
 

1 
 

ANALISIS STRATEGI PEMASARAN DALAM 

MENINGKATKAN PENJUALAN PADA NAURENS STORE 

DITINJAU DARI PERSPEKTIF EKONOMI SYARI’AH 

 

SKRIPSI 

 

Diajukan untuk memenuhi sebagian syarat memperoleh 

gelar Sarjana Ekonomi (S.E.) 

 

 

 

 

Oleh: 

HILMI DZAKI 

NIM 4120098 

 

 

PROGRAM STUDI EKONOMI SYARIAH 

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM 

UNIVERSITAS ISLAM NEGERI  

K.H. ABDURRAHMAN WAHID PEKALONGAN 

2024 

 



 

 
 

ANALISIS STRATEGI PEMASARAN DALAM 

MENINGKATKAN PENJUALAN PADA NAURENS STORE 

DITINJAU DARI PERSPEKTIF EKONOMI SYARI’AH 

 

SKRIPSI 

 

Diajukan untuk memenuhi sebagian syarat memperoleh 

gelar Sarjana Ekonomi (S.E.) 

 

 

 

 

Oleh: 

HILMI DZAKI 

NIM 4120098 

 

 

PROGRAM STUDI EKONOMI SYARIAH 

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM 

UNIVERSITAS ISLAM NEGERI  

K.H. ABDURRAHMAN WAHID PEKALONGAN 

2024 



 

 
 

  



 

 
 

NOTA PEMBIMBING 

 

 

Lamp. : 2 (dua) eksemplar 

Hal  : Naskah Skripsi Sdr. Hilmi Dzaki 

 

Yth.  

Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam  

c.q. Ketua Program Studi Ekonomi Syariah 

PEKALONGAN 

 

Assalamualaikum Wr. Wb.  

Setelah diadakan penelitian dan perbaikan seperlunya, maka bersama ini saya 

kirimkan naskah skripsi Saudara:  

Nama        : Hilmi Dzaki  

NIM        : 4120098 

Judul Skripsi  : Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan  

Penjualan Naurens Store Ditinjau Dari Perspektif 

Ekonomi Syariah 

Naskah tersebut sudah memenuhi persyaratan untuk dapat segera dimunaqosahkan. 

Demikian nota pembimbing ini dibuat untuk digunakan sebagaimana mestinya. 

Atas perhatiannya, saya sampaikan terima kasih. 

 

Wassalamualaikum Wr. Wb. 

Pekalongan, Desember 2024  

Pembimbing, 

 

Fitri Kurniawati, M.E.Sy. 

NIP. 198706122020122015 



 

 
 

  



 

 
 

MOTTO 

 

\“Barangsiapa yang memberi kemudharatan kepada seorang muslim, maka Allah 

akan memberi kemudharatan kepadanya, barangsiapa yang merepotkan 

(menyusahkan) seorang muslim maka Allah akan menyusahkan dia” 

-Hadits riwayat Abu Dawud nomor 3635, At Tirmidzi nomor 1940 dan dihasankan 

oleh Imam At Tirmidzi- 

 

“Seburuk apapun keadaanmu jangan pernah lupakan Tuhanmu” 

-Hidan Akatsuki-   

 

“Terlambat bukan berarti gagal, cepat bukan berarti hebat. Terlambat bukan 

menjadikan alasan untuk menyerah, setiap orang memiliki proses yang berbeda. 

PERCAYA PROSES itu yang paling penting , karena Allah telah mempersiapkan 

hal baik dibalik kata proses yang kamu anggap rumit”  

-Edwan Satria- 
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ABSTRAK 

HILMI DZAKI. Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Penjualan 

Naurens Store Ditinjau Dari Perspektik Ekonomi Syariah. 

Dalam era digital, toko online telah menjadi salah satu pilar utama dalam 

perdagangan modern. Platform seperti TikTok Shop memungkinkan pelaku usaha 

untuk menjangkau konsumen secara luas dengan cara yang lebih interaktif dan 

efisien. Naurens Store, sebuah toko online yang berfokus pada penjualan celana 

katun dan chino, berhasil mencatat peningkatan penjualan yang konsisten melalui 

penerapan strategi pemasaran yang terarah. Meskipun hanya memanfaatkan satu 

platform utama, yaitu TikTok Shop, keberhasilan Naurens Store menunjukkan 

potensi besar strategi pemasaran digital yang efektif di tengah persaingan bisnis 

online yang semakin ketat. 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran yang diterapkan 

Naurens Store dalam meningkatkan penjualannya, serta mengkaji penerapan 

strategi tersebut dari perspektif ekonomi syariah. Metode penelitian yang 

digunakan adalah kualitatif dengan pengumpulan data melalui wawancara, 

observasi, dan dokumentasi.  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Naurens Store menerapkan bauran pemasaran 

4P (Product, Price, Place, Promotion) secara konsisten, yang berhasil mendorong 

peningkatan penjualan dari waktu ke waktu. Strategi ini juga selaras dengan prinsip 

ekonomi syariah yang menekankan nilai-nilai keadilan, transparansi, dan 

kebermanfaatan bagi semua pihak. Strategi promosi yang dilakukan melalui sesi 

live TikTok empat kali sehari terbukti efektif dalam meningkatkan interaksi dengan 

konsumen dan mendorong pembelian. Penerapan harga yang terjangkau, produk 

berkualitas, serta lokasi pemasaran yang tepat melalui TikTok Shop menjadi faktor 

utama dalam peningkatan penjualan yang stabil. Dari perspektif ekonomi syariah, 

Naurens Store menerapkan prinsip keadilan dalam penentuan harga, kejujuran 

dalam promosi, serta memberikan manfaat yang adil bagi kedua belah pihak, baik 

penjual maupun pembeli. Penelitian ini memberikan wawasan praktis bagi pelaku 

usaha untuk mengimplementasikan strategi pemasaran berbasis digital yang tidak 

hanya efektif tetapi juga sesuai dengan nilai-nilai syariah, sehingga dapat 

mendukung keberlanjutan dan etika dalam bisnis online. 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, TikTok Shop, Ekonomi Syariah, Bauran 

Pemasaran, Naurens 

 

 

 



 

 
 

ABSTRACT 

HILMI DZAKI. Marketing Strategy Analysis in Increasing Naurens Store 

Sales Reviewed from the Perspective of Islamic Economics. 

