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KAJIAN PUSTAKA

A. Strategi Pemasaran Syariah Melalui Media Sosial
1. Pengertian Strategi Pemasaran
Produk bisa terjual maka sangat diperlukan strategi pemasaran

yang sesuai der\g‘kkﬁod a@& Kita harus mengerti
Xerti apa_\aaagharug dituju, ir@juga selera dari

ko jugagel dala(%buah proses
M I mana

pangsa pa

diimplem%ndenga mi teﬁp@sumu keinginan
usaha di masa me datquOBO

Menurut Mahmud Nurnajamiddin  menyatakan bahwa strategi

merupakan visi umum yang menyatukan organisasi, menyediakan acuan
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konsistensi dalam membuat keputusan dan akan tetap menjaga agar
perusahaan bergerak kepada arah yang benar.!

Strategi pemasaran juga bisa dimaknai sebagai analisis strategi
pengembangan serta penerapan aktivitas dalam strategi penentuan pasar
sasaran untuk produk pada setiap unit bisnis, penetapan tujuan pemasaran,
penentuan posisi pas untuk-.memenuhi kemauan
konsumen a ASedangkan me{f] trategi pemasaran
n%h unit bisnis
ahyl dalamnya
ar,m patan

asé{ang
O

kukan guna

Ifikasi uni 1 akan&agal

hapa in@
a. Misi*bisnis P gO\/
Misi  bisnis merupakan qu dari - Kkeberadaan organisasi

industri/perusahaan.

terdap t

! Mahmud Nurnajamiddin, Manajemen Produksi, (Jakarta: PT Bumi Aksara,
2011), 49.

2 lwan Purwanto, Manajemen Strategi, (Bandung: Yrama Widya, 2008), 151.

® Alan Kifau Tamara, “Strategi Pemasaran Promosi Style Fashion Tulungagung
Melalui Media Sosial Instagram”, (Skripsi, IAIN Tulungagung, 2018), 13.
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b. Analisis lingkungan eksternal (analisis peluang dan ancaman)
Pada tahap ini perusahan harus mengawasi terhadap apa saja faktor-
faktor eksternal yang nantinya dapat mempengaruhi usaha.

c. Analisis lingkungan internal (analisis kekuatan dan kelemahan)

Pada analisis lingkungan internal ini ialah suatu faktor yang bisa

menjadi penentu dala keggsuN‘n p industri untuk kedepannya.
d. Merumu%&g& saran setelah unit

Da{@a h d%endeﬁnmkan

‘ : ya eksternal
ejsebut
%4 d

=) 2 >
: akan dlcapal

Werapan dari sebuah

h diresmikan melalui analisa baik

Maksud da¥i le C?
perencanaan terhadap tar;jlgya suda

dari faktor eksternal maupun dari faktor internal untuk mencapai sebuah

tujuan.*

* Nur Wening, dkk, “Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Jumlah
Kunjungan Pada Objek Wisata Kebun Raya dan Kebun Binatang (KRKB) Gembira
Loka di Kota Yogyakarta”, Jurnal Kajian Bisnis, vol. 22 No. 01 (Januari, 2014), 3.
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2. Pengertian Pemasaran Syariah
Agama Islam mengajarkan untuk berdagang dan melaksanakan
aktivitas pemasaran untuk mencapai sebuah kesejahteraan ekonomi.
Dalam perihal berdagang tentu harus sesuai dengan syarat/ketentuan dalam
islam yakni secara baik, benar, dan jujur. Berbicara mengenai perdagangan

maka tidak bakal lepas zg;gaswe b_dalam.melaksanakan bisnis,
/Su ukan

industri rxm e pemasara ngenalkan serta

gkat.
raMng sesuai

mem an

Ny
gna

bol

@D

ke§| a

diinginka

au

sesuai denganAﬂ[p WDBO\/&

awaran yang

® Nilam sari, “Manajemen Marketing (Pemasaran) Produk Jasa Keuangan
Perbankan Dalam Perspektif Islam”, Jurnal Fakultas Syariah IAIN Ar-Raniry
Darussalam, Vol. XIV No. 2 (Juli-Desember, 2012), 202.
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3. Karakteristik Pemasaran Syariah
Terdapat empat (4) karakteristik pemasaran syariah yang bisa
menjadi panduan bagi para produsen ataupun pemasar, sebagaimana
berikut ini :®

a. Teistis (Rabbaniyyah)

Salah satu yang SanNh pemasaran syariah yang tidak
dimiliki a aran konvensmnaQ C}selama ini ialah
rben @‘l pemahaman

rt mewarnai

ad m-

tuhanan ini

asar garlah

seluruh manusia

bah a@
pelaksanaa/pxéra pR‘
a

dikumpulkan untuk diperlih mal- amalnya (di hari kiamat).

