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ABSTRAK 

 

 

Pada saat ini, bisnis semakin berkembang pesat diiringi 

dengan persaingan bisnis yang semakin ketat. Guna meningkatkan 

penjualan ada beberapa strategi yang digunakan perusahan atau 

pengusaha dagang dalam proses pemasaran produknya. UD Sekar 

Mukti sebagai pengusaha dagang juga memiliki strategi masing-

masing dalam upaya meningkatkan penjualan produknya. Oleh karena 

itu, tentunya muncul berbagai masalah dalam menjalankan strategi 

tersebut. Kurang maksimalnya pemasaran melalui promosi menjadi 

masalah dalam penelitian ini. Meskipun telah memanfaatkan media 

sosial sebagai media pemasaran, namun penjualan belum tersebar luas 

kepada masyakat sehingga penjualan pun tidak mengalami kenaikan 

yang signifikan. Sehingga tujuannya penelitian ini yaitu untuk 

menganalisis strategi pemasaran dalam meningkatkan volume 

penjualan dan untuk menganalisis strategi pemasaran dalam 

meningkatkan volume penjualan ditinjau dari perspektif islam.  

Penelitian ini merupakan penelitian lapangan dengan 

pendekatan deskriptif kualitatif, data yang digunakan adalah data 

primer dan data sekunder. Dengan teknik pengumpulan data berupa 

wawancara, observasi, dan dokumentasi. Informan penelitian yang 

digunakan adalah wawancara. 

Hasil dari penelitian ini adalah periklanan dengan 

menggunakan media sosial Facebook dan Whatsapp yaitu promosi 

penjualan dengan menggunakan diskon atau penurunan harga, premi 

atau hadiah, pameran dagang, kupon atau voucer, dan garansi 

produk. Publisitas dengan bergabung di setiap warung-warung 

sehingga menimbulkan promosi silang antara sesama usaha bisnis. 

Kegiatan promosi yang dilakukan oleh UD Sekar Mukti juga telah 

sesuai dengan bisnis Islam yaitu sesuai dengan yang Rasulullah 

ajarkan, sehingga konsumen tidak perlu takut tertipu bertransaksi 

dengan UD Sekar Mukti. selain itu pelaksanaan penjualan UD Sekar 

Mukti telah sesuai dengan konsep bisnis Islam seperti jujur dan 

menghindari promosi yang palsu, tidak menyembunyikan kecacatan 

barang dan menepati janji konsep ini dengan berbekal prinsip 

Rasulullah yaitu Shiddiq, Amanah, Fathanah dan tabliqh dalam 

konsep penerapan bisnisnya. 

 

Kata Kunci: Strategi, Media Sosial, Volume Penjualan, Bisnis Islam 
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ABSTRACT 

 

At this time, business is growing rapidly accompanied by 

increasingly fierce business competition. In order to increase sales, 

there are several strategies used by trading companies or 

entrepreneurs in the process of marketing their products. UD Sekar 

Mukti as trading entrepreneurs also have their own strategies in an 

effort to increase sales of their products. Therefore, of course, various 

problems arise in carrying out this strategy. The lack of optimal 

marketing through promotion is a problem in this research. Even 

though social media has been used as a marketing medium, sales have 

not spread widely to the public so that sales have not increased 

significantly. So the purpose of this study is to analyze marketing 

strategies in increasing sales volume and to analyze marketing 

strategies in increasing sales volume from an Islamic perspective. 

This research is a field research with a qualitative descriptive 

approach, the data used are primary data and secondary data. With 

data collection techniques in the form of interviews, observation, and 

documentation. The research informants used were interviews.. 

The results of this study are advertising using Facebook and 

WhatsApp social media, namely sales promotions using discounts or 

price reductions, premiums or prizes, trade shows, coupons or 

vouchers, and product guarantees. Publicity by joining in every stall, 

giving rise to cross-promotion between fellow businesses. 

Promotional activities carried out by UD Sekar Mukti are also in 

accordance with Islamic business, namely in accordance with what 

Rasulullah taught, so that consumers do not need to be afraid of being 

deceived in transactions with UD Sekar Mukti. In addition, the 

implementation of UD Sekar Mukti's sales is in accordance with 

Islamic business concepts such as being honest and avoiding false 

promotions, not hiding defective goods and keeping the promise of 

this concept armed with the principles of Rasulullah, namely Shiddiq, 

Amanah, Fathanah and tabliqh in the concept of business 

implementation. 

 

Keywords: Strategy, Social Media, Sales Volume, Islamic Business 
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MOTTO 

 
 

يٰ ُّهٰا ٱلَّذِينٰ ءٰامٰنُواْ  رةًٰ عٰن تٰ رٰاضيَأٰٓ أ أٰن تٰكُونٰ تِٰٓ طِلِ إِلََّ نٰكُم بٱِلۡبٰٓ لٰكُم بٰ ي ۡ كُلُوأاْ أمٰۡوٰٓ
ۡ

ٰ   ٖ  لَٰ تَٰ نكُمۡۚۡ وٰلَٰ تٰ قۡتُ لُوأاْ أنٰفُسٰكُمۡۚۡ إِنَّ ٱللََّّ مِّ
 ا  ٖ  كٰانٰ بِكُمۡ رٰحِيم

 
Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling 

memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan 

jalan perniagaan yang berlaku dengan suka sama suka diantara 

kamu.” Q.S. An Nisa: 29 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Penegasan Judul 

Sebelum pembahasan lebih lanjut tentang skripsi ini 

penulis terlebih dahulu akan menjelaskan pengertian judul. 

Karena judul merupakan kerangka di dalam sebuah penelitian 

ilmiah. Tujuannya untuk menghindari penafsiran yang 

berbeda di kalangan pembaca. Oleh sebab itu, perlunya suatu 

penjelasan dengan memberikan arti beberapa istilah yang 

terkandung dalam judul skripsi ini yang berbunyi “Analisis 

Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume 

Penjualan Ditinjau Dari Perspektif Bisnis Islam (Studi 

Pada UD Sekar Mukti Desa Margasari)”. Untuk itu 

perlunya penguraian istilah-istilah tersebut sebagai berikut: 

1. Analisis 

Analisis adalah mengamati aktivitas objek dengan 

cara mendeskripsikan     komposisi objek dan menyusun 

kembali komponen-komponennya untuk dikaji atau 

dipelajari secara detail.
1
 Analisis merupakan suatu upaya 

penyelidikan yang dilakukan untuk melihat, mengamati, 

mengetahui, menemukan, memahami, menelaah, 

mengklasifikasi, dan mendalami, serta menginterpretasikan 

suatu fenomena yang ada. Adanya analisis ini bertujuan 

untuk memperoleh suatu informasi atau keterangan secara 

lebih rinci terkait suatu fenomena yang sedang diamati. 

Dalam penelitian ini, analisis yang dimaksud adalah 

mendeskripsikan strategi pemasaran dalam meningkatkan 

volume penjualan ditinjau dari perspektif bisnis Islam pada 

UD Sekar Mukti Desa Margasari, Kecamatan Labuhan 

Maringgai, Kabupaten Lampung Timur. 

2. Media Sosial 

Media sosial atau sering juga disebut sebagai sosial 

media adalah platform digital yang memfasilitasi 

penggunanya untuk saling berkomunikasi atau 

                                                           
1 Https://Id.Wikipedia.Org/Wiki/Analisis , Diakses Pada 1 Januari 2022 Pukul 

14.43 Wib 

https://id.wikipedia.org/wiki/Analisis


2 

 

 

 

membagikan konten berupa tulisan, foto, video, dan 

merupakan platform digital yang menyediakan fasilitas 

untuk melakukan aktivitas sosial bagi setiap 

penggunanya. Media sosial juga merupakan sebuah sarana 

untuk bersosialisasi satu sama lain dan dilakukan secara 

daring yang memungkinkan manusia untuk saling 

berinteraksi tanpa dibatasi ruang dan waktu.
2
 

Media sosial bukan hanya sekedar sarana 

bersosialisasi namun juga sebagai sarana promosi dan 

pemasaran produk. Dalam penelitian ini media sosial yang 

dimaksud adalah whatsapp yang digunakan oleh UD. 

Sekar Mukti dalam meningkatkan volume penjualan. 

3. Volume Penjualan 

Volume Penjualan menurut Asri (2010) adalah jumlah 

unit penjualan nyata perusahaan dalam satu periode 

tertentu. Jadi volume penjualan dapat dikatakan sebagai 

hasil kegiatan penjualan yang diukur dengan satuan.
3
 

Volume penjualan merupakan salah satu bentuk baku 

dari kinerja perusahaan. Berhasil tidaknya suatu 

perusahaan dapat dilihat dari kondisi volume penjualan 

secara keseluruhan. Volume penjualan   disini juga   

sebagai   salah satu   bentuk kinerja perusahaan   dalam 

menjalankan kegiatan usahanya, tujuan utama dari 

perusahaan adalah untuk memperoleh keuntungan. Salah 

satunya ialah dengan meningkatkan volume penjualan 

yang dihasilkan oleh perusahaan. 

 

B. Latar Belakang Masalah 

Media sosial dianggap sangat penting di era digital saat 

ini untuk menunjang aktivitas bisnis. Hampir di semua bidang 

serba digital. Keadaan yang demikian membuat pelaku usaha 

dituntut untuk terus meningkatkan strategi penjualan agar 

                                                           
2 Https://Id.Wikipedia.Org/Wiki/Media_Sosial, Diakses Pada 06 Oktober 

2022, Pukul 23.04 Wib 
3 Lale Puspita. K, Dkk, Pengaruh Sosial Media Pemasaran Terhadap 

Penjualan Hasil Industri Kerajinan Tenun Songket Rumahan Di Lombok Tengah, 

Jurnal Manajemen Bisnis Krisnadwipayana, Vol.9. No. 1, 2021 

https://id.wikipedia.org/wiki/Konten
https://id.wikipedia.org/wiki/Tulisan
https://id.wikipedia.org/wiki/Foto
https://id.wikipedia.org/wiki/Video
https://id.wikipedia.org/wiki/Sosialisasi
https://id.wikipedia.org/wiki/Manusia
https://id.wikipedia.org/wiki/Interaksi
https://id.wikipedia.org/wiki/Waktu
https://id.wikipedia.org/wiki/Media_sosial
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mampu bersaing dengan pelaku usaha lainnya. 

Penggunaan media sosial sangat membantu para pelaku 

usaha dalam menghemat biaya terutama biaya promosi untuk 

menawarkan produk yang dijual. Hal ini memberikan efek 

positif agar bisnis semakin berkembang dan dapat dijangkau 

luas oleh konsumen. Penggunaan sosial media yang tepat 

untuk pemasaran suatu produk akan meningkatkan hasil 

penjualan produk. Dalam berbisnis terdapat beberapa sosial 

media yang sering digunakan untuk media pemasaran, seperti 

Instagram, Facebook, Twitter, WhatsApp, dan Tik Tok. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: We Are Social, Hootsuite 20204
 

Gambar 1.1 

10 Media Sosial Paling Sering Digunakan di Indonesia 

Di Indonesia sendiri, Whatsapp menempati peringkat 2 

teratas dalam daftar medsos yang paling sering digunakan 

oleh penduduk dengan rentang usia 16 hingga 64 tahun 

dengan persentase sebanyak 84%.  