In the digital era, online stores have become one of the main pillars of modern trade. 

Platforms such as TikTok Shop allow business actors to reach consumers widely in 

a more interactive and efficient way. Naurens Store, an online store that focuses on 

selling cotton and chino pants, has managed to record a consistent increase in sales 

through the implementation of a targeted marketing strategy. Although it only uses 

one main platform, namely TikTok Shop, the success of Naurens Store shows the 

great potential of an effective digital marketing strategy amidst increasingly tight 

online business competition. 

This study aims to analyze the marketing strategies implemented by Naurens Store 

in increasing its sales, as well as to examine the implementation of these strategies 

from a sharia economic perspective. The research method used is qualitative with 

data collection through interviews, observations, and documentation. 

The results of the study show that Naurens Store consistently applies the 4P 

marketing mix (Product, Price, Place, Promotion), which has succeeded in driving 

increased sales over time. This strategy is also in line with the principles of sharia 

economics which emphasize the values of justice, transparency, and benefits for all 

parties. The promotional strategy carried out through TikTok live sessions four 

times a day has proven effective in increasing interaction with consumers and 

encouraging purchases. The implementation of affordable prices, quality products, 

and the right marketing location through TikTok Shop are the main factors in 

increasing stable sales. From a sharia economic perspective, Naurens Store applies 

the principle of fairness in pricing, honesty in promotions, and provides fair benefits 

for both parties, both sellers and buyers. This study provides practical insights for 

business actors to implement digital-based marketing strategies that are not only 

effective but also in accordance with sharia values, so that they can support 

sustainability and ethics in online business. 

Keywords: Marketing Strategy, TikTok Shop, Sharia Economics, Marketing Mix, 

Naurens 
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PEDOMAN TRANSLITERASI 

Sesuai dengan SKB Menteri Agama dan Menteri Pendidikan dan 

Kebudayaan RI No. 158/1997 dan No. 0543 b/U/1987  

Tertanggal 12 Januari 1998 

Pendahuluan 

Penelitian Transliterasi Arab – Latin merupakan salah satu program penelitian 

Puslitbang Lektur Agama. Badan Litbang Agama. Yang pelaksanaanya di mulai 

tahun anggaran 1983/1984. Untuk mencapai hasil rumusan yang lebih baik, hasil 

penelitian itu di bahas dalam pertemuan terbatas guna menampung pandangan dan 

pemikiran para ahli agar dapat di jadikan bahan telaah yang berharga bagi forum 

seminar yang sifatnya lebih luas dan nasional.  

Transliterasi Arab – Latin memang dihajatkan oleh bangsa Indonesia karena 

huruf Arab di pergunakan untuk menuliskan kitab Agama Islam berikut 

penjelasannya (Al-Qur‟an dan Hadist), sementara bangsa Indonesia 

mempergunakan huruf Latin untuk menuliskan bahasanya. Karena Ketiadaan 

pedoman uang baku,yang dapat di pergunakan untuk umat Islam di Indonesia yang 

merupakan mayoritas bangsa Indonesia, transliterasi Arab – Latin yang terpakai 

dalam masyarakat banyakr agamnya. Dalam menuju kearah pembakuan itulah 

Puslitbang Lektur Agama melalui penelitian dan seminar berusaha menyusun 

pedoman yang diharapkan dapat berlaku secara Nasioanal.  

Dalam seminar yang diadakan tahun anggaran 1985/1986 telah di bahas 

beberapa makalah yang disajikan oleh para Ahli, yang kesemuanaya memberikan 

sumbangan yang besar bagi usaha kearah itu. Seminar itu juga membentuk tim yang 

bertugas merumuskan hasil seminar dan selanjutnya hasil tersebut di bahas lagi 

dalam seminar yang lebih luas, Seminar Nasional Pembakuan Transliterasi Arab – 

Latin Tahun 1985/1986. Tim tersebut terdiri dari 1) H. Sawabi Ihsan, M.A, 2) Ali 

Audah, 3) Prof. Gazali Dunai, 4) Prof. Dr. H. B. Jassin, dan 5) Drs. Sudarno, M.Ed.  

Dalam pidato pengarahan Tanggal 10 Maret 1986 pada seminar tersebut, 

Kepala Litbang Agama menjelaskan bahwa pertemuan itu mempunyai arti penting 

dan strategis karena: 



 

 
 

1. Pertemuan ilmiah ini menyangkut perkembangan ilmu pengetahuan, 

khususnya Ilmu Pengetahuan Keislaman, sesuai dengan gerak majunya 

pembangunan yang semakin cepat. 

2. Pertemuan ini merupakan tanggapan langsung terhadap kebijaksanaan 

Menteri Agama Kabinet Pembangunan IV, tentang perlunya peningkatan 

pemahaman, penghayatan, dan pengalaman agama bagi setiap umat 

beragama, secara ilmiah dan rasional.  

Pedoman Transliterasi Arab–Latin yang baku telah lama di dambakan karena 

sangat membantu dalam pemahaman terhadap ajaran dan perkembangan Islam di 

Indonesia. Umat Islam di Indonesia tidak Semuanya mengenal dan menguasai huruf 

Arab. Oleh karena itu, pertemuan ilmiah yang diadakan kali ini pada dasarnya juga 

merupakan upaya untuk pembinaan dan peningkatan kehidupan beragama, 

khususnya umat Islam di Indonesia.  

Badan Litbang Agama, dalam hal ini Puslitbang Lektur Agama ,dan Instansi 

lain yang ada hubungannya dengan kelekturan, sangat memerlukan pedoman yang 

baku tentang Transliterasi Arab-Latin yang dapat di jadikan acuan dalam penelitian 

dan pengalih huruf an, dari Arab ke Latin dan sebaliknya.  

Dari hasil penelitian dan penyajian pendapat para ahli diketahui bahwa 

selama ini masyarakat masih mempergunakan transliterasi yang berbedabeda, 

Usaha penyeragamannya sudah pernah di coba, baik oleh instansi maupun 

perorangan, namun hasilnya belum ada yang bersifat menyeluruh, dipakai oleh 

seluruh umat islam di Indonesia. Oleh karena itu dalam usah amencapai 

keseragaman, seminar menyepakati adanya pedoman Transliterasi Arab – Latin 

baku yang dikuatkan denagan suatu Surat Keputusan Agama dan Menteri 

Pendidikan dan Kebudayaan untuk di gunakan secara Nasional. 

