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ABSTRAK

MUHAMMAD IFWAN MAULA. Strategi Pemasaran di Shopee Batik MD
Pekalongan Dalam Meningkatkan Penjualan Ditinjau dari Perspektif
Ekonomi Syariah.

E-commerce merupakan hasil perkembangan trend lingkungan masyarakat
sebagai upaya memenuhi kebutuhan masyarakat secara lebih efektif dan efisien.
Salah satu aplikasi E-commerce yang digunakan saat ini adalah Shopee. Shopee
juga menawarkan aplikasi yang memungkinkan pengguna untuk dengan mudah
membeli dan menjual produk hanya dengan mengunggah foto dan
mendeskripsikan produk melalui smartphone mereka. Kemudahan yang diberikan
oleh perusahaan shopee ini tentu saja didukung oleh strategi pemasaran yang
dilakukan oleh Shopee. Bentuk strategi pemasaran melalui internet pun beragam
bentuknya sesuai dengan tingkat interaksi yang dapat dihasilkannya. Berbagali
bentuk pemasaran tersebut mencakup penggunaan email, banner ads, microsite,
interstitials, banner, search related ads, website, dan sebagainya. Saluran-saluran
utama dalam pemasaran berbasis internet adalah Search Engine Optimization
(SEO), media sosial, iklan berbasis internet, email, konten website, dan pemasaran
perangkat mobile. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menjelaskan bagaimana
strategi pemasaran yang dilakukan Batik MD Pekalongan dalam meningkatkan
penjualan baik ditinjau secara umum maupun dari perspektif ekonomi syariah,
serta menjelaskan bagaimana kendala yang dihadapi Batik MD Pekalongan dalam
meningkatkan penjualan.

Penelitian ini termasuk jenis penelitian penelitian lapangan (Field
Research). Metode pengumpulan data dalam penelitian ini adalah melalui
observasi, wawancara, dan dokumentasi. Penelitian ini dilakukan pada Batik MD
Pekalongan yang beralamat di Simbang Kulon Gg. 2 Kab. Pekalongan (Depan
Masjid Jami’ Simbang Kulon). Penelitian ini menggunakan teknik deskriptif.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Batik MD menggunakan strategi
pemasaran SEO, sosial media marketing, promosi berbayar, dan paket diskon
yang disediakan oleh shopee, dan hal ini sangat efektif bagi Batik MD dalam
meningkatkan penjualan. Strategi pemasaran SEO, sosial media marketing,
promosi berbayar, dan paket diskon yang digunakan oleh Batik MD pada shopee
ini jika ditinjau dari perspektif ekonomi syariah, hal ini sudah sesuai dan efektif
bagi Batik MD dalam meningkatkan penjualan. Serta kendala yang dihadapi Batik
MD dalam meningkatkan penjualan yaitu karena adanya persaingan yang ketat,
masalah logistik atau rendahnya kulitas SDM, adanya pembeli yang kurang
percaya pada penjual di shopee, volume penjualan ataupun produksi yang tidak
sesuai serta kebijakan pemerintah mengenai PPN 10%.

Kata kunci:  Strategi Pemasaran, Penjualan, SEO, Sosial Media Marketing,
Promosi Berbayar, Paket Diskon
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ABSTRACT

MUHAMMAD IFWAN MAULA. Marketing Strategy at Shopee Batik MD
Pekalongan in Increasing Sales From a Sharia Economic Perspective.

Ecommerce is the result of the development trend of the community
environment as an effort to meet the needs of the community more effectively and
efficiently. One appEcommerce currently being used is Shopee. Shopee also offers
an application that allows users to easily buy and sell products by simply
uploading photos and product descriptions via their smartphones. The
convenience provided by the shopee company is of course supported by the
marketing strategy carried out by Shopee. The forms of marketing strategies via
the internet also vary according to the level of interaction that can be generated.
These various forms of marketing include the use of email, banner ads, microsites,
interstitials, banners, search related ads, websites, and so on. The main channels
in internet based marketing areSearch Engine Optimization (SEQO), social media,
internet-based advertising, email, website content, and mobile device marketing.
The purpose of this study is to explain how the marketing strategy carried out by
Batik MD Pekalongan increases sales both in general and from an Islamic
economic perspective, and explains the obstacles faced by Batik MD Pekalongan
in increasing sales.