Peluang WhatsApp sebagai digital marketing berbasis 

internet dan teknologi informasi dapat 

digunakan untuk memperluas dan meningkatkan fungsi 

                                                           
4 Https://Www.Goodnewsfromindonesia.Id/2021/10/30/Pengguna-Facebook-

Indonesia-Dalam-Bingkai-Statistik Diakses Pada 21 Juni 2022, Pukul 22.48 

Wib 

https://www.goodnewsfromindonesia.id/2021/10/30/pengguna-facebook-indonesia-dalam-bingkai-statistik
https://www.goodnewsfromindonesia.id/2021/10/30/pengguna-facebook-indonesia-dalam-bingkai-statistik
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pemasaran. Hal ini sudah dibuktikan oleh 

beberapa pelaku usaha kecil rumahan di berbagai tempat di 

Indonesia. Hal tersebut juga dimanfaatkan oleh UD. Sekar 

Mukti di Desa Margasari. Desa Margasari adalah salah satu 

desa wilayah pesisir pantai timur di Kecamatan Labuhan 

Maringgai Kabupaten Lampung Timur, yang dibuka pada 

tahun 1975 dengan jumlah penduduk Desa Margasari sampai 

bulan Desember 2020 7.337 Jiwa. Penduduk Desa Margasari 

terdiri dari berbagai macam suku antara lain Jawa Timur, 

Jawa Tengah, Jawa Barat, Bugis, Banten, Sunda, Bali, 

Lampung, Batak, dan Palembang. Dengan mata pencaharian 

petani sawah, petani tambak, nelayan, buruh, dan pedagang. 

Di bidang perikanan sendiri, desa ini memproduksi sebanyak 

700 ton udang/ha. 

Adanya UD. Sekar Mukti di Desa Margasari, Kecamatan 

Labuhan Maringgai, Kabupaten Lampung Timur telah 

menjadi wadah bagi masyarakat di Desa Margasari, untuk 

mengelola hasil laut dan memberikan lapangan pekerjaan bagi 

masyarakat yang tinggal di desa tersebut. Bagi masyarakat 

yang tinggal didaerah pesisir pantai, kekayaan laut menjadi 

potensi utama untuk diolah sehingga masyarakat dapat ikut 

andil dalam proses pengolahan bahan mentah menjadi produk 

yang memiliki nilai jual. 

Usaha kecil rumahan seperti yang 

dijalankan oleh warga Desa Margasari, Kecamatan Labuhan 

Maringgai, Kabupaten Lampung Timur, pastinya memiliki 

anggaran rendah untuk mengiklankan 

keseluruhan dan barang dagangan, sehingga WhatsApp 

dianggap sebagai peluang digital marketing 

untuk memasarkan produk-produk usaha rumahan.  

Penggunaan Whatsapp dapat memudahkan penjualan 

ketika pemesanan produk dalam jumlah yang cukup besar. 

Hingga saat ini konsumen UD Sekar Mukti sudah sampai ke 

ibukota dan mencapai pendapatan yang meningkat secara 

signifikan. Hal ini terbukti dengan tabel data pendapatan 
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penjualan produk-produk UD Sekar Mukti dengan 

menggunakan whatsapp selama satu tahun terakhir. 

Tabel 1.1 

Penjualan UD Sekar Mukti Tahun 2022-2023 

No Bulan 
Tahun 

2021 2022 2023 

1 Januari Rp 2.000.000 Rp  2.400.000 Rp 2.940.000 

2 Februari Rp 2.220.000 Rp 2.220.000 Rp 2.700.000 

3 Maret Rp 2.036.000 Rp 2.436.000 Rp 3.120.000 

4 April Rp 2.100.000 Rp 2.400.000 - 

5 Mei Rp 2.040.000 Rp 2.340.000 - 

6 Juni Rp 1.920.000 Rp 1.920.000 - 

7 Juli Rp 2.040.000 Rp 2.040.000 - 

8 Agustus Rp 1.300.000 Rp 2.316.000 - 

9 September Rp 1.052.000 Rp 2.052.000 - 

10 Oktober Rp 1.740.000 Rp 1.740.000 - 

11 November Rp 1.850.000 Rp 2.820.000 - 

12 Desember Rp 2.100.000 Rp 3.060.000 - 

   Rp 22.398.000 Rp 27.742.000 Rp 8.760.000 

Sumber Data: Data Penjualan Terasi Sangrai UD. Sekar 

Mukti.
5
 

 

Dari tabel di atas menunjukkan bahwa penjualan melalui 

Online dengan whatsapp mampu menunjukkan penjualan 

yang baik. Meskipun banyak konsumen yang membeli produk 

UD Sekar Mukti secara langsung ke tempat produksi. Hal 

tersebut menarik penulis untuk melakukan penelitian ini. 

Berikut ini adalah data yang diperoleh peneliti tentang 

Whatsapp dan Facebook yang digunakan UD Sekar Mukti, 

antara lain: 

 

                                                           
5 Wahyu Wijaya Selaku Pembina Poklahsar Ud.Sekar Mukti Tentang Data 

Penjualan Yang Diperoleh Penulis Pada 3 November 2022.  
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Gambar 1.2 Facebook Milik UD Sekar Mukti 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1.3 Whatsapp Milik UD Sekar Mukti 
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Berdasarkan kedua data tersebut menyatakan bahwa UD 

Sekar Mukti menggunakan 2 media sosial yaitu berupa 

whatsapp dan facebook. Facebook ada yang dari admin UD 

Sekar Mukti dan ada yang facebook milik UD Sekar Mukti. 

Dengan adanya dua media social tersebut maka pembeli dapat 

dengan mudah mengakses pembelian terasi sangrai secara 

online. Hal ini berbeda dengan penelitian yang dilakukan oleh 

yang menyatakan bahwa proses penjualan dengan 

menggunakan applikasi whatsapp business dan peningkatan 

penjualan setelah menggunakan whatsapp business yang di 

lakukan oleh Mia Bakery.
6
 Berdasarkan hal tersebut maka 

penelitian ini dengan penelitian terdahulu memiliki perbedaan 

yaitu penelitian ini menggunakan 2 media sosial sedangkan 

penelitian terdahulu menggunakan 1 media sosial saja. 

Kemudian pada penelitian ini juga terdapat masalah yang 

ada di UD Sekar mukti yaitu penggunaan media sosial di UD 

Sekar Mukti belum maksimal. Dari hal tersebut menandakan 

adanya permasalahan didalam pemasaran yang mana belum 

dikatakan berhasil karena meskipun telah menerapkan 

pemasaran yang terarah tetapi belum menunjukkan hasil yang 

optimal yang dijalankan oleh UD Sekar Mukti di desa 

Margasari, Kecamatan Labuhan Maringgai, Kabupaten 

Lampung Timur. 

Jual beli yang dianjurkan dalam islam adalah jual beli 

yang saling menimbulkan atau memberikan manfaat satu 

sama lain antara penjual dan pembeli. Dalam Islam jual beli 

sendiri dihalalkan tetapi Islam mengharamkan untuk riba. 

Allah SWT berfirman dalam Q.S Al-Baqarah ayat 275 yang 

berbunyi : 

يْطٓنُ مِنٰ الْمٰسِِّّۗ ذٓ  اٰ الَّٰذِيْنٰ يَْٰكُلُوْنٰ الربِّٓوا لَٰ يٰ قُوْمُوْنٰ اِلََّ كٰمٰا يٰ قُوْمُ الَّذِيْ يٰ تٰخٰبَّطوُُ الشَّ نٰ َّهُمْ َاٰلُوأْا اََِّّ ِِ  َٰ لِ
ُ الْبٰ يْعٰ وٰحٰرَّمٰ  نْ رَّبِّو ٖ  الربِّٓواِّۗ فٰمٰنْ جٰاۤءٰه الْبٰ يْعُ مِثْلُ الربِّٓواۘ وٰاٰحٰلَّ اللَّّٓ مٰا سٰلٰفِّٰۗ  ٖ  فاٰنْ تٰ هٓى فٰ لٰو ٖ  مٰوْعِظٰةٌ مِّ

هٰا خٓلِدُوْنٰ ٖ  وٰامْٰرهُ َٰ اٰصْحٓبُ النَّارِ ۚۡ ىُمْ فِي ْ ىِٕ
ۤ

ِ ِّۗ وٰمٰنْ عٰادٰ فاٰوُلٓ أٓ اِلَٰ اللَّّٓ  

                                                           
6 Dela Astria And Mei Santi, “Pemanfaatan Aplikasi Whatsapp Bisnis Dalam 

Strategi Pemasaran Online Untuk Meningkatkan Jumlah Penjualan,” Eksyar: Jurnal 

Ekonomi Syari’ah & Bisnis Islam (E-Journal) 8, No. 2 (2021): 246–70. 



8 

 

 

 

Artinya : Orang-orang yang makan (mengambil) riba tidak 

dapat berdiri melainkan seperti berdirinya orang yang 

kemasukan syaitan lantaran (tekanan) penyakit gila. Keadaan 

mereka yang demikian itu, adalah disebabkan mereka berkata 

(berpendapat), sesungguhnya jual beli itu sama dengan riba, 

padahal Allah telah menghalalkan jual beli dan 

mengharamkan riba. Orang-orang yang telah sampai 

kepadanya larangan dari Tuhannya, lalu terus berhenti (dari 

mengambil riba), maka baginya apa yang telah diambilnya 

dahulu (sebelum datang larangan); dan urusannya (terserah) 

kepada Allah. Orang yang kembali (mengambil riba), maka 

orang itu adalah penghuni-penghuni neraka; mereka kekal di 

dalamnya.
7
 

Adapun beberapa aturan dan kewajiban yang harus sesuai 

dengan prinsip Islam dan diperbolehkan dalam Islam, seperti 

yang disebutkan dalam Al-Quran: 

رًا لَّعٰلَّكُمْ  فاِٰذٰا ٰ كٰثِي ْ ِ وٰاذكُْرُوا اللَّّٓ تُ فْلِحُوْنٰ َُضِيٰتِ الصَّلٓوةُ فاٰنْ تٰشِرُوْا فِِ الَْٰرْضِ وٰابْ تٰ غُوْا مِنْ فٰضْلِ اللَّّٓ  
Artinya: Apabila salat telah dilaksanakan, maka 

bertebaranlah kamu di bumi; carilah karunia Allah dan 

ingatlah Allah banyak-banyak agar kamu beruntung.
8
 

Ayat ini menjelaskan bahwa Allah mengizinkan hamba-

Nya untuk melakukan aktivitas apa pun selama tidak 

bertentangan dengan prinsip Islam, termasuk transaksi 

perdagangan atau jual beli. Namun, dalam melakukan 

transaksi jual beli seorang muslim harus tetap memegang 

teguh iman dan takut kepada Allah dalam segala jenis bentuk 

perdagangan.
9
 

Berdasarkan hal tersebut, penulis mengambil judul 

penelitian tentang “Analisis Strategi Pemasaran Dalam 

Meningkatkan Volume Penjualan Ditinjau Dari Perspektif 

                                                           
7Https://Quran.Kemenag.Go.Id/Surah/2/275, Diakses Pada 06 Oktober 2022, 

Pukul 23.57 Wib. 
8 Https://Quran.Kemenag.Go.Id/Surah/62/10, Diakses Pada 07 Oktober 2022, 

Pukul 10.32 Wib.  
9 Annisa Dwi Kurniawati, Transaksi E-Commerce Dalam Perspektif Islam, El 

Barka: Journal Of Islamic Economic And Business, Volume 02, No. 01, 2019, H 105-

106. 

https://quran.kemenag.go.id/surah/2/275
https://quran.kemenag.go.id/surah/62/10
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Bisnis Islam (Studi Pada UD Sekar Mukti Desa 

Margasari, Kecamatan Labuhan Maringgai, Kabupaten 

Lampung Timur). 

