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ABSTRAK  

 

Aldi Fadilah, 211938. Pengaruh Strategi Bauran Pemasaran Terhadap 

Keputusan Pembelian di Toko Adammi Penaga Kabupaten Bintan , Manajemen 

Bisnis Syariah, 2025. 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh strategi bauran 

pemasaran (marketing mix) yang terdiri dari produk, harga, tempat, dan promosi 

terhadap keputusan pembelian konsumen di Toko Adammi, Desa Penaga, 

Kabupaten Bintan. Metode yang digunakan adalah pendekatan kuantitatif dengan 

penyebaran kuesioner kepada 95 responden sebagai sampel penelitian. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial maupun simultan, 

keempat variabel marketing mix berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Produk yang berkualitas, harga yang terjangkau, lokasi yang strategis, 

serta promosi yang jujur dan transparan menjadi faktor utama yang mendorong 

konsumen untuk melakukan pembelian ulang di Toko Adammi.Kesimpulan dari 

penelitian ini menegaskan pentingnya pengelolaan strategi pemasaran yang efektif 

untuk mempertahankan dan meningkatkan loyalitas pelanggan. Penelitian ini juga 

memberikan kontribusi teoritis dalam bidang pemasaran dan dapat dijadikan acuan 

praktis bagi pelaku usaha ritel lokal dalam merancang strategi yang kompetitif dan 

sesuai dengan prinsip syariah. 

Kata kunci: marketing mix, keputusan pembelian, strategi pemasaran 
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ABSTRACT 

Aldi Fadilah, 211938. The Influence of Marketing Mix Strategies on 

Purchasing Decisions at Adammi Penaga Store, Bintan District, Sharia Business 

Management, 2025. 

This research aims to analyze the influence of marketing mix strategies 

consisting of product, price, place, and promotion on consumer purchasing 

decisions at Toko Adammi, Penaga Village, Bintan Regency. The method used is a 

quantitative approach with the distribution of questionnaires to 95 respondents as 

the research sample. 

The research results indicate that both partially and simultaneously, the four 

marketing mix variables have a significant effect on purchasing decisions. Quality 

products, affordable prices, strategic locations, and honest and transparent 

promotions are the main factors driving consumers to make repeat purchases at 

Adammi Store. The conclusion of this research emphasizes the importance of 

effective marketing strategy management to maintain and enhance customer 

loyalty. This research also provides theoretical contributions in the field of 

marketing and can serve as a practical reference for local retail players in 

designing competitive strategies that are in accordance with Islamic principles. 

Keywords: marketing mix, purchase decisions, marketing strategies  
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PEDOMAN TRANSLITER ARAB-LATIN  

Pedoman Transliterasi Arab Latin yang merupakan hasil keputusan bersama 

(SKB) Menteri Agama dan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan R.I. Nomor: 158 

Tahun 1987 dan Nomor: 0543b/U/1987. 

A. Konsonan 

Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab 

dilambangkan dengan huruf. Dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan 

dengan huruf dan sebagian dilambangkan dengan tanda, dan sebagian lagi 

dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus.  

Berikut ini daftar huruf Arab yang dimaksud dan transliterasinya dengan 

huruf latin: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama 

  Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan 

  Ba B Be 

  Ta T Te 

  Ṡa ṡ es (dengan titik di atas) 

  Jim J Je 

  Ḥa ḥ ha (dengan titik di bawah) 

  Kha Kh ka dan ha 

  Dal d De 

  Żal ż Zet (dengan titik di atas) 

  Ra r er 

  Zai z zet 

  Sin s es 

  Syin sy es dan ye 

  Ṣad ṣ es (dengan titik di bawah) 

  Ḍad ḍ de (dengan titik di bawah) 

  Ṭa ṭ te (dengan titik di bawah) 

  Ẓa ẓ zet (dengan titik di bawah) 
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B. Vokal 

Vokal bahasa Arab, seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri dari vokal 

tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 

1. Vokal Tunggal 

Bagai Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau 

harakat, transliterasinya sebagai berikut: 

 

 

 

 

 

 

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama 

  Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan 

  Ba B Be 

  Ta T Te 

  Ṡa ṡ es (dengan titik di atas) 

  Jim J Je 

  Ḥa ḥ ha (dengan titik di bawah) 

  Kha Kh ka dan ha 

  Dal d De 

  Żal ż Zet (dengan titik di atas) 

  Ra r er 

  Zai z zet 

  Sin s es 

  Syin sy es dan ye 

  Ṣad ṣ es (dengan titik di bawah) 

  Ḍad ḍ de (dengan titik di bawah) 

  Ṭa ṭ te (dengan titik di bawah) 

  Ẓa ẓ zet (dengan titik di bawah) 

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama 

ـَ  Fathah a a 

ـِ  Kasrah i i 

ـُ  Dammah u u 
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2. Vokal Rangkap 

Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan antara 

harakat dan huruf, transliterasinya berupa gabungan huruf sebagai berikut: 

 

 

 

 

Contoh: 

 kataba  كَتبَََ -

 fa`ala   فعَلَََ -

 suila   سُئلََِ -

 kaifa   كَيْفََ -

 haula   حَوْلََ -

C. Maddah 

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harakat dan huruf, 

transliterasinya berupa huruf dan tanda sebagai berikut: 

 

 

 

 

 

Contoh: 

 qāla  قاَلََ -

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama 

.. .    Fathah dan ya ai a dan u 

.. .    
Fathah dan wau au a dan u  

 

Huruf Arab Nama Huruf 

Latin 

Nama 

.. . .. .  Fathah dan alif atau ya ā a dan garis di atas 

.. .  Kasrah dan ya ī i dan garis di atas 

.. .  Dammah dan wau ū u dan garis di atas 
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 ramā  رَمَى -

 qīla  قيِْلََ -

 yaqūlu  يقَوُْلَُ -

D. Ta’ Marbutah 

Transliterasi untuk ta’ marbutah ada dua, yaitu: 

1. Ta’ marbutah hidup 

Ta’ marbutah hidup atau yang mendapat harakat fathah, kasrah, dan 

dammah, transliterasinya adalah “t”. 

2. Ta’ marbutah mati 

Ta’ marbutah mati atau yang mendapat harakat sukun, transliterasinya 

adalah “h”. 