Pengertian Transliterasi  

Transliterasi dimaksudkan sebagai pengalih huruf an dari abjad yang satu ke 

abjad yang lain. Transliterasi Arab-Latin di sini ialah huruf-huruf Arab dengan 

huruf-huruf Latin beserta perangkatnya. 

 

 



 

 
 

Prinsip Pembakuan  

Pembakuan pedoman Transliterasi Arab – Latin ini di susun dengan prinsip 

sebagai berikut : 

1. Sejalan dengan Ejaan Yang Di Sempurnakan.  

2. Huruf Arab yang belum ada padanannya dalam huruf Latin dicarikan 

padanan dengan cara memberi tambahan tanda diakritik, dengan dasar 

“satu fenom satu lambang”.  

3. Pedoman Transliterasi ini diperuntukkan bagi masyarakat umum.  

Rumusan Pedoman Transliterasi Arab – Latin  

Hal-hal yang dirumuskan secara kongkrit dalam pedoman Transliterasi Arab 

- Latin ini meliputi: 

1. Konsonan 

2. Vokal (tunggal dan rangkap) 

3. Maddah 

4. Ta‟marbutah 

5. Syaddah 

6. Kata sandang (di depan huruf Syamsiyah dan Qomariyah) 

7. Hamzah 

8. Penulisan kata 

9. Huruf capital 

10. Tajwid  

1. Konsonan  

Fonem konsonan Bahasa Arab yang dalam system tulisan Arab di 

lambangkan dengan huruf, dalam transliterasi ini sebagian 

dilambangkan dengan huruf dan sebagian dilambangkan dengan 

tanda, dan sebagian lagi dengan huruf dan tanda sekaligus. Dibawah 

ini daftar huruf arab dan transliterasinya dengan huruf Latin: 

Huruf 

Arab 

Nama Huruf Latin Nama 

 Alif Tidak ا

dilambangkan 

Tidak dilambangkan 



 

 
 

 Ba B Be ب

 Ta T Te ت

 Ṡa ṡ es (dengan titik di atas) ث

 Jim J Je ج

 Ḥa ḥ ha (dengan titik di ح

bawah) 

 Kha Kh kadan ha خ

 Dal D De د

 Ẑal z zet (dengan titik di ذ
atas) 

 Ra R Er ر

 Zai Z Zet ز

 Sin S Es س

 Syin Sy Es dan ye ش

 Ṣad ṣ es (dengan titik di ص

bawah) 

 Ḍad ḍ de (dengan titik di ض

bawah) 

 Ṭa ṭ te (dengan titik di ط

bawah) 

 Ẓa ẓ zet (dengan titik di ظ

bawah) 

 ain ‘ Koma terbalik (di atas)‘ ع

 Gain G Ge غ

 Fa F Ef ف

 Qaf Q Ki ق

 Kaf K Ka ك

 Lam L El ل

 Mim M Em م

 Nun N En ن

 Wau W We و

 Ha H Ha هـ

 Hamzah ‘ Apostrof ء

 Ya Y Ye ى



 

 
 

 

2. Vokal 

Vokal bahasa Arab, seperti vocal bahasa Indonesia yang terdiri 

dari vocal tunggal atau monoftong dan vocal rangkap atau diftong. 

1) Vokal tunggal  

Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau 

harkat, transliterasinya sebagai berikut: 

 

2) Vokal rangkap 

Vokal rangkap dalam bahasa Arab yang lambangnya berupa 

gabungan antara harkat dan huruf, yaitu: 

Contoh: 

 kataba  كَتَبََ -

 fa`ala فَعلََ  -

 suila سُئلَِ  -

 kaifa كَيْفَ  -

 haula حَوْلَ  -

 

 

Huruf 

Arab 

Nama Huruf Latin Nama 

 Fathah a a ـَ

 Kasrah i i ـِ

 Dammah u u ـُ

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama 

 Fathah dan ya ai a dan u يَْ...

 Fathah dan wau au a dan u وَْ...



 

 
 

3. Maddah 

Vokal bahasa Arab, seperti vocal bahasa Indonesia yang terdiri dari 

vocal tunggal atau monoftong dan vocal rangkap atau diftong. 

 

Contoh: 

 qāla  قَالَ  -

 ramā  رَمَى -

 qīla  قِيْلَ  -

 yaqūlu  يَقوُْلُ  -

4. Ta’marbuṭah 

Transliterasi untuk ta’marbutah ada dua:  

1) Ta’marbutah hidup  

Ta’marbutah yang hidup atau mendapat harakat fathah, kasrahdan 

dammah, transliterasinya adalah “t”.  

2) Ta’marbutah mati  

Ta’marbutah yang mati atau mendapat harakat sukun, 

transliterasinya adalah “h”. 

3) Kalau pada kata terakhir denagn ta’marbutah diikuti oleh kata yang 

menggunkan kata sandang al serta bacaan kedua kata itu terpisah 

maka ta’marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h). 

Contoh: 

 raudah al-atfāl/raudahtul atfāl رَؤْضَةُ الأطَْفَالِ  -

رَةُ  -  /al-madīnah al-munawwarah الْمَدِيْنَةُ الْمُنَوَّ

al-madīnatul munawwarah 

Huruf 

Arab 

Nama Huruf 

Latin 

Nama 

 Fathah dan alif اَ...ىَ...

atau ya 

ā a dan garis di atas 

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

 Dammah dan wau ū u dan garis di atas وُ...



 

 
 

 talhah  طَلْحَةْ  -

5. Syaddah 

Syaddah atau tasydid yang dalamt ulisan Arab dilambangkan 

dengan sebuah tanda, tanda syaddah atau tasydid, dalam transliterasi 

ini tanda syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf 

yang sama dengan huruf yang diberi tanda syaddah itu.  

Contoh: 

لَ  -  nazzala نزََّ

 al-birru البرُِّ  -

6. Kata Sandang 

Kata sandang dalam tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, 

yaitu ال namun dalam transliterasi ini kata sandang itu di bedakan atas 

kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah dan kata sandang 

yang diikuti huruf qamariyah.  

1) Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah Kata sandang 

yang diikuti oleh huruf syamsiyah ditranslite-rasikan dengan 

bunyinya, yaitu huruf /1/ diganti dengan huruf yang sama dengan 

huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu.  