This research is a type of field research research (Field Research). The data
collection method in this study is through observation, interviews, and
documentation. This research was conducted at Batik MD Pekalongan which is
located at Simbang Kulon Gg. 2 Kab. Pekalongan (in front of the Jami' Simbang
Kulon Mosque). This research uses descriptive technique.

The results of the study show that Batik MD uses SEO marketing strategies,
social media marketing, paid promotions, and discount packages provided by
shopee, and this is very effective for Batik MD in increasing sales. The SEO
marketing strategy, social media marketing, paid promotions, and discount
packages used by Batik MD on this shop, when viewed from a sharia economic
perspective, this is appropriate and effective for Batik MD in increasing sales. As
well as the obstacles faced by Batik MD in increasing sales, namely due to intense
competition, logistical problems or low quality human resources, there are buyers
who lack confidence in sellers at shopee, sales volume or production that is not
appropriate and government policy regarding 10% VAT.

Keywords:  Marketing Strategy, Sales, SEO, Social Media Marketing, Paid
Promotions, Discount Packages
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PEDOMAN TRANSLITERASI

Pedoman transliterasi yang digunakan dalam penulisan skripsi ini adalah

hasil keputusan bersama Menteri Agama Republik Indonesia No. 158 tahun 1987
dan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia No. 0543b/1987.

Transliterasi tersebut digunakan untuk menulis kata-kata Arab yang dipandang

belum diserap ke dalam bahasa Indonesia. Kata-kata Arab yang sudah diserap

kedalam bahasa Indonesia sebagaimana terlihat dalam Kamus Linguistik atau

Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI). Secara garis besar pedoman transliterasi

itu adalah sebagai berikut:

1. Konsonan

Fonem-fonema konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab

dilambangkan dengan huruf. Dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan

dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda, dan sebagian lagi

dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus.

Di bawah ini daftar huruf Arab dan transliterasi dengan huruf latin.

Huruf Arab Nama Huruf Latin Keterangan
) Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan
< Ba B Be
< Ta T Te
& Tsa S Es (dengan titik di atas)
z Jim J Je
z Ha H Ha (dengan titik di bawah)
z Kha Kh Kadan ha
3 Dal D De
3 Zal Vi Zet (dengan titik di atas)
D Ra R Er
J Zai Z Zet
o Sin S Es
B Syin Sy Es dan ye
o= Sad S Es (dengan titik di bawah)
o= Dad D De (dengan titik di bawah)
b Ta T Te (dengan titik di bawah)
L Za Z Zet (dengan titik di bawah)
& ‘Ain ‘ Koma terbalik (di atas)
¢ Gain G Ge
- Fa F Ef

xii




Huruf Arab Nama Huruf Latin Keterangan
3 Qaf Q Qi
b Kaf K Ka
J Lam L El
a Mim M Em
o Nun N En
B Wau W We
> Ha H Ha
¢ Hamzah ~ Apostrof
< Ya Y Ye
2. Vokal
Vokal Tunggal Vokal Rangkap Vokal Panjang
a= j a =i
i = ai = ‘éi i:éi
u= au =gl u=sl
3. Ta Marbutah
Ta Marbutah hidup dilambangkan dengan /t/.
Contoh:
il e ditulis mar’atun jamilah

Ta Marbutah mati dilambangkan dengan /h/.
Contoh:

-

FIATH ditulis faatimah

4. Syaddad (tasydid, geminasi)
Tanda geminasi dilambangkan dengan huruf yang sama dengan huruf
yang diberi tanda Syaddad tersebut.