® Arie Rachmat Sunjoto, “Strategi Pemasaran Swalayan Pamella Dalam
Perspektif Islam (Studi Kasus Swalayan Pamella Yogyakarta Tahun 2010)”, Jurnal
Ekonomi Syariah Indonesia, Volume 1 No.2 (Desember, 2011), 52-53.
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L 853155855 O Jabd (a5 {2 803 1588 353 Jliia (Jaig (e
Artinya : Barang siapa yang mengerjakan kebaikan seberat zarah pun,
niscaya dia akan melihat (balasan) nya. Dan barang siapa yang
mengerjakan kejahatan seberat zarah pun, niscaya dia akan melihat
(balasan) nya pula. (Q.S Al-Zalzalah : 7-8)7
b. Etis (Akhlagiyy

%x

S

h turunan darl sifat & engan ini maka,

emas(s yang, sangat
\mi apapun
uzu

=

e jala yang
Z di Wf: i opa;rjsgptun
: ) gasi dascitiari inti k&aikan, g U

tersebut, member |kan

gala sesuatu

etlka)
ama al idah dan

akhl k berta ked idak ~mengalami
pergantlanm @Rf@%@&zﬂm tempat. Sedangkan

syariah tetap senantiasa berubah sesuai dengan kebutuhan dan tingkatan

peradaban manusia, yang berbeda-beda sesuai dengan rasul-Nya

masing-masing.

" Al-Quran, 99:7-8.
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c. Realistis (Al-Wagqi’iyyah)
Realistis (Al-Wagqi’iyyah) pemasaran syariah bukan merupakan
konsep yang eksklusif, fanatik, anti modernitas, serta kaku. Pemasaran
syariah merupakan sesuatu konsep pemasaran yang fleksibel (mudah

menyesuaikan diri), sebagaimana keluwesan syariah Islamiyah yang

melandasinya. S N
e N/Kya% bukan bergf/@a pemasar wajib
ber@:%an . J . meng %&n dasi sebab
‘ A&ga Varo : A jah

i pemasar

) sah;x' : asapun

er ajib
et

r@ilai

elaksanakan

éy i iciptakan

unt emanusiannya

! @ ia at, n@
terjaga damnh tgagnya bisa terkekang
dengan panduan syariahga rtian tidak serakah). Dengan demikian

nilai humanistis pemasar syariah menjadi manusia yang terkendali dan

seimbang, bukan manusia yang serakah, yang dapat menghalalkan
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segala cara untuk mendapat keuntungan yang sebesar- besarnya.®

Bukan menjadi orang yang bisa bahagia di atas penderitaan orang lain

dan bukan menjadi orang yang kering hatinya dengan kepedulian sosial.
4. Etika Pemasar

Kartajaya dan Sula mengatakan bahwasanya di dalam

melaksanakan.suatu fu mg\gsmn ran ada._sembilan (9) etika
(akhlaky pe X/‘n a lain adalah Q
a ’\@\%

@‘gu akan”oleh manajer

erlstlk jasa yang ditawarkan kepada

ran
nAAasPRK
tuk " ka

pemasaran untuk memben

konsumen.® Menurut Kolter definisi bauran pemasaran ialah merupakan

8 Arie Rachmat Sunjoto, “Strategi Pemasaran Swalayan Pamella Dalam
Perspektif Islam (Studi Kasus Swalayan Pamella Yogyakarta Tahun 2010)”, Jurnal
Ekonomi Syariah Indonesia, VVolume 1 No.2 (Desember, 2011), 53.

° lbid., 53.

0 Fandi Tjiptono, Pemasaran Jasa-Prinsip, Penerapan dan Penelitian,
(Yogyakarta: CV. Andi Offset, 2014), 41.
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seperangkat alat pemasaran yang digunakan oleh industri untuk menggapai
tujuan pemasarannya dalam pasar sasaran.!