2) Kata sandang yang diikuti oleh huruf qamariyah Kata sandang 

yang diikuti oleh huruf qamariyah ditranslite-rasikan sesuai aturan 

yang digariskan di depan dan sesuai dengan bunyinya.  

3) Baik diikuti huruf syamsiyah maupun huruf qamariyah, kata 

sandang ditulis terpisah dari kata yang mengikuti dan dihubungkan 

dengan tanda sempang. 

Contoh: 

جُلُ  -  ar-rajulu الرَّ

 al-qalamu الْقلََمُ  -

 asy-syamsu الشَّمْسُ  -

7. Hamzah 

Dinyatakan di depan bahwa ditransliterasikan dengan apostrof. 

Namun, itu hanya berlaku bagi hamzah yang terletak di tengah dan 



 

 
 

diakhir kata. Bila hamzah itu terletak diawal kata, isi dilambangkan, 

karena dalam tulisan Arab berupa alif. 

Contoh: 

 ta’khużu تأَخُْذُ  -

 syai’un شَيئ   -

 an-nau’u النَّوْءُ  -

 inna إِنَّ  -

8. Penulisan Kata 

Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il, isim maupun harf ditulis 

terpisah. Hanya kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf 

Arab sudah lazim dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau 

harakat yang dihilangkan maka transliterasi ini, penulisan kata 

tersebut dirangkaikan juga dengan kata lain yang mengikutinya. 

Contoh: 

ازِقِيْنَ  -  Wa innallāha lahuwa khair ar-rāziqīn وَ إِنَّ اللهَ فَهُوَ خَيْرُ الرَّ

 Bismillāhi majrehā wa mursāhā بِسْمِ اللهِ مَجْرَاهَا وَ مُرْسَاهَا -

9. Huruf Kapital 

Meskipun dalam sistem tulisan Arab huruf kapital tidak dikenal, 

dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan juga. 

Penggunaanhuruf kapital 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 terebut, bukan huruf awal kata sandangnya. 

Contoh: 

ِ الْعَالَمِيْنَ  -  Alhamdu lillāhi rabbi al-`ālamīn الْحَمْدُ للهِ رَب 

حِيْمِ  - حْمنِ الرَّ  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: 

غَفوُْر  رَحِيمْ  اللهُ  -  Allaāhu gafūrun rahīm 

ِ الأمُُوْرُ جَمِيْعاً -  Lillāhi al-amru jamī`an لِِل 

10. 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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BAB I  

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah  

Saat ini seluruh dunia sudah memasuki era digital, di mana jaringan 

internet ataupun teknologi informasi komputer telah dapat diakses di mana - 

mana. Era digital sendiri merupakan suatu istilah yang digunakan untuk 

kemunculan sistem digital, jaringan internet, serta teknologi informasi 

komputer yang terdapat di seluruh dunia. Semua orang di kala ini sudah tidak 

asing lagi mengenai internet, mulai dari anak muda sampai orang dewasa. 

Terlebih lagi sejumlah anak di bawah umur sudah memiliki akses ke internet. 

Ini menunjukkan kecanggihan dan kemajuan teknologi. Dengan bermodalkan 

kuota internet, orang-orang mampu mendapatkan apa pun yang ia butuhkan 

(Segati & Azzahra, 2023). 

Kehadiran teknologi internet memudahkan untuk memulai bisnis. 

Ditambah lagi, saat ini sudah banyak strategi pemasaran online yang 

menjamur di seluruh dunia. Kemudian, akibat dari kemajuan tersebut, kini 

muncul yang disebut dengan toko online, platform e-commerce, dan lain-lain. 

Online shop merupakan tempat pelanggan dapat melakukan pembelian secara 

online dimana pembeli melakukannya secara daring. Dengan kemajuan 

internet, kini pelanggan tidak hanya dapat melakukan pembelian online, 

tetapi juga dapat melakukan transaksi, melihat evaluasi produk, menilai 

kredibilitas toko, dan masih banyak lagi (Nurjannah, 2020).  



 

 
 

Sederhananya, aktivitas belanja online adalah tindakan pelanggan yang 

melakukan pembelian barang atau jasa dari penjual melalui internet secara 

langsung dan tanpa harus menunggu. Di sisi lain, online shop menyediakan 

cara bagi pebisnis untuk menjual barang dan jasa kepada pelanggan melalui 

internet, tempat pelanggan dapat melihat produk. Menggunakan gambar, 

video, dan media lainnya (Faulina, Dewi, & Arif, 2021).  

Produk pilihan yang dibeli secara online berhubungan dengan kepribadian 

pembeli sendiri memengaruhi barang yang mereka pilih untuk dibeli secara 

online. Pelanggan online shop di Indonesia terlalu sensitif terhadap harga, dan 

mereka sering membeli barang yang harganya lebih terjangkau dan 

berkualitas tinggi. Membeli barang atau jasa dari produsen melalui internet 

dikenal sebagai pembelian daring, atau belanja daring. Untuk melakukan 

transaksi pembelian dan penjualan daring, yang di perlukan hanyalah koneksi 

internet (Sahrudin, 2023).  

Tiktok shop merupakan salah satu marketplace yang menyediakan fasilitas 

belanja secara online. Penjual bisa mendapatkan keuntungan dari TikTok 

dengan mendapatkan uang melalui penjualan online di TikTok Shop. Hal ini 

dikarenakan pengguna aplikasi ini tergolong cukup banyak. Aplikasi TikTok 

semakin populer di kalangan banyak pengguna karena multifungsinya, yang 

dikaitkan dengan dimasukannya fitur belanja berkat aplikasi yang dibuat oleh 

Bytedance. Pengguna dapat berbelanja dan bertransaksi menggunakan 

aplikasi marketplace ini tanpa harus berpindah ke aplikasi lain, selain itu juga 

mendapatkan berbagai macam konten hiburan (CNNIndonesia, 2022).  



 

 
 

Produk-produk yang dijual di TikTok Shop sangat beraneka ragam, mulai 

dari kebutuhan harian sampai barang-barang khusus. Kebutuhan primer 

adalah yang paling mendasar dan harus dipenuhi terlebih dahulu untuk 

kelangsungan hidup. Terakhir, kebutuhan tersier berhubungan dengan 

kemewahan dan kepuasan pribadi yang biasanya dipenuhi ketika kebutuhan 

primer dan sekunder telah tercukupi.  

