang ditujukan untuk 

merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan 

barang dan jasa yang memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang 

ada maupun pembeli potensial. 
29

 

a. Konsep Pemasaran 

Namun demikian, pemasaran juga dilakukan untuk 

mengembangkan, mempromosikan, dan mendistribusikan program-

program dan jasa yang disponsori oleh organisasi non laba. Jadi, tugas 

                                                           
28

 Sjamsiar SyamjuddinIndradi, 2016,  Dasar-dasar dan Teori Administrasi Publik,  Intrans 

Publishing Wisma Kalimetro,  Malang, hal.  17-34. 
29

 Basu Swasta dan Irawan,1997, Manajemen Pemasaran Modern, Yogyakarta: Liberty, hal. 5. 
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manajer pemasaran adalah memilih dan melaksanakan kegiatan 

pemasaran yang dapat membantu dalam pencapaian tujuan organisasi. 

Penggunaan konsep pemasaran bagi sebuah perusahaan dapat 

menunjang berhasilnya bisnis yang dilakukan. Sebagai falsafah bisnis, 

konsep pemasaran tersebut disusun dengan memasukkan tiga elemen 

pokok, yakni: 

1) Orientasi konsumen / pasar pembeli 

Pada dasarnya, perusahaan yang ingin mempraktekkan 

orientasi konsumen ini harus: 

a. Menentukan kebutuhan pokok dari pembeli yang akan dilayani 

dan dipenuhi. Perusahaan yang memproduksi mobil pada 

dasarnya menghasilkan alat transport, sedangkan alat transport 

itu sendiri dapat dibuat dalam berbagai macam model dan 

ukuran. 

b. Memilih kelompok pembeli tertentu sebagai sasaran dalam 

penjualannya. 

c. Menentukan produk dan program pemasarannya. 

d. Mengadakan penelitian pada konsumen, untuk mengukur, 

menilai, dan menafsirkan keinginan, sikap, serta tingkah laku 

mereka. 
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e. Menentukan dan melaksanakan strategi yang paling baik, 

apakah menitik beratkan pada mutu yang tinggi, harga yang 

murah, atau model yang menarik. 

2) Volume penjualan yang menguntungkan 

Volume penjualan yang menguntungkan merupakan tujuan 

dari konsep pemasaran, artinya laba itu dapat diperoleh dengan 

melalui pemasaran konsumen. Dengan laba ini, perusahaan dapat 

tumbuh dan berkembang, dapat menggunakan kemampuan yang 

lebih besar, dapat memberikan tingkat kepuasan yang lebih besar 

pada konsumen, serta memperkuat kondisi perekonomian secara 

keseluruhan. Sebenarnya, laba inihanya merupakan tujuan umum 

dari perusahaan. Banyak ketentraman pada karyawan, membantu 

masyarakat, dan memberikan perlindungan serta kepuasan kepada 

segmen pasar yang dituju.  

Perlu diingat bahwa semua tujuan sosial tersebut tergantung 

pada kelangsungan hidup dan pertumbuhan jangka panjangnya. 

Hal ini sulit dilaksanakan tanpa adanya laba. Dapat dikatakan pula 

bahwa laba itu sendiri merupakan pencerminan dari usaha-usaha 

perusahaan yang berhasil memberikan kepuasan kepada konsumen. 

Untuk memberikan kepuasan tersebut, perusahaan dapat 

menyediakan / menjual barang dan jasa yang paling baik dengan 

harga yang layak. 
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3) Kooordinasi dan integrasi seluruh kegiatan pemasaran dalam 

perusahaan. 

Kooordinasi dan integrasi seluruh kegiatan pemasaran 

dalam perusahaan perlu dilakukan untuk memberikan kepuasan 

konsumen. Juga, perlu dihindari adanya pertentangan di dalam 

perusahaan maupun antara perusahaan dengan pasarnya. Jadi, 

dapat disimpulkan bahwa setiap orang dan setiap bagian dalam 

perusahaan turut berkecimpung dalam suatu usaha yang 

terkoordinir untuk memberikan kepuasan konsumen, sehingga 

tujuan perusahaan dapat direalisir. 