Beberapa alat dalam bauran pemasaran, Mc Charthy
mempopulerkan empat variabel yang diketahui dengan empat P (4P) yakni

Product, Price, Promotion, dan Place.'> Berikut ini akan dijabarkan

masing-masing-dari eleerganNsT]
a. Produk %&:t Q Q
: . ar (Euatu bauran

~~~~~~ | akan=—-s s |tawarkan

, d

g keb an
=N engk Jasa
fan kebu(;an mere n kUnen

oduksi suatu

oduk Aetksebut

uk ialah

ustri kepada

) B
konsumenw W@B Q\k/Xemenuhl kebutuhan

hidupnya.

' Arie Rachmat Sunjoto, “Strategi Pemasaran Swalayan Pamella Dalam
Perspektif Islam (Studi Kasus Swalayan Pamella Yogyakarta Tahun 2010) ”. Jurnal
Ekonomi Syariah, Volume 1 No.2 (Desember, 2011), 49.

2 Nembah F. Hartimbul Ginting, Manajemen Pemasaran, (Bandung: Yrama
Widya, 2011), 10.
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b. Harga (Price)
Menentukan harga adalah hal penting bagi sebuah perusahaan,
harga merupakan satu faktor penting yang akan mempengaruhi terhadap
permintaan, posisi persaingan, dan pangsa pasar dari suatu produk.

Supaya memperoleh kesuksesan dalam memasarkan suatu barang

ataupun jasa, maka al SsetNe ahaan terlebih dahulu harus

menetapjkan ar cara tepat. Harg g}tu unsur dalam

@dapatan atau

uran

AW PCmasaran.

Pﬁ\@ n ute - - ' wi@ ginformasikan
produk kep&ll pR Serta“membujuk dan
meningkatkan - target mark tentang perusahaan dan bauran
pemasarannya.

Adapun kegiatan promosi yang biasa dilakukan oleh sebuah

perusahaan ialah sebagaimana berikut :
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1) Periklanan (Adversiting)
Kegiatan promosi yang sering dilakukan salah satunya adalah
periklanan. Periklanan merupakan suatu bentuk promosi non
personal dengan memakai berbagai macam media yang nantinya
bertujuan untuk merangsang konsumen untuk membeli produk.
Dapat kita jumpayj begapa]vn ntang suatu produk melalui
_medi N;Xdakktelevisi, koran,Ce] rﬁaring, majalah,
4
adMampainya

ai oleh
men
p—

den cg;gakan,

@»Br m usaha yang tidak

berapa macam metode promosi penjualan

pertunjukarg/dan
bersifat rutin. Terdapa
yang dapat ditunjukan kepada konsumen yaitu pemberian contoh

barang, kupon berhadiah, undian, hadiah, serta potongan harga.

3 Danang Sunyoto, Dasar-Dasar Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta: CAPS
(Center of Academic Publishing Service), 2012), 154-155.
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3) Publisitas (Publicity)
Publisitas merupakan suatu kegiatan promosi yang hampir sama
dengan periklanan yaitu melalui media massa tetapi informasi yang

diberitakan tidak dalam wujud iklan melainkan berbentuk berupa

€ iaNTZ:i[ dapat digunakan untuk
uk sehingga 1 r@te butwdapat tersebar

Pada saat in§
ﬁé&upp%d
cara @uat berita di
nggn agangan)

_memasar
4%5% ga
tentjya dapat
deqgan lan o o dan i anmrnilai
et
gun akhir dafypemuata ro@ang

enjadi konsumsi p :

tivi omosi

berita.

aran dua

.. anibé gsung antara
Vepprypod
ngan

penjual ungan kedua belah

pihak dapat terjalin aik dan  menghasilkan sebuah
komunikasi yang menguntungkan di antara keduanya. 14
Personal selling merupakan sebuah sistem penjualan pribadi

melalui komunikasi persuasif (membujuk, meyakinkan). Penjual

“bid., 123.
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pemberikan data tentang barang yang mereka jual kepada calon
konsumen yang dimaksudkan nantinya akan menimbulkan suatu
keinginan dari pihak pembeli sehingga permintaan terhadap barang
yang ditawarkan bisa bertambah. Cara ini lebih efisien dibandingkan

dengan cara yang lain, karena dalam hal ini penjual dapat