 

C. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan di 

atas maka dapat diidentifikasi masalah sebagai berikut: 

1. Pemasaran menggunakan media sosial yang kurang 

maksimal. 

2. Strategi pemasaran digital melalui media sosial yang 

semakin berkembang menyebabkan daya saing penjualan 

juga meningkat. 

3. Pemanfaatan media sosial whatsapp sudah banyak 

digunakan dan bisa dijadikan alternatif untuk memperluas 

penjualan agar dapat bersaing dengan produk 

POKLAHSAR lainnya. 

 

D. Fokus  dan Sub fokus Penelitian 

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan di 

atas, agar penelitian dilaksanakan secara fokus maka penulis 

menetapkan dan memfokuskan batasan masalah dalam 

penelitian ini yaitu untuk melihat strategi pem media sosial  

dalam meningkatkan volume penjualan. Adapun sub fokus 

sebagai sudut tinjauan dari fokus penelitian tersebut adalah 

ditinjau dari perspektif bisnis islam pada produk 

POKLAHSAR UD Sekar Mukti Desa Margasari. 

 

E. Rumusan Masalah   

Berdasarkan latar belakang di atas, maka rumusan 

masalah dalam penelitian ini yaitu: 

1. Bagaimana strategi pemasaran dalam meningkatkan 

volume penjualan? 

2. Bagaimana strategi pemasaran dalam meningkatkan 

volume penjualan ditinjau dari perspektif bisnis Islam? 
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F. Tujuan Penelitian 

1. Untuk menganalisis strategi pemasaran dalam 

meningkatkan volume penjualan? 

2. Untuk menganalisis strategi pemasaran dalam 

meningkatkan volume penjualan ditinjau dari perspektif 

bisnis Islam? 

 

G. Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat, 

baik teoritis dan praktis, yaitu sebagai berikut: 

1. Manfaat Secara Teoritis 

a. Penelitian ini sangat diharapkan mampu menambah 

keilmuan dibidang bisnis terutama dibidang berbisnis 

yang sesuai dengan syariat Islam. 

b. Berkontribusi terhadap peneliti lain untuk dapat 

melakukan pengkajian lanjutan dibidang bisnis islam. 

2. Manfaat Secara Praktis 

a. Menyajikan suatu informasi bagi pelaku usaha 

mengenai strategi pemasaran efektif serta efisien dalam 

upaya meningkatkan volume penjualan dengan 

memanfaatkan peluang serta kekuatan yang dimiliki 

usaha. 

b. Mampu mengambil salah satu strategi pemasaran yang 

paling sesuai dalam upaya meningkatkan volume 

penjualan. 

c. Serta dijadikan bahan pertimbangan untuk 

perusahaan/usaha dalam hal pengambilan keputusan 

yang erat dengan proses pemasaran. 

 

H. Kajian Penelitian Terdahulu yang Relevan 

Peneliti menelusuri beberapa literatur penelitian 

terdahulu yang relevan dengan tema penelitian ini, dan 

menemukan beberapa penelitian yang berkaitan dengan topik 

bahasan dalam tema penelitian yang diangkat. Penelitian 

terdahulu yang peneliti temui relevan dengan tema penelitian 
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“Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume 

Penjualan Ditinjau Dari Perspektif Bisnis Islam” ini antara 

lain sebagai berikut : 

1. Penelitian yang dilakukan oleh Irvan Zevi (Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis, Universitas Islam Negeri Syarif 

Hidayatullah) pada tahun 2018 dalam skripsi yang 

berjudul “Analisis Strategi Pemasaran Dalam 

Meningkatkan Volume Penjualan Produk Pada PT. 

Proderma Sukses Mandiri”. Perbedaannya, penelitian 

yang dilakukan oleh Irfan Zevi terfokus pada analisis 

strategi pemasaran dengan bauran pemasaran (marketing 

mix) yang diterapkan perusahaan sedangkan untuk 

penelitian ini terfokus pada analisis penggunaan fitur 

marketplace di Facebook. Selain itu objek penelitian yang 

dilakukan Irfan Zevi adalah PT. Proderma Sukses Mandiri 

dan objek penelitian ini adalah produk POKLAHSAR UD 

Sekar Mukti di Desa Margasari, Kecamatan Labuhan 

Maringgai, Kabupaten Lampung Timur.
.10

 

2. Penelitian yang dilakukan oleh Yuliyanti (Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Islam, Universitas Islam Negeri 

Raden Intan Lampung) pada tahun 2019 dalam skripsi 

yang berjudul “Analisis Strategi Promosi Melalui 

Pemanfaatan Media Sosial Instagram Dalam 

Meningkatkan Penjualan Produk online Shop Ditinjau 

Dari Perspektif Ekonomi Islam (Studi Pada Mianda Shop, 

Bandar Lampung)”. Perbedaannya, penelitian yang 

dilakukan oleh Yuliyanti terfokus pada analisis strategi 

promosi produk menggunakan media sosial Instagram 

sedangkan untuk penelitian ini terfokus pada analisis 

penggunaan media sosial whatsapp. Selain itu objek 

penelitian yang dilakukan oleh Yuliyanti adalah Mianda 

Shop di Bandar Lampung sedangkan objek penelitian ini 

adalah produk POKLAHSAR UD Sekar Mukti di Desa 

                                                           
10 Irfan Zevi, Skripsi "Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan 

Volume Penjualan Produk Pada Pt. Proderma Sukses Mandiri", ( Jakarta, Unversitas 

Islam Negeri Syarf Hidayatullah, 2018) 
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Margasari, Kecamatan Labuhan Maringgai, Kabupaten 

Lampung Timur.
11

 

3. Penelitian yang dilakukan oleh Andi Paba`bari Mirsah (  

Fakultas Ekonomi, Universitas Negeri Makassar) pada 

tahun 2020 dalam skripsi yang berjudul “Efektivitas 

Pemanfaatan Jejaring Sosial (Facebook) Sebagai Media 

Bisnis Online Dalam Meningkatkan Volume Penjualan 

(Studi Kasus Makassar Dagang)”. Perbedaannya, 

penelitian yang dilakukan oleh Andi Paba‟bari Mirsah 

terfokus pada efektivitas penggunaan fitur grup dagang 

sedangkan fokus penelitian ini adalah analisis pada 

penggunaan whatsapp.  Selain itu objek penelitian yang 

dilakukan oleh Andi Paba‟bari Mirsah adalah grup dagang 

Makassar dan objek penelitian ini adalah produk 

POKLAHSAR UD Sekar Mukti di Desa Margasari, 

Kecamatan Labuhan Maringgai, Kabupaten Lampung 

Timur. 

4. Penelitian yang dilakukan oleh Ajib Susanto , Christy 

Atika Sari , De Rosal Ignatius Moses, Eko Hari 

Rachmawanto , dan  Ibnu Utomo Wahyu Mulyono 

(Fakultas Ilmu Komputer, Universitas Dian Nuswantoro 

Semarang) pada tahun 2020 dalam Jurnal Abdimasku 

yang berjudul “Implementasi Facebook Marketplace 

untuk Produk POKLAHSAR Sebagai Upaya Peningkatan 

Pemasaran dan Penjualan online”. Perbedaannya, objek 

penelitian yang dilakukan oleh Ajib Susanto , Christy 

Atika Sari , dkk adalah pada POKLAHSAR yang ada di 

Jawa Tengah sedangkan objek penelitian ini adalah 

produk POKLAHSAR UD Sekar Mukti di Desa 

Margasari, Kecamatan Labuhan Maringgai, Kabupaten 

Lampung Timur. Kemudian, penelitian yang di dilakukan 

oleh Ajib Susanto, dkk langsung membahas mengenai 

                                                           
11 Yuliyanti, Skripsi "Analisis Strategi Promosi Melalui Pemanfaatan Media 

Sosial Instagram Dalam Meningkatkan Penjualan Produk Online Shop Ditinjau Dari 

Perspektif Ekonomi Islam (Studi Pada Mianda Shop, Bandar Lampung)", (Bandar 

Lampung , Universitas Islam Negeri Raden Intan Lampung, 2019) 
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implementasi marketplace Facebook sedangkan penelitian 

ini menganalisis penggunaan whatsapp terhadap 

peningkatan volume penjualan.
12

   

5. Penelitian yang dilakukan oleh Sudung Simatupang, 

Efendi, dan Debi Eka Putri (Sekolah Tinggi Ilmu 

Ekonomi Sultan Agung) pada tahun 2021 dalam Jurnal 

Ekbis yang berjudul “Facebook Marketplace Serta 

Pengaruhnya Terhadap Minat Beli”. Perbedaannya, 

penelitian yang dilakukan oleh Sudung Simatupang, 

Efendi dan Debi Eka Putri terfokus pada pengaruh 

marketplace Facebook terhadap minat beli sedangkan 

penelitian ini terfokus pada penggunaan whatsapp dalam 

meningkatkan penjualan produk POKLAHSAR. Selain 

itu, objek penelitian yang dilakukan oleh Sudung 

Simatupang, Efendi dan Debi Eka Putri adalah warga 

Kota Pematangsiantar sedangkan objek penelitian ini 

adalah produk POKLAHSAR UD Sekar Mukti di Desa 

Margasari, Kecamatan Labuhan Maringgai, Kabupaten 

Lampung Timur.
13

 

6. Penelitian yang dilakukan oleh Yunita Putri Ekawati dan 

Mardiana Andarwati (Fakultas Teknologi Informasi, 

Universitas Merdeka Malang) pada tahun 2021 dalam 

Jurnal Seminar Nasional Sistem Informasi yang berjudul 

“Analisis Penggunaan Media Sosial Dan Marketplace 

Terhadap Peningkatan Volume Penjualan Di 

POKLAHSAR Kab. Malang Di Masa Pandemi Covid-19 

(Tinjauan Anomali Teknologi)”. Perbedaannya, penelitian 

yang dilakukan oleh Yunita Putri Ekawati dan Mardiana 

Andarwati menggunakan metode penelitian kuantitatif 

                                                           
12 Susanto Ajib , Atika Sari Christy, Dkk, Jurnal Abdimasku, "Implementasi 

Facebook Marketplace Untuk Produk Poklahsar Sebagai Upaya Peningkatan 

Pemasaran Dan Penjualan Online",  Vol. 3, No. 1, Januari 2020: 42-51 

13  Simatupang, S., Efendi, E., & Putri, D. E. (2021). Facebook Marketplace 

Serta Pengaruhnya Terhadap Minat Beli. Jurnal Ekbis, 22(1), 28. 