3. Kalau pada kata terakhir dengan ta’ marbutah diikuti oleh kata yang 

menggunakan kata sandang al serta bacaan kedua kata itu terpisah, maka ta’ 

marbutah itu ditransliterasikan dengan “h”. 

Contoh: 

طْفاَلَِلََرَؤْضَةَُا -   raudah al-atfāl/raudahtul atfāl 

رَةَُ -  al-madīnah al-munawwarah/al-madīnatul munawwarah  المَْدِيْنةََُالْمُنوََّ

 talhah   طَلْحَةَْ -

E. Syaddah (Tasydid) 

Syaddah atau tasydid yang dalam tulisan Arab dilambangkan dengan 

sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid, ditransliterasikan dengan 

huruf, yaitu huruf yang sama dengan huruf yang diberi tanda syaddah itu. 

Contoh: 
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لََ -  nazzala  نزََّ

 al-birr  البرَِ  -

F. Kata Sandang 

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, yaitu 

 :namun dalam transliterasi ini kata sandang itu dibedakan atas ,ال

1. Kata sandang yang dikutip huruf syamsiyah 

Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah ditransliterasikan 

sesuai dengan bunyinya, yaitu huruf “l” diganti dengan huruf yang langsung 

mengikuti kata sandang itu. 

2. Kata sandang yang diikuti huruf qamariyah 

Kata sandang yang diikuti oleh huruf qamariyah ditransliterasikan 

dengan sesuai dengan aturan yang digariskan di depan dan sesuai dengan 

bunyinya. 

Baik diikuti oleh huruf syamsiyah maupun qamariyah, kata sandang ditulis 

terpisah dari kata yang mengikuti dan dihubungkan dengan tanpa sempang. 

Contoh: 

جُلَُ -  ar-rajulu  الرَّ

 al-qalamu الْقلَمََُ -

 asy-syamsu الشَّمْسَُ -

لَُالْجَلََ -  al-jalālu 
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G. Hamzah 

Hamzah ditransliterasikan sebagai apostrof. Namun hal itu hanya berlaku 

bagi hamzah yang terletak di tengah dan di akhir kata. Sementara hamzah yang 

terletak di awal kata dilambangkan, karena dalam tulisan Arab berupa alif. 

Contoh: 

 ta’khużu تأَخُْذُ  -

 syai’un شَيئ   -

 an-nau’u النَّوْءُ  -

 inna إِنَّ  -

H. Penulisan Kata 

Pada dasarnya setiap kata, baik fail, isim maupun huruf ditulis terpisah. 

Hanya kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab sudah lazim 

dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harkat yang dihilangkan, 

maka penulisan kata tersebut dirangkaikan juga dengan kata lain yang 

mengikutinya. 

Contoh: 

ازِقيِْنََ - َاللهََفهَُوََخَيْرَُالرَّ   /Wa innallāha lahuwa khair ar-rāziqīn           وََإنَِّ

Wa innallāha lahuwa khairurrāziqīn 

 Bismillāhi majrehā wa mursāhā             بسِْمَِاِللهَمَجْرَاهَاَوََمُرْسَاهَا -

 

I. Huruf Kapital 

Meskipun dalam sistem tulisan Arab huruf kapital tidak dikenal, dalam 

transliterasi ini huruf tersebut digunakan juga. Penggunaan huruf kapital 
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seperti apa yang berlaku dalam EYD, di antaranya: huruf kapital digunakan 

untuk menuliskan huruf awal nama diri dan permulaan kalimat. Bilamana nama 

diri itu didahului oleh kata sandang, maka yang ditulis dengan huruf kapital 

tetap huruf awal nama diri tersebut, bukan huruf awal kata sandangnya. 

Contoh: 

َالْعاَلمَِيْنََ - ِ  /Alhamdu lillāhi rabbi al-`ālamīn  الْحَمْدَُللهَِرَب 

Alhamdu lillāhi rabbil `ālamīn 

حِيْمَِ - حْمنَِالرَّ  Ar-rahmānir rahīm/Ar-rahmān ar-rahīm   الرَّ

Penggunaan huruf awal kapital untuk Allah hanya berlaku bila dalam 

tulisan Arabnya memang lengkap demikian dan kalau penulisan itu disatukan 

dengan kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang dihilangkan, huruf 

kapital tidak dipergunakan. 

Contoh: 

 Allaāhu gafūrun rahīm  اللهَُغَفوُْرٌَرَحِيْمٌَ -

َِا - مُوْرَُجَمِيْعاًلَُلِِل    Lillāhi al-amru jamī`an/Lillāhil-amru jamī`an 

J. Tajwid 

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman 

transliterasi ini merupakan bagian yang tak terpisahkan dengan Ilmu Tajwid. 

Karena itu peresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai dengan pedoman 

tajwid.  
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MOTTO 

 

“Keberkahan jual beli terletak pada kejujuran dan keadilan antara penjual dan 

pembeli” 

 

“The blessing of buying and selling lies in honesty and fairness between the seller 

and the buyer” 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Pertumbuhan toko ritel yang pesat di Indonesia telah menjadi fenomena 

penting dalam memenuhi kebutuhan konsumen yang semakin beragam, 

menawarkan berbagai pilihan produk dan layanan yang dapat diakses oleh 

masyarakat dari berbagai kalangan. Dari kota-kota besar hingga pelosok desa, 

toko ritel hadir dalam berbagai skala dan format, mulai dari toko kelontong 

kecil yang mengandalkan sistem pelayanan tradisional dan hubungan personal 

dengan pelanggan, hingga hypermarket modern yang menawarkan 

kenyamanan, efisiensi, dan ragam produk yang lengkap. Persaingan yang ketat 

di industri ritel mendorong para pelaku usaha untuk terus berinovasi, baik 

dalam hal strategi pemasaran, penataan produk, maupun kualitas layanan, guna 

menciptakan daya tarik yang mampu memikat minat konsumen. Selain itu, 

upaya untuk memberikan pengalaman belanja yang memuaskan dan 

membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan menjadi kunci utama 

dalam membangun loyalitas, yang pada akhirnya menentukan 

keberlangsungan bisnis di tengah maraknya kompetisi dan tuntutan konsumen 

yang semakin tinggi.1 

Seiring pertumbuhan toko ritel yang semakin pesat, inovasi dan 

kreativitas menjadi kebutuhan utama bagi para pengusaha untuk tetap relevan. 

