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Artinya: perumpamaan (nafkah yang dikeluarkan oleh) orang-orang yang 

menafkahkan hartanya di jalan Allah[166] adalah serupa dengan sebutir 

benih yang menumbuhkan tujuh bulir, pada tiap-tiap bulir seratus biji. 

Allah melipat gandakan (ganjaran) bagi siapa yang Dia kehendaki. dan 

Allah Maha Luas (karunia-Nya) lagi Maha mengetahui.
1
 (QS. Al-

Baqarah; 261) 
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ABSTRAK 

 
Alfin Munawaroh, 2022 : “Sistem Giveaway dan Reward Dalam Penjualan  Oleh 

Agen Ms Glow Dea Krejengan Probolinggo” 
 

Pada era modern, kebutuhan tidak hanya terfokus pada makanan dan 

tempat tinggal, Terlebih bagi seorang wanita yang menjadikan kosmetik sebagai 

kebutuhan primer. Sejalan dengan hal tersebut, perkembangan teknologi 

berdampak terhadap ekonomi modern, salah satunya gaya hidup masyarakat yang 

menjadi serba praktis seperti online shop, mempermudah akses calon pembeli 

dalam segala bidang dengan bentuk promosinya termasuk reward dan giveaway. 

Adapun fokus penelitian ini adalah (1) Bagaimana Sistem Giveaway dan 

Reward Dalam Penjualan oleh Agen Ms Glow Dea Krejengan? (2) Bagaimana 

Peran Giveaway dan Reward Dalam Memperngaruhi Minat Beli Konsumen Pada 

Agen Ms Glow Dea Krejengan? 

Tujuan penelitian ini adalah (1) Untuk mengetahui Sistem Giveaway dan 

Reward Dalam Penjualan oleh Agen Ms Glow Dea Krejengan? (2) Untuk 

mengetahui Peran Giveaway dan Reward Dalam Memperngaruhi Minat Beli 

Konsumen Pada Agen Ms Glow Dea Krejengan 

Untuk mengidentifikasi tersebut, peneliti menggunakan pendekatan 

kualitatif berjenis deskriptif. tehnik pengumpulan data menggunakan observasi 

non-partisipan, wawancara semi terstruktur, dan dokumenter. Sedangkan analisis 

data menggunakan analisis interaktif dan keabsahannya menggunakan triangulasi 

sumber dan teknik 

Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa system serta peran 

Giveaway dan Reward dalam penjualan Agen distributor sangat mempengaruhi 

tingkat penjualan dikarenakan minat beli dari konsumen. sebab Pada dasarnya 

tujuan pemberian Giveaway dan Reward agar para konsumen merasa sangat 

diuntungkan dari hasil pembelian tersebut sedangkan bagi agen distributor 

merupakan salah satu bagian dari promosi. 

 

Kata Kunci: System, Giveaway, Reward,Penjualan 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Indonesia adalah negara dengan jumlah penduduk terpadat keempat 

didunia dengan populasi lebih dari 250 juta jiwa. Kepadatan populasi tersebut 

di suatu wilayah akan berdampak pada beberapa hal, seperti : ketersediaan 

pangan, lahan tempat tinggal, ketersediaan sumber daya alam, faktor 

lingkungan bahkan pendidikan. Hal ini menyebabkan kebutuhan dari setiap 

orang yang tinggal di Indonesia juga tidak sedikit, karena semakin 

bertambahnya manusia maka harus bertambah pula hal yang menunjang 

kehidupannya.
2
 

Kebutuhan dari setiap manusia bermacam-macam. Dalam pemenuhan 

kebutuhan untuk dikonsumsi, manusia tidak lepas dari tiga macam komponen 

primer, sekunder, dan tersier. Seperti dijelaskan oleh Douglas dan Isherwood , 

kelas-kelas konsumsi dibagi berdasarkan  konsumsi tiga kelompok benda, 

yaitu: kelompok benda baku yang terkait dengan sektor produksi primer berupa 

makanan, minuman, fast food, dan lain- lain. Kedua, kelompok peralatan dasar 

dan teknologi yang terkait  dengan sektor produksi sekunder berupa alat 

transportasi, pakaian, sepatu, sandal, tas, aksesoris, kosmetik, dan lain-lain. 

Ketiga, kelompok waktu senggang yang terkait dengan produksi bersifat tersier 

berupa benda-benda informasi dan komunikasi seperti smartphone dan 

pencarian kesenangan seperti pergi ke mal, diskotik, dan olahraga.
3
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 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, Edisi 4, (Yogyakarta, Andi, 2015) 

3
 Mike Featherstone, Posmodernisme dan Budaya Konsumen, (Yogyakarta : Pustaka Pelajar, 2008) 
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Pada era modern seperti sekarang, kebutuhan tidak hanya terfokus pada 

makanan dan tempat tinggal saja, karena manusia sebagai makhluk sosial yang 

selalu berinteraksi dengan sesama manusia membutuhkan hal yang menarik 

bagi dirinya. Terlebih pada seorang wanita, menjadikan kosmetik sebagai 

kebutuhan primer, bukan sekunder lagi. Kosmetik tidak bisa dianggap hal yang 

sepele, tanpa disadari atau tidak. Setiap hari kita tidak akan lepas dan pasti 

menggunakan kosmetik seperti farfum, minyak rambut, lotion, bedak, lipstick, 

cream wajah dan sebagainya. Hal ini membuat produsen kosmetik dituntut 

membuat produk yang terbaik untuk menarik minat beli dari konsumen. 

Persaingan bisnis diantara produsen kosmetik juga semakin hari semakin ketat, 

sehingga produsen harus membuat produk yang beda dengan yang lain dari 

segala bidang seperti kualitas, harga, tampilan bahkan akses pembelian yang 

mudah.
4
 

Sejalan dengan bidang ekonomi yang semakin maju, perkembangan 

teknologi informasi juga membawa beberapa perubahan dalam aspek ekonomi 

modern, salah satunya gaya hidup masyarakat yang menjadi serba praktis 

dalam penggunaan online shop, seperti shopee, tokopedia, lazada, bahkan 

instagram, facebook dan tiktok. Melalui online shop tersebut, dari perusahaan 

besar sampai dengan perusahaan kecil yang dijalankan di rumah dapat 

menyajikan informasi produk, harga dan berbagai hal mengenai produk 

tersebut, serta cara pemesanan, pembayaran dan pengiriman barang yang 

mempermudah akses pelanggan atau calon pembeli. 

                                                      
4
 Ibid.,101 
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Teknologi berperan sebagai media yang dilihat para konsumen. 

Artinya, pembeli tidak harus datang kepada produsen untuk membeli sebuah 

produk. Hal ini mewajibkan para produsen untuk menampilkan hal – hal yang 

menarik perhatian pembeli, baik dari informasi, iklan, keuntungan, hingga 

adanya bonus. Adanya promosi ini menurut Tjiptono merupakan elemen 

bauran pemasaran yang berfokus pada upaya menginformasikan, membujuk, 

dan mengingatkan kembali konsumen akan merek dan produk perusahaan
5
 

Ada banyak promosi yang bisa diterapkan untuk produk bisnis online, 

diantaranya seperti : memberikan diskon/potongan harga bagi konsumen ketika 

melakukan transaksi pembelian, hal tersebut selalu ditunggu oleh konsumen. 

Kemudian, menawarkan cashback dengan pengembalian sejumlah uang setelah 

konsumen melakukan pembelian. Hingga promosi dengan memberikan gift 

dengan memberikan produk sejenis secara gratis, promosi dengan memberikan 

gift sering menggandeng produk yang berbeda sebagai hadiah atau biasa yang 

disebut dengan reward dan giveaway. Bisa produk produsen sendiri, atau 

produk pihak lain.
6
 

Ajang promosi reward dan giveaway sendiri menjadi salah satu strategi 

marketing yang sangat terkenal. Karena, strategi marketing ini bisa menjadi 

senjata ampuh untuk memasarkan produk setiap produsen. Seiring dengan 

berjalannya waktu, kegiatan giveaway ini berkembang menjadi suatu 

kewajiban dalam penjualan suatu produk. 

Kegiatan giveaway ini umumnya dilakukan melalui kuis. Sebuah brand 

                                                      
5
 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, Edisi 4, (Yogyakarta, Andi, 2015) 

6
 Ibid,.205 
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produk akan memberikan pertanyaan yang berhubungan dengan produk 

maupun bukan, lalu bagi yang menjawab dengan benar maka bisa mengambil 

hadiah yang ditawarkan. Dengan menawarkan hadiah produk secara cuma- 

cuma pada konsumen, tentu mampu menjadi daya tarik tersendiri. Bukan hanya 

itu, para konsumen juga akan membagikan pengalaman yang kemudian akan 

diikuti oleh konsumen lain. Tidak heran jika, giveaway menjadi strategi 

promosi menarik yang hemat dan mudah dilakukan namun memberikan 

dampak signifikan.
7
 

Sementara itu untuk reward sendiri juga sama seperti giveaway, cuman 

untuk reward sendiri dilakukan imbalan atau penghargan balas jasa yang 

diberikan kepada konsumen karena telah konsisten membeli produk atau rutin 

membeli. Dan hadiah reward sendiri bisa berbeda jauh lebih mahal dengan 

sistem dari giveaway.
8
 

Ms Glow merupakan produk skincare dan kosmetik yang telah 

mendapatkan sertifikat BPOM juga sertifikat halal, kemudian sudah teruji 

secara klinis dari pemerintah Indonesia yang merupakan standar untuk produk 

yang di edarkan secara resmi dan aman untuk para konsumen sama seperti 

produk skincare BPOM lain yaitu Wardah, Pons, Citra, dan Make over. Akan 

tetapi Ms Glow mempunyai faktor-faktor mengapa konsumen menjatuhkan 

pilihan pada produk-produk yang dikeluarkan oleh Ms Glow. Pertama yaitu 

terdaftar di BPOM, BPOM menjadi jaminan kita agar produk ini benar aman 

untuk digunakan dan tidak memberikan dampak yang buruk pada kesehatan 

                                                      
7
 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, Edisi 4, (Yogyakarta, Andi, 2015) 

8
 Diyanah Nurmaningtias, Wawancara, 28 Oktober 2021 
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kita dalam jangka pendek maupun jangka panjang. Kedua, tidak menggunakan 

Mercury, Hidroquinon yang merupakan bahan campuran kosmetik yang 

berbahaya dan mempunyai efek samping bagi tubuh manusia. Banyak produk 

kencantikan yang memang memberikan hasil yang bagus dan instan. Tapi, 

setelah di telusuri dari bahan-bahan produk tersebut, umumnya mengandung 

bahan-bahan yang berbahaya seperti mercury. Ketiga, terbukti berhasil. 

Konsumen tidak saja membutuhkan skincare yang aman dan legal. Tapi juga 

harus memberikan hasil yang sesuai dengan harapan semua konsumen. 

Keempat, aman bagi ibu hamil. Banyak sekali calon pembeli bertanya apakah 

sebuah produk aman atau tidak untuk ibu hamil maupun ibu menyusui. Karena 

banyak juga ibu hamil yang ingin tampil menarik walaupun dalam keadaan 

mengandung. Begitu juga dengan ibu menyusui. Ms Glow aman digunakan 

oleh ibu hamil dan menyusui. Sehingga untuk konsumen yang lagi hamil, bisa 

menggunakan produk Ms Glow secara aman.
9
 

Kini Ms Glow telah berkembang menjadi skincare, bodycare dan 

cosmetic. Ms Glow juga memiliki member resmi di seluruh Indonesia. Demi 

kepuasan dan kepercayaan konsumen dengan mendirikan klinik kecantikan 

yang saat ini Ms Glow sudah ada beberapa cabang di kota besar di Indonesia. 

Dengan menghadirkan berbagai solusi perawatan wajah dan tubuh.
10

 

Ms Glow ini merupakan salah satu brand kecantikan yang berdiri sejak 

2013, dan pada tahun 2020 bulan maret Ms Glow seluruh Indonesia meraih 

penghargaan Indonesian Best Brand Award dengan kategori perawatan wajah 

                                                      
9
 Diyanah Nurmaningtias, Wawancara, 28 Oktober 2021 

10
 Diyanah Nurmaningtias, Wawancara, 28 Oktober 2021 
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yang dijual secara ekslusif. Hal ini menjadi menjadi alasan beberapa 

pemakaian brand skincare lain berpindah untuk menggunakan brand Ms Glow 

dalam perawatan wajah. Ms Glow Dea merupakan salah satu Agen Brand Ms 

Glow di Krejengan Probolinggo.
11

 

Dalam sistem Ms Glow terbagi dalam beberapa bagian rantai penjualan. 

Produsen atau pemilik produk Ms Glow membawahi Distributor yaitu 

perantara antara suplayer dan pedagang. Setelah itu Distributor mempunyai 

agen yang diberi kuasa atau yang ditunjuk untuk mewakili atau bertindak atas 

nama seseorang atau badan lain dan mempunyai hubungan tetap dengan yang 

diwakilinya; syarat menjadi Agen Ms Glow adalah dengan melakukan 

pembelian 1000 paket wajah. Dibawah daripada Agen, terdapat Member yang 

berperan sebagai anggota dari Agen dengan melakukan pembelian 1000 paket 

wajah Ms Glow. Kemudian ada Reseller sebagai anggota dari Member dan 

disyaratkan stok barang minimal 12 paket wajah. Terakhir adalah Dropsiper 

yang menjual kembali sebuah barang dari suplayer tanpa adanya stok barang.  

Pada wilayah Krenjengan Probolinggo terdapat dua agen, yakni Ms 

Glow Dea dan Ms Glow Yeni. Pada dua agen tersebut sama-sama memiliki 

suatu program reward dan giveaway, namun dalam pelaksaannya program 

tersebut masing-masing agen memiliki perbedaan, berikut merupakan data 

yang peneliti dapatkan terkait dengan pelaksanaan program tersebut: 
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Table 1.1 

Perbedaan pelaksaa Giveaway dan rewerd pada agen Ms Glow di 

krejengan probolinggo 

 

 Nama Agen Ms Glow Dea Ms Glow Yeni 

Jenis  

Giveaway Paket wajah Ms Glow Serum Ms Glow 

Reward 

• Mas logam 0,5 gramt 

• Paket umroh 

• Sepeda motor 

• Alat elektronik 

• Kipas angin 

• Oven  

• Hanphone 

Waktu  

Giveaway 1 minggu 3 kali 1 bulan sekali 

Reward 1 tahun sekali 1 tahun sekali 

Syarat  

Giveaway 

Customer diharuskan memfolow 

semua akun sosial media Ms Glow 

Dea 

Customer diharuskan 

memfolow semua akun sosial 

media Ms Glow Dea 

Reward 

Resseler dan member disyaratkan 

harus melakukan pembelian 

sebanyak 360 paket 

Resseler dan member 

disyaratkan harus melakukan 

pembelian sebanyak 360 paket 

Sumber: wawancara pada agen Ms Glow krejengan pada tanggal 3 januari 

2022. 

yang mana program reward ini dilakukan tiap tahun.  

Berdasarkan dengan program Giveaway dan rewerd yang telah 

dilaksanakan, program tersebut sangat berperan dalam penjualan produk pada 

masing-masing agen. hal ini sesuai dengan data penjualan yang peneliti 

dapatkan dari kedua agen. Berikut merupakan data produksi penjualan dari Ms 

Glow Dea dan Ms Glow Yeni pada tahun 2019 – 2021:  
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Tabel 1.2 

Jumlah Penjualan Produk Ms Glow Dea Pada Tahun 2019 –2021 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

Sumber : Ms Glow Dea Krejengan, 2021 

 

Dari Diagram 1.2 dijelaskan bahwa terjadi kenaikan penjualan dari 

tahun 2019 sampai tahun 2021, yang mana keianikan tersebut diakibatkan dari 

adanya program Giveaway dan reward. Khususnya pada tahun 2021 ditengah 

masa Pandemi di Indonesia, Ms Glow Dea tetap dapat meningkatkan jumlah 

penjualan. Dengan kenaikan tersebut menjadikan Ms Glow Dea menjadi salah 

satu Agen yang diperhitungkan.
12
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Table 1.3 

Jumlah Penjualan Produk Ms Glow Yeni Pada Tahun 2019 –2021 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Ms Glow Yeni, 2021 

 

 

Dari data diatas dapat diketahui bahwasannya terjadi pasang surut pada 

angka penjualan dari tahun 2019 sampai tahun 2021, yang mana faktor 

kenaikan angka penjualan tersebut tersebut diakibatkan dari adanya program 

giveaway dan reward. 

Berdasarkan dengan paparan tersebut penulis terdorong melakukan 

penelitian untuk mengetahui Sistem Reward & Giveaway di Ms Glow Dea. Hal 

tersebut menjadi latar belakang dalam melakukan penelitian dengan judul 

“Sistem Penjualan Giveaway dan Reward Oleh Agen Ms Glow Dea Krejengan 

Probolinggo”. 
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B. Fokus Penelitian 

Adapun fokus penelitian yang diteliti berkaitan dengan judul ini adalah 

sebagai berikut: 

1. Bagaimana Sistem Giveaway dan Reward Dalam Penjualan oleh Agen Ms 

Glow Dea Krejengan? 