Dalam pemasaran sebenarnya terdapat juga penyesuaian 

koordinasi antara produk, harga, saluran distribusi, dan promosi 

untuk menciptakan hubungan pertukaran yang kuat dengan 

langganan. Jadi, harga harus sesuai dengan kualitas produk, saluran 

distribusi harus sesuai dengan harga dan kualitas produk, dan 

promosi harus sesuai dengan saluran, harga dan kualitas produk. 

Usaha usaha tersebut perlu dikoordinasikan dengan waktu dan 

tempat. 

4) Konsep pemasaran masyarakat (societal marketing concept)  

Sekarang konsep pemsaran ini sudah mengalami 

perkembangan bersamaan dengan semakin majunya masyarakat 

dan teknologi. Kalau perusahaan ingin berhasil atau bahkan dapat 



 

    digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

27 
 

hidup terus, ia harus dapat menanggapi cara-cara atau kebiasaan-

kebiasaan dalam masyarakatnya. Faktor - faktor ekstern seperti 

ekologi, politik, hukum, ekonomi, dan sebagainya dapat 

mempengaruhi program pemasaran perusahaan. Faktor ketidak 

puasan konsumen tersebut karena tidak terpenuhinya harapan 

mereka. Jadi, perusahaan tidak lagi berorientasi kepada pembeli 

saja, tetapi berorientasi kepada masyarakat atau manusia. Karena 

perusahaan berusaha memberikan kemakmuran kepada konsumen 

dan masyarakat untuk jangka panjang, maka konsep seperti ini 

disebut Konsep pemasaran masyarakat (societal marketing 

concept). 
30

 

Jadi 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.
31

 Sedangkan menurut Nurlailah, konsep 

pemasaran adalah konsep yang menyatakan bahwa kunci untuk meraih 

tujuan perusahaan adalah menjadi lebih aktif daripada para pesaing dalam 

memadukan kegiatan pemasaran guna menetapkan dan memuaskan 

kebutuhan dan keinginan pasar sasaran.
32

 

                                                           
30

 Basu Swasta, dan Irawan,1997, Manajemen Pemasaran Modern, Yogyakarta: Liberty, Hal: 7-

11. 
31

 Basu Swasta, dan Irawan,1997, Manajemen Pemasaran Modern, Yogyakarta: Liberty, Hal: 10. 
32

 Nurlailah, 2014, Manajemen Pemasaran, Surabaya: UIN Sunan Ampel Press, Hal: 13. 
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Menurut kotler, yang dikutip oleh Nurlailah dalam buku 

Manajemen Pemasaran. Konsep pemasaran berstandar pada empat pilar 

sebagai berikut:
33

 

1) Pasar sasaran (target market) 

 merupakan sekelompok konsumen atau pelanggan yang 

secara khusus dipilih dan dinilai menjadi segmen pasar bagi 

seluruh perusahaan. Perusahaan akan berhasil apabila mampu 

mendefinisikan pasar sasaran mereka dan memiliki rencana serta 

program pemasaran yang tepat. Misalnya Airbus A320 (jenis 

kelompok penumpang komersial jarak dekat sampai menengah 

yang diproduksi oleh Airbus). Pesawat ini menjadi pesawat 

penumpang jet komersial yang menawarkan teknoligi lebih maju, 

meningkatkan keekonomisan operasi dan kapasitas penumpang 

beragam. 

2) Kebutuhan pelanggan.  

Memahami dan mengetahui kebutuhan pelanggan adalah 

inti dari bisnis yan sukses. Perusahaan yang berorientasi pelanggan 

mampu merumuskan kebutuhan dan keinginan pelanggan dari 

sudut pandang pelanggan. Pemasar dituntut untuk cepat tanggap 

dan memberi solusi yang tidak diminta tapi disambut dengan 

hangat oleh pelanggan. 

                                                           
33

 Nurlailah, 2014, Manajemen Pemasaran, Surabaya: UIN Sunan Ampel Press, Hal: 11-13. 
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3) Pemasaran terpadu. 

 kegitan pemasaran yang melibatkan beberapa departemen 

perusahaan untuk bekerja sama melayani kepentingan pelanggan. 

Terdapat dua tahap dalam pemasaran terpadu, yaitu: 

a) Kerjasama antar departemen untuk mencapai kata sepakat 

dalam penetapan harga, promosi, dll. Misalnya tenaga 

penjualan berkoordinasi dengan manajer produk untuk 

menentukan harga, direktur periklanan dan manajer merk 

menyepakati mengenai cara dan bentuk promosi yang akan 

dilakukan. 

b) Melakukan koordinasi program pemasaran dengan bagian lain 

perusahaan. 