                                                
1 Alfanda Andika and Febsri Susanti, “Pengaruh Marketing Mix Terhadap Keputusan Pembelian 

Parfum Di Azzwars Parfum Lubeg Padang,”  INA-Rxiv, 2018, 1–12. 
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Upaya seperti menyediakan fasilitas tambahan, seperti toilet gratis, tempat 

duduk di teras, hingga Wi-Fi gratis, menjadi cara untuk meningkatkan 

pengalaman pelanggan. Fasilitas ini tidak hanya memberikan nilai tambah, 

tetapi juga menciptakan peluang bagi perusahaan untuk menarik perhatian 

konsumen terhadap produk mereka.2 

Nilai tambah tersebut memiliki hubungan erat dengan strategi 

pemasaran, yang bertujuan menarik perhatian konsumen, memberikan 

pelayanan yang baik, dan memenuhi kebutuhan mereka. Namun, menciptakan 

ciri khas yang membedakan dari pesaing bukanlah hal yang mudah. Hal ini 

memerlukan riset mendalam untuk memastikan bahwa strategi pemasaran yang 

dirancang dapat menarik perhatian konsumen sekaligus memengaruhi 

keputusan pembelian mereka. Respons afektif konsumen terhadap produk atau 

jasa sangat dipengaruhi oleh pengalaman sebelumnya, menekankan pentingnya 

interaksi antara faktor afektif, kognitif, perilaku, dan lingkungan dalam proses 

pengambilan keputusan konsumen.3 

Salah satu cara untuk menarik perhatian konsumen adalah melalui 

penerapan bauran pemasaran atau marketing mix. mendefinisikan marketing 

mix sebagai kumpulan alat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk 

mencapai tujuannya. Marketing mix yang efektif mampu memenangkan hati 

konsumen dan memengaruhi keputusan pembelian mereka. Awalnya terdiri 

dari empat elemen, yaitu produk, harga, promosi, dan tempat, konsep ini 

                                                
2 Andika and Susanti. 
3 Pembelian Pada, Toko H Aan, and Tanah Grogot, “902-Article Text-3088-1-10-20220226,” n.d., 

1–6. 
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kemudian berkembang menjadi tujuh elemen, mencakup proses, orang, dan 

bukti fisik.4 

Persaingan bisnis merupakan cara atau upaya yang dilakukan oleh 

individu atau kelompok untuk memenangkan suatu persaingan dan 

mempertahankan keberlangsungan usahanya dalam situasi persaingan bisnis 

yang semakin ketat. Dalam persaingan bisnis tetap harus bersaing secara sehat 

dan harus mematuhi etika berbisnis sesuai ajaran islam, agar tidak terjerumus  

pada lembah dosa dan usaha yang dijalankan mendapatkan ridho dari Allah 

SWT. Menurut pandangan Islam bisnis merupakan aspek kehidupan yang 

dikelompokkan kedalam masalah muamalah, yakni masalah yang berkenaan 

dengan hubungan yang bersifat horizontal dalam kehidupan manusia. Dalam 

hukum muamalat, Islam mempunyai prinsip-prinsip yang dirumuskan bahwa 

pada dasarnya segala bentuk muamalah adalah mubah kecuali yang sudah 

ditentukan oleh al-Qur’an dan Sunnah, dilakukan atas dasar sukarela tanpa 

mengandung unsur paksaan. Muamalat juga dilakukan atas dasar pertimbangan 

mendatangkan manfaat dan menghindarkan mudharat dalam hidup 

bermasyarakat serta dilaksanakan dengan memelihara nilai keadilan, 

menghindari unsur penganiayaan, unsur pengambilan kesempatan. Seperti 

yang tercantum dalam Surat An-Nisa’ ayat 29. 

 

 

                                                
4 Muhtazib Muhtazib and Andi bintang Balele, “Pengaruh Strategi Bauran Pemasaran Terhadap 

Penjualan Produk Sembako Pada CV. Cahaya Benteng Di Makassar,” GEMILANG: Jurnal 

Manajemen Dan Akuntansi 2, no. 1 (2022): 08–27, https://doi.org/10.56910/gemilang.v2i1.1601. 
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اَامَْوَالَكُمَْبيَْنَكُمَْبِالْبََ نْكُمََْۗيٰٰٓايَ هَاَالَّذِيْنََاٰمَنوُْاَلَََتأَكْلُوُْٰٓ َٰٓانََْتكَُوْنََتِجَارَةًَعَنَْترََاضٍَم ِ اَانَْفسَُكُمََْۗوََاطِلَِالََِّ لَََتقَْتلُوُْٰٓ

ََكَانََبِكُمَْرَحِيْمًاَ َاللّٰه  انَِّ

Terjemahan: 

“Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu memakan harta 

sesamamu dengan cara yang batil (tidak benar), kecuali berupa perniagaan 

atas dasar suka sama suka di antara kamu. Janganlah kamu membunuh 

dirimu. Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu.” 

Dari tafsir Al-Wajiz / Syaikh Prof. Dr. Wahbah az-Zuhaili, pakar fiqih 

dan tafsir negeri Suriah, Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kalian 

mengambil harta selain milik kalian dengan cara yang diharamkan syariat, 

sepeti riba, judi, memalak, dan menipu. Namun kalian diperbolehkan untuk 

mengambil harta mereka dengan melakukan perniagaan yang berdasarkan pada 

kerelaan atau dengan kebaikan hati antara dua belah pihak, dan berpegang 

teguh pada syariat. At-Tijarah adalah tindakan jual-beli. At-Taradhi adalah 

transaksi antara dua orang yang melakukan jual-beli tanpa adanya tipuan, 

tindakan menutupi kecacatan barang, tindakan perjudian dan riba. Dan 

sebaiknya kalian tidak saling membunuh dengan cara yang zalim dan penuh 

kebencian, tanpa dibenarkan oleh syariat. Dan sebaiknya seseorang tidak 

bunuh diri. Sesungguhnya Allah Maha Pengasih terhadap kalian dengan 

mengharamkan dan mencegah kalian melakukan perkara tersebut.5 

Dalam bisnis, Islam menekankan pentingnya menjalankan transaksi 

dengan cara yang halal dan adil, tanpa melibatkan riba, judi, penipuan, atau 

pemaksaan. Setiap transaksi harus dilakukan atas dasar kerelaan kedua belah 

pihak, tanpa ada unsur manipulasi atau ketidakjujuran, seperti 

                                                
5 “Surat An-Nisa Ayat 29 Arab, Latin, Terjemah Dan Tafsir | Baca Di TafsirWeb,” accessed February 

17, 2025, https://tafsirweb.com/1561-surat-an-nisa-ayat-29.html. 
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menyembunyikan kecacatan barang atau menaikkan harga secara tidak wajar. 