2. Bagaimana Peran Giveaway dan Reward Dalam Mempengaruhi Minat Beli 

Konsumen Pada Agen Ms Glow Dea Krejengan? 

C. Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian merupakan gambaran tentang arah yang akan dituju 

dalam melakukan penelitian. Tujuan penelitian harus mengacu kepada 

masalah-masalah yang telah dirumuskan sebelumnya.
13

 

1. Untuk mengetahui Sistem Giveaway dan Reward Dalam Penjualan oleh 

Agen Ms Glow Dea Krejengan? 

2. Untuk mengetahui Peran Giveaway dan Reward Dalam Mempengaruhi 

Minat Beli Konsumen Pada Agen Ms Glow Dea Krejengan? 

D. Manfaat penelitian 

Manfaat penelitian berisi tentang kontribusi apa yang akan diberikan 

setelah selesai melakukan penelitian. Manfaat penelitian terdiri atas manfaat 

teoritis dan praktis, seperti manfaat bagi peneliti, instansi dan masyarakat 

secara keseluruhan. Manfaat penelitian harus realistis.
14

 

Hasil penelitian ini diharapkan mempunyai berbagai manfaat bagi 

berbagai pihak. Berikut manfaat yang dapat diperoleh dari penelitian ini adalah 

                                                      
13

 Tim penyusun IAIN Jember, Pedoman Penulisan Karya Ilmiah, (Jember: IAIN Jember Press, 

2018), 45. 
14

 Ibid., 45. 
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sebagai berikut: 

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat dan 

sumbangsih positif terhadap pengembangan ilmu pengetahuan, khususnya 

dibidang ekonomi yang berkaitan dengan produksi jangka pendek dan 

jangka panjang berdasarkan produktivitas tenaga kerja. 

2. Manfaat Praktis 

Adapun manfaat praktis diantaranya adalah: 

1. Bagi Peneliti 

a. Hasil penelitian ini digunakan sebagai salah satu syarat untuk 

memperoleh gelar sarjana Strata 1 (S1) fakultas ekonomi dan 

bisnisislam program studi ekonomi syariah. 

b. Penelitian ini diharapkan memberikan wawasan pengetahuan 

peneliti tentang produksi jangka pendek dan jangka panjang 

berdasarkan produktivitas tenaga kerja, dan dapat memberikan 

manfaat untuk mengembangkan wawasan peneliti. 

c. Penelitian ini diharapkan memberikan pengalaman dan latihan 

kepada peneliti dalam penulisan karya ilmiah secara teori maupun 

praktek. 

2. Bagi Civitas Akademik 

Bagi civitas akademik penelitian ini diharapkan dapat 

memberikan informasi dan mengembangkan ilmu pengetahuan, dapat 

dijadikan sebagai bahan referensi kepustakaan, menumbuhkan minat 
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segenap civitas akademik untuk mengkaji lebih dalam mengenai 

produksi jangka pendek dan jangka panjang berdasarkan produktivitas 

tenaga kerja. Serta dapat dijadikan referensi untuk penelitian-penelitian 

selanjutnya dengan tema terkait. 

3. Bagi Masyarakat dan Pembaca 

Bagi masyarakat atau pembaca penelitian ini dapat memberikan 

suatu pembelajaran atau masukan yang positif dan sebagai salah satu 

sumber informasi tambahan serta khasanah bacaan yang ilmiah. Bagi 

masyaarakat juga mendapatkan informasi mengenai produksi dan 

produktivitas tenaga kerja yang dapat dijadikan pandangan bagi 

seseorang yang ingin membuka usaha. 

E. Definisi istilah 

Definisi istilah berisi tentang pengertian dan istilah-istilah penting yang 

menjadi titik perhatian peneliti di dalam judul penelitian. Tujuannya agar tidak 

terjadi kesalahpahaman terhadap makna istilah sebagaimana yang dimaksud 

oleh peneliti.
15

 

1. Definisi Sistem 

Sistem adalah suatu himpunan suatu “benda” nyata atau abstrak (a 

set of thing) yang terdiri dari bagian-bagian atau komponen-komponen 

yang saling berkaitan, berhubungan, berketergantungan, saling mendukung, 

yang secara kesuluruhan bersatu dalam satu kesatuan (Unity) untuk 
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mencapai tujuan tertentu secara efisien dan efektif”.
16

 

2. Definisi Giveaway 

 Giveaway merupakan sebuah event di internet yang umumnya 

membagikan barang-barang tertentu dengan harga barang puluhan ribu 

hingga puluhan juta rupiah pada event tertentu secara gratis tanpa di pungut 

biaya sepeser pun . Giveaway menjadi suatu hal yang sangat popular di 

Indonesia akhir-akhir ini. Event pemberian hadiah secara gratis melalui 

internet ini menjelma sebagai sebuah teknik marketing yang dapat 

mendapatkan dampak positf bagi suatu brand dalam berbagai segi misalnya 

dari segi awareness, keuntungan, promosi barang, dan juga hal lain secara 

efektif karena memperoleh lead sebesar 75% menurut Google Primer.
17

 

3. Definisi Reward 

Reward adalah cara yang obyektif untuk menggambarkan nilai 

positif bahwa seseorang telah melakukan tindakan, perilaku dengan di beri 

imbalan utamayang di perlukan untuk kelangsungan hidup manusia yang 

biasanya berupa uang dan imbalan tambahan atau yang sejenis sehingga 

dapat di gunakan untuk meningkatkan taraf hidupnya.
18

 

4. Definisi Penjualan 

 Penjualan adalah apa yang dilakukan sebuah perusahaan untuk 

menjual produk – produk yang di buatnya.Penjualan ini merupakan fungsi 

yang paling penting dalam pemasaran karena menjadi tulang punggung 

                                                      
16

 Jeperson Hutahaean, Konsep Sistem Informasi (Yogyakarta:Deepublish,2014),1-3 
17

 Suparma Wijaya, dan yana, Pajak Penghasilan Atas Giveaway, (Indramayu Jawa Barat 2020) 
18

 Darmanto dan Sri wardaya, Manajemen Pemasaran untuk Mahasiswa, usaha Mikro, Kecil dan 

Menengah,(Yogyakarta:deepublish, Juli 2016) 
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kegiatan untuk mencapai pasar yang dituju. Fungsi penjualan juga 

merupakan sumber pendapatan yang diperlukan untuk menutup ongkos – 

ongkos dengan harapan bisa mendapatkan laba. Jika barang – barang itu 

dibeli untuk dijual, maka harus diusahakan sejauh mungkin agar barang 

tersebut dapat terjual. Oleh karena itu perlu adanya berbagai macam cara 

untuk memajukan penjualan, seperti periklanan, peragaan, dan 

sebagainya.
19

 

F. Sistematika Pembahasan 

Sistematika pembahasan berisi tentang deskripsi alur pembahasan 

skripsi yang mulai dari bab pendahuluan hingga bab penutup.
63

 Dengan tujuan 

untuk memahami secara umum dari seluruh pembahasan yang telah ada. 

Berikut ini merupakan gambaran secara umum tentang pembahasan skripsi 

ini. 

Bab satu merupakan pendahuluan. Dalam bab ini mecakup tentang 

latar belakang masalah, fokus penelitian, tujuan penelitian, manfaat penelitian, 

dan definisi istilah. 

Bab dua merupakan kajian pustaka. Bab ini memuat tentang penelitian 

terdahulu dan kajian teori yang berkaitan. Fungsi kajian teori adalah sebagai 

landasan atau pedoman untuk menganalisis data-data yang di peroleh 

penelitian. Sedangkan penelitian terdahulu berfungsi sebagai referensi data 

dan akan dilakukan penyempurnaan pada penelitian selanjutnya. 

Bab tiga merupakan metode penelitian. Pada bab ini memuat tentang 
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metode penelitian yang akan peneliti gunakan meliputi: pendekatan dan jenis 

penelitian, lokasi penelitian, subyek penelitian, teknik pengumpulan data, 

analisis data, keabsahan data, dan tahap-tahap penelitian. 

Bab empat merupakan penyajian data dan analisis. Pada bab ini 

didalamnya mencakup gambaran objek penelitian, penyajian data dan analisis 

serta pembahasan temuan. 

Bab lima merupakan penutup penelitian, bagian ini terdiri dari kesimpulan dan 

saran. Bab ini menyimpulkan penelitian dan terdapat saran dari hasil 

penelitian yang berguna dari adanya penelitian ini. 
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BAB II 

KAJIAN PUSTAKA 

A. Penelitian Terdahulu 

Pada bagian ini peneliti mencantumkan berbagai hasil penelitian 

terdahulu yang terkait dengan penelitian yang hendak dilakukan, kemudian 

membuat ringkasannya, baik penelitian yang sudah terpublikasikan atau 

belum terpublikasikan (skripsi, tesis disertai artikel yang dimuat pada jurnal 

ilmiah, dan sebagainya). Dengan melakukan langkah ini, akan dapat dilihat 

sampai sejauh mana orisinalitas dan posisi penelitian yang hendak 

dilakukan.
20 

Adapun kajian yang mempunyai keterkaitan dengan penelitian ini 

antara lain: 

1. Penelitian dari Diska Febriyanti Putri mahasiswa jurusan Hukum 

Ekonomi Syariah Universitas Islam Negeri Sunan Ampel Surabaya tahun 

2017, dengan judul Praktik Pemberian Hadiah Pada contest Photo 

Berbayar Dalam Akun Instagram @Violetphotocontest. 

Penelitian pada dasarnya menggunakan jenis penelitian lapangan 

(field research) untuk mendapatkan data dengan tujuan dan kegunaan 

tertentu. Yaitu dengan mengumpulkan data melalui beberapa tehnik 

pengumpulan data, yang terdiri dari teknik wawancara, observasi, dan 

dokumentasi. 

Hasil Penelitian ini menyebutkan bahwa menurut analisis hukum 

                                                      
20
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Islam, kontes foto tersebut hukumnya tidak sah, karena terdapat syarat dan 

rukun yang belum terpenuhi yaitu terjadi adanya ketidak jelasan dalam 

penilaian dan beberapa peserta yang mengikuti kontes tidak paham bahwa 

dalam pengambilan hadiah tersebut diharuskan membayar. Sedangkan 

dalam pemberian hadiah, pada prakteknya pemenang diharuskan 

mentransfer dana sesuai dengan harga hadiah yang dipilih serta ongkos 

kirim ke tujuan alamat pemenang dan hadiah akan dikirim oleh admin. Hal 

tersebut dalam hukum Islam termasuk muamalah yaitu jual beli salam. 

Kejelasan dalam musabaqah sangat penting agar tidak terjadi kebohongan 

dan kecurangan dalam penyelenggaraannya. Seharusnya sebuah hadiah 

tidak memiliki kewajiban untuk ditebus dalam pemberiannya. Jika dalam 

pemberian hadiah terdapat transaksi diantara kedua belah pihak maka 

hadiah tersebut merupakan proses jual beli. 

Perbedaan Penelitian ini terletak pada objek yang menitik beratkan 

pada praktik giveaway terhadap Photo Berbayar dalam perspektif Islam, 

sedangkan penelitian sekarang menitik beratkan pada praktik giveaway 

terhadap produk Ms Glow. Penelitian ini sama-sama meneliti cara menarik 

minat konsumen dengan melakukan pemberian hadiah dan menggunakan 

penelitian kualitatif.
21

 

2. Penelitian dari Isnaeni Nur Fatmam mahasiswa jurusan Hukum Ekonomi 

Syariah Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga Yogyakarta tahun 2018, 

dengan judul Tinjauan Hukum Islam Terhadap Praktik Giveaway Pada 
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Transaksi Online Shop Di Daerah Istimewa Yogyakarta (DIY). 

Penelitian ini berjenis penelitian klinis yang bertujuan menemukan 

hukum syar’i yang termasuk dalam penelitian kualitatif yang berdasarkan 

data dari lapangan dan bahan kepustakaan. Penelitian ini bersifat deskritif 

analitis untuk memperoleh fakta sehingga mendapatkan gambaran secara 

utuh. Data yang diperoleh dari penyelenggara dan peserta giveaway. 

Kesimpulan dari skripsi tersebut adalah membahas tentang praktik 

giveaway yang melalui syarat dan ketentuan praktik giveaway 

memunculkan beragam ketidakpastian dari pelaksanaannnya. Hadiah dalam 

giveaway untuk menentukan pemenang menggunakan system undian 

ataupun penilaian.Sehingga tidak semua peserta mendapatkan hadiah. 

Kedua hal itu menimbulkan ketidaksesuaian akad dalam islam seperti 

terkandung unsure ghārār dan maīsīr. Pertentangan tersebut menjadikan 

suatu akad tidak sah. Hal tersebut dikarenakan penyelenggara dan peserta 

tidak bertemu langsung. 

Perbedaan Penelitian ini adalah terletak pada pembahasan tentang 

praktik pemberian giveaway yang bersyarat, sedangkan penelitian sekarang 

hanya mengkaji tentang sistem giveaway terhadap konsumen. Persamaan 

skripsi ini dengan penulis teliti terdapat pada pembahasan yang membahas 

tentang giveaway.
22
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3. Penelitian Penelitian dari Fara Nurrahmatillah mahasiswa jurusan Hukum 

Ekonomi Syari’ah Universitas Islam Negeri Ar-Raniry Darussalam Banda 

Aceh tahun 2018, dengan judul Tinjauan Hukum Islam Terhadap Hadiah 

Undian Sebagai Daya Tarik Konsumen. 

Penelitian ini termasuk pada jenis penelitian kualitatif. Kualitatif 

adalah penelitian yang memberikan gambaran tentang segala sesuatu yang 

berhubungan dengan manusia. Pendekatan kualitatif bermaksud untuk 

memahami fenomena tentang apa yang dialami oleh subjek penelitian, baik 

berupa perilaku, tindakan, persepsi maupun motivasi. Maka semua 

penelitian ini dipusatkan pada kajian terhadap data -data dan buku-buku 

yang berkaitan dengan tema. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Yusuf al- Qarādāwi 

mengatakan undian termasuk salah satu jenis judi. Berdasarkan pendekatan 

maqāsidī. Hukum hadiah undian yang awalnya mubah akan berubah 

menjadi haram apanila undian itu mengandung unsur-unsur yang 

bertentangan dengan syariat. Dari hasil analisis penulis, ada beberapa unsur 

yang tidak sesuai dengan syariat islam dalam pelaksanaan hadiah undian 

ini. Hal ini dapat dilihat dari fakta-fakta yang terjadi adalah mengeluarkan 

biaya (pengiriman dua bungkus produk melalui pos tertentu) untuk sesuatu 

dalam muamalat yang belum jelas beruntung tidaknya, maka itu tergolong 

dalam perbuatan maīsīr. Selain itu, kegiatan-kegiatan dalam hadiah undian 

dapat mengantarkan seseorang pada watak egoisme, kikir dan boros. 

Penulis sampai pada simpulan bahwa hadiah undian yang diteliti memenuhi 
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tiga kriteria. Pertama, mafsadatnya pada peringkat hajiyat yang dapat naik 

ke peringkat daruriyat. Kedua, efek mafsadatnya mendekati pasti, dan 

ketiga, mafsadatnya bersifat maīsīr. 

Perbedaan dengan penelitian sekarang adalah terletak pada 

objeknya yang membahas tentang pemberian giveaway/hadiah menurut 

hukum islam, sedangkan penelitian sekarang mengkaji sistem giveaway 

kepada konsumen di Ms Glow Dea. Persamaan penelitian ini dengan 

penelitian sekarang yaitu sama-sama mengadakan pemberian hadiah 

sebagai daya tarik konsumen dan menggunakan jenis penelitian deskriptif 

kualitatif.
23

 

4. Penelitian dari Dian Mardianti mahasiswa jurusan Hukum Perdata Islam 

Universitas Islam Negeri Sunan Ampel Surabaya tahun 2019, yang berjudul 

Analisis Hukum Islam Terhadap Pemberian Giveaway Bersyarat Dalam 

Akun Instagram @Sakinaholshopsby. 

Jenis penelitian yang digunakan adalah field research dengan 

observasi dan mengumpulkan data dari sejumlah wawancara dengan pihak-

pihak terkait serta pengumpulan dokumentasi yang selanjutnya data 

dibangun dan dianalisis menggunakan metode analisis deskriptif kualitatif, 

yakni tentang Praktik Pemberian Giveaway Bersyarat dalam Akun 

Instagram @sakinaholshopsby. Lalu output dari penelitian ini adalah 

analisis yang diuraikan dengan berpijakan pada hukum Islam. 
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Dari hasil penelitian ini menyimpulkan bahwa praktik pemberian 

giveaway pada akun instagram @sakinaholshopsby, terdapat syarat yang 

diharuskan yakni mengikuti akun instagram @sakinaholshopsby, 

menyukai, komen serta merepost ulang foto. Serta syarat yang diajukan 

kepada pemenang yang terpilih dimana untuk pemberian hadiahnya 

pemenang di haruskan membayar hadiah senilai separuh harga dulu 

kemudian baru dikirim. Dalam perspektif hukum Islam, praktik giveaway 

semacam ini merupakan praktik pemberian hadiah yang sah selama kedua 

belah pihak menyatakan kerelaan atau keridhaannya seperti yang dijelaskan 

dalam sebuah hadits yang diriwayatkan HR. Ahmad. 