mengetahm send kSgl sterta perilaku konsumen,

_sehin ra jual bisa menganatis z;mg ditunjukkan
enil

@adap langkah

dijudl. @ pat
pemasak.

produk kepada konsum

gan~pendistribusian

RC

en.
6. Media Sosial Daring dan Bisnis Daring
a. Pengertian Media Sosial Daring
Media sosial dengan sistem daring adalah suatu media masa yang

berbasis internet. Dalam menggunakan media sosial secara daring ini
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kita dapat menemukan informasi yang diinginkan melalui situs Website.
Salah satu media daring yaitu media yang digunakan untuk
berkomunikasi dengan sesama pengguna media daring dengan
menggunakan jaringan internet.

Media sosial daring merupakan sebuah media dengan para

penggunanya dapat ergl Nh erpartisipasi, berbagi, serta
m‘engha% isl eéuti web/blog, Qf@osi wiki, forum dan
du»%ak«.lal.15 amQ | merupakan
‘ A&ay anMa dengan

mereka yang

> Alan Kifau Tamara, “Strategi Pemasaran Promosi Toko Style Fashion
Tulungagung Melalui Media Sosial Instagram”, (Skripsi, IAIN Tulungagung, 2018),
38.
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b. Karakteristik Media Sosial
Menurut Hadi Purnama media sosial memiliki beberapa
karakteristik khusus, di antaranya ialah sebagaimana berikut ini :
1) Jangkauan

Daya jangkauan media sosial dari skala kecil hingga pada skala
besar atau gIobaI.AS N

2) #Aks .mé‘ UQ

jd SOSj Q@embutuhkan

dan mudah

*

m gampang

meos enjak adanya

r/i}
media. sosiél ¥én a omoesi bisnis sudah

jarang dilakukan melalul via radio, media cetak ataupun televisi. Pada

g

saat ini bisa kita sebut sebagai era digital di mana media daring sudah

merupakan wadah yang populer dimanfaatkan untuk mempromosikan

% Hadi Purnama, Media Sosial di Era Pemasaran 3.0 Comparate and
Marketing Communication, (Jakarta: Pusat study Komunikasi dan Bisnis Program
Pasca Sarjana Universitas Mercu BUana, 2001), 116.
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suatu bisnis atau usaha. Kehadiran media sosial dapat didukung oleh
kekuatan internet saat ini yang sangat berpotensi mendukung terhadap
keberhasilan promosi suatu usaha ataupun produk dengan cepat,
gampang, murah, dan bahkan juga tanpa modal sama sekali.

Beberapa sosial media yang bisa digunakan untuk melakukan

pemasaran.secara d m%dalN g:]osnal berupa  Facebook,
Instagra ,x;p& an Whatsapp ial &a& berbagi yang
a ungkd amb @erapkan filter

a. Media

igm oleh
<

W dagangannya.

fasilita lipg

Terdapat bebera ra agar promosi melalui Facebook
nantinya bisa sukses. Pertama, pastikan halaman Facebook dapat
menarik konsumen sebab hal ini yang akan menjadi daya tarik yang

akan membuat calon konsumen dapat memberikan tanggapan suka.

Kedua, harus memperoleh banyak tanggapan suka. Ketiga, jangan
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lupa untuk mengenali target/sasaran pelanggan dengan mencari
orang-orang Yyang mempunyai Kketertarikan dengan halaman
Facebook. Terakhir fokus untuk membuat konten yang menarik.

2) Instagram

Saat ini media sosial Instagram sedang menjadi primadona

media..dalam_bisgis garNin Selain..dapat menampakkan

“0a r&:cx;k, juga karena caQn@g apat,, ditulis lebih
»%Tp% dagd in. M%sial Instagram
| <Cﬁwer

ongﬁ;( eksistensi

dap; menjadi
atay besar UMk héamsomosi isnﬁ
et

apu satu menjadj ompeisyang

edia bisnis

: ‘&:@ secare akses udah dengan
menggznl& S n Aerupa Shopee sangat

mempermudah penggunianya dalam melaksanakan kegiatan belanja

I bidang

secara daring tanpa harus susah payah untuk mendatangi toko

untuk berbelanja.