Selain itu, bisnis juga harus dijalankan dengan etika yang baik, menghindari 

praktik yang merugikan orang lain maupun diri sendiri, seperti eksploitasi 

pekerja atau monopoli yang tidak sehat. Prinsip-prinsip ini bertujuan untuk 

menciptakan keadilan dalam perdagangan, menjaga kesejahteraan masyarakat, 

serta membawa keberkahan dan ridha dalam setiap usaha yang dilakukan. 

Kinerja penjualan eceran diprakirakan meningkat pada November 2024, 

tercermin dari Indeks Penjualan Riil (IPR) yang diperkirakan mencapai 211,5 

atau tumbuh 1,7% (yoy), lebih tinggi dibandingkan bulan sebelumnya. 

Peningkatan ini terutama didorong oleh pertumbuhan penjualan pada 

Kelompok Bahan Bakar Kendaraan Bermotor, Suku Cadang dan Aksesori, 

serta Subkelompok Sandang. Secara bulanan, penjualan eceran diprakirakan 

tumbuh 0,4% (mtm) setelah mengalami kontraksi 0,01% (mtm) pada bulan 

sebelumnya, didorong oleh peningkatan penjualan pada Kelompok Peralatan 

Informasi dan Komunikasi, Perlengkapan Rumah Tangga Lainnya, serta 

Subkelompok Sandang. Sementara itu, pada Oktober 2024, IPR tercatat 

sebesar 210,6 atau tumbuh 1,5% (yoy), lebih rendah dibandingkan 

pertumbuhan September 2024 yang mencapai 4,8% (yoy). Pertumbuhan pada 

Oktober didukung oleh meningkatnya penjualan Kelompok Suku Cadang dan 

Aksesori, Bahan Bakar Kendaraan Bermotor, dan Subkelompok Sandang, 

meskipun secara bulanan mengalami kontraksi 0,01% (mtm), membaik 

dibandingkan kontraksi 2,5% (mtm) pada bulan sebelumnya. Perbaikan ini 

terutama ditopang oleh peningkatan penjualan pada Kelompok Perlengkapan 
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Rumah Tangga Lainnya, Suku Cadang dan Aksesori, Bahan Bakar Kendaraan 

Bermotor, serta Makanan, Minuman, dan Tembakau yang didukung oleh 

kelancaran distribusi.6 

Keberhasilan strategi pemasaran juga menjadi harapan bagi Toko 

Sembako Adammi. Keputusan konsumen untuk membeli produk di toko ini 

tidak hanya menjadi indikator keberhasilan strategi pemasaran tetapi juga 

peluang untuk mempertahankan loyalitas pelanggan. Loyalitas ini dapat 

menciptakan efek word of mouth yang positif, menarik konsumen baru, dan 

memperluas pangsa pasar toko. Selain itu, keputusan pembelian konsumen 

memberikan wawasan berharga mengenai preferensi mereka, yang dapat 

digunakan untuk mengembangkan produk dan meningkatkan daya saing toko. 

Untuk mencapai tujuan ini, Toko Adammi perlu mengoptimalkan aspek 

operasional dan pemasaran, seperti menyediakan produk berkualitas, 

memberikan pelayanan yang baik, serta menerapkan strategi promosi yang 

efektif. Dengan pendekatan yang tepat, konsumen tidak hanya merasa puas 

tetapi juga terdorong untuk melakukan pembelian secara rutin, terutama di 

tengah persaingan yang semakin kompetitif dan tren masyarakat yang 

cenderung memilih toko terdekat dengan tempat tinggal mereka. 

Berdasarkan latar belakang ini, penelitian ini bertujuan untuk 

menganalisis bagaimana penerapan strategi marketing mix dapat memengaruhi 

keputusan pembelian konsumen di Toko Adammi, Desa Penaga, Kabupaten 

                                                
6 Ramdan Denny Prakoso, “Survei Penjualan Eceran November 2024: Penjualan Eceran 

Diprakirakan Meningkat,” Bank Indonesia, accessed February 17, 2025, 

https://www.bi.go.id/id/publikasi/ruang-media/news-release/Pages/sp_2626724.aspx. 
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Bintan. Penelitian ini diharapkan memberikan kontribusi bagi pengembangan 

strategi pemasaran toko sembako di tengah persaingan yang semakin ketat. 

Adapun judul penelitian ini adalah "Pengaruh Strategi Marketing Mix 

terhadap Keputusan Pembelian di Toko Adammi, Desa Penaga, Kabupaten 

Bintan." 

B. Rumusan Masalah 

1. Apakah ada pengaruh produk terhadap keputusan pembelian pada Toko 

Adammi Penaga Kabupaten Bintan? 

2. Apakah ada pengaruh harga terhadap keputusan pembelian pada toko 

Adammi Penaga Kabupaten Bintan? 

3. Apakah ada pengaruh tempat terhadap keputusan pembelian pada Toko 

Adammi Penaga Kabupaten Bintan? 

4. Apakah ada pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian pada Toko 

Adammi Penaga Kabupaten Bintan? 

5. Secara simultan apakah ada pengaruh produk, harga, tempat, dan promosi 

terhadap keputusan pembeliann pembelian pada Toko Adammi Penaga 

Kabupaten Bintan? 

C. Tujuan Penelitian dan Manfaat Penelitian 

Tujuan penelitian sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh kualitas produk terhadap 

keputusan pembelian masyarakat pada Toko Adammi Penaga Kabupaten 

Bintan. 
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2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh harga terhadap keputusan 

pembelian masyarakat pada Toko Adammi Penaga Kabupaten Bintan. 