Perbedaan pada penelitian ini adalah menitik beratkan pembahasan 

pada pemberian giveaway bersyarat menurut hukum islam, sedangkan 

penelitian sekarang mengkaji pada mekanisme sistem praktik pemberian 

reward dan giveaway menurut konsumen. Persamaan penelitian ini adalah 

sama-sama menggunakan pendekatan kualitatif dan sama-sama mengkaji 

tentang giveaway.
24

 

5. Penelitian dari Novia Novita jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Universitas Muhammadiyah Makassar tahun 2020 yang berjudul 

Pemberian Reward dan Punishment Dalam Pembinaan Kedisiplinan 

Pegawai di Badan Pendapatan Daerah Provinsi Sulawesi Selatan. 

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

kualitatif dengan pendekatan deskriptif. Dan sumber data yang digunakan 
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dalam penelitian ini adalah dengan pengumpulan data dari dokumentasi, 

observasi dan wawancara. 

Berdasarkan hasil penelitian dilapangan, setelah adanya pemberian 

reward dan punishment dalam pembinaan kedisiplinan pegawai Badan 

Pendapatan Daerah Provinsi Sulawesi Selatan, kedisiplinan semakin 

meningkat, baik dalam disiplin waktu maupun disiplin perbuatan. Adapun 

peningkatan disiplin waktu maupun disiplin perbuatan pegawai Badan 

Pendapatan Daerah Provinsi Sulawesi Selatan terlihat dari meningkatnya 

disiplin dan keteraturan kerja pegawai Badan Pendapatan Daerah Provinsi 

Sulawesi Selatan, serta ketepatan dan kecepatan waktu pegawai Badan 

Pendapatan Daerah Provinsi Sulawesi Selatan dalam melaksanakan 

pekerjaan. 

Perbedaan penelitian ini terletak pada objek. Penelitian ini mengkaji 

reward dan punishment bagi pegawai di BPD Sulawesi Selatan. Sementara 

penelitian sekarang mengkaji reward untuk konsumen Ms Glow. 

Persamaan penelitian ini adalah sama-sama meneliti tentang pemberian 

reward dan menggunakan pendekatan kualitatif.
25

 

6. Penelitian dari Darma Kamila mahasiswa jurusan Hukum Ekonomi Syariah 

(HES) Fakultas Syari’ah Institute Agama Islam Negeri (IAIN) Bengkulu 

tahun 2020 yang berjudul Tinjauan Hukum Islam Terhadap Undian 

Berhadiah Giveaway Via Instagram Di Kota Bengkulu. 
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Peneliti menggunakan metode lapangan, penelitian ini merupakan 

jenis penelitian kualitatif, kemudian data tersebut diuraikan, dianalisis dan 

dibahas untuk menjawab permasalahan tersebut. Adapun tujuan dari 

penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana terhadap undian 

berhadiah giveaway via instagram di Kota Bengkulu. Untuk mengetahui 

bagaimana tinjauan hukum Islam terhadap undian berhadiah giveaway via 

instagram di Kota Bengkulu. 

Dari hasil penelitian ini ditemukan bahwa di dalam pelaksanaan 

giveaway via instagram terdapat syarat mengikuti giveaway, tujuan, cara 

menentukan pemenang, hadiah bagi pemenang, dan pemberi hadiah. 

Sedangkan di dalam hukum Islam pelaksanaan giveaway via instagram 

dibolehkan dalam hukum Islam, tetapi ada juga peseta pengikut giveaway 

tujuannya untuk mendapatkan hadiah tetapi dengan cara harus membeli 

barang, terpaksa membeli karena ingin mengikutinya. Maka tujuan seperti 

ini tergolong ke dalam maisir/qimar yang diharamkan dalam syariat Islam 

karena sengaja mengeluarkan biaya untuk ikut giveaway. 

Perbedaan penelitian ini terletak pada inti penelitian, penulis fokus 

kepada sistem dari giveaway dan reward. Sementara itu penelitian ini 

berfokus pada hukum dari adanya giveaway. Persamaan penelitian ini 

dengan penulis teliti terdapat pada pembahasan yang membahas tentang 

giveaway dan menggunakan pendekatan kualitatif.
26

 

7. Penelitian Penelitian dari Ainur Fitriyah mahasiswa jurusan Jurusan 
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Hukum Ekonomi Syariah, Fakultas Syariah, Universitas Islam Negeri 

Maulana Malik Ibrahim Malang tahun 2020 yang berjudul Praktik 

Giveaway Pada Online Shop di Media Instagram Perspektif UU ITE No. 11 

Tahun 2008 dan Hukum Perjanjian Syariah (Studi di Kota Malang). 

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian yuridis empiris dengan 

menggunakan pendekatan kualitatif. Teknik pengambilan data dalam 

penelitian ini dengan wawancara secara langsung dan secara virtual kepada 

penyelenggara dan peserta giveaway, serta dokumentasi. Dari data tersebut 

kemudian dianalisis dengan teknik deskriptif analisis yang dikaitkan UU 

ITE No. 11 Tahun. 2008 dan Hukum Perjanjian Syariah. 

Hasil dari penelitian ini menyimpulkan bahwa Program Giveaway 

merupakan salah satu program sales promotion pada Online Shop, dimana 

kegiatan ini berupa pemberian hadiah gratis kepada siapa saja sesuai 

dengan produk yang dijanjikan oleh seller, namun peserta harus memenuhi 

syarat untuk mendapatkan hadiah gratis tersebut. Praktik ini dilakukan 

secara online di media Sosial Instagram. Untuk pelaksanaannya sendiri 

belum ada ketentuan yang pasti, semua ketentuan dan persyaratan diatur 

oleh penyelenggara sendiri. 

Penelitian ini menitik beratkan pembahasan pada pemberian 

giveaway menurut Perspektif UU ITE No. 11 Tahun 2008 dan Hukum 

Perjanjian Syariah. Persamaan penelitian ini adalah sama-sama 

menggunakan pendekatan kualitatif dan pada pembahasan tentang 
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Giveaway.
27

 

8. Penelitian dari Susi Susilowati mahasiswa jurusan Hukum Ekonomi 

Syariah, Fakultas Syariah (Muamalah) Institute Agama Islam Negeri 

(IAIN) Surakarta tahun 2020 yang berjudul Tinjauan Fiqh Muamalah 

terhadap Praktik Giveaway sebagai Promosi Online Shop (Studi Kasus 

Akun Instagram @dnt_oriflame_boyolali). 

Penelitian ini dilakukan dengan analis data dengan analisa 

deskriptif-kualitatif, yaitu penelitian lapangan (field reseach) dengan 

menggunakan data primer dan sekunder. Teknik pengumpulan data 

menggunakan wawancara, observasi, dan dokumentasi. 

Hasil dari penelitian ini menjelaskan bahwa praktik giveaway 

sebagai promosi online shop yang dilakukan @dnt_oriflame_boyolali, 

dengan syarat dan ketentuan bagi peserta untuk bisa mengikuti giveaway 

diperbolehkan. Karena dalam pelaksanaan giveaway tidak mempengaruhi 

harga produk dan tidak mengapa terdapat unsur gharār pada akad hadiah. 

Dan ketika melakukan kesepakatan untuk memenuhi syarat dan ketentuan 

dilakukan tanpa adanya pemaksaan/saling ridha. Sehingga menurut fiqh 

muamalah diperbolehkan karena tidak ada unsur kerugian dan mudharat. 

Perbedaan dalam penelitian ini adalah terletak pada fokus penelitian 

yang mana penelitian ini mengkaji giveaway menurut tinjauan fiqh. 

Sementara penulis mengkaji sistem giveaway dan reward. Persamaanya 

yaitu sama-sama mengkaji tentang giveaway dan keduanya sama sama 
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menggunakan pendekatan penelitian kualitatif.
28

 

9. Penelitian Penelitian dari Agung Nanda Pratama Prodi Teknik Informatika 

STMIK Budi Darma, Medan tahun 2019 yang berjudul Implementasi 

Promethee II Dalam Keputusan Pemberian Reward Toko Retail Distributor 

Keramik Pada CV. Sentral Bangunan Semesta. 

Jenis Penelitian ini menggunakan metode promethe ii yaitu satu dari 

beberapa metode penentuan urutan atau prioritas dalam analisis 

multikriteria. Metode ini dikenal sebagai metode yang efisien dan simple, 

tetapi juga yang mudah diterapkan dibanding dengan metode lain untuk 

menuntaskan masalah multikriteria. Metode ini mampu mengakomodir 

kriteria pemilihan yang bersifat kuantitatif dan kualitatif. 

Hasil dari penelitian ini menjelaskan bahwa Penjualan memegang 

peranan penting bagi perusahaan industri dan memberikan penghasilan bagi 

perusahaan. CV. Sentral Bangunan Semesta merupakan perusahaan 

distributor keramik, yang menjual bahan bahan keramik langsung kepada 

pelanggan yang mana perusahaan ini memiliki pelanggan berupa retail toko 

bangunan yang mejual berbagai jenis bahan bangunan termasuk bahan 

keramik, untuk meningkatkan daya beli  pelanggan  CV.  Sentral  

Bangunan  Semesta  memberikan  reward kepada pelanggan retail sebagai 

bentuk apresiasi perusahaan kepada pelanggan retail. Oleh karena itu untuk 

mendapatkan hasil yang akurat dalam menentukan Pelanggan retail yang 

berhak mendapatkan reward di butuhkan sebuah sistem pengambilan 
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keputusan, agar keputusan yang di ambil akurat dan tidak memakan banyak 

waktu dan proses perhitungan ini berdasarkan kriteria yang telah di 

tentukan oleh CV. Sentral Bangunan Semesta. Jadi, Pemberian reward pada 

toko retail ini merupakan upaya perusahaan distributor keramik untuk 

meningkan daya jual, dan memberikan keuntungan pada perusahaan. 

Adapun kriteria-kriteria yang di butuhkan untuk menentukan toko retail 

yang berhak menerima reward meliputi status pembayaran, Status keaktifan 

pelanggan, lama berlangganan, jumlah pembelian, lokasi retail toko. 

Perbedaan penelitian ini yaitu menggunakan metode promethe ii, 

dan membahas pemberian reward terhadap pelanggan CV. Sentral 

Bangunan Semesta, sedangkan Penelitian sekarang memberikan reward 

dan giveaway terhadap pelanggan Ms Glow Dea. Untuk persamaan dengan 

penelitian ini adalah sama-sama mengkaji tentang reward bagi konsumen.
29

 

10. Penelitialn Penelitian dari Cindy Yovita Sari mahasiswa Sekolah Tinggi 

Pariwisata Sahid Surakarta tahun 2020 yang berjudul Pengaruh Performance 

Appraisal, Reward Dan Punishment Terhadap Kinerja Karyawan the Alana Hotel 

& Convention Center Solo. 

Jenis penelitian yang digunakan oleh penulis adalah metode 

kualitatif. Untuk teknik pengumpulan data, penulis menggunakan metode 

wawancara, dokumentasi observasi, triangulasi, dan studi literatur. 

Hasil penelitian ini bagaimana cara menentukan implementasi dan 

kinerja karyawan Alana Hotel & Convention Center Solo yang berasal dari 
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rekapitulasi hasil penilaian kinerja, reward, dan hukuman. Dilihat dari hasil 

wawancara dengan 8 karyawan, dan berdasarkan rekapitulasi hasil data, 

bahwa efect penilaian kinerja, reward, dan hukuman memiliki efect pada 

kinerja karyawan. 

Perbedaan penelitian ini adalah teretak pada kajian objek penelitian 

yang meneliti Performance Appraisal, Reward Dan Punishment terhadap 

Kinerja Karyawan, sementara penulis meneliti tentang reward bagi 

konsumen Ms Glow. Persamaan penelitian ini adalah sama-sama 

menggunakan pendekatan kualitatif dan sama-sama mengkaji tentang 

adanya reward.
30

 

Tabel 2.1 

Persamaan Dan Perbedaan 

Penelitian
31

 

 

No Nama Peneliti Judul Perbedaan Persamaan 

1. Diska 

Febriyanti 

Putri, (2017) 

Praktik 

Pemberian 

Hadiah Pada 

contest Photo 

Berbayar 

Dalam Akun 

Instagram 

@Violetphot 

ocontest 

Perbedaan penelitian 

ini terletak pada 

objek, penulis 

menitik beratkan 

pada praktik 

Giveaway 

sedangkan 

penelitian ini 

menitik 

beratkan pada 

praktik 

photocontest 

Persamaan 

penelitian ini 

adalah sama- 

sama meneliti 

cara menarik 

minat konsumen 

dengan 

mengadakan 

event-event yang 

menarik namun 

belum jelas 

hukumnya dalam 

perspektif 

Islam 

2. 

 

Isnaeni Nur 

Fatmam, 

(2018) 

Tinjauan 

Hukum Islam 

Terhadap 

Perbedaan dalam 

penelitian ini 

terletak 

Persamaan 

skripsi ini 

dengan penulis 
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Praktik 

Giveaway 

Pada 

Transaksi 

Online Shop 

Di Daerah 

Istimewa 

Yogyakarta 

(DIY) 

pada pembahasan 

tentang praktik 

pemberian giveaway 

yang bersyarat 

teliti terdapat 

Pada 

pembahasan 

yang membahas 

tentang 

giveaway 

3. Fara 

Nurrahmatillah, 

Fara 

Nurrahmatillah, 

(2018) 

Tinjauan 

Hukum Islam 

Tinjauan 

Hukum Islam 

Terhadap 

Hadiah 

Undian 

Sebagai Daya 

Tarik 

Konsumen 

Perbedaan penelitian 

ini terletak pada 

Perbedaan penelitian 

ini terletak pada 

objeknya yang 

membahas tentang 

pemberian 

giveaway/hadiahyan 

g menggunakan 

pisau analisis akad 

hadiah dalam akun 

instagram 

@sakinaholshopsby 

Persamaan 

skripsi ini 

Persamaan 

skripsi ini 

dengan penulis 

teliti yaitu sama- 

Sama 

mengadakan 

pemberian 

hadiah sebagai 

daya tarik 

konsumen dan 

sama-sama 

menggunakan 

jenis penelitian 

deskriptif 

kualitatif. 

4. Dian 

Mardianti, 

(2019) 

Analisis 

Hukum Islam 

Terhadap 

Pemberian 

Giveaway 

Bersyarat 

Dalam Akun 

Instagram 

@Sakinahols 

hopsby 

Penelitian ini 

menitik beratkan 

pembahasan pada 

pemberian 

giveaway bersyarat 

meurut hukum 

islam, sedangkan 

penulis menitik 

beratkan pada 

mekanisme 

pemberian syarat 

dan ketentuan dari 

praktik giveaway 

serta bagaimana 

hukum pemberian 

giveaway menurut 

hukum perjanjian 

syariah  

Persamaan 

penelitian ini 

adalah sama- 

sama 

menggunakan 

pendekatan 

kualitatif dan 

sama-sama 

mengkaji tentang 

giveaway 

5. Novia 

Novita, 

Pemberian 

Reward dan 

Perbedaan 

penelitian ini 

Persamaan 

penelitian ini 
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(2020) Punishment 

Dalam 

Pembinaan 

Kedisiplinan 

Pegawai di 

Badan 

Pendapatan 

Daerah 

Provinsi 

Sulawesi 

Selatan 

 

terletak pada objek, 

penulis mengkaji 

reward untuk 

konsumen. 

Sementara penelitian 

ini mengkaji reward 

dan punishment bagi 

pegawai di BPD 

Sulawesi Selatan 

adalah sama- 

sama meneliti 

tentang 

pemberian 

reward dan 

menggunakan 

pendekatan 

kualitatif 

6. Darma Kamila, 

(2020) 

Tinjauan 

Hukum Islam 

Terhadap 

Undian 

Berhadiah 

Giveaway 

Via 

Instagram Di 

Kota 

Bengkulu. 

Perbedaan penelitian 

ini terletak pada inti 

penelitian, penulis 

focus kepada sistem 

dari giveaway dan 

reward. Sementara 

itu penelitian ini 

berfokus pada 

hokum dari adanya 

giveaway 

Persamaan 

penelitian ini 

dengan penulis 

teliti terdapat 

Pada 

pembahasan 

yang membahas 

tentang 

giveaway dan 

menggunakan 

pendekatan 

kualitatif 

7. Ainur Fitriyah, 

(2020) 

Praktik 

Giveaway 

Pada Online 

Shop di 

Media 

Instagram 

Perspektif 

UU ITE No. 