Pakaian masuk kedalam kebutuhan primer dan sekunder. Pakaian 

termasuk dalam kebutuhan primer karena memiliki fungsi melindungi tubuh 

dari kondisi lingkungan yang ekstrem, seperti suhu dingin, panas, hujan, dan 

angin. pakaian juga berperan dalam kebutuhan sekunder yang berhubungan 

dengan peningkatan kenyamanan, estetika, dan status sosial. Berkaitan 

dengan strategi pemasaran terdapat dua penelitian pendukung, dimana 

berdasarkan Isti Fadah, Desva Kansa Vijonta, Septarina Prita Dania, Istatuk 

Budi Yuswanto (2022), digital marketing merupakan strategi pemasaran yang 

digunakan dalam meningkatkan penjualan online (Fadah, Vijonta, Dania, & 

Yuswanto, 2022). 

Islam menganjurkan jual beli berpusat pada transaksi yang saling 

menghasilkan keuntungan yang dapat menguntungkan pembeli dan penjual. 

Riba sendiri diharamkan dalam Islam tetapi Islam menghalalkan untuk jual 

beli. Diterangkan dalam hadist riyadhus shalihin nomor 59 yang berbunyi :  

ْ نعَ اعَ ي بأَ  َِ د  ٍ مَِكعَ   ِ َكعَ بَنعَ  م  َِ يَأ ع   َ هَنهع ُهع   ْ لهُاهع َ دا ع :َ دا ع   َ عَُ  َ ع   ُهع ىلَّ

َِنعَ ى   ْ ىكَ ع  ل   ُ عَ  دنعَ : عََ َِبِ  ِ د ٍَ َِ د بدَ َ د ِ كعَ ا  ََ ا َد ْ ننَعَ ،ِ ق ر   َ بِهَ د   ُ عََ  َ عبهُ د   ْأَ ِ مها 

د ََِ مَا  ننَعَ ،ب   ُ د  م ذ ب د م ق ا   ُ ق حعَ  َِ م رهع اه  َ د ب  ََ مَا   بِ 



 

 
 

Artinya: “Dari Abu Khalid Hakim bin Hizam –radliyallahu`anh- ia 

berkata: Rasulullah –shallallahu`alaihi wa sallam- bersabda: “Dua orang yang 

berjual beli itu haruslah bebas memilih sebelum mereka berpisah. Apabila 

keduanya jujur dan berterus terang di dalam berjual beli, maka keduanya akan 

mendapatkan berkah. Tetapi apabila keduanya menyembunyikan dan dusta, 

maka jual belinya itu tidak akan membawa berkah (Riyadhus Shalihin, 59). 

Adapun beberapa jenis kewajiban dan aturan yang harus memenuhi kaidah 

Islam dan dapat diizinkan dalam Islam, sebagaimana yang tertera pada Q.S 

Al-Jumu’ah ayat 9-11 yang berbunyi: 

 

آٰيي يَ هي ََ ذََّي   يْ َ َ ن ذَه ُن ََ ي وي  َيذيَ  دي ذَ لََلي  َن َّذ   يلون وي   ي ذَ يْ  َن ُي نُ نَ َ َ ذ ذَ ُي ذَ رذكي  َيَ ا ايي ي  ذي هِ  

ََ نَ ذي يَ كنلذ  َ ذعييذبيل   يذكَ  ذَ ي يٌ ني  رنُذتنلذ  َينذ   نكنلذ   ذَ نُ ذُلي ٩ َي   

ذيَ ييضي  اييي ن  ِنتي لََل َ َ ون ذَ كن يَ ذَتي اي  ايا ايي ذَ ي َ َ ذ ذَ ن َُذتيْ يَ َّذ   ضي   ي ي  ايتذ هِ  ََ َذذرنكن يَ  

ي  هِ رييذكََ  يلنكنلذ  ري ني   نُ ذَ ننذليحن َ ١٠   

َيذيَ يَ  َ ذَ َي يَ لَ   يَ ي يَ ذَ  َي َ َي ََ َࣙ  يٰٓذ ذَه ذَنيتا تي  َي ييذٰٓيي َ ذَ رن َيكي يَ يل   َُ ي ِنضذ  ِييًمِٕ ذُني   ي يَ ي   هِ يٌ    يذكَ 

َّي  ن يَ   ي َّي  َ لنٰٓذ يَ ي ليل   يَ ي يَ ن  َ تني هِ يَ يذكن   يٌ   
ل
ِييذَّي يْ ١١ َ كه  

 

“yâ ayyuhalladzîna âmanû idzâ nûdiya lish-shalâti miy yaumil-jumu‘ati 

fas‘au ilâ dzikrillâhi wa dzarul baî‘, dzâlikum khairul lakum ing kuntum 

ta‘lamûn. fa idzâ qudliyatish-shalâtu fantasyirû fil-ardli wabtaghû min 

fadllillâhi wadzkurullâha katsîral la‘allakum tufliḫûn. wa idzâ ra'au tijâratan 

au lahwaninfadldlû ilaihâ wa tarakûka qâ'imâ, qul mâ ‘indallâhi khairum 

minal-lahwi wa minat-tijârah, wallâhu khairur-râziqîn.”   

 

Artinya: “Wahai orang-orang yang beriman, apabila (seruan) untuk 

melaksanakan salat pada hari Jumat telah dikumandangkan, segeralah 

mengingat Allah dan tinggalkanlah jual beli. Yang demikian itu lebih baik 

bagimu jika kamu mengetahui. Apabila salat (Jumat) telah dilaksanakan, 

bertebaranlah kamu di bumi, carilah karunia Allah, dan ingatlah Allah 



 

 
 

sebanyak-banyaknya agar kamu beruntung. Apabila (sebagian) mereka 

melihat perdagangan atau permainan, mereka segera berpencar (menuju) 

padanya dan meninggalkan engkau (Nabi Muhammad) yang sedang berdiri 

(berkhotbah). Katakanlah, “Apa yang ada di sisi Allah lebih baik daripada 

permainan dan perdagangan.” Allah pemberi rezeki yang terbaik” (Al-

Jumu’ah [62]: 9-11).  