Https://Doi.Org/10.30736/Je.V22i1.695 
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sedangkan dalam penelitian ini menggunakan metode 

penelitian kualitatif. Kemudian tinjauan penelitian yang 

dilakukan oleh Yunita Putri Ekawati dan Mardiana 

Andarwati adalah tinjauan anomali teknologi sedangkan 

penelitian ini ditinjau dalam perspektif bisnis Islam. 

7. Penelitian yang dilakukan oleh Anisa Martiah dan 

Meirani (Akademi Manajemen Informatika Lampung, 

Program Studi Ilmu Ekonomi FKIP-Universitas 

Muhammadiyah Bengkulu) pada tahun 2022 dalam Jurnal 

Economic Edu yang berjudul “Analisis Penggunaan 

Media Sosial Dalam Peningkatan Volume Penjualan di 

Home Shop Gibran Collection”. Perbedaannya adalah 

penelitian yang dilakukan oleh Anisa Martiah dan Meirani 

hanya terfokus pada penggunaan Facebook dan Instagram 

sedangkan dalam penelitian ini penulis terfokus pada 

penggunaan whatsapp dalam meningkatkan volume 

penjualan. Kemudian objek penelitian yang dilakukan 

Anisa Martiah dan Meirani adalah Home Shop Gibran 

Collection yang menjual berbagai tas, pakaian, sandal 

hingga sepatu. Sedangkan dalam penelitian ini objek 

penelitiannya adalah produk POKLAHSAR UD. Sekar 

Mukti di Desa Margasari, Kecamatan Labuhan Maringgai, 

Kabupaten Lampung Timur.
 14

 

 

I. Metode Penelitian 

1. Waktu dan Tempat Penelitian 

a. Lokasi  Penelitian 

Lokasi penelitian merupakan tempat yang dipilih 

untuk melakukan kegiatan penelitian dan memperoleh 

data yang berasal dari narasumber. Pada penelitian 

ini, lokasi penelitian yang peneliti pilih adalah Desa 

Margasari, Kecamatan Labuhan Maringgai, 

Kabupaten Lampung Timur. 

                                                           
14 Anisa Martiah,  Meirani, Jurnal Economic Edu, “Analisis Penggunaan 

Media Sosial Dalam Peningkatan Volume Penjualan  Di Home Shop Gibran 

Collection”, Vol. 2, No. 2, Januari 2022. 
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b. Waktu Penelitian 

Adapun waktu untuk melaksanakan kegiatan 

penelitian ini yaitu mulai hari minggu tanggal 12-15 

Maret 2023. 

2. Jenis dan Sifat Penelitian 

a. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian ini yaitu penelitian lapangan (field 

research). Penelitian lapangan yaitu suatu penelitian 

yang dilakukan di lapangan atau dilokasi peneliti, suatu 

tempat yang dipilih untuk menyelidiki gejala objektif 

dan subjektif yang terjadi dilokasi tersebut, yang 

dilakukan juga untuk menyusun laporan penelitian.
15

 

Penelitian lapangan dilakukan dengan terjun langsung 

ke lapangan guna mendapatkan penelitian pada objek 

yang dibahas. Berdasarkan pengertian tersebut diatas, 

dapat dipahami bahwa penelitian lapangan dilakukan 

untuk menyelidiki serta mempelajari secara teratur 

gejala-gejala terjadinya sesuatu yang berkaitan tentang 

analisis pemasaran. 

b. Sifat Penelitian 

Penelitian ini bersifat deskriptif kualitatif. 

Penelitian deskriptif merupakan penelitian yang 

bertujuan untuk memberikan gejala-gejala, fakta-fakta 

atau kejadian-kejadian secara sistematis dan akurat, 

mengenai sifat-sifat populasi atau daerah tertentu.
16

 

Penelitian kualitatif merupakan suatu strategi inkuiri 

yang menekankan pencarian makna, simbol maupun 

deskripsi mengenai fenomena, bersifat alami dan 

holistik, mengutamakan kualitas, menggunakan 

beberapa cara, serta disajikan secara naratif.
17

 

                                                           
15  Abdurrahman Fathoni, Metodologi Penelitian Dan Teknik Penyusunan 

Skripsi (Jakarta: Rineka Cipta, 2011). H.96 
16 Hardani And Others, Buku Metode Penelitian Kualitatif Dan Kuantitatif, 

Pustaka Ilmu, 2015. H. 54 
17 Umar Shidiq And Miftachul Choiri, Metode Penelitian Kualitatif Di Bidang 

Pendidikan, Journal Of Chemical Information And Modeling, 2019. H. 4 
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Dari uraian diatas dapat diambil pengertian bahwa 

penelitian deskriptif kualitatif dalam penulisan 

penelitian ini yaitu mendeskripsikan atau 

menggambarkan secara sistematis fakta atau kejadian-

kejadian mengenai strategi pemasaran pada produk 

POKLAHSAR UD Sekar Mukti  yang ditinjau dari 

perspektif bisnis islam. 

3. Sumber Data Penelitian 

Untuk mengumpulkan data dan informasi yang penulis 

butuhkan dalam penelitian ini, penulis menggunakan data 

sebagai berikut: 

a. Data Primer 

Data yang diperoleh penelitian dari sumber 

pertama baik dari individu atau perseorangan, seperti 

hasil wawancara. Data primer dalam penelitian ini 

diperoleh langsung dari lokasi penelitian yaitu di Desa 

Margasari, Kecamatan Labuhan Maringgai, Kabupaten 

Lampung Timur. 

b. Data Sekunder 

Data sekunder adalah data yang diperoleh dari 

dokumen grafis (tabel, catatan, notulen rapat, buku 

harian, jurnal dan lain-lain) foto, rekaman video, dan 

lain-lain yang dapat memperkaya data primer.
18

 Data 

sekunder dari penelitian ini didapat melalui sumber-

sumber jurnal, artikel dan internet. Dalam hal ini yang 

berkaitan dengan judul penelitian. 

c. Informan Penelitian 

Informan penelitian adalah orang-orang yang 

dapat memberikan informasi.
19

 Informan penelitian 

adalah sesuatu baik orang, benda ataupun lembaga 

                                                           
18 M. Ali Sodik Dr. Sandu Siyotno, Dasar Metode Penelitian, Cxlviii. H. 28 
19 Syifaul Adhimah, “Peran Orang Tua Dalam Menghilangkan Rasa 

Canggung Anak Usia Dini (Studi Kasus Di Desa Karangbong Rt. 06 Rw. 02 

Gedangan-Sidoarjo),” Jurnal Pendidikan Anak 9, No. 1 (2020): 57–62. 
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(organisasi), yang sifat keadaannya diteliti.
20

 Dalam 

penelitian ini menentukan informan dengan 

menggunakan teknik purposive, yaitu dipilih dengan 

pertimbangan dan tujuan tertentu, yang benar-benar 

menguasai suatu objek yang peneliti teliti. Alasan  

menggunakan purposive sampling yaitu untuk 

mengumpulkan suatu data yang benar-benar real atau 

nyata dengan melakukan wawancara seorang informan 

yang dianggap mengetahui atau menguasai suatu 

keahlian atau pekerjaan tertentu dibidangnya. 

Penelitian ini dilakukan dengan mengumpulkan 

informasi dari informan karyawan UD Sekar. 

Berdasarkan informan yang diperoleh maka menurut 

peneliti telah mewakili terhadap fokus penelitian. 

Peneliti mendapatkan informan dari melakukan 

wawancara terhadap salah satu karyawan di UD Sekar 

Mukti.  

4. Teknik Pengumpulan Data  

a. Observasi 

Observasi merupakan suatu metode pengumpulan 

data yang digunakan dengan jalan mengadakan 

pengamatan yang disertai dengan pencatatan terhadap 

keadaan atau perilaku objek sasaran yang dilakukan 

secara langsung pada lokasi yang menjadi objek 

penelitian.
21

 Dalam penelitian ini penulis menggunakan 

observasi langsung yaitu dengan mengadakan 

pengamatan dan juga mencatat tentang objek yang akan 

diteliti tanpa melalui perantara. Objek yang diteliti disini 

yaitu penjual dan pembeli yang sedang melakukan 

transaksi jual beli produk POKLAHSAR UD Sekar 

Mukti Desa Margasari. 

b. Wawancara 

                                                           
20 Lisa Kurnia And Zaifatur Ridha, “Gaya Kepemimpinan Kepala Madrasah 

Dalam Meningkatkan Jumlah Siswa Di Madrasah Aliyah Swasta Ubudiyah Pangkalan 

Berandan,” Journal Idarah At-Ta’lim 1, No. 1 (2022): 53–61. 
21 M.Pd. Dr. Uhar Suharsaputra, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, 

Dan Tindakan (Bandung: Pt Refika Aditama, 2012). H. 213 
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Wawancara adalah percakapan antara dua orang 

atau lebih dimana seseorang yang bertindak sebagai 

pewawancara mengajukan pertanyaan.
22

 Wawancara 

terstruktur merupakan teknik pengumpulan data bila 

peneliti atau pengumpul data telah mengetahui dengan 

pasti tentang informasi apa yang akan diperoleh.
23

 Dalam 

penelitian ini penulis menggunakan wawancara tidak 

terstruktur yaitu wawancara yang bebas, bebas artinya 

bahwa peneliti boleh menanyakan apa saja yang 

dianggap perlu dalam wawancara dengan tidak 

menggunakan pedoman penelitian yang telah tersusun 

secara sistematis. 

c. Dokumentasi 

Dokumentasi adalah teknik pengumpulan data yang 

tidak langsung ditujukan kepada objek penelitian. 

Dokumen yang diteliti dapat berupa dokumen resmi, 

seperti surat keputusan, sedangkan dokumen tidak resmi 

seperti catatan, surat pribadi, foto dan lain-lain yang 

dapat memberikan informasi pendukung tentang suatu 

peristiwa.
24

 Metode dokumentasi ini untuk mencari data-

data yang diperlukan dalam penelitian yang berkaitan 

dengan penggunaan media sosial whatsapp dan facebook 

dalam meningkatkan volume penjualan pada UD Sekar 

Mukti Desa Margasari . 

5. Validasi Data 

Dalam penelitian ini, peneliti melakukan validitas data 

dan mengecek keabsahan data dengan melakukan uji 

kredibilitas agar penelitian yang dilakukan memiliki hasil 

yang tepat sesuai konteks yang sebenarnya. Maka Menguji 

Kredibilitas data penelitian peneliti menggunakan teknik 

Triangulasi. Triangulasi adalah pengecekan data dari 

berbagai sumber dengan berbagai cara dan berbagai waktu. 

                                                           
22 Salim Syahrum, Metodologi Penelitian Kualitatif, Ed. By Haidir (Bandung: 

Ciptapustaka Media, 2012). H. 119 
23 Prof.Dr.Sugiyono. Op.Cit. H.140 
24 Dr. Uhar Suharsaputra. Op.Cit. H. 215 
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Berikut adalah triangulasi yang digunakan oleh peneliti:  

a. Triangulasi Sumber 

Triangulasi sumber untuk menguji kredibilitas data 

dilakukan dengan cara mengecek data yang telah 

diperoleh melalui beberapa sumber. 

b. Triangulasi Waktu 

Waktu juga sering mempengaruhi kredibilitas data. 