11 Tahun. 

2008 dan 

Hukum 

Perjanjian 

Syariah 

(Studi di 

Kota 

Malang) 

Penelitian ini 

menitik beratkan 

pembahasan pada 

pemberian giveaway 

menurut Perspektif 

UU ITE No. 11 

Tahun. 2008 dan 

Hukum Perjanjian 

Syariah 

Persamaan 

penelitian ini 

adalah sama- 

Sama 

menggunakan 

pendekatan 

kualitatif dan 

Pada  

pembahasan 

tentang 

giveaway. 

8. Susi 

Susilowati, 

(2020) 

Tinjauan 

Fiqh 

Muamalah 

terhadap 

Praktik 

Giveaway 

Perbedaan dalam 

penelitian ini 

adalah terletak 

pada focus 

penelitian yang 

mana penelitian ini 

Persamaanya 

yaitu sama-sama 

mengkaji tentang 

giveaway dan 

keduanya sama 

sama 
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sebagai 

Promosi 

Online Shop 

(Studi Kasus 

Akun 

Instagram 

@dnt_orifla 

me_boyolali) 

mengkaji 

giveaway 

menurut tinjauan 

fiqh. Sementara 

penulis mengkaji 

system giveaway 

dan reward 

menggunakan 

pendekatan 

penelitian 

kualitatif. 

9. Agung Nanda 

Pratama, 

(2019) 

Implementasi 

Promethee II 

Dalam 

Keputusan 

Pemberian 

Reward Toko 

Retail 

Distributor 

Keramik Pada 

CV. Sentral 

Bangunan 

Semesta 

Perbedaan 

penelitian ini yaitu 

menggunakan 

metode promethe 

ii, dan membahas 

pemberian reward 

terhadap pelanggan 

CV. Sentral 

Bangunan Semesta, 

sedangkan 

Penelitian sekarang 

memberikan 

reward dan 

giveaway terhadap 

pelanggan 

Ms Glow Dea. 

Persamaan dengan 

penelitian ini 

adalah sama- 

sama mengkaji 

tentang reward 

bagi konsumen. 

10. Cindy Yovita 

Sari, (2020) 

 

Pengaruh 

Performance 

Appraisal, 

Reward Dan 

Punishment 

Terhadap 

Kinerja 

Karyawan 

the Alana 

Hotel & 

Convention 

Center Solo 

Perbedaan 

penelitian ini 

adalah teretak pada 

kajian objek yang 

mana penelitian 

terdahulu meneliti 

Performance 

Appraisal, Reward 

Dan Punishment 

terhadap Kinerja 

Karyawan, 

sementara penulis 

meneliti tentang 

reward bagi 

konsumen 

Persamaan 

penelitian ini 

adalah sama- 

sama 

menggunakan 

pendekatan 

kualitatif dan 

sama-sama 

mengkaji tentang 

adanya reward. 

 

Sumber data : penelitian terdahulu 
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B. Kajian Teori 

Bagian ini berisi tentang pembahasan teori yang dijadikan sebagai 

perspektif dalm melakukan penelitian. Pembahasan teori secara lebih luas dan 

mendalam akan semakin memperdalam wawasan peneliti dalam mengkaji 

permasalahan yang hendak dipecahkan sesuai dengan rumusan masalah dan 

tujuan penelitian
32 

Kajian teori dalam penelitian ini meliputi: 

1. Sistem 

a. Pengertian sistem 

1) Menurut Fat pengertian sistem adalah sebagai berikut : “Sistem 

adalah suatu himpunan suatu“benda” nyata atau abstrak (a set of 

thing) yang terdiri dari bagian-bagian atau komponen-komponen 

yang saling berkaitan, berhubungan, berketergantungan, saling 

mendukung, yang secara kesuluruhan bersatu dalam satu kesatuan 

(Unity) untuk mencapai tujuan tertentu secara efisien dan efektif”. 

2) Pengertian Sistem menurut Indrajit mengemukakan bahwa sistem 

mengandung arti kumpulan-kumpulan dari komponen-komponen 

yang dimiliki unsur keterkaitan antara satu dengan lainnya. 

3) Pengertian Sistem menurut Jogianto mengemukakan bahwa sistem 

adalah kumpulan dari elemen-elemen yang berinteraksi untuk 

mencapai suatu tujuan tertentu. Sistem ini menggambarkan suatu 

kejadian-kejadian dan kesatuan yang nyata adalah suatu objek nyata, 

seperti tempat, benda, dan orang-orang yang betul- 
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betul ada dan terjadi.
33

 

b. Karakteristik Sistem 

Supaya sistem itu di katakana sistem yang baik memiliki 

karakteristik yaitu : 

1) Komponen 

Suatu sistem terdiri dari sejumlah komponen-komponen yang 

saling berinteraksi, yang artinya saling bekerja sama membentuk satu 

kesatuan. Komponen sistem terdiri dari komponen yang berupa 

subsistem atau bagian-bagian dari sistem. 

2) Batasan sistem (boundary) 

Batasan sistem merupakan daerah yang membatasi antara 

suatu sistem dengan sistem yang lain atau dengan lingkungan 

luarnya. Batasan sistem ini memungkinkan suatu sistem di pandang 

sebagai suatu kesatuan. Batasan suatu sistem menunjukkan ruang 

lingkup (scope) dari sistem tersebut. 

3) Lingkungan luar sistem (environment) 

Lingkungan luar sistem (environment) adalah di luar batas 

dari sistem yang mempengaruhi operasi sistem. Lingkungan dapat 

bersifat menguntungkan yang harus tetap di jeda dan yang merugikan 

yang harus di jaga dan di kendalikaan, kalau tidak akan mengganggu 

kelangsungan hidup dari sitem. 
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4) Penghubung sisrem (interface) 

Penghubung sistem merupakan media penghubung antara satu 

subsistem dengan subsistem lainnya. Melalui penghubung ini 

memungkinkan sumber-sumber daya mengalir dari subsistem ke 

subsistem lain. Keluaran (output) dari subsistem akan menjadi 

masukkan (input) untuk subsistem lain melalui penghubung. 

5) Masukkan sistem (input) 

Masukkan adalah energi yang di masukkan ke dalam sistem, 

yang dapat berupa perawatan (maintenace input), dan masukkan 

sinyal (signyal input). Maintenace input adalah energi 

 

yang di masukkan agar sistem dapat beroprasi. Signal input adalah 

energi yang di proses untuk didapatkan keluaran. Contoh dalam 

sistem komputer program adalah maintenance input sedangkan data 

adalah signal input untuk di olah menjadi informasi. 

6) Keluaran sistem (output) 

Keluaran sistem adalah hasil dari energi yang diolah dan 

diklasifikasikan menjadi keluaran yang berguna dan sisa 

pembuangan. Contoh komputer menghasilkan panas yang merupakan 

sisa pembuangan, sedangkan informasi adalah keluaran yang di 

butuhkan. 

2. Giveaway 

a. Pengertian Giveaway 

Program Giveaway merupakan salah satu program sales 
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promotion, dimana kegiatan ini berupa pemberian hadiah gratis kepada 

siapa saja sesuai dengan produk yang dijanjikan oleh seller, namun 

peserta harus memenuhi syarat untuk mendapatkan hadiah gratis 

tersebut.
34

  

Giveaway dapat dikatakan hadiah yang diundi oleh akun yang 

mengadakannya. Giveaway yang diadakan oleh akun olshop di 

instagram yang memberi hadiah kepada followers-nya. Tetapi 

kenyataannya giveaway ini adalah salah satu trik akun oline shop untuk 

menambah followers-nya atau pengikutnya. Akun olshop yang 

mengadakan giveaway yang memberikan hadiah tertentu yang 

dijanjikannya itu hanyalah untuk menarik orang dengan cara memfollow 

instagramnya dan mendapatkan hadiah yang telah dijanjikannya tersebut 

dengan syarat biasanya akun yang ditag-nya. Giveaway adalah sebuah 

bentuk pemasaran dalam penjualan. Setiap toko memiliki beberapa 

syarat untuk kita ketahui dalam mengikuti giveaway dan juga syarat 

dalam setiap toko itu berbeda- beda. 

b. Syarat-syarat dalam mendapatkan giveaway: 

1) Re-post foto/video 

2) Menandai teman 

3) Memberikan komentar semenarik mungkin 

4) Follow/mengikuti akun instagram, shopee, tiktok, penyelenggara 

giveaway. 
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c. Tujuan Giveaway 

Peningkatan potensi pertumbuhan akun media sosial merupakan 

sesuatu yang ingin di capai oleh para influencer pebisnis atau pemilik 

toko online. Karena dengan demikian mereka bisa menjangkau 

masyarakat luas. Oleh karena itu giveaway yang merupakan salah satu 

bentuk promosi menjadi suatu keharusan bagi mereka yang ingin 

menarik minat masyarakat ketika berselancar di dunia maya. 

Berdasarkan algoritme terbaru instagram, semakin tinggi 

engagement pada suatu postingan akan mendukung/memungkinkan 

untuk menjangkau lebih banyak orang. Secara sederhana, postinganyang 

mendapat like dan komentar yang banyak akan berpotensi untuk di lihat 

oleh banyak orang. 
35

 

Secara umum giveaway di adakan dengan tujuan sebagai berikut: 

1) Membangun interaksi yang baik dengan follower/subcriker 

Kebanyakan follower hanya melihat-lihat konten atau postingan suatu 

akun media sosial tanpa melakukan interaksi. Oleh karena itu keberadaan 

giveaway akan menjadi cara untuk memancing interaksi dengan follower. 

Hal tersebut akan berpotensi pada peningkatan jumlah like dan komentar. 

2) Meningkatkan jumlah follower/subscriber Pengadaan giveaway akan 

meningkatkan ketertarikan banyak orang terhadap suatu akun media 

sosoal. Terutama jika dalam pelaksanaannya mensyaratkan atau 

mewajibkan para peserta untuk mengikuti suatu akun media sosial terlebih 

dahulu. Hal ini berkaitan dengan semakin banyak follower atau subscriber 
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akan membuat peluang bisnis semakin besar. 

3) Meningkatkan konsumen 

Berdasarkan data dari Google Primer, 75% peserta giveaway 

akan berpotensi menjadi konsumen pada kemudian hari. Dengan ini 

giveaway tidak hanya sekedar cara atau trik untuk meningkatkan 

engagement tetapi juga sebagai strategi marketing yang sudah di 

buktikan kualitas konversinya.
36

 

d. Jenis-jenis Giveaway 

Berdasarkan tipe-tipe penyelenggaraan giveaway yang telah 

dijelaskan sebelumnya, giveaway dapat dikelompokkan menjadi dua 

jenis yaitu contest dan sweepstakes. Pengelompokan ini juga didasarkan 

pada metode unuk menentukan pemenang giveaway.
37

 

Contest (lomba) adalah satu jenis giveaway yang cara penentuan 

pemenangnya dipilih langsung oleh pihak penyelenggara giveaway 

berdasarkan kriteria tertenti. Giveaway jenis ini biasanya diadaka dengan 

maksud untuk meningkatkan kepopuleran suatu produk. Misalnya ada 

sebuah lapak penjualan sepatu branded original di instagram yang 

mengadakan kontes dengan meminta pesertanya untuk membuat konten 

dengan mengunggah tentang brand sepatu yang di jual. 

Sebagai syarat tambahan, peserta diharuskan untuk membuat 

campaign semenarik mungkin untuk merekomendasikan brand sepatu 

yang mengadakan giveaway. Pemilihan pemenang giveaway disasarkan 
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pada segi estika dan kreativitas para peserta dalam membuat konten. Di 

samping itu juga mempertimbangkan dari jumlah like dan komentar 

terbanyak. 

Selanjutnya, giveaway dengan bentuk kontes biasanya 

deselenggarakan oleh influencer yang pengikutnya tidak terlalu besar. 

Misalnya peserta yang ingin mengikuti giveaway diminta untuk 

memberikan masukan atau pendapat mengenai suatu hal kepada 

influencer melalui kolom komentar. Dengan demikian makan pmilikan 

pemenang didasarkan pada komentar mana yang paling bagus dan 

menarik. Karena peserta yang tidak terlalu besar,maka pihak 

penyelenggara giveaway dapat membaca satu per satu komentar yang di 

berikan peserta dan membentuk pemenang denggan komentar yang 

terbaik.
38

 

Sweepstakes (undian) yaitu jenis kedua dari giveaway yang 

pemilihan pemenangnya di nilai paling mudah, tidak ribet dan berbelit-

belit. Pesertapun bisa langsung mengikuti giveaway tanpa berfikir 

panjang. Giveaway jenis ini biasanya di tunjukkan untuk meningkatkan 

jumlah follower, like, dan komentar sehingga dapat meningkatkan 

engagement suatu akun media sosial. 

Giveaway yang berbentu undian biasanya mensyaratkan 

peserta untuk menyukai, berkomentar, dan mengikuti akun media 

sosial penyelenggara giveaway atau bias juga mengikuti akun media 
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sosial pihak lain misalnya sponsor giveaway yang bersangkutan. 

Secara umum, giveaway yang pemenangnya dipilih secara random 

melalui undian biasanya diselenggarakan oleh influencer dengan 

jumlah pengikut yang besar dan kebanyakan mendapat  sponsor untuk 

hadiah giveaway yang di adakan. Misalnya Ria Ricis dan Atta 

Halilintar yang peserta giveawaynya bisa mencapai puluhan ribu 

bahkan ratusan ribu. Giveaway dengan undian mnjadi cara paling 

efektif bagi mereka yang mengadakan giveaway dengan jumlah 

peserta yang sangat banyak. Hal ini akan menghemat waktu dan 

meringankan pekerjaan. Pemilihan pemenang bias di tentukan sesuai 

aturan pengundian yang telah di buat. Misalnya peserta wajib 

menyukai, berkomentar, dan follow suatu akun atau beberapa akun.
39

 

3. Reward 

a. Pengertian Reward 

Reward adalah setiap bentuk imbalan yang di berikan kepada 

karyawan dan timbul dari pekerjaannya. Terdapat dua aspek yg 

berkaitan dengan kompensasi atau reward: pertama, pembayaran 

keuangan secara langsung yang berbentuk upah, gaji, insentif, komisi, 

dan bonus: kedua, pembayaran tidak langsung dalam bentuk tunjangan 

keuangan, seperti asuransi dan uang liburan yang di bayarkan 

perusahaan. Reward dapat meningkatkan prestasi kerja dan memotivasi 

kerja, karena itu perhatian organisasi atau perusaan terhadap pengaturan 
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reward secara rasional dan adil sangat di perlukan.
40

 Menurut bahasa 

kata reward berarti ganjaran, hadiah, upah.
41 

Sedangkan dalam kamus lengkap psikologi reward merupakan 

sembarang perangsang, situasi atau pernyataan lisan yang bisa 

menghasilkan kepuasan atau menambah kemungkinan suatu 

perbuatan.
42

 Reward adalah ganjaran, hadiah, penghargaan atau imbalan 

yang bertujuan agar seseorang menjadi lebih giat lagi usahanya untuk 

memperbaiki atau meningkatkan kinerja yang telah dicapai.
43

Reward 

adalah insentif yang mengaitkan bayaran atas dasar untuk dapat 

meningkatkan produktivitas para karyawan guna mencapai keunggulan 

yang kompetitif.
44

 

Reward adalah cara yang obyektif untuk menggambarkan nilai 

positif bahwa seseorang telah melakukan tindakan, perilaku dengan 

diberi imbalan utama yang yang di perlukan untuk kelangsungan hidup 

manusia yang biasanya beruba uang dan imbalan tambahan atau yang 

sejenis sehingga dapat di gunakan untuk meningkatkan taraf hidupnya.
32

 

Sistem reward yaitu salah satu bentuk penghargaan kepada 

karyawan atas sumbangan yang tercermin dalam prestasi kerja, yang 

berarti sebuah organisasi harus mampu melakukan penilaian kinerja 

secara obyektif yang di gunakan sebagai dasar untuk memberi reward 
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kepada karyawan. Salah satu cara yang dapat di gunakan adalah sistem 

reward berbasis pemasaran artinya jika kinerjanya semakin baik maka 

semakin besar reward yang di berikan.
45

 

Program reward dan pengakuan atas hasil kerja berfungsi 

sebagai faktor yang paling utama dalam menjaga harga  diri karyawan 

tinggi dan penuh gairah. Karyawan yang bermotivasi tinggi menjadi 

keunggulan kompetitif bagi perusahaan  karena kinerja mereka 

memimpin sebuah organisasi untuk prestasi baik dari sumber daya 

keuangan perusahaan. Sumber daya manusia yang lebih penting dapat 

memberikan keunggulan kompetetif perusahaan di bandingkan 

perusahaan lain maupun faktor produksi lain. 

Komitmen dari semua karyawan tidak kalah pentingnya dengan 

hal-hal lain. Komitemen seorang karyawan berdasarkan pada 

penghargaan dan pengakuan. Semakin besar penghargaan dan 

pengakuan kinerja seorang karyawan akan semakin kuat komitmennya 

pada perusahaan. 