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4) Whatsapp
Whatsapp merupakan aplikasi mobile gratis yang memakai
koneksi internet ponsel untuk berinteraksi serta berhubungan
dengan pengguna yang lain. Aplikasi ini juga sangat

memungkinkan untuk mengambil gambar, dan berbagi file, serta
mendukung ISuar ideo. Pada aplikasi ini juga
ﬂr&m‘aatkan oleh se gal sarana untuk
ang (m]ual kepada
munla
rke

is darlng di

erti sﬁ
I yan&mbulka

Dengan

&yﬁ dan-ko

: temu antara keduanya. Menggunakan

“T"

langsung berinteraksi ta

Website ini konsumen juga dapat meminta informasi secara jelas

kepada penjual atas produk yang akan dibeli.

7 Sadono Sukirno, dkk, Pengantar bisnis, (Jakarta: Kencana, 2006), 278.
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2) Web Hosting
Web Hosting merupakan bisnis menyewakan ruang server untuk
menempatkan file Website supaya bisa diakses kapanpun,
dimanapun, dan oleh siapapun.!® Dalam bisnis ini sudah tersedia

ruang server yang nantinya di dalam ruang tersebut sebagai penyewa

dalam memasukk (g mw lam bentuk berkas Website

_ataup &E\th lainnya. We @g [pga memungkinkan

%ﬁ%ta in. @‘ akan sangat
e

produk.

v

Jodiatan hisad mmalam
et
ataly dapat me i

perikan

t ngj i ‘\eLuXQat manfaat dan juga
tantangan yang harus di I bagi pemasar maupun konsumen.

Adapun manfaat yang didapat ialah sebagaimana berikut :

8 1bid., 179.
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1) Konsumen
Konsumen dapat membeli barang kebutuhan hanya dengan
duduk di rumah bisa membeli barang di lokasi manapun. Dengan ini
konsumen hanya harus mengakses website secara online situs jual

beli untuk membeli barang yang diinginkan.

& gzdldapatkan oleh p{@ aitph dapat mengurangi
mesg s d @ produk yang

pangk |aya atau

2) Pemasar

rb

d) Kekacauan dan kefi raturan dalam akses;

e) Keamanan.
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7. Penjualan
a. Pengertian Penjualan
Pengertian penjualan menurut Mulyadi ialah rangkaian transaksi
penjualan berupa barang atau jasa, baik secara tunai ataupun secara

kredit.® Penjualan merupakan sebuah proses berpindah sesuatu hak atas

barang ataupun jasa u ukgmpNh mber daya lainnya.
_~Pen ﬁ{&&] menurut MCJ@QH uatu usaha yang
a stn@@ng ditujukan
an Meli, guna

INSipAVE

a dan pembeli

h pitak.yaitu pedjual selaki pih®
selaku p/ljl/ ked R: HB I(E:y‘\gw meyakinkan kepada
rssi

pembeli supaya bisa

mencapai target penjualan yang

¥ Henny Hendari, dkk., “Analisis dan Perancangan Sistem Invormasi Akuntansi
Penjualan”, Jurnal Pendidikan Ekonomi dan Bisnis, VVol. 1 No. 3 (November, 2009),
143.

2 Rina Racmawati, “Peranan Bauran Pemasaran (Marketing Mix) terhadap
Peningkatan Penjualan (Sebuah Kajian terhadap Bisnis Pertoran), Jurnal Kompetensi
Teknik, Vol. 2 No.2 (Mei, 2011), 147.

2! Ibid., 148.
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diharapkan. Untuk itu maka penjual harus memahami terhadap
sebagian permasalahan penting yang sangat berkaitan, di antara lain:
a) Jenis serta karakteristik barang yang di tawarkan

b) Harga produk

c) Syarat penjualan semacam pembayaran, pengantaran, pelayanan

setelah penjuala -!I SSI Na ls]agalnya
2) Konsegl)%lr Q
ar n%ang menjadi

kegiatan

r)‘/—a‘gglu di

~_~

oA oy ©

» YM rlebih dahulu
harus n nal kepada konsumen.
Untuk melaksanaka R@but maka sangat dibutuhkan adanya
fasilitas dan usaha seperti alat transport, tempat peragaan di dalam

perusahaan/industri ataupun di luar perusahaan/industri, usaha untuk

promosi, dan lain sebagainya. Semua ini dapat dilakukan apabila