Data yang dikumpulkan dengan teknik wawancara di 

pagi hari pada saat narasumber masih segar, belum 

banyak masalah, akan memberikan data yang lebih valid 

sehingga lebih kredibel. Untuk itu dalam rangka 

pengujian kredibilitas data dapat dilakukan dengan cara 

melakukan pengecekan dengan wawancara, observasi 

atau teknik lain dalam waktu atau situasi yang berbeda. 

c. Triangulasi Metode 

Triangulasi metode dilakukan untuk melakukan 

pengecekan terhadap penggunaan metode pengumpulan 

data, apakah informasi yang didapat dengan metode 

wawancara sama dengan metode observasi atau apakah 

hasil observasi sesuai dengan informasi yang diberikan 

ketika diwawancarai dan saat melihat dokumentasi yang 

ada. Penggunaan trigulasi metode yang berbeda artinya 

jika tahap pertama peneliti melakukan kegiatan observasi 

untuk melakukan penelitian, maka selanjutnya peneliti 

juga harus menggunakan metode-metode lain untuk 

memperoleh informasi seperti melakukan wawancara. 

Dan apabila peneliti belum yakin terhadap informasi 

tersebut, maka peneliti juga bisa memperoleh informasi 

dengan menggunakan metode dokumentasi mengenai 

aspek yang sama sesuai dengan kegiatan observasi serta 

interviu yang telah dilakukan. 

6. Metode Analisis Data 

Analisis data adalah proses mengatur dan 

mengklasifikasikan data, memilahnya menjadi potongan-

potongan yang dapat dikelola, mencari dan menemukan 

pola, mencari tahu apa yang penting dan apa yang dipelajari 



20 

 

 

 

dan memutuskan apa yang dapat diceritakan kepada orang 

lain.
25

 

Metode data yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah metode Miles & Huberman. Langkah metode 

tersebut terdiri dari tiga alur kegiatan yang terjadi secara 

bersamaan yaitu: reduksi data, penyajian data, penarikan 

kesimpulan/verifikasi.  

a. Reduksi data. 

Reduksi data diartikan sebagai proses pemilihan, 

pemusatan perhatian pada penyederhanaan, 

pengabstrakan, dan transformasi data kasar yang muncul 

dari catatan-catatan tertulis di lapangan. 

b. Penyajian Data 

Miles & Huberman membatasi suatu penyajian 

sebagai sekumpulan informasi tersusun yang memberi 

kemungkinan adanya penarikan kesimpulan dan 

pengambilan tindakan. 

c. Penarikan Kesimpulan 

Penarikan kesimpulan menurut Miles & Huberman 

hanyalah sebagian dari satu kegiatan dari konfigurasi 

yang utuh. Kesimpulan-kesimpulan juga diverifikasi 

selama penelitian berlangsung.
26

 

Setelah memperoleh data maka langkah selanjutnya 

adalah menganalisis data-data tersebut secara induktif. 

Analisa induktif adalah analisa data yang berangkat dari 

faktor-faktor yang bersifat khusus untuk ditarik kesimpulan 

yang bersifat umum.
27

 Untuk mendukung analisa tersebut 

peneliti menggunakan metode berpikir induktif, yaitu 

berangkat dari data-data khusus dan fakta empiris di 

lapangan kemudian menarik kesimpulan umum mengenai 

analisis penggunaan media sosial dalam meningkatkan 

volume penjualan pada UD Sekar  Mukti Desa Margasari. 

                                                           
25 Dr. Sandu Siyotno, Cxlviii. H.111 
26 Muhammad, Metodologi Penelitian Ekonomi Islam (Jakarta: Pt Raja 

Grafindo Persada, 2008). H. 89 
27  Umar Shidiq And Miftachul Choiri, Metode Penelitian Kualitatif Di 

Bidang Pendidikan, Journal Of Chemical Information And Modeling, 2019. H. 5 
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J. Sistematika Pembahasan 

Penelitian ini akan disusun berdasarkan sistematika 

pembahasan yang dibagi ke dalam 5 (lima) bab, antara lain 

sebagai berikut : 

BAB I : PENDAHULUAN 

Bab ini berisi tentang gambaran umum penelitian 

yang terdiri dari penegasan judul, latar belakang 

masalah, fokus dan sub-fokus penelitian, rumusan 

masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, 

kajian penelitian terdahulu yang relevan, metode 

penelitian, dan sistematika pembahasan. 

BAB II : LANDASAN TEORI 

Bab ini berisikan teori-teori yang relevan dengan 

variabel dalam penelitian yang didapat melalui 

beberapa literatur (buku, jurnal maupun karya ilmiah 

lainnya). 

BAB III: DESKRIPSI OBJEK PENELITIAN 

Bab ini berisikan gambaran umum mengenai objek 

penelitian, serta fakta dan data yang terkait dengan 

fokus dalam penelitian. 

BAB IV: ANALISIS PENELITIAN 

Bab ini berisikan analisis terhadap fakta dan data 

dalam penelitian, sebagaimana yang peneliti telah 

sajikan pada bab III. 

BAB V : PENUTUP 

Bab ini berisikan kesimpulan yang berupa 

pernyataan singkat mengenai hasil penelitian yang 

telah diperoleh melalui analisis data dan temuan 

penelitian. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

 

A. Grand Theory 

1. Pemasaran 

a. Pengertian Pemasaran 

Menurut American Marketing Association, pemasaran 

diartikan sebagai hasil prestasi kerja kegiatan usaha yang 

langsung berkaitan dengan mengalirnya barang atau jasa 

dari produsen ke konsumen. Strategi pemasaran adalah 

himpunan asas yang secara tepat, konsisten, dan layak 

dilaksanakan oleh perusahaan guna mencapai sasaran pasar 

yang dituju (target market) dalam jangka panjang dan 

tujuan perusahaan jangka panjang (objektif) dalam situasi 

persaingan tertentu.
28

 

J.C. Penney mendefinisikan pemasaran (marketing) 

adalah proses menemukan keinginan dan kebutuhan 

pelanggan dan kemudian menyediakan barang dan jasa 

yang memenuhi atau melebihi harapan pelanggan 

tersebut.
29

 Marshall Field juga mendefinisikan pemasaran 

merupakan proses perencanaan dan pelaksanaan konsep, 

penentuan harga, promosi dan pendistribusian gagasan, 

barang, jasa, organisasi, dan peristiwa untuk menciptakan 

dan memelihara hubungan yang memuaskan tujuan 

perorangan dan organisasi.
30

 Menurut kotler bauran 

pemasaran adalah kumpulan alat pemasaran taktis 

terkendali yang dipadukan perusahaan untuk menghasilkan 

respons yang diinginkannya di pasar sasaran.
31

 

Dalam usahanya untuk menjangkau segmen-segmen 

pasar yang diinginkan dalam mencapai tujuan perusahaan 

manajemen harus menjalankan pemasaran yang efektif 

dengan memadukan semua elemen bauran pemasaran ke 

dalam suatu program pemasaran terintegrasi yang 

dirancang untuk mencapai tujuan perusahaan dengan 

                                                           
28 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep Dan Strategi, 

(Jakarta: Rajawali Pers, 2015), H. 2 
29 Bonne & Kurtz, Pengantar Bisnis Jilid 2, (Jakarta : Erlangga, 2002). H. 7 
30 Ibid, H. 7 
31 Philip Kotler Dan Gery Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran Edisi 12 Jilid 

1 (Jakarta: Erlangga, 2006), H. 186 
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menghantarkan nilai lebih bagi konsumen dengan alat-alat 

taktis perusahaan untuk mendapatkan tempat khusus di 

konsumen sehingga perusahaan didirikan untuk mencapai 

tujuan tertentu salah satunya meningkatkan penjualan 

produk yang telah ditargetkan diawal perencanaan 

perusahaan. 

b. Tujuan Pemasaran 

Tujuan penggunaan konsep pemasaran adalah 

mengubah orientasi falsafah manajemen pemasaran lain 

yang ternyata telah terbukti tidak berhasil mengatasi 

berbagai persoalan, karena adanya perubahan dalam ciri-

ciri pasar dewasa ini yang cenderung berkembang. Konsep 

pemasaran ini telah banyak menunjukkan manfaat di 

sebuah perusahaan. Sebuah perusahaan yang didirikan 

mempunyai tujuan utama, yaitu mencapai tingkat 

keuntungan tertentu, pertumbuhan perusahaan atau 

peningkatan share perusahaan. Dalam pandangan konsep 

pemasaran, tujuan perusahaan ini dicapai melalui konsep 

pemasaran. Kepuasan konsumen diperoleh setelah 

kebutuhan dan keinginan konsumen dipenuhi melalui 

kegiatan pemasaran yang terpadu.
32

 

Umumnya perusahaan yang berhasil adalah perusahaan 

yang melaksanakan konsep pemasaran yang berorientasi 

kepada konsumen, karena perusahaan inilah yang mampu 

menguasai pasar dalam jangka panjang. 

c. Strategi Pemasaran 

Dalam merencanakan dan melaksanakan strategi, 

terdapat strategi bauran pemasaran (marketing mix) yang 

menetapkan komposisi terbaik dari keempat komponen 

variabel pemasaran yaitu strategi produk, penetapan harga, 

tempat, dan promosi,  untuk dapat mencapai sasaran pasar 

yang dituju sekaligus mencapai tujuan dan sasaran 

perusahaan. Berikut ini adalah indikator strategi bauran 

pemasaran (marketing mix) yaitu:
33

 

 

 

                                                           
32 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep Dan Strategi, 

(Jakarta: Rajawali Pers, 2015), H. 85 
33 Ricky W. Griffin Dan Ronald J Ebert, Bisnis Edisi Kedelapan Jilid 1, 

(Jakarta: Erlangga, 2007) H. 57 
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1) Produk (Product) 

Produk adalah segala sesuatu yang ditawarkan 

kepada pasar untuk mendapat perhatian, dimiliki, di 

gunakan atau dikonsumsi, Produk dimaksudkan 

barang atau jasa yang dihasilkan untuk digunakan 

oleh konsumen guna memenuhi kebutuhan dan 

memberikan kepuasannya. Produk yang diteliti di UD 

Sekar Mukti berupa terasi sangrai. 

2) Harga (Price) 

Harga merupakan satu-satunya unsur marketing 

mix yang menghasilkan penerimaan penjualan, 

sedangkan unsur yang lainnya hanya unsur biaya saja. 

Harga terasi yang dijual oleh UD Sekar Mukti adalah 

Rp 12.000. 

3) Penempatan (place)  

Penempatan atau disebut juga dengan kegiatan 

penyaluran (distribusi) merupakan kegiatan 

penyampaian produk sampai ke tangan si pemakai 

atau konsumen pada waktu yang tepat. Penempatan 

produk tersebut di UD Sekar Mukti Desa Margasari. 

Masing – masing dapat membelinya di tempat 

maupun secara online di facebook dan whatsapp. 