Kemakmuran dan kelangsungan hidup organisasi di tentukan 

oleh perlakuan sumber daya manusia. sebagian besar organisasi telah 

memperoleh kemajuan besar dengan sepenuhnya sesuai dengan strategi 

bisnis mereka melalui reward seimbang dan program pengakuan bagi 

karyawan. Mengelola koinerja karyawan merupakan bagian integral dari 

setiap strategi organisasi dan bagaimana mereka 
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berurusan dengan modal manusia.
46

 

Memotivasi diperlukan ketika tenaga kerja organisasi belum 

punya hubungan yang baik dengan organisasinya. Hubungan antar 

karyawan dan karyawan dengan atasan adalah bahan utama dari 

kekuatan batin organisasi. Kemampuan supervisor untuk memberikan 

kepemimpinan yang kuat memiliki efek pada kepuasan kerja karyawan . 

Studi ini menguji bagaimana dampak dari insentif, penghargaan dangan 

program motivasi karyawan. Reward memainkan peran penting dalam 

menentukan kinerja dalam pekerja dan berhubung positif signifikan 

dengan proses motivasi. 

Reward yang diberikan kepada karyawan akan memberikan 

pengaruh yang signifikan terhadap kinerja. Dengan kata lain, reward 

yang diberikan kepada karyawan akan memotivasi karyawan untuk 

meningkatkan kinerja karyawan. Dapat disimpulkan bahwa, reward 

adalah feedback positif yang diberikan oleh perusahaan atas pencapaian 

yang telah dilakukan oleh karyawan.
47

 

Reward atau penghargaan adalah sebuah bentuk apresiasi kepada 

suatu prestasi tertentu yang diberikan, baik oleh dan dari perorangan 

ataupun suatu lembaga yang biasanya diberikan dalam bentuk material 

atau ucapan.
48

Reward disebut juga imbalan intrinsik yaitu imbalan yang 

merupakan bagian dari pekerjaan itu sendiri, imbalan tersebut mencakup 
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rasa penyelesaian, prestasi, otonomi dan pertumbuhan, maksudnya 

kemampuan untuk memulai atau menyelesaikan suatu proyek pekerjaan 

merupakan hal yang penting bagi sejumlah individu.
37

 

Jadi reward juga berarti ganjaran atau imbalan yang dapat 

menghasilkan kepuasan dan memperkuat suatu perbuatan dengan 

memberikan suatu variabel sehinga terjadi pengulangan. Ganjaran dapat 

diartikan dalam bentuk positif dan negatif, ganjaran dalam bentuk positif 

disebut reward, sedangkan ganjaran dalam bentuk negatif disebut 

punishment. Di dalam penelitian ini akan di bahas bentuk-bentuk reward 

yang diberikan perusahaan kepada karyawannya berupa promosi 

jabatan, pengembangan karir, insentif, kompensasi dan imbalan. 

b. Macam-macam Reward 

Reward dapat diklasifikasikan kedalam dua kategori utama yaitu : 

1) Reward Intrinsik 

Reward intrinsik yaitu sebuah penghargaan yang diterima 

oleh seorang karyawan yang berasal dari dalam diri karyawan 

tersebut. Penghargaan ini biasanya berupa rasa puas dan terkadang 

juga berupa perasaan bangga terhadap sebuah  pekerjaan yang telah 

dikerjakan sebelumnya. Beberapa bentuk penghargaan intrinsik yaitu: 

a) Penyelesaian (Completion) 

b) Pencapaian (Achievement) 

c) Otonomi (Autonomy) 

d) Pertumbuhan pribadi (Personal growth) 
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2) Reward Ekstrinsik 

Reward ekstrinsik adalah sebuah penghargaan yang diberikan 

oleh seseorang yang memiliki jabatan lebih tinggi atas pencapaian 

yang telah seseorang capai. Bentuk penghargaan ini mencangkup 

kompensasi langsung (gaji dan upah, tunjangan, bonus), kompensasi 

tidak langsung (pesangon, jaminan sosial, asuransi) dan penghargaan 

bukan uang (promosi jabatan).
49 

Jadi reward juga berarti ganjaran atau imbalan yang dapat 

menghasilkan kepuasan dan memperkuat suatu perbuatan dengan 

memberikan suatu variabel sehinga terjadi pengulangan. Ganjaran 

dapat diartikan dalam bentuk positif dan negatif, ganjaran dalam 

bentuk positif disebut reward, sedangkan ganjaran dalam bentuk 

negatif disebut punishment. Karena reward menjadi salah satu 

motivasi bekerja dalam melakuan pekerjaan, bahwa motivasi dasar 

manusia ada tiga yaitu: kebutuhan akan kekuasaan, kebutuhan akan 

berafialiasi dan kebutuhan akan berprestasi. Karena kebutuhan 

beprestasi mendorong seseorang untuk mengembangkan kreatifitas 

dan mengaktualisasikan kemampuan untuk mencapai prestasi yang 

maksimal. Seseorang menyadari bahwa seseorang dengan prestasi 

yang tinggi akan memperoleh reward yang besar. Kebutuhan akan 

kekuasaan dan berafialiasi mendorong orang untuk lebih berkembang 

karena pada dasarnya manusia ingin lebih berkuasa, ingin dihormati 
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dan merasa dirinya penting. 

4. Penjualan 

a. pengertian penjualan 

Menurut Philip Kotler yang dikutip oleh Eman Suherman dalam 

buku nya yang berjudul “ praktik bisnis” menyebutkan bahwa 

penjualan adalah apa yang dilakukan sebuah perusahaan untuk menjual 

produk – produk yang di buatnya.24Penjualan ini merupakan fungsi 

yang paling penting dalam pemasaran karena menjadi tulang punggung 

kegiatan untuk mencapai pasar yang dituju. Fungsi penjualan juga 

merupakan sumber pendapatan yang diperlukan untuk menutup ongkos 

– ongkos dengan harapan bisa mendapatkan laba. Jika barang – barang 

itu dibeli untuk dijual, maka harus diusahakan sejauh mungkin agar 

barang tersebut dapat terjual. Oleh karena itu perlu adanya berbagai 

macam cara untuk memajukan penjualan, seperti periklanan, peragaan, 

dan sebagainya.
50

 

Penjualan merupakan inti dari kegiatan bisnis karena melalui 

penjualan diperoleh keuntungan dan keuntungan menjadi tujuan utama 

dari bisnis. Penjualan merupakan proses penawaran suatu produk oleh 

penjual kepada pembeli sampai terjadi kesepakatan penyerahan produk 

dari penjual yang dibalas penyerahan sejumlah alat pembayar dari 

pembeli.
51
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Dalam melakukan penjualan, pebisnis dapat memposisikan 

sebagai penjual dan sebagai penjual hendaknya memiliki teknik 

menjual yang pada beberapa literatur dinamai salesmanship. 

Salesmanship merupakan keterampilan atau seni membujuk dan 

menyakinkan orang agar menyadari kebutuhannya terhadap produk 

yang ditawarkan.
52

 

Di dalam konsep penjualan terdapat asumsi yang menyatakan 

bahwa para konsumen umumnya menunjukan keengganan atau 

penolakan untuk membeli sehingga harus dibujuk supaya dibeli, 

karena itu perusahaan harus memiliki banyak alat penjual atas promosi 

yang efektif untuk dapat merangsang pembeli. Berdasarkan konsep di 

atas jelaslah bahwa penjualan merupakan bagian dari pemasaran yang 

ditujukan untuk mengadakan pertukaran terhadap suatu produk yang 

dihasilkan kepada konsumen (masyarakat/pemakai) guna mencapai 

keuntungan atau laba, sehingga idealnya suatu perusahaan akan 

mendapatkan keuntungan yang optimal apabila perusahaan tersebut 

mampu menjual seluruh hasil produk yang ditawarkan.
53

 

b. Faktor – Faktor Yang Mempengaruhi Kegiatan Penjualan 

Menurut Alex Nitisemito faktor – faktor yang mempengaruhi 

ada 2 faktor yaitu baik yang bersifat internal maupun eksternal. Berikut 

penyebab turunnya penjualan suatu barang dan jasa kepada konsumen 
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atau masyaarakat pemakai, beberapa faktor yang mempengaruhi 

turunnya penjualan menurut Alex Nitisemito: 

1) Faktor intern: kualitas produk, penetapan harga jual, kegiatan sales 

promotion, distribusi produk, service yang diberikan, kapasitas 

produksi. 

2) Faktor ekstern: selera konsumen, adanya barang pengganti, situasi 

persaingan, faktor psikologis. 

Selain Alex Nitisemito menurut Winardi yang mempengaruhi 

perkembangan penjualan yang senantiasa mengalami perubahan 

dipengaruhi oleh: 

1) Faktor dari luar perusahaan antara lain: seperti perkembangan 

ekonomi dunia, situasi persaingan, kebijakan pemerintah, 

perkembangan sosial ekonomi masyarakat. 

2) Faktor dari dalam perusahaan antara lain: kapasitas produksi, kesan 

pembeli terhadap hasil produksi, kebijakan harga jual. 

Jika terjadinya penurunan penjualan itu berlaku secara umum 

misalnya karena depresi, maka cara pengatasannya memang sangat 

sulit, bahkan tidak mungkin akan dapat menaikkan omzet penjualan 

sebagaimana mestinya. Namun dalam keadaan seperti itu kita harus 

berusaha mengurangi kerugian sekecil mungkin, misalnya dengan 

melakukan efisiensi di segala bidang. Tetapi jika penjualan menurun 

hanya pada perusahaan kita maka harus mengetahui penyabab 

internnya apakah karena mutu yang menurun, pelayanan yang merosot, 
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harga yang mahal, promosi yang kurang, atau yang lainnya yang 

termasuk ke dalam kegiatan pelaksanaan marketing mix.
54

 

Setiap perusahaan selalu berusaha untuk dapat tetap hidup, 

berkembang, dan mampu bersaing. Dalam rangka inilah, maka setiap 

perusahaan selalu menetapkan dan menerapkan strategi dan cara 

pelaksanaan kegiatan pemasarannya. Kegiatan pemasaran yang 

dilakukan, diarahkan untuk dapat mencapai sasaran perusahaan yang 

dapat berupa tingkat laba yang diperoleh perusahaan dalam jangka 

panjang dan share pasar tertentu serta total unit dan total volume 

penjualan tertentu dalam suatu jangka waktu tertentu. 

 Pengarahan kegiatan pemasaran tersebut hanya mungkin dapat 

dilakukan dengan menetapkan garis-garis besar pedoman atau 

patokan/panduan umum perusahaan dalam bidang pemasaran, yang 

sering dikenal dengan kebijakan pemasaran. Kebijakan pemasaran 

tentunya sejalan dengan konsep pemasaran, yang menekankan 

pemberian pelayanan yang memuaskan kepada konsumen, melalui 

kegiatan dan strategi pemasaran yang terpadu dan memungkinkan 

diperolehnya keuntungan/laba dalam jangka panjang.
55

 

Seperti diketahui strategi pemasaran adalah himpunan asas yang 

tepat, konsisten, dan layak dilaksanakan oleh perusahaan guna 

mencapai sasaran pasar yang dituju (target market) dalam jangka 

panjang dan tujuan perusahaan jangka panjang (objectives), dalam 
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situasi persaingan tertentu. Dalam strategi pemasaran ini, terdapat 

strategi acuan/bauran pemasaran, yang menetapkan komposisi terbaik 

dari keempat komponen atau variable pemasaran untuk dapat 

mencapai sasaran pasar yang dituju sekaligus mencapai tujuan dan 

sasaran perusahaan. Keempat bauran pemasaran tersebut adalah 

strategi produk, strategi harga, strategi penyaluran/distribusi, dan 

strategi promosi.
56

 

1) Produk 

Produk adalah apa saja yang dapat ditawarkan ke pasar 

untuk diperhatikan, diperoleh, digunakan, atau dikonsumsi, yang 

dapat memenuhi keinginan ataupun kebutuhan. Produk dapat 

mencakup benda fisik, jasa, prestise, tempat, organisasi, maupun 

ide. Produk yang berwujud bisa disebut sebagai barang sedangkan 

yang tidak berwujud disebut jada.
57

 

Produk secara garis besar dapat dibagi menjadi produk 

barang dan produk jasa. Produk barang yaitu produk nyata seperti 

produk kendaraan bermotor, komputer, alat elektronik atau produk 

lainnya yang bersifat konkret merupakan contoh dari produk 

barang. Sementara produk jasa sifatnya abstrak namun manfaatnya 

mampu dirasakan. Ini hal penting dari pemasaran yaitu produk 

yang akan ditawarkan kepada konsumen. Contoh dari produk jasa 

antara lain pelayanan kesehatan, pangkas rambut dan produk jasa 
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lainnya.
58

Dalam sebuah produk terdapat tiga aspek yang perlu 

diperhatikan antara lain:
59

 

a) Produk inti (core product) 

Produk ini merupakan manfaat inti yang ditampilkan 

oleh suatu produk kepada konsumen didalam memenuhi 

kebutuhan dan keingginannya. 

b) Produk yang diperluas (augmented product) 

Produk yang diperluas mencakup berbagai tambahan 

manfaat yang dapat dinikmati oleh konsumen dari produk inti 

yang dibelinya. 

c) Produk formal (formal product) 

Produk formal adalah produk yang merupakan 

penampilan atau perwujudan dari produk inti maupun perluasan 

produknya. Produk formal inilah yang lebih dikenal oleh 

kebanyakan konsumen sebagai daya tarik yang tampak 

langsung atau tangibleoffer dimata konsumen. Dalam hal ini 

ada lima komponen yang melekat dalam produk formal, yaitu: 

Desain/ bentuk/ coraknya, daya tahan/ mutunya, daya tarik/ 

keistimewaanya, pengemasan/ bungkus, merek. 

2) Harga 

Menurut Philph Kotler secara sempit harga dapat didefinisikan 

sebagai jumlah uang yang ditagihkan untuk suatu produk atau jasa, 
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sementara secara lebih luas harga adalah jumlah nilai yang 

ditukarkan konsumen untuk keuntungan memiliki dan 

mengggunakan produk atau jasa.
60

 

Penentuan harga satu keputusan yang paling sulit untuk 

suatu usaha baru adalah memutuskan harga yang tepat untuk 

produk/jasa. Produk/jasa berkualitas mungkin ditetapkan pada 

harga tinggi untuk mempertahankan citranya. Dalam keputusan 

penentuan harga, faktor lain harus dipertimbangkan seperti biaya, 

diskon, pengangkutan, dan laba.37Secara umum tujuan penetapan 

harga ada 5 yakni:
61

 

a) Tujuan berorientasi laba 

Tujuan ini mengandung makna perusahaan akan 

mengabaikan harga para pesaing. Pilihan ini cocok dalam tiga 

kondisi yaitu, tidak ada pesaing, perusahaan beroperasi pada 

kapasitas maksimum, harga bukanlah merupakan atribut yang 

penting bagi pembeli. 

b) Tujuan berorientasi volume 

Tujuan ini dilandaskan pada strategi mengalahkan atau 

mengalahkan persaingan. Pada tujuan ini perusahaan akan 

melihat harga yang dipatok oleh kompetitor kemudian 

menetapkan harga diatas atau dibawahnya. Jika ingin menjadi 

low cost leader maka harus paling rendah diantara harga yang 
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lain. Harga yang ditetapkan sedemikian rupa agar dapat 

mencapai target volume penjualan, nilai penjualan atau pangsa 

pasar. 

c) Tujuan berorientasi pada citra (image) 

Dalam tujuan ini perusahaan berusaha menghindari 

persaingan dengan jalan melakukan differensiasi produk atau 

melayani segmen pasar khusus. Biasanya perusahaan memiliki 

value tinggi akan menerapkan premium pricing. Strategi ini 

banyak dilakukan perusahaan yang bergerak dibidang jasa 

seperti perhotelan. 

d) Tujuan stabilisasi harga 

Tujuan ini dilakukan dengan jalan menetapkan harga 

untuk mempertahankan hubungan yang stabil antara harga satu 

perusahaan dan harga permintaan industri. 

e) Tujuan-tujuan lainnya 

Harga dapat pula ditetapkan dengan tujuan mencegah 

masuknya pesaing, mempertahankan loyalitas pelanggan, 

mendukung penjualan atau menghindari campur tangan 

pemerintah. 

3) Distribusi 

Saluran distribusi merupakan serangkaian organisasi yang 

saling bergantung dan terlibat dalam proses untuk menjadikan 

suatu produk atau jasa siap digunakan atau dikonsumsi. Tujuan 
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utama dalam keputusan saluran distribusi adalah membuat 

kemudahan dan kenyamanan bagi pelanggan untuk memperoleh 

produk.
62

 

Memasarkan barang secara efektif membutuhkan saluran 

pemasaran. Seringkali sesungguhnya tidak mampu menangani 

penyebaran produk ke seluruh areal pasar secara sendirian atau 

kalau mampu pun sedikit yang bisa menjalankan dengan efisien. 