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh tampat terhadap keputusan 

pembelian masyarakat pada Toko Adammi Penaga Kabupaten Bintan. 

4. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh promosi terhadap keputusan 

pembelian masyarakat pada Toko Adammi Penaga Kabupaten Bintan. 

5. Untuk mengetahui dan menganalisa pengaruh produk, harga, tempat, dan 

promosi terhadap keputusan pembelian masyarakat pada Toko Adammi 

Penaga Kabupaten Bintan. 

Manfaat penelitian sebagai berikut: 

1. Secara teoritis 

a. Penelitian ini diharapkan dapat memperkaya literatur dalam bidang 

pemasaran, khususnya terkait pengaruh strategi marketing mix terhadap 

keputusan pembelian konsumen. Hasil penelitian ini dapat digunakan 

sebagai referensi bagi akademisi dalam memahami bagaimana setiap 

elemen marketing mix dapat memengaruhi perilaku konsumen di pasar 

ritel tradisional. 

b. Penelitian ini memberikan bukti empiris yang mendukung atau 

mengembangkan teori-teori pemasaran, seperti teori marketing mix dari 

Kotler dan Keller, serta konsep interaksi afektif, kognitif, perilaku, dan 

lingkungan dalam proses pengambilan keputusan konsumen yang 

diungkapkan oleh Peter Olson. 
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c. Hasil penelitian ini dapat menjadi landasan bagi penelitian berikutnya, 

baik dalam konteks toko ritel tradisional maupun dalam sektor lain, untuk 

memahami dinamika pemasaran dan keputusan pembelian. 

2. Secara praktis 

a. Penelitian ini memberikan informasi strategis tentang elemen marketing 

mix yang paling berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. 

Temuan ini dapat digunakan sebagai acuan untuk mengoptimalkan 

strategi pemasaran, meningkatkan kepuasan pelanggan, dan membangun 

loyalitas konsumen. 

b. Penelitian ini menjadi panduan bagi pemilik usaha ritel lainnya dalam 

merancang strategi pemasaran yang efektif untuk menarik perhatian 

konsumen dan meningkatkan daya saing di tengah persaingan yang 

semakin ketat. 

c. Hasil penelitian dapat membantu pemerintah daerah dan pihak terkait 

dalam merancang kebijakan atau program yang mendukung 

pengembangan usaha kecil dan menengah di sektor ritel, khususnya di 

wilayah pedesaan seperti Desa Penaga. 

d. Dengan penerapan strategi marketing mix yang optimal oleh toko-toko 

ritel, konsumen diharapkan mendapatkan pengalaman berbelanja yang 

lebih baik, baik dari segi kualitas produk, harga yang kompetitif, maupun 

layanan yang memuaskan. 
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D. Kajian Terdahulu 

1. Hasil penelitian yang berjudul “Efektivitas marketing mix 4P terhadap 

penjualan BUMDes “Sumber Rejeki” Desa Samir Kecamatan Ngunut 

Kabupaten Tulungagung”7 oleh Ofiana Ulandari,  

Mengeksplorasi bagaimana elemen Produk, Harga, Tempat, dan 

Promosi memengaruhi kinerja penjualan BUMDes Sumber Rejeki. 

Penelitian ini berfokus pada fluktuasi volume penjualan dari September 

hingga Desember 2022, dengan tujuan mengevaluasi efektivitas strategi 

bauran pemasaran 4P. Menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif 

melalui wawancara, pengamatan, dan analisis data Miles dan Huberman, 

hasilnya menunjukkan bahwa menjaga kualitas produk, menawarkan harga 

terjangkau, memilih lokasi strategis, serta promosi melalui media sosial, 

bonus, dan diskon adalah strategi yang efektif. Penelitian ini menyimpulkan 

bahwa bauran pemasaran 4P sangat efektif dalam meningkatkan volume 

penjualan, sebagaimana dibuktikan dengan rasio efektivitas pencapaian 

target penjualan. 

Skripsi saya yang berjudul "Pengaruh Strategi Marketing Mix 

terhadap Keputusan Pembelian di Toko Adammi Penaga Kabupaten Bintan" 

memiliki perbedaan signifikan dibandingkan dengan penelitian"Efektivitas 

Bauran Pemasaran 4P terhadap Penjualan BUMDes 'Sumber'". Perbedaan 

utama terletak pada pendekatan penelitian, di mana skripsi saya 

                                                
7 Ofiana Ulandari, “Efektivitas Marketing Mix 4P Terhadap Penjualan BUMDes ‘Sumber Rejeki’ 

Desa Samir Kecamatan Ngunut Kabupaten Tulungagung,” Entrepreneurship Bisnis Manajemen 

Akuntansi (E-BISMA), 2023, 183–95, https://doi.org/10.37631/ebisma.v4i1.931. 
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menggunakan pendekatan kuantitatif dengan pengumpulan data melalui 

kuesioner, sedangkan makalah tersebut menggunakan pendekatan deskriptif 

kualitatif dengan wawancara, pengamatan, dan analisis data Miles dan 

Huberman. Selain itu, objek penelitian saya adalah Toko Adammi di 

Penaga, sedangkan makalah tersebut berfokus pada BUMDes Sumber 

Rejeki. Skripsi saya bertujuan menganalisis pengaruh elemen 4P terhadap 

keputusan pembelian konsumen, sedangkan makalah tersebut mengevaluasi 

efektivitas strategi 4P dalam meningkatkan volume penjualan selama 

periode tertentu. Hasil skripsi saya belum tersedia, sedangkan makalah 

tersebut menyimpulkan bahwa strategi seperti menjaga kualitas produk, 

menawarkan harga terjangkau, memilih lokasi strategis, dan promosi kreatif 

terbukti efektif dalam meningkatkan penjualan. Skripsi Anda lebih 

menekankan pada analisis keputusan konsumen, sedangkan makalah 

tersebut fokus pada kinerja penjualan sebagai indikator efektivitas strategi. 

2. Hasil penelitian yang berjudul “Pengaruh Strategi Marketing Mix (4P) 

dalam Upaya Meningkatkan Kinerja Pemasaran pada Masa Pandemi 

COVID-19 (Studi Kasus pada Geffa Production Sukoharjo)”8 oleh Alimah 

Nur Bakhitah dan Atik Lusia membahas dampak strategi bauran pemasaran 

terhadap kinerja bisnis selama pandemi.  