4) Profitabilitas. 

Perusahaan berusaha maksimal untuk mendapatkan laba 

yang diinginkan. Untuk mencapai hal tersebut, diperlukan konsep 

pemasaran yang dapat meningkatkan volume penjualan yang 

diinginkan berarti kinerja bagian pemasaran dalam 

memperkenalkan produk telah berjalan dengan benar. 

b. Konsep Pemasaran Islami  

Secara konseptual dan operasional, pemasaran Islami di 

definisikan oleh Hermawan Kertajaya menguraikan karakteristik dari 

pemasaran syari’ah terdiri dari beberapa unsure, (1) theistis 
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(rahbaiyyah), (2) etis (akhlaqaiyah), (3) Realistis (al-waqiiyah) dan (4) 

humanistic (al-insyaniyah), jika ditinjau dari keempat tersebut:
34

 

1) Berdasarkan ketuhanan. Suatu keyakinan yang bulat semua gerak-

gerik manusia selalu berada di bawah kekuasaan Illahi. Yang Maha 

Kuasa, Yang Maha Pencipta, dan Yang Maha Pengawas. Oleh 

karena itu insane harus berperilaku sebaik mungkin, tidak 

berperilaku licik, suka menipu, suka mencuri milik orang lain 

dengan jalan yang batil dan sebagainya. Kondisi ini oleh umat 

Islam sebagai pegangan hidup yang tidak di goyahkan. Nilai 

rubaniyah ini melekat atau menjadi darah daging dalam pribadi 

setiap muslim, sehingga dapat mengerem perbuatan, perbuatan 

tercela. 

2) Etis, artinya perilaku berjalan di atas norma etikayang berlaku 

umum. Etika adalah kata hati dan kata hati adalah kata yang 

sebenarnya. The will of God, tidak bisa di bohongi. Seorang penipu 

yang mengoplos barang, mengambil harta orang lain dengan jalan 

yang batil pasti hati kecilnya berkata lain, tapi karena rayuan setan 

maka ia tergoda berbuat curang, ini artinya ia melanggar etika, ia 

tidak menuruti kata hati yang sebenarnya. Oleh sebab itu, hal ini 

menjadi pannduan marketer syari’ah selalu memelihara setiap 

unsure kata, perilaku dengan hubungan bisnis dengan siapa saja, 

konsumen, penyalur, toko, pemasok atau pesaingnya. 

                                                           
34

 Ismail Nawawi, 2011, “Islam dan Bisnis”, VIVPRESS, Surabaya, hal. 510-518. 
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3) Realistik, artinya sesuai dengan kenyataan, jangan mengada -

ngada, apalagi menjurus pada kebohongan. Semua transaksi yang 

dilakukan harus pada realitas, tidak membeda-bedakan orang, suku, 

warna kulit. Semua tindakan penuh dengan kejujuran. Bahkan 

ajaran Rasulullah tentang sifat realistik ini jika anda menjual 

barang yang ada cacat, maka katakana pada calon pembeli, bahwa 

barang ini ada sedikit cacatnya. Jika pembeli setelah diberitahu 

masih tetap memiliki barang tersebut betul-betul baik dan 

sempurna padahal ada cacatnya. Bahkan manakan yang basah 

jangan disimpan di bawah, tapi naikkan ke atas agar dapat dilihat 

oleh pembeli. Demikian mulianya ajaran Raulullah sangat realistik 

jangan sekali-kali mengelabuhi orang, ini harus diikuti oleh 

umatnya. 

4) Humanistic. Artinya berperikemanusiaan, hormat - menghormati 

sesama, marketing berusaha membuat kehidupan lebih baik. Jangan 

sampai kegiatan marketing malah sebaliknya, merusak tatanan 

hidup masyarakat, menjadi perikehidupan masyarakat terganggu, 

seperti hidup gerombolan hewan, tidak ada aturan yang kuat 

berkuasa. Juga dari segi marketer sendiri, jangan menjadi manusia 

serakah, atau menguasai segala - galanya, menindas, dan 

memrugikan orang lain. 