Ayat ini menjelaskan agar setelah menunaikan shalat wajib berjamaah di 

masjid, menyebar di bumi, kembalilah bekerja dan berusaha, pergilah 

mencari karunianya Allah, rezeki yang halal, barokah dan berlimpah, dan 

banyak-banyaklah berdzikir kepada Allah ketika shalat, bekerja dan berbisnis 

supaya beruntung dan menjadi insan yang seimbang, sehat jasmani dan rohani 

(NUonline, 2020). 

Dalam mencari rezeki, salah satu caranya adalah dengan berdagang  online 

shop yang beroperasi di bidang ini adalah Naurens store. Naurens store 

merupakan salah satu bisnis yang menjual celana katun dan celana chino di 

tiktok shop. Penjual celana dalam online shop itu ada banyak, tetapi penjualan 

Naurens Store ini stabil dan hanya memproduksi celana chino saja, namun 

penjualannya justru meningkat sehingga peneliti tertarik untuk mengetahui 

strategi pemasaran yang digunakan dan menganalisinya dalam perspektif 

ekonomi syari’ah.  

Toko yang memiliki nama akun tiktok Naurens Store, untuk memasarkan 

barang dagangannya menggunakan live tiktok setiap hari. Setiap hari 

dilakukan live sebanyak 4 sesi, Sesi pertama pada pukul 11.00-13.00, sesi 



 

 
 

kedua pukul 14.00-16.00, sesi ketiga pukul 16.00-18.00, dan terakhir pukul 

19.00-21.00. Dengan demikian, Tiktok dipandang sebagai pemasaran digital 

yang potensial untuk mempromosikan produk-produk online shop. Pengguna 

Tiktok dapat mendongkrak penjualan dengan memesan barang dalam jumlah 

besar. 

No Bulan Barang Terjual Dasar komisi 

1 Februari 847 Rp 113.000.000 

2 Maret 2300 Rp 312.000.000 

3 April 676 Rp 84.000.000 

4 Mei 410 Rp 52.000.000 

5 Juni 213 Rp 28.400.000 

6 Juli 78 Rp 10.400.000 

Tabel 1.1 Pendapatan kotor hasil wawancara pada tanggal 10 Oktober 2024 

Keberhasilan pemasaran yang digunakan oleh online shop tidak dapat 

dipisahkan dari kemampuan mereka untuk meningkatkan penjualan. Karena 

rencana pemasaran yang baik dapat memengaruhi keputusan pembelian 

pelanggan. Beberapa pembeda antara online shop Naurens Store yang 

membuat paling menarik dengan online shop yang lain di antaranya 

penjualannya tinggi, proses pengirimannya cepat, menggunakan jahitan yang 

berkualitas, harganya yang terjangkau, kualitas yang premium, dan review 

yang bagus. 

Celana merupakan salah satu produk komersial yang mengalami 

perubahan tahun demi tahun. Setiap kota di tanah air pasti memiliki akses 

terhadap toko online. Hal ini dipengaruhi oleh permintaan masyarakat 

terhadap penyedia pakaian yang sesuai dengan kebutuhan mereka. 



 

 
 

Mahasiswa, kalangan pelajar, dan orang-orang yang bekerja dengan tujuan 

untuk memiliki penampilan yang baik dan menyenangkan di mata orang lain.  

Kemampuan perusahaan untuk merancang rencana menentukan 

pertumbuhan bisnis. Ketika strategi berfungsi untuk menyatukan perusahaan, 

strategi dapat merancang masa depan yang lebih proaktif sekaligus 

meningkatkan koordinasi dan fokus tim. Strategi dapat membantu penjual 

dalam menentukan tujuan periode singkat, periode menengah dan 

berkelanjutan yang ingin dicapai oleh suatu bisnis. Strategi pemasaran ialah 

kumpulan konsep yang dapat dicapai yang perusahaan gunakan untuk 

mencapai tujuan pasar jangka panjang dan menjalankan aktivitas bisnis. 

Pemasaran adalah serangkaian operasi komersial yang melibatkan 

perencanaan, evaluasi, promosi, dan pengiriman komoditas dan servis yang 

sesuai dengan kebutuhan baik konsumen saat ini dan juga calon konsumen.  

Strategi pemasaran adalah program di seluruh perusahaan yang 

mengidentifikasi sasaran pasar dan pemuasan pelanggan dengan 

menggabungkan komponen bauran pemasaran seperti produk, distribusi, 

promosi, dan harga. Tujuannya adalah untuk meningkatkan koordinasi tim 

pemasaran, mengukur hasil pemasaran terhadap standar kinerja yang berlaku, 

dan menyediakan landasan yang kuat untuk partisipasi, pengambilan 

keputusan, dan kemampuan beradaptasi terhadap perubahan dalam praktik 

pemasaran (Ningsih, Islamia, & Ridwan, 2024). 

Strategi pemasaran menjelaskan tujuan dan metode untuk memuaskan 

konsumen di pasar yang dipilih. Strategi pemasaran menghasilkan pernyataan 



 

 
 

strategi pemasaran. Strategi pemasaran menjelaskan cara bersaing di pasar 

atau sektor pasar tertentu. Akibatnya, keputusan pemasaran strategis 

membahas berbagai masalah penting, termasuk tujuan jangka panjang 

perusahaan, cakupannya, identifikasi dan/atau penciptaan keunggulan 

kompetitif, prioritas peluang dan ancaman eksternal, identifikasi dan prioritas 

kebutuhan pelanggan, serta harapan, kebutuhan, dan minat pemangku 

kepentingan lainnya (Prof. Dr. Arifin Sitio & Saur Costanius Simamora, SP, 

2019). 

Menjalankan segala sesuatu yang dapat menghasilkan uang, khususnya 

dalam bisnis, memerlukan pengembangan strategi. Strategi termasuk salah 

satu metode yang krusial dan sering dipakai oleh seorang pemimpin, 

pengusaha, organisasi, dan lain-lain. Strategi, secara umum dapat 

dideskripsikan sebagai langkah individu atau tim untuk merancang strategi 

guna mencapai tujuan tertentu. Dengan kata lain, strategi ialah seni yang 

digunakan individu maupun kelompok untuk menggunakan kemampuan dan 

sumber daya mereka guna mencapai sasaran sasaran dengan menggunakan 

teknik yang dianggap berhasil dan efisien dalam mencapai tujuan tersebut (V, 

2022).  