Contoh:
i ditulis rabbanaa
> ditulis al-birr
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5. Kata Sandang (artikel)
Kata sandang yang diikuti oleh “huruf syamsiyah” ditransliterasikan
sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi /l/ diganti dengan huruf yang sama
dengan huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu.

Contoh:

eadd) ditulis asy-syamsu
da Ll ditulis ar-rajulu
b ditulis as-sayyidah

Kata sandang yang diikuti oleh “huruf qamariyah” ditransliterasikan
sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi /I/ diikuti terpisah dari kata yang

mengikuti dan dihubungkan dengan tanda sempang.

Contoh:

Jpd) Ditulis al-gamar
foR s Ditulis al-badi’
) Ditulis al-jalal

6. Huruf Hamzah
Hamzah yang berada di awal kata tidak ditransliterasikan. Akan tetapi,
jika hamzah tersebut berada di tengah kata atau di akhir kata, huruf hamzah itu

ditransliterasikan dengan aspostrof /’/.

Contoh:
& gl Ditulis umirtu
§ o Ditulis Syai’un'

7. Tajwid
Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman
transliterasi ini merupakan bagian yang tak terpisahkan dengan llmu Tajwid.
Karena itu peresmian pedoman transliterasi ini perlu di sertai dengan pedoman

Tajwid.
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Belakangan ini penjualan dan pemasaran melalui media online seperti
marketplace Shopee, Lazada, Tokopedia, dan Bukalapak kian berkembang,
begitu juga penjualan produk fashion seperti batik. Salah satu produk batik
yang melakukan kegiatan pemasaran dan penjualan melalui media ini adalah
batik MD Pekalongan. Batik MD Pekalongan yang merupakan salah satu toko
yang menyediakan produk batik berupa sarung, Toko ini merupakan toko yang
dimiliki oleh Dzikron salah satu mahasiswa UIN Gusdur Pekalongan. Dzikron
telah memasarkan produk Batik MD ini melalui Shopee sejak tahun 2019
hingga sekarang, dan kini produk serta pemasarannyapun kian berkembang.

Dalam Islam, pemasaran adalah disipilin bisnis strategi yang
mengarahkan proses penciptaan, penawaran dan perubahan values dari satu
inisiator kepada stakeholder-nya. Menurut prinsip syariah, kegiatan pemasaran
harus dilandasi semangat beribadah kepada Tuhan Sang Maha Pencipta,
berusaha semaksimal mungkin untuk kesejahteraan bersama, bukan untuk
kepentingan golongan apalagi kepentingan sendiri.

Al-Quran juga mengatur kegiatan kehidupan atau muamalah. Juga etika
perdagangan, penjualan atau pemasaran. Salah satu ayat Al-Quran yang

dipedomani sebagai etika marketing adalah QS. Al-Bagarah. Seperti yang



dikutip dari jurnal Rizki Syahputra, Rizki Syahputra mengatakan bahwa dalam
salah satu firman Allah yaitu surat Al-Bagarah ayat 2 yaitu :
Criall (53 48 iy ¥ L) ol
“Kitab (Al Quran) ini tidak ada keraguan padanya; petunjuk bagi
mereka yang Bertagwa” (Al Bagarah [2] : 2)

Berkaitan dengan ayat diatas pakar tafsir Alquran M. Quraish Shihab
dalam jurnal Syahputra, (2019) berkata:

“Anda dapat berkata bahwa ayat ini ‘mempromosikan Alquran’.
Allah menyatakan sebagai kitab sempurna, Dia menjamin
kebenarannya, jaminan yang serupa dengan apa-apa yang oleh
pebisnis dinamai dengan reliability product guarantee sambil
menyebut manfaatnya sebahai hudan (petunuk) dan menyebut pula
siapa yang dapat memanfaatkannya. Bukankah ini serupa dengan
apa yang dilakukan para pebisnis ? atau dapat juuga dikatakan
hahwa ini adalah pengajaran kepada setiap yang berminat melakukan
jual beli, baik jasa, maupun barang untuk menempuh hal serupa
dalam melakukan bisnisnya.” (Syahputra, 2019).