Penelitian ini berfokus pada bagaimana elemen produk, promosi, harga, 

dan tempat memengaruhi kinerja pemasaran Geffa Production. 

                                                
8 Alimah Nur and Atik Lusia, “Pengaruh Strategi Marketing Mix (4P) Dalam Upaya Meningkatkan 

Kinerja Pemasaran Pada Masa Pandemi Covid-19 (Studi Kasus Pada Geffa Production Sukoharjo),” 

Jurnal Sinar Manajemen 10, no. 2 (2023): 102–15, https://doi.org/10.56338/jsm.v11i2.2821. 
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Menggunakan pendekatan kuantitatif dengan sampel 100 konsumen dan 

analisis regresi linier berganda, hasilnya menunjukkan bahwa produk dan 

distribusi berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran, 

sedangkan promosi berpengaruh positif tetapi tidak signifikan, dan harga 

memiliki dampak negatif serta tidak signifikan. Penelitian ini 

menyimpulkan bahwa fokus pada strategi produk dan distribusi dapat 

meningkatkan kinerja pemasaran secara signifikan selama pandemi, 

sementara strategi promosi dan harga perlu disesuaikan untuk hasil yang 

lebih optimal. 

Skripsi saya yang berjudul "Pengaruh Strategi Marketing Mix 

terhadap Keputusan Pembelian di Toko Adammi Penaga Kabupaten 

Bintan" berbeda dengan penelitian berjudul “Pengaruh Strategi Marketing 

Mix (4P) dalam Upaya Meningkatkan Kinerja Pemasaran pada Masa 

Pandemi COVID-19 (Studi Kasus pada Geffa Production Sukoharjo).” 

Perbedaan utama terletak pada fokus penelitian, di mana skripsi saya 

menganalisis pengaruh elemen 4P terhadap keputusan pembelian 

konsumen, sedangkan penelitian tersebut membahas dampak elemen 4P 

terhadap kinerja pemasaran selama pandemi. Lokasi penelitian saya adalah 

Toko Adammi di Penaga, Kabupaten Bintan, sementara penelitian lain 

berfokus pada Geffa Production di Sukoharjo. Metode penelitian saya 

menggunakan pendekatan kuantitatif dengan kuesioner, sementara 

penelitian lain juga menggunakan pendekatan kuantitatif tetapi dengan 

analisis regresi linier berganda dan sampel 100 konsumen. Hasil skripsi 
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saya belum tersedia, sedangkan penelitian lain menunjukkan bahwa produk 

dan distribusi berpengaruh signifikan terhadap kinerja pemasaran, promosi 

berpengaruh positif tetapi tidak signifikan, dan harga memiliki dampak 

negatif. Selain itu, penelitian lain lebih menekankan pada strategi yang 

relevan untuk menghadapi tantangan pandemi, sedangkan skripsi saya 

tidak memiliki konteks spesifik terkait pandemi. 

3. Hasil penelitian yang berjudul "Pengaruh Bauran Pemasaran dan Kualitas 

Pelayanan Berbasis Syariah terhadap Keputusan Konsumen untuk Membeli 

di Toko Yunika Jabon Sidoarjo"9 ditulis oleh Abdillah Mundir, Anita 

Agustining Rahayu, mengkaji pengaruh bauran pemasaran dan kualitas 

layanan berbasis syariah terhadap keputusan pembelian konsumen.  

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan analisis 

regresi linier berganda, uji-t, dan f-test, serta data yang dikumpulkan melalui 

kuesioner. Hasilnya menunjukkan bahwa baik bauran pemasaran maupun 

kualitas layanan berbasis syariah secara signifikan mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen, dengan nilai-t yang dihitung melebihi 

nilai-t kritis. Kesimpulannya, peningkatan dalam kedua faktor ini dapat 

berdampak positif pada keputusan pembelian konsumen, yang 

menunjukkan bahwa bisnis perlu fokus pada peningkatan strategi 

pemasaran dan kualitas layanan untuk menarik lebih banyak pelanggan. 

                                                
9 Abdillah Mundir and Anita Agustining Rahayu, “Pengaruh Bauran Pemasaran 4P (Produk, Price, 

Place, Promotion) Dan Kualitas Pelayanan Berbasis Syariah Terhadap Keputusan Konsumen Untuk 

Membeli Di Toko Yunika Jabon Sidoarjo,” Jurnal Mu’allim 4, no. 1 (2022): 34–52, 

https://doi.org/10.35891/muallim.v4i1.2949. 
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Skripsi saya yang berjudul "Pengaruh Strategi Marketing Mix 

terhadap Keputusan Pembelian di Toko Adammi Penaga Kabupaten 

Bintan" berbeda dengan jurnal "Dampak Bauran Pemasaran dan Kualitas 

Pelayanan Berbasis Syariah terhadap Keputusan Konsumen untuk Membeli 

di Toko Yunika Jabon Sidoarjo" dalam beberapa aspek. Perbedaan utama 

terletak pada fokus penelitian, di mana skripsi saya berfokus pada pengaruh 

strategi marketing mix (4P) terhadap keputusan pembelian di toko retail, 

sementara jurnal ini membahas pengaruh bauran pemasaran dan kualitas 

pelayanan berbasis syariah terhadap keputusan pembelian konsumen di toko 

yang menerapkan prinsip-prinsip syariah. Lokasi penelitian saya berada di 

Kabupaten Bintan, sedangkan penelitian jurnal dilakukan di Sidoarjo. 