Oleh karena itu kita membutuhkan tangan – tangan saluran 

pemasaran.
63

 Saluran distribusi adalah sistem keperantaraan yang 

menyalurkan produk dari produsen ke konsumen. Saluran 

distribusi bisa bersifat langsung atau bersifat tidak langsung. Pada 

saluran distribusi langsung tidak ada perantara. Produk mengalir 

saja dari produsen kepada pengguna akhir. Pada saluran distribusi 

tidak langsung terdapat satu atau lebih intermediary antara 

produsen dan konsumen. Intermediari ini bisa bersifat individu bisa 

juga berupa organisasi.
64

 

Perusahaan memiliki banyak alternatif saluran distribusi 

untuk mencapai pasar sasaran. Misalnya dengan menggunakan 

saluran distribusi langsung atau menggunakan berbagai tingkatan 

perantara. Ada beberapa kategori perantara, yaitu:
65
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a) Grosir/ wholesaler 

Merupakan perantara perdagangan yang terkait 

perdagangan dalam jumlah besar dan tidak melayani penjualan 

ke konsumen akhir. Grosir membeli barang untuk dijual 

kembali pada pedagang lainnya. 

b) Pengecer/ retailer 

Merupakan perantara pedagang yang membeli barang 

untuk dijual kembali lang sung pada konsumen akhir/ pemakai. 

c) Agen/agent 

Beberapa perantara agen seringkali berkecimpung dalam 

kegiatan perdagangan besar tetapi dalam menjalankan 

fungsinya agen tidak memiliki hak milik atas barang yang 

diperdagangkan. 

4) Promosi  

promosi adalah aktivitas-aktivitas sebuah perusahaan yang 

dirancang untuk memberikan informasi untuk membujuk pihak lain 

tentang perusahaan yang bersangkutan dan barang-barang serta 

jasa-jasa yang ditawarkan agar bersedia menerima, membeli, dan 

loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. 

Tujuan promosi adalah memperoleh perhatian, mendidik, 

meningkatkan dan menyakinkan calon konsumen.
66
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Promosi artinya memperkenalkan, promosi dagang artinya 

kegiatan komunikasi untuk meningkatkan volume penjualan 

dengan cara pameran, periklanan, demonstrasi, dan usaha lain yang 

bersifat persuasif. Filosofi promosi adalah komunikasi, yakni 

komunikasi antara produsen kepada konsumen.
67

 

Promosi juga dapat diartikan sebagai proses komunikasi 

yang berisi penyampaian data dan informasi, manfaat serta 

keunggulan suatu produk kepada khalayak atau masyarakat luas 

oleh petugas promosi dengan tujuan untuk menarik perhatian 

sasaran promosi agar menjadi konsumen produk yang 

dipromosikan. Bersasarkan konsepsi para ahli dan kenyataan di 

lapangan, maka promosi dapat dilakukan dengan cara:
68

 

a) Advertising (Periklanan)  

b)  Personnel Selling (Penjualan Pribadi)  

c)  Sales Promotion (Promosi Penjualan)  

d) Publicity (Mempublikasikan nilai positif bisnis)   

e) Public Relation (Hubungan Masyarakat) 

f) Combination (Kombinasi) 

5) Grosir (Wholesaler) dan Eceran (Retailer) 

Pedagang besar melibatkan penjualan barang atau jasa 

kepada orangorang yang membelinya untuk dijual kembali atau 

pengguna bisnis. pedagang besar tidak mencakup produsen dan 
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petani yang terlibat produksi dan juga tidak termasuk pengecer.
69

 

a) Pedagang besar (wholesaler) 

Pedagang besar merupakan salah satu lembaga saluran yang 

penting terutama untuk menyalurkan barang konsumsi. Banyak 

fungsi – fungsi pemasaran yang mereka lakukan, sehingga 

pedagang besar ini dapat digolongkan ke dalam: 

(1) Pedagang besar dengan fungsi penuh, yaitu pedagang besar 

yang melaksanakan seluruh fungsi pemasaran. 

(2) Pedagang besar dengan fungsi terbatas, yaitu pedagang 

besar yang hanya melaksanakan satu atau beberapa fungsi 

pemasaran. 

Istilah pedagang besar (wholesaler) ini hanya digunakan 

pada perantara yang terikat dengan kegiatan perdagangan 

dalam jumlah besar dan biasanya tidak melayani penjualan 

eceran kepada konsumen akhir. Jadi pedagang besar merupakan 

kegiatan yang berkaitan dengan pembelian barang dalam 

jumlah besar untuk dijual lagi. Hal ini dapat dilakukan oleh 

suatu perusahaan kepada semua pembeli kecuali konsumen 

akhir (yang membeli untuk kepentingan pribadi atau nonbisnis). 

Namun tidak berarti bahwa semua lembaga yang terlibat dalam 

kegiatan perdagangan besar selalu digolongkan sebagai 

pedagang besar. Dapat juga agen (perantara agen) terlibat 
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dalam kegiatan tersebut.
70

 

b) Pengecer (Retailer) 

Dalam pemasaran pengecer (retailer) mempunyai peranan 

yang penting karena berhubungan secara langsung dengan 

konsumen akhir. Jadi, perdagangan eceran ini meliputi semua 

kegiatan yang berhubungan secara langsung dengan penjualan 

barang atau jasa kepada konsumen akhir untuk keperluan 

pribadi (bukan untuk keperluan bisnis). Namun demikian tidak 

menutup kemungkinan adanya penjualan secara langsung 

dengan para pemakai industri karena tidak semua barang 

industri selalu dibeli dalam jumlah besar. Pengeceran ini dapat 

digolongkan menurut beberapa cara, antara lain bedasarkan 

banyaknya product line. Menurut banyaknya product line 

pengecer dapat digolongkan kedalam:
71

 

(1) General merchandise store 

General merchandise store adalah sebuah toko yang 

menjual berbagai macam barang atau berbagai macam 

product line. Jenis toko yang dapat dimasukkan ke dalam 

golongan General merchandise store ini adalah toko serba 

ada. Barang – barang yang dijual antara lain berupa: alat – 

alat olahraga, pakaian jadi, sepatu, alat – alat listrik, alat – 

alat rumah tangga, kosmetik, alat – alat tulis, dan 
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sebagainya. 

(2) Single line store 

Penggolongan ini dihubungkan dengan kelompok barang – 

barang yang dijual (jenis product line nya). Termasuk ke 

dalam jenis ini antara lain: toko makanan, toko mebel, toko 

bahan – bahan bangunan, toko alat – alat olahraga, dan 

sebagainya. Ada juga yang menggolongkannya ke dalam 

toko barang – barang untuk wanita dan toko barang – 

barang untuk pria. Jadi, mereka hanya menjual product line 

tunggal. 

(3) Specialy store  

Di sini barang yang dijual lebih terbatas, hanya meliputi 

sebagian di product line saja. Misalnya: toko tembakau, 

toko roti, toko sepatu pria, dan sebagainya. Jadi, spesialty 

store ini tidak selalu menjual barang spesial saja, tetapi juga 

barang yang lain. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian 

Pendekatan peneelitian yang digunakan oleh peneliti yaitu pendekatan 

kualitatif. Pendekatan kualitatif adalah penelitian yang jenis datanya kualitatif 

dengan memahami fenomena yang dialami oleh subjek penelitian seperti 

perilaku, persepsi, motivasi, tindakan, dan lain sebagainya dengan cara 

mendeskripsikan dalam bentuk narasi.
72

 

Pendekatan kualitatif ini dipilih oleh peneliti karena dapat 

mengungkap data secara mendalam tentang Sistem giveaway dan reward 

dalam rantai penjualan oleh Distributor Ms Glow Dea Krejengan. 

Sedangkan jenis penelitian yang digunakan peneliti adalah jenis 

penelitian deskriptif. Dalam penelitian deskriptif data yang dikumpulkan 

berupa kata-kata, gambar, dan bukan angka-angka. Hal itu disebabkan oleh 

adanya penerapan metode kualitatif. Selain itu semua yang dikumpulkan 

berkemungkinan menjadi kunci terhadap apa yang sudah diteliti. Dengan 

demikian laporan peneliti berisi kutipan-kutipan data untuk memberi 

gambaran penyajian laporan tersebut. Data tersebut dapat berasal dari naskah 

wawancara, catatan lapangan, foto, video, dokumen pribadi, catatan atau 

catatan memo, dan dokumen resmi lainnya
.73

 

 Oleh karena itu peneliti menggunakan metode penelitian tersebut 

untuk bisa melakukan penelitian secara terperinci dan mendalam melalui 
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metode yang digunakan sehingga dapat menemukan fakta-fakta mengenai 

fokus penelitian yang akan didalami oleh peneliti. 

B. Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian menunjukkan dimana penelitian tersebut akan 

dilakukan. Wilayah penelitian biasanya berisi tentang lokasi (desa, organisasi, 

peristiwa, teks) dan unit analisis.
74

 

Penelitian ini akan dilakuakan di desa Krejengan, kecamatan 

Krejengan, kabupaten Probolinggo. Adapun alasan peneliti memilih lokasi 

penelitian tersebut adalah karena Ms Glow Dea menjadi salah satu Agen yang 

diperhitungkan di kecamatan Krejengan. sejak mengadakan program reward 

dan giveaway tersebut, Ms Glow Dea mengalami peningkatan penjualan 

secara signifikan. Terlebih dalam kondisi pandemi, yang membuat semua 

penjual mengalami kerugian. Dalam hal ini program reward dan giveaway 

sangat membantu penjualan Distributor. Maka dari itu fenomena ini menjadi 

menarik untuk diteliti sehingga dapat menjadikan contoh bagi produk 

kosmetik lainnya. 

C. Subyek Penelitain 

Pada bagian ini dijelaskan jenis data dan sumber data. Uraian tersebut 

meliputi data apa saja yang ingin diperoleh, siapa yang hendak dijadikan 

informan atau subjek penelitian, bagaimana data akan dicari dan disaring 

sehingga validitasnya dapat dijamin.
75

 Dalam menentukan subjek penelitian, 

peneliti menggunakan teknik purposive untuk menentukan siapa yang menjadi 
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sumber data yang peneliti tuju, purposive adalah teknik pengambilan sampel 

sumber data dengan pertimbangan tertentu. Yang dijadikan subyek penelitian 

pada penelitian ini yaitu: 

1. Diyanah Nurmaningtias (Distributor Ms Glow) 

2. Emilia Romadhona (Member Ms Glow Dea) 

3. Yustika Alawiyah (Member Ms Glow Dea) 

4. Desy Anggraini (Resseler Ms Glow Dea) 

5. Ely (Konsumen pembeli online) 

6. Anisa (Konsumen pembeli online) 

7. Linda (Konsumen pembeli offline) 

8. Cindy (Konsumen pembeli offline) 

D. Tekhnik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling strategis 

dalam penelitian, karena tujuan utama dalam penelitian ini adalah untuk 

mendapat data. Tanpa mengetahui teknik pengumpulan data , maka peneliti 

tidak mungkin bisa mendapatkan data yang memenuhi standart data yang telah 

ditetapkan.
76

 Adapun teknik pengumpulan data yang peneliti gunakan adalah 

sebagai berikut: 

1. Observasi 

Observasi yaitu teknik pengumpulan yang mengharuskan peneliti 

turun ke lapangan mengamati hal-hal yang berkaitan dengan ruang, 

tempat, pelaku, kegiatan, waktu, peristiwa, tujuan dan perasaan.
77

 Jenis 
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observasi yang dilakukan peneliti ini adalah observasi non partisipan yaitu 

peneliti melakukan pengamatan tentang obyek- obyek atau observasi yang 

diperlukan dan tidak harus terlibat dalam kegiatan sehari-hari di Agen Ms 

Glow Dea. Adapun data yang ingin diperoleh peneliti dalam teknik 

observasi adalah sebagai berikut: 

a. Sistem Giveaway dan Reward Dalam Penjualan oleh Agen Ms Glow 

Dea Krejengan 

b. Peran Giveaway dan Reward Dalama Memperngaruhi Minat Beli 

Konsumen pada Agen Ms Glow Dea Krejengan 

2. Wawancara 

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan jenis wawancara semi 

struktur yang dimaksud yaitu wawancara yang berpedoman kepada 

pedoman wawancara, tetapi ketika sewaktu-waktu ada pertanyaan diluar 

pedoman masih bisa dilakukan. Adapun data yang ingin diperoleh peneliti 

dengan menggunakan teknik wawancara: 

a. Sistem Giveaway dan Reward Dalam  Penjualan oleh Agen Ms Glow 

Dea Krejengan 

b. Peran Giveaway dan Reward Dalam Mempengaruhi Minat Beli 

Konsumen Pada Agen Ms Glow Dea Krejengan 

3. Dokumentasi 

Dokumentasi berarti upaya pengumpulan data  yang dilakukan oleh 

peneliti dengan cara menyelidiki benda-benda yang terdiri dari buku 

harian, notula rapat, laporan berkala, jadwal kegiatan, peraturan 
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pemerintahan, anggaran dasar, raport siswa, surat-surat resmi dan lain 

sebagainya.
78

 

Pengumpulan data melalui sejumlah dokumen yang telah tersedia 

dapat dilakukan dengan cara dokumentasi. Ilmu dokumen yaitu sebuah 

metode tambahan dari penerapan metode obsevasi dan wawancara dalam 

metode penelitian kualitatif. Data yang diperoleh melalui metode 

dokumentasi ini adalah sebagai berikut: 

a. Foto yang terkait  dengan  Sistem  Giveaway  dan  Reward Dalam  

Penjualan oleh Agen Ms Glow Dea Krejengan 

b. Konsumen Narasumber Ms Glow Dea Krejengan. 

E. Analisis Data 

Analisis data dalam penelitian kualitatif adalah aktivitas yang 

dilakukan secara terus menerus selama penelitian berlangsung, dilakukan 

mulai dari pengumpulan data sampai dengan pada tahap penulisan laporan.
79

 

Analisis data kualitatif adalah upaya yang dilakukan dengan jalan 

bekerja data dan mengorganisasikan data, memilah-milah data menjadi satuan 

yang dapat dikelola, mensistensiskannya, mencari dan menemukan pola, 

menemukan apa yang penting dan apa yang dapat dipelajari, dan 

memutuskannya apa yang dapat diceritakan kepada orang lain.
80

 

Adapun alur kegiatan analisis data kualitatif yang terjadi dalam proses 

penelitian menurut Miles dan Huberman, sebagai berikut: 
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1. Pengumpulan Data 

Kegiatan utama pada setiap penelitian adalah mengumpulkan data. 

Dalam penelitian kualitatif pengumpulan data dengan observasi, 

wawancara dan dokumentasi atau gabungan ketiganya. Pada tahap awal 

peneliti melakukan penjelajahan secara umum terhadap situasi sosial atau 

objek yang diteliti, semua yang dilihat dan didengar direkam semua, 

dengan demikian peneliti akan memperoleh data yang sangat banyak dan 

sangat bervariasi. 

2. Reduksi Data (data reduction) 

Maksudnya yaitu proses pemilihan, pemusatan perhatian pada 

penyederhanaan, pengabstrakan dan transformasi data kasar yang muncul 

dari catatan-catatan tertulis dilapangan yang berlangsung secara terus 

menerus selama proses penelitian sampai pada pembuatan laporan. 

3. Penyjian Data 

Penyajian data bisa dilakukan dalam bentuk uraian singkat, bagan 

atau dengan teks yang bersifat naratif. Penyajian yang baik merupakan 

suatu cara yang utama bagi analisis kualitatif yang valid. 

4. Penarikan Kesimpulan atau Verifikasi (cloclusion drawing atau 

verification) 

Penarikan kesimpulan hanyalah sebagian dari suatu kegiatan dari 

konfigurasi yang utuh. Kesimpulan diharapkan merupakan temuan baru 

yang sebelumnya belum pernah ada. 
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F. Keabsahan Data 

Pengecekan keabsahan data sangat perlu dilakukan agar data yang 

dihasilkan dapat dipercaya dan dipertanggung jawabkan secara ilmiah. Untuk 

memeriksa keabsahan data, maka peneliti menggunakan teknik Trianggulasi. 

Trianggulasi merupakan pengecekan dengan pemeriksaan ulang, baik 

sebelum dan atau sesudah data dianalisis.
81

 

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan trianggulasi teknik. 

Trianggulasi teknik berarti pengumpulan data dari sumber yang sama.
82 

G. Tahap-Tahap Penelitian 

Pada tahap ini, peneliti akan menjelaskan atau memberikan gambaran 

mengenai proses pelaksanaan penelitian yang akan dilakukan oleh peneliti. 

Proses penelitian dari awal hingga akhir perlu dijelaskan secara bertahap. 