Strategi adalah konsep yang diciptakan oleh eksekutif perusahaan untuk 

memfokuskan pada tujuan berkelanjutan yang akan mengembangkan kualitas 

perusahaan. Tentunya setiap perusahaan memiliki strategi untuk menerapkan 

strategi yang telah dirancangnya. Setiap perusahaan, terlepas dari industrinya, 

sangat bergantung pada strategi untuk mencapai keberhasilan. Strategi 



 

 
 

pemasaran ialah jenis perancangan yang terjadi dalam profesi pemasaran. 

Pemasaran adalah proses sosial yang melibatkan pengembangan dan 

pertukaran komoditas dan nilai untuk melengkapi kebutuhan dan keinginan 

orang lain. Dalam pengertian yang lebih dalam, pemasaran berupaya untuk 

mendapatkan respons terhadap sebuah tawaran (Yanti & Idayanti, 2022). 

Strategi pemasaran didefinisikan sebagai tindakan berkelanjutan dan 

didasarkan pada persepsi tentang apa yang diinginkan konsumen di masa 

mendatang. Strategi pemasaran ini merupakan suatu sistem yang melibatkan 

berbagai kemitraan dalam rangka merencanakan dan menetapkan harga, serta 

mempromosikan dan mendistribusikan produk yang bermanfaat bagi 

kepuasan konsumen (Egha, Widiastomo, & Achsa, 2021).  

“Kegiatan yang dilakukan oleh penjual dengan tujuan mendapatkan laba 

melaui transaksi serta produsen bisa dimaknai sebagai penularan atau 

perpindahan hak kepemilikan dari suatu produk atau layanan dari produsen 

kepada konsumen”, kata Mulyadi (2008). Ketika produk atau layanan 

dikirimkan dan pembayaran dilakukan untuk pembelian, penjualan dapat 

terjadi. Mengenai penjualan kredit, ini mengacu pada tenggang waktu setelah 

penyerahan barang atau jasa. Ketika barang atau jasa dipasok untuk penjualan 

kredit, ada bukti penerimaan barang. Hasil penjualan yang terkumpul secara 

tunai dianggap sebagai hasil transaksi penjualan tunai. (Fitriyana & Sucipto, 

2020). 

Prinsip penjualan adalah bahwa perusahaan mengarahkan permintaan 

konsumen agar sesuai dengan produknya. Hal ini berbeda dengan ide 



 

 
 

pemasaran. Dalam ide pemasaran, langkah perusahaan dimulai dengan 

eksplorasi untuk menentukan apa yang diinginkan atau dibutuhkan 

pelanggan. Perusahaan kemudian menciptakan produk yang memenuhi 

keinginan atau permintaan konsumen (Sisno Riyoko, S.E., 2020). 

Secara khusus, penjualan mengacu pada aktifitas memasarkan produk atau 

layanan kepada pelanggan atau konsumen dengan maksud untuk 

meningkatkan pendapatan atau keuntungan. Penjualan melibatkan transaksi 

komersial di mana penjual atau perusahaan menawarkan produk atau layanan 

kepada pelanggan dan menerima pembayaran sebagai imbalan. Definisi 

penjualan juga mencakup langkah-langkah seperti proses pemasaran, 

promosi produk atau jasa, negosiasi harga, penawaran prospek, penyelesaian 

transaksi, dan layanan pelanggan setelah penjualan. Ada banyak cara untuk 

melakukan penjualan, termasuk melalui bisnis toko fisik, e-commerce, 

penjualan langsung, agen, atau perantara. Keberhasilan penjualan sebagian 

besar bergantung pada taktik pemasaran yang efisien, pengetahuan pasar, dan 

kapasitas untuk memuaskan permintaan dan keinginan konsumen (Widiyanto 

& Hayaty, 2019). 

Berdasarkan data tersebut, Naurens Store hanya menggunakan satu 

platform media sosial yaitu Tiktok Shop. Tiktok shop ini di pegang oleh 

admin dari Naurens Store. Dengan hadirnya media sosial, para pembeli dapat 

dengan mudah melakukan pembelian celana katun secara online. Kemudian, 

dalam penelitian ini, terdapat permasalahan di Naurens Store, yaitu 

penggunaan media sosial yang belum maksimal. Hal ini menunjukkan bahwa 



 

 
 

terdapat permasalahan dalam pemasaran yang dikatakan belum terwujud 

karena walaupun pemasaran yang dilakukan terencana, namun belum 

memberikan hasil yang maksimal yang dilakukan oleh Naurens Store.  

Berdasarkan hal tersebut, maka peneliti mengambil judul penelitian 

mengenai “Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Penjualan 

Pada Online Shop Naures Store Ditinjau Dari Perspektif Ekonomi 

Islam”.  

B. Rumusan Masalah  

Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka rumusan masalah dalam 

penelitian ini yaitu: 

1. Bagaimana strategi pemasaran pada online shop Naurens Store dalam 

meningkatkan penjualan pada online shop? 

2. Bagaimana strategi pemasaran pada online shop Naurens Store dalam 

perspektif ekonomi syariah?  

3. Apa saja faktor pendukung dan penghambat pemasaran di online shop 

tersebut? 

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

Tujuan yang hendak dicapai melalui penelitian ini adalah: 

1. Untuk menganalisis strategi pemasaran yang digunakan pada online shop 

Naurens Store dalam meningkatkan penjualan.  

2. Untuk menganalisis strategi pemasaran Naurens Store dalam Perspektif 

Ekonomi Syariah. 



 

 
 

3. Untuk menganalisis faktor pendukung dan penghambat strategi pemasaran 

di online shop tersebut. 

Sedangkan penelitian ini diharapkan bisa memberikan manfaat, baik 

praktis maupun teoritis, ialah sebagai berikut:  

1. Manfaat Praktis    

Sebagai bentuk pengabdian kepada Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Islam UIN K.H. Abdurahman Wahid Pekalongan, khususnya peminatan 

terhadap Ekonomi Syari’ah yang terkait dengan ilmu ekonomi yang 

dipelajari. Kemudian, sebagai sumbangsih kepada masyarakat berupa 

pengabdian terhadap ilmu yang diperoleh di kampus UIN K.H. 

Abdurrahman Wahid Pekalongan.  