4) Promosi (Promotion)  

Usaha perusahaan untuk mempengaruhi dengan 

merayu calon pembeli, melalui pemakaian segala 

unsur acuan pemasaran. Griffin dan Ebert 

mendefinisikan Promosi merupakan bagian bauran 

komunikasi, seluruh pesan yang di sampaikan oleh 

perusahaan ke konsumen mengenai produknya. 

Teknik-teknik promosi khususnya periklanan harus 

menyampaikan kegunaan, ciri dan manfaat produk. 

Promosi penjualan juga mencakup beragam program 

yang meningkatkan nilai tambah melebihi manfaat 

yang terkandung dalam produk tersebut.
34

 Promosi 

yang dilakukan oleh UD Sekar Mukti yaitu melalui 

online maupun offline. Jika online memanfaatkan 

media sosial yang berupa facebook dan whatsapp. 

Cara yang digunakan yaitu dengan  mengunggah foto-

                                                           
34 Ricky W Griffin Dan Ronal J Ebert, Bisnis Edisi Kedelapan Jilid 1, 

(Jakarta: Erlangga, 2007), H. 280 
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foto produk terasi sangrai. Sedangkan secara offline 

dapat langsung datang ke toko UD Sekar Mukti. 

d. Pemasaran dalam Konsep Bisnis Islam 

Abuznaid merumuskan definisi pemasaran syariah 

(Islamic marketing) berdasarkan Al-Qur‟an, Hadist, 

literatur Islam dan wawancara dengan ulama adalah 

sebagai keputusan yang bijaksana dalam rangka 

memuaskan kebutuhan pelanggan melalui perilaku yang 

baik, menyuguhkan produk atau jasa yang sehat (halal) 

dengan persetujuan kedua belah pihak (penjual dan 

pembeli) guna mencapai kesejahteraan material dan 

spiritual, dunia dan akhirat melalui media iklan yang 

beretika.
35

 

Kertajaya juga mendefinisikan pemasaran syariah 

adalah strategi bisnis yang harus memayungi seluruh 

aktivitas dalam sebuah perusahaan meliputi 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.
36

 Arham berpendapat 

bahwa pada dasarnya tujuan pemasaran Islam merupakan 

tantangan, namun karena tujuannya baik maka apa pun 

yang dilakukan harus selaras dengan prinsip-prinsip hukum 

Islam.
37

 Untuk itu tujuan pemasaran Islam antara lain:
38

 

1) Memformulasikan dan membawa teori pemasaran Islam 

menuju dunia baru sebagai bagian dari disiplin 

pemasaran modern harus sesuai dengan ajaran Islam.  

2) Implementasi pemasaran syariah harus mampu menjadi 

bagian dari upaya untuk mewujudkan keadilan sosial. 

Islam merupakan agama mayoritas yang dianut 

penduduk dunia dan yang dalam ajarannya sangat 

mendorong kemajuan teknologi, termasuk berbagai inovasi 

dalam sistem perdagangan. Inovasi seperti kemunculan e-

commerce yang didukung oleh teknologi informasi online, 

                                                           
35 Nur Asnawi & Muhammad Asnan Fanani, Pemasaran Syariah Teori, 

Filosofi &Isu-Isu Kontemporer, (Depok: Rajawali Pers, 2017), H.129 
36 Buchari Alma Dan Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah Edisi 

Revisi, (Bandung: Alfabeta, 2014), H. 343 
37 Nur Asnawi & Muhammad Asnan Fanani , Ibid, H. 129 
38 Muhamad Arham, Islamic Perspective On Marketing, Journal Of Islamic 

Marketing, Vol. 1 Issn: 2, Pp.149-164 
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sehingga transaksi bisa dilakukan dimanapun dan kapan 

pun. Dalam bidang ekonomi, termasuk perdagangan Islam 

tidak menghendaki adanya perlakuan tidak adil terhadap 

salah satu pihak yang menyebabkan pihak tersebut merasa 

ter zalimi. Bukankah Allah SWT tidak pernah 

menyempitkan kehidupan manusia dalam melakukan 

segala sesuatunya seperti dalam Al-Qur‟an surah Al-Anam 

ayat 152: 

ٓ ي ٰ  لَّتِِ ىِيٰ أٰحْسٰنُ حٰتََّّ ِِ هُ ۖ وٰأٰوْفُوا الْكٰيْلٰ وٰلَٰ تٰ قْرٰبوُا مٰالٰ الْيٰتِيمِ إِلََّ  لُغٰ أٰشُدَّ لْقِسْطِ ۖ لَٰ  ب ْ ِِ وٰالْمِيزٰانٰ 
اكُمْ بِوِ  نُكٰلِّفُ نٰ فْسًا إِلََّ وُسْعٰهٰا ۖ وٰإِذٰا َُ لْتُمْ فاٰعْدِلُوا وٰلٰوْ كٰانٰ  لِكُمْ وٰصَّ َُ رْبَٰٓ ۖ وٰبِعٰهْدِ اللََِّّ أوْٰفُوا ۚۡ ذٰٓ ذٰا 

رُون  لٰعٰلَّكُمْ تٰذكَّٰ
Artinya : Dan janganlah kamu dekati harta anak yatim, 

kecuali dengan cara yang lebih bermanfaat, hingga 

sampai ia dewasa. Dan sempurnakanlah takaran dan 

timbangan dengan adil. Kami tidak memikulkan beban 

kepada seseorang melainkan sekedar kesanggupannya. 

Dan apabila kamu berkata, maka hendaklah kamu berlaku 

adil, kendatipun ia adalah kerabat(mu), dan penuhilah 

janji Allah. Yang demikian itu diperintahkan Allah 

kepadamu agar kamu ingat.39
 

Prasyarat bisnis dan perdagangan yaitu keadilan 

melingkupi wilayah kehidupan manusia seluruh alam 

semesta berdasarkan pada konsep keadilan dan 

keseimbangan. Keadilan berarti bahwa semua orang 

hendaknya diperlakukan secara patut, tanpa adanya 

tekanan dan diskriminasi yang tak patut. Keadilan 

mencakup perlakuan adil, kesamaan, dan satu rasa 

memiliki, serta keseimbangan. Keadilan diwajibkan 

berlaku dalam harga, kualitas produk, memperlakukan 

pekerjaan, memperhatikan lingkungan, dan akibat sosial 

dari keputusan-keputusan bisnis. Begitu banyak 

kemudahan yang bisa didapat membuat kita harus berhati-

hati menyikapinya, karena tidak semua tersebut berdampak 

positif. Dampak negatif yang terjadi harus di perhatikan 

benar, khususnya yang terkait dengan prinsip keadilan. 

                                                           
39 Https://Quran.Kemenag.Go.Id/Surah/6/152, Diakses Pada 07 Oktober 2022, 

Pukul 10.41 Wib. 

https://quran.kemenag.go.id/surah/6/152


27 

 

 

 

Persaingan yang timbul adalah sesuatu yang wajar dan 

sepanjang persaingan ini sehat maka manfaatnya akan 

dirasakan oleh konsumen, namun jika yang timbul adalah 

persaingan yang tidak sehat dan mematikan pelaku usaha 

lainnya, maka kondisi tersebut mencerminkan sesuatu yang 

tidak adil. Seperti dalam Al-Qur‟an Surah Al-Baqarah ayat 

16: 

ٰارتُٰ هُمْ وٰمٰا كٰانُ وْا مُهْتٰدِيْنٰ  لْْدُٓىۖ فٰمٰا رٰبِِٰتْ تِّ ِِ َٰ الَّذِيْنٰ اشْتٰ رٰوُا الضَّلٓلٰةٰ  ىِٕ
ۤ

 اوُلٓ
Artinya: Mereka itulah orang-orang yang membeli 

kesesatan dengan petunjuk. Maka, tidaklah beruntung 

perniagaannya dan mereka bukanlah orang-orang yang 

mendapatkan petunjuk.40
 

Jadi kita semua mengetahui bahwa perkembangan 

teknologi informasi khususnya perkembangan teknologi 

internet telah mengubah cara manusia dalam 

berkomunikasi. Semakin baik ketersediaan jaringan 

internet bagi masyarakat semakin mudah pula anggota 

masyarakat berkomunikasi. Dan tentunya, teknologi 

internet ini membuka cakrawala yang tak terkira bagi 

perkembangan peradaban manusia. Sebab melalui internet, 

segala bentuk halangan geografis terhapuskan, batas 

negara pun di tiadakan. Manusia modern dimanapun 

berada dapat terhubung melalui internet. E-commerce 

mencakup segala macam aktivitas termasuk perdagangan 

elektronik baik barang maupun jasa, pengiriman secara 

online dari isi digital, transfer dana secara elektronik. 

Sasaran e-commerce adalah menciptakan lingkungan 

komersial yang baru dalam segala bentuknya di abad 

elektronik. 

Dalam Syariah marketing, bisnis yang disertai 

keikhlasan semata- mata hanya untuk mencari ridha Allah, 

maka bentuk transaksinya insya Allah menjadi nilai ibadah 

di hadapan Allah SWT. Ada beberapa sifat yang membuat 

Nabi Muhammad berhasil dalam melakukan bisnis yaitu :
41

 

                                                           
40 Https://Quran.Kemenag.Go.Id/Surah/2/16, Diakses Pada 07 Oktober 2022, 

Pukul 10.47 Wib. 
41 Hermawan Kartajaya Dan Muhammad Syakir, Syari‟ah Marketing, 

Bandung: Pt Mizan Pustaka, 2006, Hlm. 28 

https://quran.kemenag.go.id/surah/2/16
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1) Shiddiq (jujur atau benar) dalam berdagang Nabi 

Muhammad selalu dikenal sebagai seorang pemasar 

yang jujur dan benar dalam menginformasikan 

produknya. 

2) Amanah (atau dapat dipercaya) saat menjadi pedagang 

Nabi Muhammad selalu mengembalikan hak milik 

atasannya, baik itu berupa hasil penjualan maupun 

atau sisa barang. 

3) Fathanah (cerdas) dalam hal ini pemimpin yang 

mampu memahami, menghayati, dan mengenal tugas 

dan tanggung jawab bisnisnya dengan sangat baik. 

4) Tablig (komunikatif) jika seorang pemasar harus 

mampu menyampaikan keunggulan-keunggulan 

produk dengan menarik dan tetap sasaran tanpa 

meninggalkan kejujuran dan kebenaran. 

2. Media Sosial 

a. Pengertian Media Sosial 

Media sosial adalah sebuah media online, dengan para 

penggunanya bisa dengan mudah berpartisipasi, berbagi, 

dan menciptakan isi meliputi blog, jejaring sosial, wiki, 

forum dan dunia virtual. Blog, jejaring sosial dan wiki 

merupakan bentuk media sosial yang paling umum 

digunakan oleh masyarakat di seluruh dunia. Media sosial 

adalah teknologi informasi yang berbasis internet sebagai 

alat Komunikasi maupun sebagai media promosi dalam 

bisnis. Adapun macam-macam media sosial menurut Rulli 

Nasrullah ( 2016: 14) adalah sebagai berikut :
42

 

1) Facebook  

Facebook adalah sebuah situs jejaring sosial yang 

dipakai manusia untuk berinteraksi dengan manusia lain 

dengan jarak yang jauh. Facebook memiliki berbagai 

macam aplikasi tambahan seperti game, chating, 

videochat, halaman komunal, dan lain-lain. Oleh sebab 

itu, facebook dianggap sebagai media sosial dengan 

fitur yang dianggap paling familier dengan berbagai 

kalangan baik tua maupun muda. 