Adapun tahap-tahap penelitian yang dilakukan peneliti sebagai berikut: 

1. Tahap Pra Lapangan 

Dalam tahap pra lapangan terdapat beberapa tahap yang dilalui 

oleh peneliti, diantaranya sebagai berikut: 

a. Menyusun Rencana Penelitian 

Dalam tahap ini, peneliti membuat  rancangan penelitian 

dengan mengumpulkan permasalahan yang diangkat sebagai judul 

penelitian. Kemudian dilanjutkan dengan pengajuan judul, setelah 

judul diterima peneliti membuat proposal mini, kemudian menyusun 

proposal sampai di seminarkan. 
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b. Memilih Tempat Penelitian 

Sebelum melakukan penelitian peneliti harus telah memutuskan 

dimana letak lokasi penelitiannya yang akan dilaksanakan. Tempat 

penelitian yang dipilih adalah Distributor Ms Glow Dea Krejengan 

Probolinggo 

c. Mengurus surat perizinan penelitian 

Penelitian yang dilakukan peneliti merupakan penelitian resmi. 

Maka peneliti harus menyertakan surat izin dari pihak akademik 

kepada pihak butik tempat penelitian yang dilakukan. 

d. Menilai Lapangan 

Setelah surat perizinan telah disampaikan kepada pemilik butik 

dengan respon baik atau dengan kata lain peneliti telah diberikan izin 

untuk melakukan penelitian di butik tersebut, maka selanjutnya peneliti 

melakukan penelitian lapangan untuk lebih mengetahui latar belakang 

obyek penelitian, dan lingkungan informan. Hal ini dilakukan untuk 

mempermudah peneliti dalam menggali data. 

e. Memilih dan memanfaatkan informan 

Dimana pada tahap ini peneliti memilih beberapa informan 

yang dianggap memberikan bisa memberikan informasi yang layak 

dari penelitian peneliti. 

f. Menyiapkan Peralatan Peneliti 

Setelah tahap menyusun rancangan penelitian sampai pada 

tahap memilih dan memanfaatkan informan, maka selanjutnya adalah 
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peneliti menyiapkan beberapa peralatan yang diperlukan saat 

melakukan penelitian, diantaranya seperti buku catatan, alat tulis, buku 

referensi dan lain-lainnya. 

2. Tahap Pelaksanaan 

Selanjutnya pada tahap pelaksanaan, peneliti melakukan 

pengambilan data di Distributor Ms Glow Dea. Dalam pelaksanaan tahap 

ini, peneliti mengumpulkan data-data yang diperlukan dengan 

menggunakan beberapa teknik, antara lain teknik observasi, wawancara, 

dan dokumentasi. 

3. Tahap Analisis Data 

Pada tahap ini yang terkumpul dapat dikatakan masih campur aduk 

dan bersifat tumpang tindih seperti hasil pengamatan, wawancara, 

dokumen, gambar, foto dan sebagainya, maka dari itu perlu diatur, 

diorganisir, dikelompokkan, dibuat kategorisasi sehingga menjadi data 

yang mempunyai arti dan makna.
83 
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 Djamal, Paradigma Penelitian Kualitatif, (Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 2015), 59. 
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BAB VI  

HASIL PEMBAHASAN 

A. Gambaran dan Objek Penelitian 

 

 

1. Sejarah dan Profil Berdirinya Ms Glow Dea Krejengan Probolinggo 

Ms Glow adalah produk skincare dan kosmetik yang telah 

mendapatkan sertifikat BPOM dan juga sertifikan HALAL dari 

pemerintah Indonesia serta sudah teruji secara klinis, yang dapat di 

edarkan secara resmi dan aman untuk konsumen. Ms Glow berdiri pada 

tahun 2013 yang didirikan oleh Shandy Purnamasari dan Maharani 

Kemala, Ms Glow merupakan singktan dari moto brand yaitu Magic For 

Skin untuk mencerminkan sebuah produk glowing yang terbaik di 

Indonesia sehingga tercipta nama brand Ms Glow. Sejak diluncurkan, 

produk ini menjadi populer di kalangan pecinta kecantikan karena selain 

dari ragam produk yang ditawarkan, harga asli Ms Glow juga sangat 

kompetitif dan masuk akal. Selain itu, produk ini juga memiliki klinik 

kecantikan MS GLOW ini sudah ada dan tersebar dalam 14 cabang di kota 

kota besar di Indonesia, salah satunya yaitu Bali, Malang, Surabaya, 

Bandung dan Jakarta, yang kemudian Ms Glow kini sudah tersebar hampir 

di seluruh pulau Jawa. 

2. Visi Misi Ms Glow 

Ms Glow lahir dari pemikiran dua founder yang mempunyai visi 

dan misi yang sama, yaitu memberikan kemudahan dalam hal perawatan 
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kesehatan kulit dan mengangkat produk lokal untuk kosmetik dan 

perawatan kulit agar dapat bersaing di era globalisasi. 

Visi Misi  

Visi : Menjual produk dengan kualitas yang sama tetapi harga lebih 

murah  

Misi :  

1) Menyajikan pelayanan yang baik dan murah  

2) Menyediakan produk dengan kualitas yang sama dengan harga 

pasaran yang lebih rendah  

3) Menyediakan banyak bonus dan diskon untuk pelanggan setia 

Ms Glow memiliki distributor yang disebut agent, reseller dan juga 

member. Agent atau Stockist diberikan stock offline yang berskala besar 

dengan tujuan untuk memudahkan para konsumen dalam melakukan 

pembelian produk Ms Glow di kota masing-masing Agent. Sedangkan 

untuk Reseller dan Member hanya dapat menjualkan produk secara online. 

Pada tahun 2017 Ms Glow Dea Krejengan Probolinggo 

memutuskan untuk menjadi resseler resmi Ms Glow sebagai alternatife 

untuk meningkatkan perekonomian dan mempermudah para konsumen 

yang berlokasi di Jl. Kasengan, Krajan 1, Desa Krenjengan, Kecamatan 

Krenjengan Kabupaten Probolinggo Jawa Timur Pada tahun tersebut Ms 

Glow By dea krenjengan merupakan agen satu-satunya yang ada di 

probolinggo, sebelum sampai sekarang banyak yang menjual produk Ms 

Glow di berbagai store. Saat ini Ms Glow Dea Krenjengan memiliki 
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karyawan sebanyak 5 orang. Setiap hari store tersebut buka pukul 08.00 

WIB sampai dengan pukul 20.00 WIB. 

Produk Ms Glow yang dijual di Store Ms Glow Dea dikirim 

langsung dari pusatnya baik dari Malang maupun Surabaya. Setiap hari 

store tersebut bisa laku puluhan paket skincare. Konsumen bisa melakukan 

pembelian baik dengan datang ke store langsung maupun online melalui 

akun Shopee ataupun Whatsapp. Untuk konsumen yang melakukan 

pembelian secara offline atau datang ke store langsung, konsumen bisa 

konsultasi terlebih dahulu secara gratis, karena pada store tersebut sudah 

dilengkapi fasilitas alat untuk mendeteksi jenis kulit wajah sehingga bisa 

memilih dan menggunakan produk dengan tepat sesuai kondisi wajah. 

Konsumen yang melakukan pembelian di store tersebut tidak hanya dari 

daerah probolinggo saja melainkan juga dari luar kota (Surabaya, Kediri, 

Blitar), luar pulau (Papua, NTT, Kalimantan, Sulawesi) bahkan luar negeri 

(Singapur, Brunei). Store tersebut sering memberikan gift (hadiah) seperti 

tas, mini gold, blouse, hair bando, totebag, parfum, tremos bottle dan lain-

lain. Hadiah tersebut merupakan inisiatif dari toko pribadi sebagai bentuk 

untuk menarik perhatian konsumen yang dipromosikan lewat konten-

konten yang di upload pada akun facebook, instagram maupun akun tiktok 

Store Ms Glow By Dea Krenjengan. Selain pemberian hadiah juga ada 

promo-promo ataupun voucher belanja pada hari-hari tertentu. Promo 

tersebut berupa diskon (potongan harga) yang diadakan oleh pusat 

langsung. 
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Gambar 4.1 Promo pemberian gift dan diskon 

 

 

 

 

 

 

 

 

3. Toko Official Ms Glow Dea Krejengan Probolinggo 

a. Instagram 

Perkembangan internet banyak mempengaruhi pola hidup 

masyarakat, termasuk didalamnya yakni media sosial yang banyak 

digandrugi oleh berbagai kalangan, baik untuk kegunaan pribadi 

sebagai kesenangan semata ataupun untuk bisnis sebagai alternatif 

untuk memperoleh keuntungan. Jenis media sosial ini berfokus pada 

platform foto dan video pendek, yang semakin populer, sehingga dapat 

dibandingkan dengan Facebook dan Twitter. Meskipun pengguna 

Instagram sangat banyak, namun di media sosial Ms Glow 

@msglowdea25 digunakan untuk mempromosikan produk baru, 

testimonial, promosi dan lainnya, yang berkaitan dengan Ms Glow 

sehingga dapat diketahui oleh berbagai pihak perihal informasi yang 

berkaitan dengan toko tersebut. 
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Gambar 4.2 Akun instagram 

b. Shopee 

Shopee merupakan platform yang dirancang untuk setiap 

wilayah bahkan produk yang dijual beraneka ragam, menawarkan 

pengalaman belanja online yang mudah, aman, dan cepat kepada 

pelanggan dengan dukungan pembayaran dan logistik yang kuat 

disertai berbagai promosi yang dijalankannya. Pada platform inilah Ms 

Glow Dea pernah mencapai omset penjualan hingga 1 M, dengan akun 

mencapai star+ yang sudah terferifikasi dalam setiap triwulannya, 

sebagai berikut: 

 
Gambar 4.3 akun shopee 
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c. Tiktok  

Tiktok adalah platform video pendek yang memungkinkan 

pengguna bebas berimajinasi dan mengekspresikan ide kreatifitas 

mereka dalam bentuk video pendek, yang dapat dibagikan dengan 

semua pengguna Tiktok di seluruh dunia. Adapun akun official tiktok 

@deadiyanah sebagai berikut: 

 

Gambar 4.4 akun tiktok official 

4. Struktur Organisasi  

Organisasi adalah sistem mengenai pekerjaan-pekerjaan yang 

dirumuskan dengan baik, dan masing-masing pekerjaan itu mengandung 

wewenang, tugas, dan tanggung jawab tertentu yang memungkinkan 

orang-orang dari suatu organisasi dapat bekerja secara efektif dalam usaha 

mencapai tujuan bersama. Suatu perusahaan yang ingin operasinya 
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Distributor 

Creative Staff Admin Marketing 

Costumer Service (CS) 

berjalan lancar diperlukan adanya system organisasi yang baik, sehingga 

dapat memberikan gambaran yang jelas mengenai batasan-batasan dan 

tanggung jawab setiap karyawan. Berikut ini struktur fungsional: 

Struktur Organisasi Ms Glow Dea Krenjengan 

 

 

 

 

 

 

Dari gambar struktur organisasi di atas dapat dijelaskan sebagai 

berikut :  

a. Distributor Tugas Distributor sebagai berikut :  

1) Membeli Produk  

2) Menyimpan Produk  

3) Menjual Produk, dll 

b. Customer Servis (CS)  

1) Sebagai publik relation  

2) Sebagai media penjualan  

3) Penjaga kepercayaan pelanggan  

4) Sebagai data entry  

c. Creative  

1) Membuat konsep kreatif  
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2) Mengawasi pekerjaan  

3) Membuat laporan kinerja  

d. Staf Admin  

1) Membuat laporan keluar masuk barang dan produk  

2)  Melakukan transaksi barang  

3) Membuat laporan keuangan  

e. Marketing  

Marketing bertugas untuk memasarkan produk Ms Glow ke 

konsumen langsung melalui media sosial atau bertemu langsung oleh 

pembelinya. 

B. Penyajian Data dan Analisis 

1. Sistem Giveaway dan Reward Dalam Penjualan oleh Agen Ms Glow 

Dea Krejengan 

Sistem giveaway dan reward sangat penting keberadaannya untuk 

diadakan dalam setiap rantai penjualan dalam menambah loyalitas 

pelanggan serta memperkuat ekosistem serta konsistensi bisnis. Layaknya 

kebanyakan bisnis yang berjalan dalam perusahaan besar atau yang kecil 

sekalipun sangat membutuhkan pelanggan yang senantiasa setia dalam 

melakukan pembelian yang sama terhadap tempat yang sama pula, 

sehingga dibutuhkan daya Tarik tersendiri untuk untuk hal tersebut bisa 

terwujud yakni dengan mengadakan reward dan giveaway. 

Sedangkan rantai penjualan meliputi: 
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a. Periklanan 

b. Promosi Penjualan 

c. Personal Selling 

d. Publisitas 

e. Pemasaran Langsung 

f. Reward 

g. Giveaway 

a. Owner Ms Glow Dea Probolinggo 

Sebagaimana yang disampaikan oleh owner Ms Glow Dea 

menjelaskan bahwa terkait bagaimana cara membangun sistem 

penjualan yang baik adalah adanya target atau konsumen, bangun rasa 

kepercayaan dan berikan bukti kualitas dari produk yang di jual, 

Sebagaimana yang disampaikan oleh Diyanah Nurmaningtias sebagai 

Distributor Ms Glow: 

“Giveaway dan Reward mempunyai alur masing-masing, kita 

rencanakan minimal seminggu sebelum event karena 

templatenya juga sudah ada, jadi tinggal mematangkan kembali 

saja, kedua hal itu sebagai alternatif atau cara promosi yang 

kita lakukan, untuk persyaratannya seperti kebanyakan 

Giveaway dan Reward pada umumnya yakni, apabila event 

Giveaway maka harus menfollow berbagai akun yang terkait 

(toko, perusahaan dsb), menandai teman, komentar positif dan 

sebagainya, sedangkan Reward maka harus mencapai target 

minimal pembelian seperti minimal membeli seharga tertentu 

maka akan mendapatkan hadian tertentu, merupakan member, 

terdaftar dalam website dan sebagainya”
84

.  

 

Dea menambahkan bahwa dalam prakteknya system tersebut 

tidak semudah yang dibayangkan sebab membutuhkan strategi 
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penjualan yang baik, karena sebagus apapun produk yang dijual jika 

tidak dibarengi dengan strategi pemasaran yang baik maka hal tersebut 

juga kurang tepat. hal tersebut ia tambahkan bahwa: 

“Pengadaan program Giveaway dan Reward meski belum 

dilaksanakan dengan baik tetapi dengan adanya hal tersebut 

secara berkala setiap minggu atau bulan akan membawa 

dampak yang baik untuk toko ini dan saya berharap dengan 

adanya hal tersebut akan membantu dalam pencapaian tujuan 

toko yang lebih baik, maka kita selalu mengupayakan hal 

tersebut untuk selalu ada untuk menarik pelanggan yang baru 

ataupun pelanggan yang lama dalam melakukan pembelian 

kembali, dan tentu dengan system dan persyaratan dan 

ketentuan khusus yang telah dibuat sebelumnya
85

” 

 

Terdapat 2 hal yang menjadi kata kunci terkait sistem penjualan 

yang dibangun oleh Dea selaku Owner Ms Glow Dea Probolinggo, 

yakni pertama dengan menentukan Giveaway dan Reward dalam 

penjualan online dan offline serta mengajak dan membentuk sistem 

reseller untuk memperluas jangkauan pembeli. 

 

Gambar 4.5 Model promosi terbaru Ms Glow Dea Krejengan melalui 

Instagram 
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Gambar 4.6 Model Promosi Ms Glow Dea melalui tiktok 

b. Reseller dan Konsumen Ms Glow Dea 

1) Emilia Romadhona 

Emilia Romadhona yang merupakan konsumen online 

mengungkapkan jika daya tarik dari produk Ms Glow hingga 

banyak orang berminat untuk membelinya atau bahkan menjadi 

resellernya ialah terdapat banyak reward atau hadiah yang 

diberikan, sebagaimana pernyataanya sebagai berikut: 

“Penerapan system Reward sangat menggiurkan dan 

membantu saya sebagai komsumen ritel, karena dengan 

batas pembelian tertentu saya akan mendapat reward atau 

bonus yang sesuai, barang tersebut kadang saya jual juga 
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apabila ada konsumen saya yang tertarik, jadi seperti 

berlomba-lomba gitu
86

,  

 

Emilia Romadhona menambahkan bahwa dalam 

penyertaannya tentu diberlakukan berbagai syarat serta ketentuan 

sehingga dapat mengikuti berbagai event yang diselenggarakan, 

sebagaimana yang diungkapkan beirkut: 

“tentu untuk bisa mengikuti hal tersebut harus memenuhi 

syarat yang telah tertera dan saya sudah mengetahui hal 

tersebut sejak awal, namun jika ada pembaharuan dapat 

langsung ditanyakan terhadap adminnya, rasa-rasanya hal 

tersebut sudah cukup adil karena sudah sesuai dengan 

syarat ketentuan dan diberlakukan jadi tidak aka nada rasa 

iri hati antara yang satu dengan yang lain, apalagi masalah 

reward tentunya sudah sesuai
87

” 

 

2) Ely 

Ely sebagai Konsumen pembeli online mengungkapkan jika 

terdapat banyak hal sehingga dia memutuskan untuk menjadi 

reseller, hal tersebut berhubungan dan berkaitan secara langsung 

dengan keuntungan yang ditawarkan oleh pihak dari Ms Glow 

pusat itu sendiri: 

“Adanya program Giveaway dan Reward tentu sangat 

menggoda dan begitu menggiurkan sehingga memicu kita 

sebagai pembeli agar langsung melakukan pembelian agar 

tidak kehabisan promo tersebut tentunya, saya rasa program 

tersebut cukup efektif dan efisien sebagai bagian dari 

rangkaian promosi”
88

.  