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penjual memiliki sejumlah modal yang diperlukan untuk
memasarkan produk jualannya.
4) Kondisi organisasi perusahaan
Pada perusahaan besar, umumnya permasalahan penjualan ini

ditangani oleh bagian tertentu (bagian penjualan) yang dipegang

orang-orang terterNgun Nw akar-di bidang penjualan.
5) Fakto '\/‘
' Iane%berlan hadiah,

pi untuk

tic—ig ﬁdikit.
haan/incwmil Vaas an ecara
! '.
ﬂla ; ke@ang
A il. Y&Oi kan.

rmsﬁhwa

k i lagi
benda/b apzz "\/ embelian dilakukan,
kerap pembeli waji gsang daya tariknya, misal dengan

memberikan pelayanan yang baik, pengemasan yang menarik

ataupun dengan cara promosi yang lain.
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B. Minat Pasar (Minat Pembelian Konsumen)
1. Pengertian Minat Pembelian Konsumen
Minat pembelian ialah kecenderungan konsumen untuk membeli
suatu merek ataupun mengambil tindakan yang berhubungan dengan

pembelian yang diukur dengan tingkatan kemungkinan konsumen
melaksanakan.pembelia er NK er_menyatakan bahwa minat
pembelian %&/e&khonsumen yang ZJn@eb I respon terhadap
rang @ melakukan
ol

rik Qng dapat
Qrang
p—

rh@dan

akan diikuti

tu.

lalah perilaku

at p
seseorang teﬂm su gcz'i 'Xrasaan bahagia dan
senang terhadap benda/barang terse elﬁkemudian minat pribadi tersebut
menimbulkan keinginan/kemauan sehingga timbul perasaan ingin

memiliki dan membeli barang tersebut.

22 Donni Juni Priansa, Perilaku Konsumen dalam Persaingan Bisnis

Kontemporer, (Bandung: Alfabeta, 2017), 12.

2 Devonalita Agusli dan Yohanes Sondang Kunto, “Analisa Pengaruh Dimensi
Ekuitas Merek Terhadap Minat Beli Konsumen Midtown Hotel Surabaya”, Jurnal
Manajemen Pemasaran Petra, Vol. 1 No. 2, (2013), 3.
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2. Tahapan Minat Pembelian Konsumen
Terdapat suatu konsep dalam tahapan minat beli konsumen di
antaranya sebagaimana berikut :
a. Perhatian (Attention)

Perhatian ialah merupakan suatu tahap awal dalam menilai suatu

produk ataupun jasa yan ipeancalon konsumen, di mana
dalam t%&/&caéon konsumen meht al@dwupun jasa yang
dit .

xf\

?E
keir§i n h
membeli da&[nc

d. Tindakan (Action)

PROBOY

Tindakan merupakan melakukan pengambilan keputusan yang
pasif (bersifat menerima saja) atas penawaran. Pada tahap ini calon

konsumen yang telah mendatangi toko akan mempunyai tingkatan
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kemantapan akan membeli atau menggunakan suatu produk yang

ditawarkan.

Berdasarkan penjelasan di atas, minat pembelian konsumen memiliki
tahapan yaitu perhatian, ketertarikan, keinginan, dan tindakan. Adanya

minat pembelian dikarenakan konsumen merasa senang, yaitu perhatian

dan tertarik terhadap begda SsebNt h_itu timbul keinginan untuk

membeli sep ;infhen akan bertimIJu& mglakukan pembelian.

sum . ma @sumen akan
o

nsaen
aneli

/ maypen i
et
mosN, apabila rasUang

rsebut akan

r-faktOr yang

m

\ at
inform‘g@

ons
dan memutuskén tulﬁﬁ\@g@‘\ey li produk.
Faktor lain yang bisa mempéngaruhi minat pembelian konsumen di

antaranya :

Repgumpulan

enge pilihan produk,

a. Lingkungan
Lingkungan di sekitar bisa mempengaruhi minat pembelian konsumen

dalam pemilihan sesuatu produk tertentu.
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b. Stimulus pemasaran
Stimulus pemasaran ialah setiap komunikasi yang tujuannya untuk
dapat menarik minat pembelian konsumen.?*
Strategi Pemasaran Syariah Melalui Media Sosial Untuk Meningkatkan

Minat Pasar

Seiring dengan per WR eberapa. perusahaan/industri