 

 

                                                           
42 Op.Cit, Anisa Martiah Dan Meirani, H.61-62 
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2) Instagram 

Instagram merupakan suatu jejaring sosial yang di 

dalamnya fokus kepada berbagi foto penggunanya. 

Nama Instagram terdiri dari dua kata yaitu “insta” dan 

“gram”. Insta berasal dari kata instan, yang dapat 

diartikan dengan kemudahan dalam mengambil dan 

melihat foto. Gram berasal dari kata telegram, yang 

dapat diartikan dengan mengirim sesuatu (foto) kepada 

orang lain. 

3) WhatsApp Business   

WhatsApp  adalah aplikasi yang gratis untuk 

diunduh yang tersedia di android dan iPhone dan dibuat 

dengan mempertimbangkan pemilik bisnis kecil. 

whatsApp Business akan membuat interaksi anda 

dengan pelanggan menjadi lebih mudah dengan cepat. 

Aplikasi tersebut juga didesain dan berfungsi sama 

dengan whatsApp Messenger. Anda dapat 

menggunakannya untuk melakukan semua yang anda 

biasa lakukan, mulai dari perpesanan hingga mengirim 

foto. 

b. Kelebihan dan Kekurangan Media Sosial 

Di era modern ini tidak sedikit orang yang aktif 

dalam menggunakan sosial media di berbagai kalangan. 

Sosial media juga merupakan salah satu pendukung 

penyebaran informasi yang paling cepat dan tidak jarang 

orang – orang menggunakan sosial media sebagai salah 

satu sarana untuk memasarkan produk dan jasa yang 

mereka tawarkan. Namun dalam penggunaan sosial media 

marketing tentu ada kelebihan dan kekurangan yang 

didapatkan. Berikut adalah kelebihan dan kekurangan dari 

sosial media marketing :
43

 

1) Kelebihan sosial media marketing : 

a) Flexible 

Cara memasarkan produk di sosial media 

terhitung cukup flexible karena dapat dilakukan 

dimana saja dan kapan saja. 

b) Biaya pengoperasian yang murah 

                                                           
43 Https://Sis.Binus.Ac.Id/2020/07/29/Kekurangan-Dan-Kelebihan-Social-

Media-Marketing/, Diakses Pada 08 Oktober 2022, Pukul 20.46 Wib. 

https://sis.binus.ac.id/2020/07/29/kekurangan-dan-kelebihan-social-media-marketing/
https://sis.binus.ac.id/2020/07/29/kekurangan-dan-kelebihan-social-media-marketing/
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Dalam mengoperasikan sosial media dan 

memasarkan produk, para pengguna dan marketing 

tidak perlu mengeluarkan biaya yang besar bahkan 

bisa dilakukan secara gratis, hanya perlu 

menggunakan kreativitas yang tinggi saja supaya 

target customer tertarik dengan konten yang 

diberikan di sosial media. 

c) Memiliki Akses yang luas 

Dapat diakses dengan jangkauan luas baik 

nasional maupun internasional, maka dari itu  tidak 

jarang kita sering mendengar istilah „worldwide 

shipping‟ di sosial media yang artinya pengiriman 

internasional dimana pengguna yang memasarkan 

produk tahu jelas bahwa produknya dapat dilihat 

orang di luar negeri juga. 

d) Cara pengoperasian yang mudah 

Cara menggunakan sosial media tidak 

dipungkiri pasti sangat familier bagi banyak orang 

karena tampilannya yang mudah dan menjadi 

bagian dari keseharian sebagian besar orang setiap 

hari mereka menggunakan sosial media. 

2) Kekurangan sosial media marketing : 

a) Lack Of Trust 

Kedua pihak baik customer maupun penjual 

bisa jadi tidak dapat dipercaya satu sama lain, 

artinya bisa saja sebagai customer menyangka 

bahwa iklan tidak sesuai dengan ekspektasi yang 

akan diterima dan sebagai penjual bisa saja tidak 

mempercayai keseriusan customer dalam 

melakukan transaksi melalui sosial media 

(kemungkinan penipuan). 

b) Kekecewaan ekspektasi produk 

Sebagai customer yang berekspektasi lebih, 

bisa saja sosial media marketing ini meningkatkan 

kekecewaan dari customer yang akhirnya membeli 

barang secara online, hal ini disebabkan karena 

customer tidak dapat melihat barang secara 

langsung dan hanya bergantung informasi dari foto 

dan review orang – orang lain yang sudah pernah 

membeli barang di toko tersebut. 
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c) Sulit mempertahankan reputasi bisnis 

Terkait poin yang sebelumnya tentang 

kekecewaan ekspektasi produk yang diterima 

customer, hal ini dapat berdampak juga pada 

reputasi bisnis atau toko tersebut apabila ada 

customer yang justru memberikan review yang 

buruk terhadap produk yang dijual sehingga 

menurunkan nama toko dan menurunkan kualitas 

produk di mata pelanggan yang lain. 

            Maka dari itu penting bagi para pebisnis 

untuk melakukan sosial media marketing dengan 

bijak seperti mencantumkan foto dan review yang 

real di setiap produk yang dijual, mencantumkan 

informasi yang jelas dan up to date terhadap 

barang yang dijual dan membuat perjanjian yang 

tegas dalam melaksanakan transaksi agar lebih 

aman dan terpercaya. 

c. Whatsapp dan Facebook Sebagai Media Pemasaran 

Whatsapp merupakan salah satu media sosial yang 

digunakan sebagai media pemasaran POKLAHSAR di 

Indonesia. Aplikasi ini memungkinkan penggunanya 

untuk berbagi gambar, video, audio, file, serta dapat 

melakukan panggilan video dan suara secara gratis. 

Dengan kemudahannya, sehingga aplikasi ini banyak 

digunakan. Hal tersebut membuka peluang yang baik 

bagi pelaku usaha untuk memasarkan produknya dengan 

memilih Whatsapp dan facebook sebagai salah satu 

saluran pemasaran usaha dagang. 

Peluang WhatsApp dan Facebook sebagai digital 

marketing berbasis internet dan teknologi informasi dapat 

digunakan untuk memperluas dan meningkatkan fungsi 

pemasaran. Hal ini sudah dibuktikan oleh beberapa 

pelaku usaha kecil rumahan di berbagai tempat di 

Indonesia. Menurut Trisnani, beberapa peran WhatsApp 

dan facebook dalam upaya meningkatkan usaha, antara 

lain sebagai sarana marketing dan promosi, membesarkan 

usaha, dan memantau system pengiriman. WhatsApp 

memiliki dapat membuat katalog untuk menampilkan 

produk dan layanan, terhubung dengan pelanggan, 
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sehingga menjadi mudah dengan menggunakan fitur-fitur 

untuk mengautomasi, menyortir dan menjawab pesan 

secara cepat.
44

 

3. Indikator Volume Penjualan  

Volume penjualan menurut Philip Khotler adalah 

barang yang terjual dalam jangka waktu tertentu yang 

didalamnya mempunyai strategi pelayanan yang baik. 

Menurut Swastha, B. Terdapat indikator dari volume 

penjualan adalah:
45

 

a) Mencapai Volume Penjualan  

 Volume penjualan adalah menunjukkan jumlah 

barang yang dijual dalam jangka waktu tertentu. 

Perusahaan harus memperhatikan bauran pemasaran dan 

memiliki strategi pemasaran yang baik untuk memasarkan 

produknya untuk mencapai penjualan yang tinggi. 

b) Mendapatkan Laba 

 Laba adalah selisih lebih antara pendapatan dan beban 

yang timbul dalam kegiatan utama (penjualan) di 

perusahaan selama satu periode. Kemampuan perusahaan 

dalam menjual produknya menentukan keberhasilan 

dalam mencari keuntungan, apabila perusahaan tidak 

mampu menjual maka perusahaan akan mengalami 

kerugian. 

c) Menunjang Pertumbuhan Perusahaan 

 Persaingan membuat setiap perusahaan termotivasi 

untuk meningkatkan kinerjanya agar tujuan perusahaan 

dapat tercapai. Perusahaan yang tumbuh dengan cepat 

memperoleh hasil yang positif dalam pemantapan posisi 

di era persaingan, menikmati penjualan yang terus 

meningkat secara signifikan dengan diiringi adanya 

peningkatan pangsa pasar. Kemampuan perusahaan untuk 

menjual produknya akan meningkatkan volume penjualan, 

dengan demikian perusahaan dapat menghasilkan 

keuntungan untuk menunjang pertumbuhan perusahaan 

dan akan tetap bertahan di tengah persaingan yang 

semakin ketat antar perusahaan. 

                                                           
44 Dessy Andamisari, Penggunaan Status Whatsapp Sebagai Digital Marketing 

Warga Kecamatan Medan Satria Bekasi Di Era New Normal, Jurnal Lugas, Vol. 5, 

No. 1, 2021 
45 Op.Cit., Philip Khotler, Hlm. 68 
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4. Persepektif Islam dan Etika Bisnis Islam 

a. Pengertian Persepektif Islam 

Perspektif islam merupakan cara pandang dalam islam 

terhadap suatu objek, dan persepsi adalah tindakan 

menafsirkan informasi untuk menggambarkan dan 

memahami lingkungan. Adapun beberapa distorsi atau 

kecurangan dalam pasar perspektif Islam yaitu:  

1) Rekayasa penawaran dan rekayasa permintaan 

Rekayasa terjadi ketika pembeli menciptakan 

permintaan palsu seolah –olah terdapat banyak 

permintaan terhadap suatu produk sehingga harga jual 

beli produk itu akan naik. 

Sedangkan rekayasa penawaran (flash demand) 

atau lebih dikenal dengan ikhtiar. Ikhtiar disini adalah 

penimbunan barang yang akan dijual yang mana barang 

tersebut sedang dibutuhkan oleh masyrakat dari 

sirkulasi pasar dalam satu masa tertentu sampai 

kemudian barang tersbut akan semakin mahal. 

2) Penipuan 

Setiap transaksi di dalam Islam harus didasarkan 

pada prinsip kerelaan antara kedua belah pihak. Mereka 

harus mempunyai informasi tentang barang yang 

diperdagangkan, baik dari segi kualitas, kauntitas harga 

jual dan waktu serah terima. Sehingga tidak ada yang 

merasa dirugikan di dalam hal ini, dan tidak ada pihak 

yang meras dicurangi. Karena Islam tidak memaksa 

seorang untuk menjual ataupun membeli suatu barang 

karena unsur pemaksaan adalah suatu hal yang sangat 

dilarang. 

Setiap transaksi di dalam Islam harus didasarkan 

pada prinsip kerelaan antara kedua belah pihak. Mereka 

harus mempunyai informasi tentang barang yang 

diperdagangkan, baik dari segi kualitas, kauntitas harga 

jual dan waktu serah terima. Sehingga tidak ada yang 

merasa dirugikan di dalam hal ini, dan tidak ada pihak 

yang meras dicurangi. Karena Islam tidak memaksa 

seorang untuk menjual ataupun membeli suatu barang 
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karena unsur pemaksaan adalah suatu hal yang sangat 

dilarang. 