Metode penelitian yang digunakan kedua penelitian adalah kuantitatif 

dengan kuesioner, namun jurnal ini menggunakan analisis regresi linier 

berganda, uji-t, dan f-test hal tersebut sama dengan penelitian saya. Hasil 

dari jurnal ini menunjukkan bahwa bauran pemasaran dan kualitas 

pelayanan berbasis syariah berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian, sementara hasil penelitian skripsi saya belum tersedia. Selain 

itu, jurnal ini menekankan pentingnya kualitas pelayanan berbasis syariah, 

yang tidak ada dalam skripsi saya, yang hanya berfokus pada elemen-

elemen 4P dalam konteks retail. Secara keseluruhan, jurnal ini menyarankan 

peningkatan kualitas layanan syariah dan strategi pemasaran sebagai cara 

untuk menarik lebih banyak pelanggan, sedangkan skripsi saya lebih fokus 

pada analisis keputusan pembelian dengan 4P. 
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4. Hasil penelitian yang berjudul “Pengaruh Bauran Pemasaran (Marketing 

Mix) Terhadap Keputusan Pembelian Di Koperasi Mahasiswa Universitas 

Bhinneka Pgri Program Studi Pendidikan Ekonomi Tahun Akademik 

2022/2023”10 ditulis Ella Cristina Novitasari, Maria Agatha Sri Widyanti 

Hastuti yang mengkaji bauran pemasaran terhadap Keputusan pembelian di 

koperasi mahasiswa. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan analisis 

regresi linier berganda, uji-t, dan f-test, serta data yang dikumpulkan melalui 

kuesioner atau angket dengan jumlah sampel 101 mahasiswa. Adapun 

Kesimpulan dari penelitian tersebut adalah hasil penelitian menunjukkan 

bahwa variabel produk dan harga berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas 

Bhinneka PGRI, sedangkan variabel lokasi dan promosi tidak berpengaruh 

signifikan. Secara simultan, keempat variabel (produk, harga, lokasi, dan 

promosi) memiliki pengaruh bersama terhadap keputusan pembelian. Nilai 

koefisien determinasi (R²) sebesar 22,7% menunjukkan bahwa keputusan 

pembelian dipengaruhi oleh variabel-variabel tersebut sebesar 22,7%, 

sementara 77,3% sisanya dipengaruhi oleh faktor lain di luar penelitian ini. 

Skripsi saya yang berjudul "Pengaruh Strategi Marketing Mix 

terhadap Keputusan Pembelian di Toko Adammi Penaga Kabupaten 

Bintan" berbeda dengan penelitian ini, Perbedaan utama terletak pada fokus 

                                                
10 Ella Cristina Novitasari and Maria Agatha Sri Widyanti Hastuti, “Pengaruh Bauran Pemasaran 

(Marketing Mix) Terhadap Keputusan Pembelian Di Koperasi Mahasiswa Universitas Bhinneka 

Pgri Program Studi Pendidikan Ekonomi Tahun Akademik 2022/2023,” Jurnal Economina 2, no. 8 

(2023): 2076–90, https://doi.org/10.55681/economina.v2i8.719. 
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penelitian, di mana skripsi saya berfokus pada pengaruh strategi marketing 

mix (4P) terhadap keputusan pembelian di toko retail, sementara jurnal ini 

membahas pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian di 

koperasi mahasiswa universitas Bhineka PGRI. Lokasi penelitian saya 

berada di Kabupaten Bintan, sedangkan penelitian jurnal dilakukan di 

kampus Bhineka PGRI . Metode penelitian yang digunakan kedua 

penelitian adalah kuantitatif dengan kuesioner, namun jurnal ini 

menggunakan analisis regresi linier berganda, uji-t, dan f-test hal tersebut 

sama dengan penelitian saya.  

E. Kerangka Teori 

1. Bauran Pemasaran 

Menurut kotler dan amstrong bauran pemasaran  (marketing mix) 

merupakan kumpulan alat pemasaran taktif terkendali yang dipadukan 

perusahaan untuk menghasilkan respon yang diinginkan di pasar sasaran. 11 

Marketing mix atau bauran pemasaran merupakan startegi 

mencampur kegiatan-kegiatan marketing agar dicari kombinasi maksimal 

sehingga mendatangkan hasil yang paling luas. 12  Bauran pemasaran 

(marketing mix) merupakan alat pemasaran yang baik dalam suatu 

perusahaan, dimana perusahaan mampu mengendalikannya agar dapat 

mempengaruhi respon sasaran.  Dalam bauran pemasaran terdapat 

seperangkat alat pemasaran yang dikenal dengan istilah 4p, yaitu product 

                                                
11 Kotler,philip, dan Gary Atmstrong, Prinsip-Prinsi Pemasaran , (jakarta :Erlangga, 2012, edisi 12, 

jilid 1) hlm 134 
12 Lupiyoadi,R, Manajemen Pemasaran Jasa (jakarta:Salemba Empat,2016), hlm 110 
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(produk), price (harga), promotion  (promosi), place (tempat/distribusi). 

Maka dapat disimpulakn bauran pemasaran yaitu product, price, promotion, 

place. 

Dalam Islam pemasaran syariah adalah strategoi bisnis yang harus 

memayungi seluruh aktivitas dalam sebuah perusahaan,meliputi seluruh 

proses menciptakan, menawarkan, pertukaran nilai dari seorang produsen 

atau satu perusahaan atau perorangan, yang sesuai dengan ajaran islam. 

Pemasaran syariah merupakan pemasaran spritual mengenai istilah 

“bisiskan nurani” dan panggilan hati. Disini muncul aspek kejujuran, 

empati, cinta, dan kependulian terhadap sesama.13 

a. Produk 

Dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI), produk diartikan 

sebagai barang atau jasa yang dihasilkan melalui proses produksi, serta 

memiliki nilai atau kegunaan yang ditambahkan selama proses tersebut 

hingga menjadi hasil akhir. Sementara itu, menurut Hermawan 

Kartajaya, produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada 

pasar untuk menarik perhatian, dimiliki, digunakan, atau dikonsumsi. 

Produk ini tidak hanya mencakup barang fisik dan jasa, tetapi juga 

mencakup kepribadian, lokasi, organisasi, serta ide atau gagasan.14  

b. Harga 

                                                
13 Yufir Rahayu, “Pengaruh Marketing Mix Terhadap Keputusan Pembelian Di UD. Bangunan Mulia 

Saudara Jaya Menurut Ekonomi Syariah” (2021). 
14 Hermawan kertajaya, Marketing Syariah, (Jakarta:Bumi Aksara, 2010), hlm 45 
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Harga merupakan salah satu variabel yang dapat dikendalikan dan 

berperan penting dalam menentukan apakah suatu produk akan diterima 

oleh konsumen atau tidak. Secara umum, harga adalah sejumlah uang 

yang harus dibayarkan oleh konsumen untuk memperoleh suatu produk. 