mungkin mertd?a yang sama, tetagj g “dipakai untuk
uju r%capalan dari

tu1u : dari gi sudah
I sebagai
d agar
et

h s@atu

dalam skala

mencap

digunakan 8

lank saha

perusahaan;, meng str.ng” asafan, penetapan posisi,
bauran pemasaran,  serta besa pengeluaran pemasaran.?®  Strategi

pemasaran berusaha untuk memberikan kepada konsumen nilai lebih

24 Nugroho J. Setiadi, Perilaku Konsumen, (Jakarta: Prenadamedia Group,
2003), 93.

# Diyah Ayu Poespa Mardikarani, “Analisis Strategi Pemasaran Dalam
Meningkatkan Penjualan Pakaian Pada Toko Serba 35.000 di Munjungan
Trenggalek”, (Skripsi, IAIN Tulungagung, 2018), 34.
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dibanding dengan pesaingnya, namun masih mampu menghasilkan
keuntungan.

Pentingnya pemasaran dalam syariah maka tidak terlepas dari fungsi
pasar sebagai wadah untuk berlangsungnya kegiatan jual beli antara penjual

dan konsumen. Sesuai dengan ajaran agama Islam dalam melakukan

pemasaran tentunya harus F eng tgptuan dalam islam ialah secara
baik, jujur, be$ E&a s mengedepankan o@a@a. Sebagaimana
dalafm fir@p ah yaitir- (

ya
"W(m}a
syarl isnis yargadisertai ked@ya

dhoan Allag, sehipgfa bentuk insy‘?llah

asaran

%m ; un'media
sosialtlain mra aku b@luk memasarkan
barang maupun jas¥. S@Ri@l‘%@zﬂg di~tengah semakin

banyaknya media sosial yang hadir dalam perkembangan teknologi yang ada.
Selain itu, media sosial mempunyai beberapa manfaat dalam upaya
pemasaran bisnis, seperti murahnya biaya produksi, prospek pemasaran

menjadi lebih luas karna tidak terbatas pengunjung dalam media sosial hingga

%6 Al-Quran, 6:162.
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dapat terbentuk loyalitas konsumen yang membuat media sosial menjadi
menarik untuk para pelaku usaha pada saat ini.

Penggunaan media sosial mulai kerap digunakan dalam pemasaran,
komunikasi publik, kantor, dan yang berhubungan langsung dengan

konsumen. Dalam bisnis media sosial ialah salah satu saluran yang dapat

menunjang/mendukung koN%i da
daganganfsec &Ifa&a menguntungkan

asarkan suatu produk barang

. @g@jengan menjual
deng @asaran yakni
th‘t

eknologi

mem ?\a ) 3 s, Ii g menarik
minat ko ur@ntuk embe Setc U prodese, RUT0an pemasaran
Rmeli konsumen. Minat

beli dapat diklasifikasikan sebag gian dari pelaku kognitif/berhubungan

melalui media soSialfakn

dengan konsumen mengenai niat konsumen dalam membeli suatu produk.
Pengukuran efektivitas dalam pemasaran dapat dilihat pada reaksi
konsumen akan promosi yang dilakukan oleh perusahaan. Terdiri dari empat

tahapan. Tahap pertama yaitu attention, pada tahap ini konsumen mulai
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timbul kesadarannya terhadap sesuatu produk sebelum terjadinya keputusan
pembelian, hal ini bisa diciptakan melalui warna, suara, foto, video, atau
simbol-simbol yang lain. tahap kedua interest, ketika perhatian sudah tertuju
terhadap suatu produk, maka timbul ketertarikan terhadap produk,

ketertarikan ini di dapat setelah konsumen mendapatkan sesuatu yang

menurutnya bagus dan uni? Kga deNirg; mgerupakan. tahapan memberikan

penawaran Y X;r&b L@asr komsumen untuk
membeli rody D di @nsumen telah

mua v gn terbadap produk.

in eli, ialah
udeum

kan kemauan at

me%
karenami@lm 3 jfan yang
dalam menjangka&nepﬁﬁ

ebih‘kilat, cepat dan

tepat.?’

27 Deru R. Indika dan Cindy Jovita, “Media Sosial Instagram Sebagai Sarana
Promosi Untuk Meningkatkan Minat Beli Konsumen”, Jurnal Bisnis Terapan, Vol. 1
No. 1, (Juni, 2017), 28.