Semua aktivitas kehidupan perlu dilakukan berdasarkan perencanaan
yang baik. Islam agama yang memberikan sintesis dan rencana yang dapat
direalisasikan melalui rangsangan dan bimbingan. Perencanaan tidak lain
memanfaatkan “karunia Allah” secara sistematik untuk mencapai tujuan
tertentu, dengan memperhatikan kebutuhan masyarakat dan nilai kehidupan
yang berubah-ubah. Dalam arti lebih luas, perencanaan menyangkut persiapan
menyusun rancangan untuk setiap kegiatan ekonomi. Konsep modern tentang
perencanaan, yang harus dipahami dalam arti terbatas, diakui dalam Islam.
Karena perencanaan seperti itu mencakup pemanfaatan sumber yang

disediakan oleh Allah Subhanahu wa ta’ala dengan sebaik-baiknya untuk

kehidupan dan kesenangan manusia.



Meski belum diperoleh bukti adanya sesuatu pembahasan sistematik
tentang masalah tersebut, namun berbagai perintah dalam Al-Quran dan
Sunnah menegaskannya. Dalam Al-Quran tercantum: QS. Al-Jumu‘ah: 10,
yang artinya, “Apabila telah ditunaikan sembahyang maka bertebaranlah kamu
di muka bumi, dan carilah karunia Allah dan ingatlah Allah banyak-banyak
supaya kamu beruntung.” Berdasarkan ayat ini dapat dijelaskan makna dalam
kata “carilah karunia Allah” yang digunakan di dalamnya dimaksudkan untuk
segala usaha halal yang melibatkan orang untuk memenuhi kebutuhannya.

Di samping itu, pelaksanaan rencana pemasaran dalam Islam, Kkita
tergantung pada prinsip syarikat (kerjasama) yang telah diakui secara
universal. Yakni terlaksana melalui prinsip abadi mudharabah, yakni tenaga
kerja dan pemilik modal dapat disatukan sebagai mitra. Dalam arti, dengan
mempraktekkan prinsip mudharabah dan dengan mengkombinasikan berbagai
unit produksi, proyek industri, perdagangan dan pertanian dalam kerangka
perencanaan dapat diterapkan atas dasar prinsip tersebut. Pendapatan yang
dihasilkan oleh usaha seperti itu dapat dibagi secara sebanding setelah
dikurangi segala pengeluaran yang sah.

Konsep pemasaran ini sebenarnya telah ada sejak lebih dari 1.400 tahun
lalu. Penemuan-penemuan ahli pemasaran dunia tentang konsep bauran
pemasaran seperti Neil Borden pada 1953, Rasmussen (1955), McCharthy
(1960) dan Kotler (1967), sebenarnya sudah dipraktekkan Nabi Muhammad

Shallallahu ‘alaihi wa sallam beserta para sahabat dan tabi’in sejak ribuan



tahun lalu, namun memang jarang bahkan mungkin belum ada yang
mendefinisikan itu sebagai konsep bauran pemasaran (Akmalaziz, 2014).

Di dalam konsep bauran pemasaran islami ternyata didapat
bahwasannya dalam melakukan suatu pemasaran, baik barang maupun jasa,
tidaklah bebas nilai. Sebagai seorang khalifah di muka bumi, manusia juga
dituntut untuk menjaga kesejahteraan masyarakat secara umum, dengan
berdagang menggunakan cara yang halal dan diridhoi oleh Allah Subhanahu
wa ta’ala. Kajian lanjutan dapat dilakukan dengan mengkaji lebih dalam dan
lebih luas lagi tentang manajemen pemasaran dalam Islam. Sehingga nantinya
akan didapat suatu konsep manajemen pemasaran syariah yang kompleks dan
komprehensif, yang nantinya dapat digunakan untuk memperkaya khasanah
manajemen pemasaran syariah. Berkaitan dengan bauran pemasaran
konvensional, maka penerapan dalam syariah akan merujuk pada konsep dasar
kaidah fikih. Yakni: Al-ashlu fil-muamalah al-ibahah illa ayyadulla dalilun
’ala tahrimiha, yang artinya, “Pada dasarnya semua bentuk muamalah boleh
dilakukan kecuali ada dalil yang mengharamkannya.”