Definisi lain secara konseptual menurut M Syakir Sula dalam 

Firdaus N H, at all, pemasaran Islami sebagi sebuah disiplin bisnis 
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strategis yang mengarahkan proses penciptaan, penawaran dan 

perubahan value dari inisiator kepada stakeholdernya yang dalam 

keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip-prinsip 

mu’amalah dalam Islam. Syakir mengungkapkan definisi ini dengan 

merujuk pada definisi yang disepakati pakar marketing dunia, 

kemudian mendasarkan dalm kaidah fiqih dalam Islam (kaum 

muslimin dengan kesepakatan - kesepakatan bisnis dengan syarat - 

syarat yang mereka buat, kecuali kesepakatan (syarat) yang 

mengharamkan yang halal atau menghalalkan yang haram). Kaidah 

fiqih ini yang paling dasar dalam konsep mu’amalah (pada dasarnya 

semua bentuk mu’amalah / bisnis boleh dilakukan kecuali ada dalil 

yang mengharamkannya).  

Oleh karena itu Allah mengingatkan agar senantiasa 

menghindari perbuatan dhalim dalam bisnis termasuk dalam 

penciptaan, penawaran dalam proses perubahan nilai dalam pemasaran. 

Allah berfirman. 

كَ بسُِؤَالِ َعَ   قاَلَ نقَذَ   ًَ ٌَّ كَ   ۦ َعَِاجِهِ  جَتكَِ إنِىَ  ظَهَ ٍَ ثٍِز  وَإِ ٍَ ءَايَُىُاْ ٱضٍ إلََِّّ بعَ   عَهىَ   ضُهىُ  غًِ بعَ  ءِ نٍَبَ  خُهطََا  ن  ٱا يِّ نَّذٌِ

هىُاْ  ًِ ا هىُ    تِ وَقهٍَِم  هحَِ  نصَّ  ٱوَعَ ٍَّ دَاوُ  يَّ ا فتَََُّ  ۥوَظَ ًَ   ٤٢ ۩وَأََاَبَ  ا  رَاكِع   وَخَزَّ   ۥفزََ رَبَّهُ تغَ  س  ٱهُ فَ دُ أَََّ

Artinya: 

“Daud berkata: “sesungguhnya Dia telah berbuat zalim kepadamu 

dengan meminta kambingnya itu untuk ditambahkan kepada 

kambingnya, dan sesungguhnya kebanyakan dari orang-orang 

yang berserikat itu sebagian mereka berbuat zalim kepada 

sebagian yang lain, kecuali orang-orang yang beriman dan 
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mengerjakan amal yang sholeh; dan amat sedikitlah mereka ini”. 

Dan Daud mengetahui bahwa kami mengujinya; maka ia meminta 

ampun kepada Tuhannya lalu menyungkur sujud dan bertaubat 

(Shaad:24)”. 

Oleh karena itu Allah mengingatkan kepada pembisnis, para 

marketer dan para pengusaha muslim melalui firmannya. 

ٍَ ءَايَُىُ  ٱأٌَُّهاَ ٌَ    ةُ  أحُِهَّت   عُقىُدِ  ن  ٱفىُاْ بِ اْ أوَ  نَّذٌِ ًَ َ ٱنكَُى بهٍَِ ٍ   هىَ  ىِ إلََِّّ يَا ٌتُ  عَ  َ  ل  ٍ   كُى  عَهَ ٍ  ٱزَ يُحِهًِّ غَ ٌَّ  حُزُو    ذِ وَأََتىُ  نصَّ َ ٱإِ للََّّ

  ١كُىُ يَا ٌزٌُِذُ ٌحَ  

Artinya: 

“Hai orang-orang yang beriman, penuhilah aqad-aqad itu [388]. 

Dihalalkan bagimu binatang-binatang ternak, kecuali yang akan 

dibacakan kepadamu. (yang demikian itu) dengan tidak 

menghalalkan berburu ketika kamu sedang mengerjakan haji. 

Sesungguhnya Allah menetapkan hukum-hukum menurut yang 

dikehendaki-Nya (Al-Maidah:1)”. 

[388] Aqad (perjanjian) mencakup: janji prasetia hamba kepada 

Allah dan perjanjian yang dibuat oleh manusia dalam pergaulan 

sesamanya. 