Menurut Kotler dan Armstrong dalam Ari, harga didefinisikan sebagai 

sejumlah uang yang diminta sebagai imbalan atas suatu produk atau jasa 

yang ditawarkan kepada konsumen.15 

c. Lokasi 

Menurut Kotler dan Armstrong, lokasi merupakan serangkaian 

kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk memastikan bahwa produk 

yang ditawarkan dapat diakses dan tersedia bagi pasar sasaran. Lokasi 

mencakup perencanaan serta pelaksanaan strategi distribusi produk atau 

jasa melalui tempat yang dianggap tepat. Dengan demikian, keputusan 

mengenai lokasi berkaitan dengan penetapan tempat operasional 

perusahaan serta penempatan staf yang mendukung kegiatan tersebut.16 

d. Promosi 

Promosi merupakan salah satu bentuk komunikasi yang paling 

sering digunakan oleh pelaku pemasaran. Sebagai bagian dari elemen 

bauran pemasaran, promosi penjualan memiliki peran penting dalam 

memperkenalkan produk kepada konsumen. Promosi juga menjadi salah 

satu faktor penentu keberhasilan strategi pemasaran secara keseluruhan. 

                                                
15 Kotler,philip, dan Gary Atmstrong, Prinsip-Prinsi Pemasaran , (jakarta :Erlangga, 2012, edisi 12, 

jilid 1)  
16 Kotler,philip, dan Gary Atmstrong, Prinsip-Prinsi Pemasaran , (jakarta :Erlangga, 2012, edisi 12, 

jilid 1)  
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Meskipun suatu produk memiliki kualitas yang baik, jika konsumen 

belum mengetahui keberadaannya atau tidak yakin terhadap manfaatnya, 

maka mereka cenderung tidak akan tertarik untuk membeli. Pada 

dasarnya, promosi adalah elemen dalam bauran pemasaran yang 

bertujuan untuk menyampaikan informasi, membujuk, serta 

mengingatkan konsumen terhadap merek dan produk yang ditawarkan.17 

 

2. Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian adalah tindakan konsumen dalam memilih dan 

membeli barang atau jasa berdasarkan informasi yang dimiliki mengenai 

produk tersebut, terutama ketika kebutuhan dan keinginan mulai muncul. 

Keputusan ini tidak hanya mencerminkan tindakan membeli pada saat itu, 

tetapi juga dapat menjadi acuan untuk pembelian di masa mendatang. Pada 

dasarnya, keputusan pembelian merupakan salah satu tahap penting dalam 

proses pembelian, di mana konsumen benar-benar memutuskan untuk 

melakukan transaksi. Kegiatan ini melibatkan individu secara langsung 

dalam memperoleh dan memanfaatkan produk yang ditawarkan.18  

Al-Qur’an dan Hadis memberikan petunjuk yang jelas mengenai 

konsumsi agar perilaku konsumsi manusia menjadi terarah dan terhindar 

dari sifat tercela. Perilaku konsumsi mencakup tindakan dan ucapan yang 

dapat diamati dan dicatat, termasuk keputusan konsumen dalam 

                                                
17 Fandi Tjiptono, Startegi Pemasaran, Edisi 4 (Yogyakarta, CV Andi Offset, 2015) 
18 Kotler,philip, dan Gary Atmstrong, Prinsip-Prinsi Pemasaran , (jakarta :Erlangga, 2012, edisi 12, 

jilid 1)  
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menentukan jumlah barang yang akan dibeli, baik oleh konsumen muslim 

maupun nonmuslim. Konsumsi merupakan perilaku ekonomi mendasar 

dalam kehidupan sehari-hari yang tidak hanya terbatas pada makan dan 

minum, tetapi juga mencakup berbagai kegiatan ekonomi lainnya seperti 

membeli dan menggunakan pakaian, kendaraan, sepatu, dan barang 

kebutuhan lainnya. 

F. Sistematika Penulisan 

Pada penelitian ini, sistematika pembahasan dirancang untuk 

memberikan arahan yang jelas kepada pembaca mengenai isi dan struktur 

skripsi yang telah disusun. Tujuannya adalah agar pembaca dapat memahami 

topik serta analisis yang disajikan secara lebih mendalam. Sistematika ini 

mencakup uraian mengenai berbagai bab dalam skripsi, mulai dari bagian 

pengantar yang memaparkan topik dan tujuan penelitian, tinjauan pustaka yang 

mengulas teori-teori relevan, metodologi penelitian yang diterapkan, hingga 

analisis data dan hasil penelitian yang komprehensif. Selain itu, sistematika ini 

juga mencakup penjabaran mengenai kesimpulan serta saran berdasarkan 

temuan penelitian, sehingga pembaca dapat mengikuti alur logika dan struktur 

argumen yang dikemukakan secara sistematis. Berikut sistematikan penulisan: 

BAB I : Pendahuluan  

Pada bab ini secara ringkas penulis menjelaskan hal yang melatar 

belakangi penulisan skripsi ini, rumusan masalah, tujuan dan 

kegunaan penelitian, kajian terdahulu, kerangka teori, metode 

penelitian dan sistematika pembahasan.  
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BAB II : Gambaran Umum Lokasi  

Pada bab ini penulis memberikan gambaran tentang lokasi dimana 

penulis melakukan penelitian di tempat tersebut.  

BAB III : Konsep Teoritis  

Pada bab ini, penulis membahas konsep teoritis penelitian yang 

merupakan objek formal dalam penelitian.  

BAB IV : Analisis dan pembahasan hasil penelitian  

Bagian ini berisi tentang deskripsi dan pembahasan hasil penelitian, 

yang mana memut hasil analisis, penafsiran dan pemaknaan semua 

data yang telah didapatkan.  

BAB V : Penutup  

Pada bagian ini, berisi tentang kesimpulan dari semua pembahasan 

dan saran yang berupa kritik atau masukan maupun usul.19  

                                                
19 Tim Penyusun, Buku Pedoman, and Penulisan Skripsi, “Buku Pedoman Penulisan Skripsi STAIN 

Sultan Abdurrahman Kepulauan Riau,” 2022, 16. 
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