Berkaitan dengan konsep pemasaran diatas perkembangan teknologi
komunikasi saat ini memunculkan sarana komunikasi yang semakin beragam.
Sebelumnya, kita hanya tahu tentang media seperti radio, televisi dan pers
tertulis. Oleh karena itu, dengan berkembangnya era informasi, kebutuhan
informasi masyarakat mengarah pada perkembangan teknologi untuk
memenuhi kebutuhan informasi yang semakin meningkat. Dengan kemajuan

teknologi informasi dan komunikasi saat ini, dunia tidak lagi mengenal batas,



jarak, ruang dan waktu. Perkembangan teknologi yang semakin maju ini
membuat generasi saat ini, yang biasa disebut sebagai generasi milenial lebih
tertarik untuk melakukan pembelian melalui E-commerce.

E-commerce merupakan hasil perkembangan trend lingkungan
masyarakat sebagai upaya memenuhi kebutuhan masyarakat secara lebih
efektif dan efisien. Di Indonesia terdapat perusahaan e-commerce yang
menerapkan model consumer-to-consumer (C2C), yaitu suatu bentuk bisnis
jual beli produk atau jasa, penyediaan online marketplace dan shopping mall,
bagi konsumen untuk melakukan jual beli secara online. Pengguna dapat
memposting produk mereka di situs C2C agar pengguna lain dapat melihat
dan tertarik untuk membeli. Shopee, Elevenia, Tokopedia, Bukalapak,
Carousell dan OLX adalah contoh perusahaan C2C di Indonesia.

Seiring dengan meningkatnya jumlah pengguna internet dan aplikasi
digital, e-commerce mulai menarik perhatian investor. Salah satu aplikasi
Marketplace yang digunakan saat ini adalah Shopee. Shopee adalah salah satu
dari banyak pihak yang menggunakan kekuatan e-commerce untuk
merevitalisasi sektor seluler. Marketplace melalui aplikasi mobile untuk
memfasilitasi transaksi jual beli melalui perangkat mobile. Secara umum,
Shopee sendiri memantapkan dirinya sebagai aplikasi Marketplace.

Shopee juga menawarkan aplikasi yang memungkinkan pengguna
untuk dengan mudah membeli dan menjual produk hanya dengan
mengunggah foto dan mendeskripsikan produk melalui smartphone mereka.

Pembeli juga didukung oleh mesin pencari produk lengkap dengan berbagai



kategori dan tagar populer. Shopee juga menyediakan informasi reputasi
penjual yang lengkap untuk memberikan kebebasan kepada konsumen untuk
membandingkan dan memilih. Kemudahan yang diberikan oleh perusahaan
shopee ini tentu saja didukung oleh strategi pemasaran yang dilakukan oleh
Shopee.

Bentuk strategi pemasaran melalui internet pun beragam bentuknya
sesuai dengan tingkat interaksi yang dapat dihasilkannya. Berbagai bentuk
pemasaran tersebut mencakup penggunaan email, banner ads, microsite,
interstitials, banner, search related ads, website, dan sebagainya (Kotler,
2018). Saluran-saluran utama dalam pemasaran berbasis internet adalah
Search Engine Optimization (SEO), media sosial, iklan berbasis internet,
email, konten website, dan pemasaran perangkat mobile (Kabani, 2012).
Adapun Search Engine Optimization (SEO), media sosial, dan iklan berbasis
internet memberikan dampak yang paling besar dalam mempengaruhi
pengguna internet untuk melakukan aktivitas pembelian. Search Engine
Optimization (SEO) merupakan langkah atau upaya yang harus dilakukan
untuk meningkatkan peringkat website tau toko di search engine berdasarkan
kata kunci atau keyword tertentu yang ditargetkan.