Sehubungan dengan pemasaran dengan perkembangan ekonomi 

Islam dewasa ini mampu mengembalikan nilai-nilai Islam dalam 

kehidupan ekonomi masyarakat. Dalam dunia bisnis muncul kesadaran 

akan pentingnya etika, kejujuran, dan prinsip-prinsip Islam lainnya. Pelaku 

bisnis secara Islami tentunya meneladani bisnis Rasulullah SAW yang 

memberikan contoh kepada manusia cara berbisnis yang berpegang teguh 

kepada kebenaran, kejujuran, sikap amanah serta tetap memperoleh 

keuntungan. Rasulullah merupakan prototipe sukses dalam melakukan 

spiritualisasi marketing. Oleh karena itu contoh Rasulullah SAW dengan 
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mengutamakan nilai-nilai spiritual islam merupakan tindakan yang sangat 

terpuji yang direkomendasikan dengan ayat-ayat Allah dalam Al-Qur’an. 

Dalam pembentukan spiritualisasi marketing berbasis pemasaran 

Islami menurut Hasan diilustrasikan dengan gambar dibawah ini. Manusia 

adalah makhluk yang dianugrahi oleh Allah naluri yang mendorong untuk 

memperoleh kemanfaatan yang disenangi dan menghindarkan 

kemadharatan yang harus ditinggalkan sesuatu yang tiada guna bagi 

manusia.  

Naluri merupakan fitrah sebagai sarana manusia sebagai khalifah 

di muka bumi dan sebagai upaya memakmurkan bumi dengan 

menggunakan potensi akal pikiran, rasa, karsa, hati dan nafsu. Dengan 

kelima potensi manusia sehingga mampu merekayasa dan memperoleh 

kebutuhan manusia sesuai dengan apa yang diharapkan. Dalam 

spiritualisasi marketing dirancang berdasarkan tiga kombinasi, yaitu: 

1) Pemasaran pada tingkat kecerdasan intelektual fokusnya adalah 

strategi, program yang terkait dengan (product, place, price, 

promotion marketing mix) deferesiasi marketing dan seling. 

2) Pemasaran pada tingkat kecerdasan emosional (feelling) rasa 

ditandai dengan hadirnya konsep customer relationship, emotional 

branding dan experental marketing, yang intinya memasukan 

value emosional untuk memanjakan pelanggan dengan cinta kasih 

yang menciptakan pengalaman baru dalam mengkonsumsi produk. 



 

    digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

35 
 

3) Pemasaran pada kecerdasan spiritual, pemasaran yang dibimbing 

dengan nilai-nilai akidah, yaitu kejujuran (shidiq), komunikatif 

(tabligh), kepercayaan (amanah) dan kecerdasan (fathanah) yang 

disebut dengan soul marketing yang telah dicontohkan oleh 

Rasulullah SAW. Pemasaran spiritual mendorong agar menjadi 

keinginan pasar itu sebagai ibadah untuk menciptakan 

kemakmuran dan dakwah fastabiqul khairat. 

Aktivitas pemasaran dilakukan atas dasar bimbingan firman Allah 

SWT dalam Al-Qur’an dan Hadits Rasulullah SAW, sehingga 

memungkinkan pemasaran itu menjadi ibadah dalam mencari keuntungan 

yang memiliki nilai - nilai tinggi, karena baik proses maupun hasilnya 

tidak bertentangan dengan Al-Qur’an dan As - Sunnah. Aktivitas itu akan 

mampu menghasilkan manfaat bagi orang banyak, menjadikan Allah SWT 

sebagai backing aktivitas ekonomi yang dilakukan. Sebagaimana firman 

Allah dalam Surat Al-An’am ayat 162. 

ٌَّ صَلََتًِ وََسُُكًِ وَيَح   قمُ   ِ رَبِّ إِ اتًِ لِلََّّ ًَ ٍَ عَ  ن  ٱٍاَيَ وَيَ ٍ ًِ ١٦٤هَ  

 Artinya:  

“Katakanlah: sesungguhnya sembahyangku, ibadahku, hidupku 

dan matikuhanyalah untuk Allah, Tuhan semesta alam (Al-An’am: 

162)””.  
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c. Sistem Pemasaran 

Seperti halnya dengan sistem-sistem yang lain, dalam sistem 

pemasaran ini juga terdapat beberapa faktor yang saling tergantung 

dan saling berinteraksi satu sama lain. Faktor - faktor tersebut 

adalah.
35

 

a) Organisasi yang melakukan tugas-tugas pemasaran. 

b) Sesuatu (barang, jasa, ide, orang) yang sedang dipasarkan. 

c) Para perantara yang membantu dalam pertukaran (arus) antara 

organisasi pemasaran dan pasarnya. Mereka ini adalah pengecer, 

pedagang besar, agen pengangkutan, lembaga keuangan dan 

sebagainya.  

d) Faktor lingkungan seperti faktor demografi, kondisi 

perekonomian, faktor sosial dan kebudayaan, kekuatan politik dan 

hukum, teknologi dan persaingan. 