Peneliti berharap dari penelitian ini dapat memberikan kontribusi 

pemikiran terkait dengan meningkatkan penjualan pada pemeliharaan 

penjualan online shop Naurens Store dengan mengunakan variabel 

strategi pemasaran. Kemudian memberikan kemudahan bagi pemilik 

online shop untuk memahami peningkatan penjualan dan 

pengaplikasiannya. Hasil penelitian ini diharapkan bermanfaat sebagai 

bahan evaluasi untuk pengembangan penelitian di masa mendatang, 

juga sebagai bahan rujukan kepada para peneliti lainnya, khususnya 

mereka yang mengambil topik penelitian yang sama. 

2. Manfaat Teoritis 

Sebagai salah satu sarana perkembangan ilmu pengetahuan terkhusus 

di bidang Ekonomi Syari’ah dan dapat dijadikan sebagai bahan referensi 



 

 
 

atau pelengkap perpustakaan UIN K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan. 

Kemudian diharapkan dapat memberikan manfaat bagi pelaku usaha di 

dunia fashion, khususnya informasi peningkatan penjualan. 

D. Sistematika Pembahasan  

BAB I PENDAHULUAN 

Bab ini akan dipaparkan mengenai latar belakang masalah, rumusan masalah, 

tujuan dan manfaat adanya penelitian, serta sistematika pembahasan. 

BAB II LANDASAN TEORI 

Bab ini akan dipaparkan mengenai teori yang digunakan untuk 

mendeskripsikan secara teoritis variabel penelitian antara lain tentang teori 

pemasaran, strategi pemasaran, penjualan, online shop, telaah pustaka, dan 

kerangka berpikir.  

ВАВ III METODE PENELITIAN 

Bab ini akan dipaparkan terkait jenis penelitian, pendekatan penelitian, 

setting penelitian, subjek penelitian, sumber data, teknik pengumpulan data, 

teknik keabsahan data, dan metode analisis data. 

BAB IV ANALISIS DAN PEMBAHASAN 

Bab ini ialah penjabaran tentang apa yang diperoleh di lapangan dan 

diuraikan dalam format pembahasan untuk menjawab permasalahan yang ada 

dalam penelitian ini, mengenai Analisis Strategi Pemasaran Dalam 

Meningkatkan Penjualan Pada Online Shop Naurens Store Ditinjau Dari 

Perspektif Ekonomi Syariah. 

 



 

 
 

BAB V PENUTUP 

Bab ini akan menguraikan tentang pemaparan kesimpulan terhadap hasil 

penelitian secara singkat, padat, dan jelas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

BAB V  

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, dapat disimpulkan beberapa hal 

berikut: 

1. Strategi Pemasaran yang Diterapkan oleh Naurens Store 

Naurens Store menerapkan strategi pemasaran yang efektif dengan 

menggunakan konsep bauran pemasaran 4P: 

a. Produk: Naurens Store menjual celana katun dan chino dengan kualitas 

premium, yang terbukti memenuhi kebutuhan dan harapan pelanggan. 

b. Harga: Harga yang ditawarkan sangat bersaing dan terjangkau, 

memberikan nilai lebih bagi konsumen yang mencari produk 

berkualitas dengan harga wajar. 

c. Tempat: Platform TikTok Shop menjadi saluran utama untuk 

memasarkan produk, memudahkan pelanggan dalam berbelanja secara 

langsung dan interaktif. 

d. Promosi: Promosi dilakukan dengan cara yang kreatif dan menarik, 

melalui sesi live TikTok yang dilakukan empat kali sehari, yang 

membantu meningkatkan interaksi dengan pelanggan dan mendorong 

mereka untuk membeli. 

Strategi ini terbukti efektif, dengan peningkatan penjualan yang stabil dari 

waktu ke waktu, meskipun hanya menggunakan satu platform pemasaran. 



 

 
 

2. Strategi Pemasaran dari Perspektif Ekonomi Syariah 

Dalam pandangan ekonomi syariah, strategi pemasaran yang diterapkan 

Naurens Store sangat sesuai dengan prinsip-prinsip Islam, seperti: 

a. Siap menerima resiko: Naurens Store sudah memikirkan matang-

matang segala resiko yang akan dia terima seperti banyaknya 

persaingan, mengalami kebangrutan dan lain sebagainya. 

b. Tidak menopoli: Narens Store tidak menopoli suatu pasar dikarena 

mereka sebelum melakukan, penjualan mereka menyurvei harga celana 

yang ada dipasaran dan menentukan harga sesuai dengan produk yang 

dijual, dan juga mereka tidak melakukan duplikasi atau menyamai 

produk yang lain. 

c. Pelanggaran riba: Naurens Store tidak melakukan riba dalam 

usahanya mereka memiliki modal cukup untuk membuat usaha itu 

sendiri, dan untuk penjualan mereka melakukan cara dimana ada uang 

ada barang. 

3. Faktor Pendukung dan Penghambat Pemasaran Naurens Store 

a. Faktor Pendukung: Desain menarik, pelayanan yang responsif, dan 

reputasi yang baik menjadi faktor utama yang mendukung keberhasilan 

Naurens Store. 

b. Faktor Penghambat: Meskipun TikTok Shop telah efektif, tetapi 

pengelolaan yang kurang baik, kurangnya pemahaman, dan kebijakan 

yang berubah-ubah menjadi kendala dalam mencapai pasar yang lebih 



 

 
 

luas. Peluang untuk memperluas jangkauan melalui platform e-

commerce lainnya masih dapat dimaksimalkan. 

Secara keseluruhan, strategi pemasaran yang diterapkan oleh Naurens Store 

telah berhasil meningkatkan penjualan dan sejalan dengan prinsip ekonomi 

syariah bagi semua pihak. Penelitian ini menyarankan agar pelaku usaha 

online, terutama yang berada di sektor fashion, lebih mengoptimalkan 

pemanfaatan berbagai platform digital untuk meningkatkan efektivitas 

pemasaran dan memperluas pasar. 

B. Keterbatasan Penelitian 

Penelitian ini dilakukan dengan menggunakan metodologi kualitatif, 

dengan data primer yang dikumpulkan melalui wawancara mendalam. 

Penelitian ini memiliki keterbatasan, meliputi subjektivitas yang ada pada 

peneliti. Penelitian ini sangat bergantung pada interpretasi peneliti terhadap 

makna yang ditunjukkan dalam wawancara, oleh karena itu masih ada risiko 

bias.  
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