Selain SEO ada juga media sosial yang dapat dijadikan sebagai media
pemasaran, media sosial adalah sekelompok aplikasi berbasiskan internet yang
dibangun berdasarkan kerangka pikiran ideologi dan teknologi dari Web 2.0,
dan memungkinkan terbentuknya kreasi dan pertukaran isi informasi dari

pengguna internet. Media sosial adalah medium untuk bersosialisasi. Media



sosial menggunakan teknologi berbasis web untuk menyebarluaskan secara
cepat pengetahuan dan informasi kepada pengguna internet dalam jumlah
yang besar. Contoh-contoh media sosial yang berkembang sekarang ini adalah
. twitter, facebook, myspace, youtube, instagram, tiktok, dan lainnya. Media
sosial sangat berpotensi mampu menjadi rujukan referensi sebelum melakukan
pembelian baik dari rekomendasi pengguna lainnya maupun hasil dari
interaksi perusahaan dan calon konsumennya.

Kemudian terdapat pula iklan berbasis internet yang dapat dijadikan
sebagai media pemasaran, iklan berbasis internet ini banyak macamnya namun
mayoritas merupakan promosi atau iklan berbayar, iklan berbayar atau yang
biasa disebut dengan paid ads ini mengacu pada semua strategi terkait sebuah
brand yang menargetkan calon pelanggan berdasarkan minat, niat, atau
interaksi sebelumnya dengan brand tersebut. Paid Ads merupakan cara
pemasaran digital melalui pemasangan iklan di platform tertentu sehingga
mengundang pemirsa atau calon pelanggan untuk mengunjungi halaman
produk terkait. Untuk menggunakan fitur iklan ini, tentunya perusahaan atau
penjual harus membayar biaya pemasangan iklan pada penyedia layanan yang
dipilih. Jika dulu hanya ada Google Ads dengan fitur paid search, saat ini ada
pilihan platform lain untuk memasang iklan media digital, yaitu pasang iklan
berbayar di media sosial seperti Instagram Ads, Facebook Ads, TikTok Ads,
YouTube Ads, LinkedlIn, dan lain-lain, disebut juga social media advertising
atau Paid Social. Dengan memasang iklan media sosial melalui digital

advertising agency, bisa mendapatkan lebih banyak keuntungan dari promosi



yang dilakukan. Alasannya, ketika menggunakan paid social, maka
kemungkinan untuk menargetkan calon pelanggan bisa lebih spesifik atau
sesuai target serta dapat disesuaikan dengan demografi, baik dari segi gender,
usia, pekerjaan, hobi, bahkan minat mereka. Pasang iklan berbayar di media
sosial memiliki keuntungan lain berupa meningkatkan awareness,
consideration, conversations, views, serta engagement yang maksimal untuk
bisnis karena format iklannya yang lebih beragam. Ini jelas sangat
menguntungkan dalam upaya menarik calon pelanggan baru maupun
meningkatkan penjualan dari pelanggan lama. Pengusaha tak perlu repot
melakukan berbagai cara agar media sosial bisnis dikunjungi.

Selain  menggunakan strategi pemasaran melalui internet, dalam
menarik pembeli pengusaha dapat melakukannya dengan membuat paket
doskon untuk para pembeli, cara ini merupakan salah satu langkah promosi
terbaik untuk meningkatkan penjualan. Diskon memang menjadi elemen
penting dalam pemasaran sebuah produk. Sekalipun terlihat memotong harga
menjadi lebih murah, strategi ini sebenarnya berdampak langsung pada jumlah
keuntungan yang didapat dari produk yang Anda jual. Dengan adanya diskon,
jumlah pesanan dan uang tunai yang masuk biasanya meningkat. Selain itu,
diskon juga kerap menarik pelanggan baru tanpa harus melakukan pemasaran
besar-besaran, membantu para pelanggan yang masih bimbang dalam
menentukan produk apa yang akan mereka beli (terutama jika diskon tersebut

memiliki tenggat waktu terbatas), dan sebagai solusi ampuh atas kendala



masih banyaknya barang-barang stok lama yang secara model sudah lewat
jaman.