 

3) Kerancauan 

Kerancauan atau yang biasa di sebut gharar juga 

mengambil empat bentuk yang menyangkut kualitas, 

harga, dan waktu penyerahan barang. Jual beli gharar 

yaitu segala jenis jual beli dengan menipu pihak lain. 

b. Pengertian Etika Bisnis Islam 

Etika bisnis Islam merupakan suatu proses dan upaya 

untuk mengetahui hal-hal yang benar dan yang salah yang 

selanjutnya tentu melanjutkan tentu melakukan hal yang 

benar berkenaan dengan produk, pelayanan perusahaan 

dengan pihak yang berkepentingan dengan tuntutan 

perusahaan. Mempelajari kualitas moral kebijaksanaan 

organisasi, konsep umum dan standart untuk perilaku 

moral dalam bisnis, berperilaku penuh tanggung jawab dan 

bermoral. Artinya etika bisnis Islami merupakan suatu 

kebiasaan atau budaya moral yang berkaitan dengan 

kegiatan bisnis suatu perusahaan. 

c. Aktivitas dan Etika Bisnis Islam 

Dalam melakukan segala aktivitas terutama dalam 

bentuk kegiatan usaha ada etika yang mengatur. Sehingga 

dalam kegiatan tersebut dapat menimbulkan keharmonisan 

dan keselarasan antar sesama. Begitu juga dalam dunia 

bisnis tidak lepas dari etika bisnis. Etika bisnis merupakan 

aturan yang sangat mengatur tentang aktifitas bisnis. 

Berikut ini adalah aktivitas dan etika bisnis islam antara 

lain: 

1) Pembisnis harus jujur (shiddiq) 

2) Amanah 

3) Adil.
46

 

 

B. Pengertian POKLAHSAR 

Poklahsar (Kelompok Pengolah dan Pemasar Ikan) adalah 

kelompok pengolah dan/atau pemasaran hasil perikanan yang 

                                                           
46 Makhshushi Zakiyah, “Implementasi Etika Bisnis Islam Pada Bisnis Se 

Manis Di Sitibondo,” Al-Idarah: Jurnal Manajemen Dan Bisnis Islam 2, No. 2 

(2021): 75–89. 
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melakukan kegiatan ekonomi bersama dalam wadah kelompok.
47

 

Kegiatan olahan bisa berupa olahan basah seperti pengolahan 

presto, aneka pindang, pengasapan, aneka ikan beku sedangkan 

olahan kering bisa berupa kerupuk, keripik, krispy, ikan asin kering 

dst. Selain olahan, poklahsar bisa melakukan usaha pemasaran 

produk perikanan baik pada produk yang sudah jadi, setengah jadi 

atau produk segar.
48

 

C. Kerangka Pikir 

Berikut adalah kerangka pikir yang disajikan oleh penulis 

dalam penelitian ini:   
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Gambar 2.1 Kerangka Pikir 
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Lampiran 1 Hasil Wawancara 

No. Daftar Pertanyaan Jawaban 

1.  Apa saja produk yang 

dijual di dalam UD.Sekar 

Mukti ini? 

 

Terasi Sangrai 

 

2.  Apa saja keunggulan 

UD.Sekar Mukti? 

Bisa berinovasi dalam pengembangan produk. 

3.  Apa saja keterbatasan 

dari UD.Sekar Mukti? 

Kesulitan dalam pemasaran. 

Keterbatasan financial. 

4.  Apakah anda memiliki 

cara dalam menarik 

konsumen untuk membeli 

produk dari UD.Sekar 

Mukti? 

Memberi pelayanan yg bàik, memberikan harga 

yg wajar,membuat produk Dan kemasan yg unik 

Dan menarik serta memastikan berkwalitas 

dapat memenuhi kebutuhan pelanggan. 

Kemudian Penurunan harga berupa diskon untuk 

39 orang dan pemberian penurunan harga pada 

saat hari-hari tertentu atapun dengan jumlah 

minimal pembelian. UD. Sekar Mukti selalu 

memberikan penurunan harga dengan minimal 

pembelian 5 produk di UD. Sekar Mukti. Premi 

atau hadiah berupa barang gratis seperti give 

away kepada sebanyak 5 orang pada saat-saat 

memperingati hari tertentu yang dinilai 

bermakna oleh UD. Sekar Mukti, Sehingga, 

sebagai peringatan terhadap hari-hari tertentu 

tersebut UD.Sekar Mukti  memberikan produk, 

hal ini juga tentunya dapat menarik minat 

konsumen terhadap UD.Sekar Mukti. Ikut 

melakukan pameran dagang saat ada kegiatan-

kegiatan tertentu seperti bazar dan pertunjukan 

lain-lain. Kupon atau voucher kupon responden 

sebanyak 3 orang dari UD.Sekar Mukti  ketika 

mencapai pembelian tertentu, biasanya 

UD.Sekar Mukti  akan memberikan voucher 

makanan atau kupon untuk penukaran hadiah 

kepada pelanggannya. Garansi produk UD. 

Sekar Mukti 1x24 jam responden sebanyak 5 

orang apabila mengalami kesalahan namun dari 

pihak UD.Sekar Mukti  itu sendiri, seperti 

kesalahan dalam memberikan terasi sangrai 
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maupun produk dari UD.Sekar Mukti. 

 

5.  Berapa persentase umur 

mayoritas konsumen di 

Ud. Sekar Mukti. 

Didominasi oleh responden berumur 20-29 

tahun dan 7 orang berumur 30-39 tahun. 

Keseluruhan mayoritas responden seluruhnya 

didominasi oleh perempuan yang melakukan 

pembelian produk terasi sangrai di UD.Sekar 

Mukti berjumlah 78 orang dan laki-laki 7 

orang. Harga 1 terasi sangrai berjumlah 12 ribu 

rupiah. Kemudian UD.Sekar Mukti  terakhir 1 

minggu yang lalu sebanyak 15 orang dan 

terbanyak 1 bulan yang lalu dengan jumlah 

yaitu  58 orang. 

6.  Apakah anda juga 

memiliki cara  dalam 

mendorong pengecer 

untuk mempromosikan 

produk UD.Sekar Mukti? 

Bagaimana caranya? 

Melakukan pendekatan dengan 

pengecer,menunjukkan kelebihan Dan 

keunggulan produk.lalu memberikan harga 

promo pengecer. 

7.  Apa saja bentuk media 

periklanan yang di 

gunakan oleh UD.Sekar 

Mukti? 

 

Media pengiklanan yang digunakan adalah 

dengan mempromosikan barang ke facebook 

dan whatsapp. 

 

8.  Apa saja bentuk media 

yang di gunakan dalam 

media promosi penjualan? 

Facebook, Whatsapp. 

9.  Apakah UD.Sekar Mukti 

menggunakan media 

Pemasaran langsung? 

 

Ya. 

10.  Apakah UD.Sekar Mukti 

menggunakan media 

pulisitas dan humas? 

Ya dengan melakukan promosi silang juga 

dilakukan UD.Sekar Mukti seperti bergabung 

dengan warung-warung. Warung ini saling 

menjalin kerjasama dalam mempromosikan dan 

menjualkan terasi sangrainya. 

11.  Apa saja bentuk media 

yang di gunakan dalam 

media publisitas dan 

humas? 

 

Media sosial dan secara langsung. 
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12.  Apa saja bentuk media 

yang di gunakan dalam 

media pemasaran 

langsung? Sebutkan 

alasanya. 

Ke pasar atau ke warung di wilayah setempat 

karna dekat dan mudah dijangkau. 

Mengikuti Bazar POKLAHSAR, karena banyak 

undangan dari berbagai kalangan yg bisa 

mengenal produk kami secara langsung. 

13.  Apakah kualitas produk 

yang di dapatkan sesuai 

dengan yang di 

promosikan? 

 

Ya. 

14.  Apakah kualitas produk 

yang  dapatkan sesuai 

dengan harga yang di 

tawarkan? 

Sudah disesuaikan. Karena ada sekitaran 29 

orang yang mengatakan bahwa kualitas harga 

yang terjangkau. 

15.  Apakah proses 

pengiriman produk sesuai 

dengan yang telah 

dijanjikan oleh UD.Sekar 

Mukti? 

Kami menjanjikan sesuai estimasi dari expedisi 

yg kami gunakan. Kemudian tanggapan 

responden sebanyak 71 orang dan pengiriman 

produk kepada konsumen dinilai tepat waktu hal 

ini dapat dilihat dengan jumlah responden 

sebanyak 49 orang dan sebanyak 32 orang 

memberi tanggapan cepat dalam proses 

pengiriman produk. 

16.  Bagaimana kualitas 

pelayanan yang di berikan 

oleh UD.Sekar Mukti? 

Selalu berusaha memberikan yg terbaik. Karena 

sekitaran 85 orang terdapat  56 orang 

memberikan tanggapan yaitu ramah dan 

membantu konsumen dalam memilih produk, 

komunikatif sebanyak 10 orang dan cepat dalam 

merespon sebanyak 19 orang 

17.  Apakah owner UD.Sekar 

Mukti  melakukan suatu 

kegiatan monitoring 

ketika mempromosikan 

produk? 

 

Ya 

18.  Apakah owner merespon 

konsumen? 

Ya.Terkadang ada pembeli yang membeli 

produk selalu ada sebanyak 81 orang dan ada 

sekitar 12 orang yang jika memesan terasi sangria 

pada keadaan habis. Akan tetapi owner selalu 

meresponnya dengan baik.  

19.  Apakah owner melakukan 

aktivitas riset dalam 

Ya 



70 

 

 

promosi? 

20.  Apakah owner melakukan 

kegiatan kampanye 

produk? 

Blm ada 

21.  Apakah owner juga 

melakukan kegiatan 

strategi? 

Ya, 

22.  Bagaimana prinsip 

ekonomi islam yang 

diterapkan dalam kegiatan 

mempromosikan produk 

UD.Sekar Mukti? 

Menunjukkan bahwa produk sudah bersertifikasi 

halal 

23.  Apakah UD.Sekar Mukti 

menggunakan layanan 

internet dalam promosi 

produknya? 

 

Ya. 

24.  Berapa persentase 

penjualan dari produk 

UD.Sekar Mukti 

mengalami kenaikan 1 

minggu terakhir? 

10 % 

25.  Apakah UD.Sekar Mukti 

ini melakukan perbaikan 

kualitas pelayanan? Hal-

hal apa saja yang 

dilakukan? Dalam jangka 

waktu berapa lama kotak 

saran tersebut dibuka? 

 

Perbaikan yg dilakukan merubah atau berganti 

kemasan yg lebih aman Dan menarik. 

Blm ada kotak saran. 

26.  Hal-hal apa yang anda 

lakukan agar konsumen 

lebih menggenal 

UD.Sekar Mukti anda 

dibandingkan dengan 

lainnya? 

Sering mengikuti sertakan produk di acara Bazar 

POKLAHSAR atau perlombaan produk di 

lingkup kecamatan hingga kabupaten. 
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