Dengan adanya kelima faktor tersebut, maka sistem pemasaran 

dapat didefinisikan sebagai berikut. Sistem pemasaran adalah 

kumpulan lembaga-lembaga yang melakukan tugas pemasaran, 

barang, jasa, ide, orang dan faktor lingkungan yang saling 

memberikan pengaruh, dan membentuk serta mempengaruhi 

hubungan perusahaan dengan pasarnya. Dari definisi tersebut dapat 

mengetahui bahwa sistem pemasaran itu sangat kompleks dan menjadi 

semakin kompleks lagi dengan masuknya faktor resiko dan faktor 
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ketidak pastian. Disini sistem pemasaran hanya terdiri atas dua elemen 

yang berinteraksi, yakni:
36

 

1. Organisasi pemasaran (perusahaan) 

2. Pasar yang dituju. 
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Gambar 2.1 

Sistem Pemasaran yang Paling Sederhana 
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d. ESQ LC dalam Prespektif Islam 

ESQ bukanlah sekadar latihan kepimpinan atau pengurusan 

tetapi Training ESQ adalah merupakan pelopor di dalam dunia bagi 

latihan yang menyentuh aspek spiritual dan emosional seseorang 

secara mendalam. ESQ adalah merupakan suatu inovasi terkini yang 

menekankan aspek kepentingan kecerdasan spiritual bagi setiap 

manusia. Diyakini bahawa kecerdasan spiritual merupakan pusat dan 
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landasan bagi kesemua kecerdasan yang ada yaitu Intellectual 

Quotient (Kecerdasan Intelektual) dan Emotional 

Quotient (Kecerdasan Emosional). 

ESQ bertujuan untuk melahirkan manusia yang unggul dari 

sudut emosi dan spiritual dengan cara mengembangkan potensi 

keperibadian. Membentuk manusia unggul bukanlah suatu perkara 

yang mudah malah memerlukan suatu proses yang sistematik dan 

berkesinambungan selain komitmen yang tinggi pada diri seseorang. 

Sehubungan dengan ini, ESQ merupakan latihan yang berterusan 

tanpa henti dan memperkenalkan konsep "Pelatihan seumur hidup". 

Konsep ini bermaksud jika anda telah hadir Training ESQ, anda layak 

untuk hadir ke Training ESQ seterusnya di mana saja dan kapan saja 

secara gratis. Inilah salah satu keistimewaan yang bakal anda peroleh 

pada Training ESQ selain konsep ESQ itu sendiri yang cemerlang 

yang akan membawa kepada cahaya dan harapan baru bagi kehidupan 

anda. 

ESQ akan memandu seseorang dalam membangunkan prinsip 

hidup dan keperibadian berdasarkan ESQ Way 165. Angka 165 

merupakan simbol bagi 1 hati yang Ihsan pada God Spot, 6 Prinsip 

Moral berdasarkan Rukun Iman dan 5 Langkah Kejayaan yang 

berdasarkan Rukun Islam. Walaupun ESQ berasaskan agama Islam, 

ini tidak bererti ESQ hanya ditujukan secara eksklusif untuk individu 
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Islam saja. ESQ adalah untuk semua tanpa melihat agama atau bangsa. 

ESQ untuk siapa saja yang berkeinginan membentuk keperibadian 

yang unggul dan bertanggungjawab. 

4. Teori Pengelolaan Sistem dan Pencatatan Pengarsipan 

Teori Pengelolaan Sistem dan Pencatatan Pengarsipan yaitu 

Merancang sistem pengarsipan yang baik dan merancang sistem untuk 

menelusuri arsip atau bukti tanda terima dan mempermudah kebijakan 

atasan dan lain-lain.
37
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