Beberapa strategi pemasaran yang telah dijabarkan diatas merupakan
sebuah strategi pemasaran yang akan berdampak pada penjualan. menurut
Swastha & Irawan (2013) penjualan adalah suatu proses pertukaran barang
atau jasa antara penjual dan pembeli. Melakukan penjualan adalah suatu
kegiatan yang ditujukan untuk mencari pembeli, mempengaruhi, dan memberi
pembeli agar pembelian dapat menyesuaikan kebutuhannya dengan produksi
yang ditawarkan serta mengadakan perjanjian yang ditawarkan serta
mengadakan perjanjian mengenai harga yang menguntungkan kedua belah
pihak, Jadi kesimpulannya bahwa penjualan adalah suatu kegiatan dan cara
untuk mempengaruhi pribadi agar terjadi pembelian (penyerahan) barang atau
jasa yang ditawarkan, berdasarkan harga yang telah disepakati oleh kedua
belah pihak dalam kegiatan tersebut.

Berdasarkan penelitian sebelumnya yang dilakukan Rahmawati (2019)
dengan judul Penerapan Strategi Pemasaran Website E-Commerce Untuk
Meningkatkan Volume Penjualan Produk menemukan bahwa strategi
pemasaran memiliki pengaruh yang signifikan terhadap peningkatan
penjualan. Hal ini didukung juga oleh hasil penelitian Rachmadewi et al.,
(2021) yang menyatakan bahwa strategi pemasaran memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap peningkatan penjualan.

Berkaitan dengan hal tersebut Batik MD Pekalongan yang memiliki

omzet hingga mencapai Rp.700.000.000,-/bulan pastilah juga menggunakan
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beberapa strategi pemasaran di atas dalam pemasaran produknya. Meskipun

Batik MD Pekalongan memiliki omzet yang tergolong cukup tinggi dalam

melakukan penjualan di shopee, semua seller utamanya Batik MD tentulah

memiliki beberapa permasalahan yang umum dihadapi seperti adanya
persaingan yang ketat antar seller dan adanya pembeli yang ragu-ragu dan
kurang percaya pada seller di shopee. Adanya permasalahan yang dihadapi
oleh para seller utamanya Batik MD ini membuat peneliti menjadi tertarik
untuk melakukan penelitian dengan judul “Strategi Pemasaran di Shopee
Batik MD Pekalongan Dalam Meningkatkan Penjualan Ditinjau Dari
Perspektif Ekonomi Syariah”.
B. Rumusan Masalah
Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah :

1. Bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan Batik MD Pekalongan
dalam meningkatkan penjualan?

2. Bagaimana kendala yang dihadapi Batik MD Pekalongan dalam
meningkatkan penjualan?

3. Bagaimana usulan strategi pemasaran yang dilakukan Batik MD
Pekalongan dalam meningkatkan penjualan ditinjau dari perspektif
ekonomi syariah?

C. Tujuan Penelitian
Tujuan dalam penelitian ini adalah :
1. Menjelaskan bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan Batik MD

Pekalongan dalam meningkatkan penjualan.
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2. Menjelaskan bagaimana kendala yang dihadapi Batik MD Pekalongan
dalam meningkatkan penjualan.

3. Menjelaskan bagaimana usulan strategi pemasaran yang dilakukan Batik
MD Pekalongan dalam meningkatkan penjualan ditinjau dari perspektif
ekonomi syariah.

D. Manfaat Penelitian
1. Secara Teoritis
Memberikan manfaat yang berguna sebagai sarana dalam
pengembangan teori terkait pembahasan yang berhubungan dengan
substansi yang sama, terutama yang berhubungan dengan strategi
pemasaran, adanya penelitian ini diharapkan dapat berguna bagi pembaca
sebagai sarana dalam menambah ilmu pengetahuan.

2. Secara Praktis

Diharapkan dapat berguna sebagai sarana untuk memberikan
informasi mengenai hasil pemasaran terhadap penjualan. Dari hasil
penelitian yang dilakukan, penulis berharap dapat memberikan manfaat
dan berguna bagi:

a. Bagi Penulis
Penelitian ini sebagai sarana untuk meningkatkan pemahaman

ilmu ekonomi secara komprehensif terutama dalam penjualan produk.

b. Bagi Batik MD Pekalongan

Penelitian yang dilakukan penulis diharapkan dapat memberikan
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evaluasi guna meningkatkan penjualan Batik MD Pekalongan.
c. Bagi Peneliti Selanjutnya
Penelitian yang dilakukan penulis diharapkan dapat dijadikan
sebagai landasan dan memberikan ide pengembangkan konsep strategi
pemasaran dalam meningkatkan penjualan.
E. Sistematika Penulisan
Sistematika penulisan dalam penelitian ini terdiri dari lima bab, adapun
sistematika penulisan yang akan dilakukan adalah sebagai berikut:
BAB | PENDAHULUAN
Bab ini menguraikan tentang latar belakang masalah, rumusan
masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, serta sistematika penulisan.
BAB Il TINJAUAN PUSTAKA
Bab ini membahas tentang landasan teori, penelitian terdahulu, dan
kerangka berpikir.
BAB |1l METODE PENELITIAN
Bab ini menjelaskan tentang jenis dan pendekatan dan jenis dan
pendekatan penelitian, setting penelitian, sumber data, teknik pengumpulan
data, metode analisis data dan teknik analisis data.
BAB IV ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN
Bab ini menguraikan hasil analisis terhadap nilai penelitian yang
secara garis besar membahas tentang “Strategi Pemasaran di Shopee Batik
MD Pekalongan Dalam Meningkatkan Penjualan Ditinjau Dari Perspektif

Ekonomi Syariah”.
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BAB V PENUTUP
Bab ini berisi tentang kesimpulan dari penelitian yang telah dilakukan

dan saran-saran yang nantinya akan berguna bagi ilmu pengetahuan.



BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti maka dapat
disimpulkan sebagai berikut:

1. Batik MD menggunakan strategi pemasaran SEO, sosial media marketing,
promosi berbayar, dan paket diskon yang disediakan oleh shopee, dan hal
ini sangat efektif bagi Batik MD dalam meningkatkan penjualan.

2. Kendala yang dihadapi Batik MD dalam meningkatkan penjualan yaitu
karena adanya persaingan yang ketat, masalah logistik atau rendahnya
kulitas SDM, adanya pembeli yang kurang percaya pada penjual di
shopee, volume penjualan ataupun produksi yang tidak sesuai serta
kebijakan pemerintah mengenai PPN 10%.

3. Usulan strategi pemasaran SEO, sosial media marketing, promosi
berbayar, dan paket diskon yang digunakan oleh Batik MD pada shopee
ini jika ditinjau dari perspektif ekonomi syariah, hal ini sudah sesuai dan

efektif bagi Batik MD dalam meningkatkan penjualan.

B. Saran
Berdasarkan hasil penelitian ini maka dapat dikemukakan saran bagi
peneliti selanjutnya, yaitu sebagai berikut :
1. Penelitian selanjutnya disarankan untuk merubah riset yang memiliki

fenomena unik.
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2. Penelitian selanjutnya, disarankan untuk merubah produksi/operasi
finansial yang berpengaruh dalam meningkatkan penjualan.

3. Penelitian ini menggunakan metode wawancara, yang dimungkinkan
terjadinya miskomunikasi dari pewawancara dengan narasumber. Oleh
karenanya penelitian mendatang sebaiknya mengembangkan model

penelitian dengan metode lain, seperti angket atau metode lain.
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