 

Untuk mengikuti event program yang diadakan tentu kita 

harus sudah memenuhi persyaratan yang diberlakukan oleh pihak 
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penyelenggara sehingga akan menimbulkan transparansi dan 

keadilan bagi seluruh konsumen yang mengikuti event tersebut: 

“Hal tersebut sudah saya ketahui baik dari teman sesama 

konsumen dan dari postingan, saya rasa pengundian 

giveaway yang dilakukan sudah cukup adil, buktinya terus 

berjalan hingga sekarang
89

” 

 

3) Yustika Alawiyah 

 Yustika merupakan member offline di Ms Glow Dea 

mengungkapkan apabila dia sudah menjadi member lama dalam 

keberlangsungan tumbuh kembangnya bisnis yang telah dilakukan 

oleh Dea dan juga merupakan konsumen lama yang telah 

berlanggaganan produk Ms Glow, sebagaimana berikut 

“Saya merupakan konsumen sekaligus member dari Ms 

Glow Dea, selama saya bertransaksi disini merasa sangat 

puas dengan berbagai aspek yang diberikan, terlebih 

dengan adanya Giveaway dan Reward yang merupakan 

rangkaian dari system yang ditawarkan, hal itu menjadi 

nilai tambahan bagi saya pribadi untuk melakukan 

transaksi lebih, sebab sudah pasti ada harga khusus yang 

ditawarkan untuk para member dan hal tersebut tidak sama 

sebagaimana konsumen umumnya, saya rasa hal itu 

memberikan tambahan nilai tersendiri
90

” 

 

Kemudia beliau menambahkan perihal berbagai syarat serta 

ketentuan untuk dapat berpartisipasi dalam mengikuti program 

Giveaway dan Reward yang diadakan oleh Dea, sebagaimana 

berikut: 

“tentunya untuk dapat ikut serta dalam program Giveaway 

dan Reward  yang diadakan harus terlebih dahulu dapat 

memenuhi kriteria atau persyaratan yang telah ditetapkan 

sebelumnya, selayakya program Giveaway dan Reward  

                                                      
89

 Ely, Diwawancarai oleh Penulis, Probolinggo 03 Oktober 2022 
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yang lainnya, dengan gaya pengundian acak saya kira hal 

itu sudah cukup adil dan bisa membuat rasa penasaran 

tersendiri saat pengundiannya, selama mengikuti program 

tersebut belum pernah ada yang memenangkannya sampai 

dua kali, jadi ya saya rasa seluruh peserta yang mengikuti 

mempunyai kesempatan dan peluang yang sama untuk 

dapat memenangkan program tersebut
91

” 

 

4) Dessy Anggraini 

Dessy yang merupakan Konsumen sekaligus sebagai reseller 

Dessy yang merupakan Konsumen sekaligus sebagai reseller 

mengungkapkan apabila banyak faktor yang menyebabkan dirinya 

memutuskan untuk menekuni bidang tersebut yang semula hanya 

merupakan member biasa sehingga dia memutuskan untuk menjadi 

reseller, hal tersebut berhubungan dan berkaitan secara langsung 

dengan keuntungan yang ditawarkan oleh pihak dari Ms Glow 

pusat itu sendiri melalui agen distributor Ms Glow Dea: 

“Adanya program Giveaway dan Reward dalam rangkaian 

promosi yang dilakukan oleh Ms Glow Dea tentu sangat 

menarik perhatian para member dan reseller, sebab dalam 

hal tersebut terdapat banyak sekali keuntungan yang bisa 

didapatkan, jika bagi member misalnya dapat berbelanja 

dengan harga khusus dan tidak sama dengan konsumen 

umumnya, sedangkan bagi para reseller hal tersebut dapat 

berlipat ganda, karena adanya perputaran roda 

perekonomian, selain kita mendapatkan barang maka kita 

sebagai reseller juga bisa mendapatkan keuntungan 

meskipun masih receh karena kita merupakan pejuang 

receh”
92

.  

 

Kemudian beliau menambahkan apabila dalam mengikuti 

program yang diadakan tentu terlebih dahulu sudah memenuhi 

persyaratan yang ditetapkan oleh pihak penyelenggara sehingga 
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tidak terjadi kesalah pahaman antar para peserta dan tidak ada yang 

berburuk sangka dengan adanya program tersebut, sehingga dapat 

memberikan kenyamanan bagi seluruh peserta yang mengikuti 

program: 

“saya kira para peserta yang mengikuti program reward dan 

Giveaway sudah mengetahui adanya syarat dan ketentuan 

yang diberlakukan sebagai acuan awal dalam keikut sertaan 

dan partisipasinya, sehingga dengan keikut sertaan tersebut 

sudah menyiapkan diri dengan segala resiko dan 

keuntungan yang akan dihadapi dikemudian hari, dan 

sampai saat ini sejauh pengetahuan saya belum ada yang 

merasa kecewa dalam pelaksanaan program tersebut, 

dengan artian program dijalankan secara adil
93

” 

 

5) Anisa  

Anisa sebagai Konsumen pembeli online mengungkapkan 

jika ketertarikannya mengikuti program yang diselenggarakan 

sebab tertarik dengan hadiah yang disediakan, sebagaimana 

berikut: 

“Giveaway dan Reward sangat menarik untuk diikuti, 

Selain karena memang ingin membeli produk tersebut, 

tetapi dengan adanya system Giveaway dan Reward saya 

rasa sangat menguntungkan sekali karena kita bisa 

mendapatkan dua hingga tiga barang secara bersamaa, 

yakni dari giveaway yang tentunya harus selalu mantengi 

event giveway dan reward karena pembelian kita mencapai 

target tentunya setelah memenuhi syarat yang ditentukan 

untuk mengikuti program tersebut”
94

,  

 

Selanjutnya beliau menamahkan bahwa untuk mengikuti 

event program yang diadakan harus memenuhi persyaratan terlebih 

dahulu, apabila tidak maka tidak dapat memenuhi syarat sebagai 
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penerima hadiah, sebagaimana ungkapannya sebagai berikut: 

“ada bermacam syarat untuk dapat mengikutinya, seperti 

sudah menjadi member aktif dan sebagainya, untuk 

pengundiannya dirasa sudah cukup adil dan sesuai dengan 

syarat serta ketentuan yang diberlakukan, buktinya yang 

menang juga bukan itu-itu saja sih, dan Alhmadulillah saya 

pernah memenangkannya bulan kemarin
95

” 

 

6) Linda 

Linda sebagai Konsumen pembeli offline mengungkapkan 

jika ketertarikan mengikuti program yang diadakan karena 

merupakan ketertarikan dari pengumuman yang telah disebar 

sebelumnya, sebagaimana berikut: 

“Adanya system Giveaway sebagai rangkaian penjualan dan 

daya Tarik bagi para pelanggan baru tentunya sangat 

menarik sekali sedangkan Reward menjadi tambahan daya 

Tarik lain karena kita bisa mencapai target dari belanja 

yang telah ditentukan sehingga bisa mendapatkan reward 

dari pembelian kita, alhamduillah karena saya sering 

memperhatikan akun sosial media maka jika ada event atau 

program menarik maka saya dapat datang langsung ke 

lokasi”
96

,  

 

Kemudia beliau menambahkan terkait sistematika atau 

syarat dan ketentuan dalam mengikuti event program yang 

diadakan oleh Dea dan keberlangsungannya yang berjalan dengan 

lancar, sebagaimana berikut: 

“Berbagai syarat yang harus dapat dipenuhi sebelumnya, 

seperti kebanyakan event Giveaway dan Reward yang 

banyak diadakan oleh akun yang lain tentunya berbagai 

syarat serta ketentuan yang telah ditentukan, sehingga dapat 

mengikuti bahkan jika beruntung dapat mendapatkan 

hadiahnya, hal tersebut dirasa sudah cukup adil meski saya 

belum pernah memenangkannya sebab pengundian 
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dilakukan secara acak
97

” 

 

7) Cindy 

Cindy sebagai Konsumen pembeli offline mengungkapkan 

bahwa beliau juga tertarik dengan bentuk promosi yang diterapkan 

oleh agen dea, baik terkait program ataupun terkait dengan hadiah 

yang disediakan, sebagaimana berikut: 

“Giveaway dan Reward yang diadakan sangat menarik 

perhatian, tentunya dengan iming-iming hadiah yang telah 

disediakan hal tersebut akan menarik perhatian banyak 

orang, karena selain di share dalam media sosial di dalam 

tokopun ada pengumumannya sehingga baik konsumen 

offline seperti saya dapat mengetahui berbagai informasi 

tersebut.”
98

  

 

Selanjutnya beliau menambahkan jika dalam mengikuti 

event tersebut harus memenuhi persyaratan yang telah ditentukan 

terlebih dahulu, sehingga menghasilkan hasil yang sesuai dan tanpa 

perdebatan: 

“Tentunya ada banyak syarat sehingga dapat mengikuti 

event tersebut, kalau giveaway ya seperti follow akun media 

sosial, repost flayer, komentar positif, tag teman dan 

sebagainya tapi jika Reward itu kan hadiah dari 

pembelanjaan jadi ya harus mencapai target minimal 

pembelanjaan dahulu baru bisa dapat barangnya, hal itu 

saya rasa sudah cukup adil karena selama ini yang berjalan 

sudah sesuai dengan syarat dan ketentuan yang telah 

diberlakukan dan setahu saya belum pernah ada yang 

complain permasalahan tersebut, jadi ya adil-adil saja sih
99

” 

 

Sedangkan fakta yang terjadi selama peneliti melakukan 

observasi atas hal tersebut memang benar adanya, karena pola yang 
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telah ditetapkan sudah sesuai dengan syarat dan ketentuan yang 

telah ditetapkan seperti dengan adanya syarat harus merupakan 

member, melakukan pembelanjaan minimal, menfollow seluruh 

akun media sosial, berkomentar positif dan sebagainya, sedangkan 

siklus yang diberlakukan yakni menggunakan siklus berkala 

sehingga tidak terjadi permasalahan yang disebabkan oleh 

distributor, seperti event hari-hari besar tertentu, event ulang tahun 

distributor, atau bahkan perusahaan dan sebagainya, hal tersebut 

sudah terpampang secara nyata dalam media social distributor 

@msglowdea25. 

Berdasarkan hasil wawancara serta observasi tersebut diatas 

dapat dijelaskan bahwa adanya program Reward dalam rantai 

penjualan sangat memikat hati dari pada konsumen, sehigga dapat 

mengubah pola dari konsumen tersebut untuk bisas loyal dalam 

melakukan pembelian di toko, terutama bagi konsumen yang 

menjual ulang produk tersebut ataupun seperti dengan system 

titipan dan sebagainya, sedangkan giveaway merupakan daya Tarik 

tersendiri terutama bagi para konsumen baru atau yang baru akan 

melakukan pembelian ulang. Dengan demikian keduan sama-sama 

mempengaruhi secara signifikan dari tingkat penjualan Ms Glow 

Dea Krejengan. 
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2. Peran Giveaway dan Reward Dalam Memperngaruhi Minat Beli 

Konsumen Pada Agen Ms Glow Dea Krejengan 

Dalam kegiatan promosi adanya program giveaway dan Reward 

berperan sangat penting untuk meningkatkan penjualan dan mempengaruhi 

minat beli para konsumen. Seperti usaha pada umumnya, setiap 

perusahaan berharap memiliki perusahaan yang selalu berkembang dan 

mendapatkan pembeli yang bisa menjadi pembeli setia bahkan mau 

bekerjasama dengan usaha yang dimiliki. Pada akun @Msglowdea25 juga 

sudah mengembangkan progam loyalitas.  

a. Diyanah Nurmaningtias  

Diyanah sebagai Distributor Ms Glow memberikan keterangan 

bahwasanya Giveaway dan Reward sangat mempengaruhi baik secara 

langsung atau secara tidak langsung dari system pembelian, sedangkan 

hal tersebut merupakan bagian dari strategi penjualan untuk 

meningkatkan omset, sebagaimana ungkapan yang disampaikan 

berikut:  

“Giveaway dan Reward merupakan salah satu bagian dari 

system promosi yang kita terapkan dalam toko ini, tentunya 

dengan tidak melupakan system yang lain, namun untuk waktu 

akhir-akhir ini karena dalam Ms Glow Pusat juga menerapkan 

hal tersebut, jadi kita adopsi dan sesuaikan dengan yang ada 

atau dengan keadaan kita, jadi tidak keseluruhan menjiplak apa 

yang suda diadakan oleh pusat”
100

 

 

Selanjutnya beliau menambahkan tentang peranan system 

Giveaway dan Reward yang mempunyai peranan penting dalam 
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keberlangsungan peningkatan omset dari toko tersebut sehingga besar 

seperti sekarang, sebagaimana yang diungkapkan berikut: 

“Alhamdulillah sudah punya reseller dengan pengambilan yang 

cukup banyak Mbak, jadi jika mereka membeli kepada saya 

dengan jumlah puluhan paket maka harga saya miringkan, 

karena mereka menjual kembali barang tersebut, kurang lebih 

ada 50 orang yang merupakan member dan reseller, untuk 

Reward pun tentunya sudah disediakan khusus bagi mereka. 

Dan secara tidak langsung hal tersebut lebih efektif apabila 

dibandingkan dengan jenis promosi yang lain dan 

perubahannya juga sangat signifikan
101

” 

 

Kemudian beliau juga menambahkan perihal efektifitas 

program Giveaway dan Reward yang berjalan secara efektif serta 

efisien perihal setelah berlangsungnya pengadaan program tersebut, 

dengan tidak adanya complain dari para konsumen yang mengikuti 

event tersebut, sebagaimana yang diungkapkan berikut: 

“Program Giveaway dan Reward  yang kita laksanakan sejauh 

ini Alhamdulillah diberikan kelancaran, sehingga tidak ada 

yang complain terkait pemenang dan sebagainya, karena kita 

menjalankannya pun juga sudah sesuai aturan yang kita 

tetapkan sebelumnya jadi tidak ada yang ditutup tutupi terhadap 

para konsumen atau yang mengikuti program tersebut, dan 

semua itu sangat menunjang terhadap keefektifan program yang 

kita selenggarakan”
102

 

 

Berdasarkan wawancara tersebut diatas dapat diketahui apabila, 

pertama memang terdapat pola sistem diskon yang sudah di tetapkan 

oleh perusahaan dalam sistem kerja resellernya dalam rantai kerja 

marketing yang diberlakukan. Kedua, agen yang memiliki toko dan 

reseller boleh memberikan pola sistem diskon sendiri dalam 

memasarkan produknya dan tentunya mendapatkan dukungan penuh 
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dari agen. Ketiga sistem diskon yang dilakukan oleh Ms Glow Dea 

adalah dengan pemberlakuan sistem diskon berkala serta tersebar 

dalam setiap momentum-momentum tertentu, baik diskon yang 

diberlakukan untuk tokonya sendiri ataupun diskon yang diberikan 

kepada reseller. 

b. Reseller dan Konsumen Ms Glow Dea 

1) Emilia Romadhona  

Emilia sebagai konsumen online mengungkapkan apabila 

system Giveaway dan Reward yang diselenggarakan oleh Ms Glow 

dea sering beliau ikuti, sebagaimana ungkapannya berikut: 

“Untuk Reward saya sudah sering dapat mbak, selain saya 

sering belanja dsini saya kadang belanja banyak juga, karena 

menerima pesenan juga, baik itu titipan atau dijual kembali, 

tapi dengan adanya giveaway saya lebih sering lagi belanja, 

selain karena lebih sering memperhatikan akun sosmednya 

disaat senggang, lokasinya juga tidak terlalu jauh dari rumah 

saya jadi ya lebih sering dari biasanya
103

” 

 

Selanjutnya beliau menambahkan tujuan dalam mengikuti 

evet tersebut, sebagai berikut 

“untuk tujuan pastinya sih tidak ada, ya hanya ikut 

meramaikan saja, toh saya juga bisa belanja disana, jadi ya 

memakai aji mumpung saja, karena kebetulan juga saya 

sudah memenuhi segala persyaratan yang telah disediakan. 

Jadi ya tertarik mengikuti saja mengikuti, untung kalau 

menang, tapi kalau tidakpun ya tidak ada masalah, karena 

memang hanya meramaikan saja”
104
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2) Ely  

Ely sebagai Konsumen pembeli online mengungkapkan 

bahwa system Giveaway dan Reward yang diadakan oleh dea 

memberikan daya tarik tersendiri untuk melakukan pembelian, 

sebagaimana ungkapan berikut: 

“Sebelum adanya giveaway dan Reward saya sudah sering 

belanja disini karena untuk pemakaian pribadi tapi tidak 

sebanyak sekarang, namun semenjak adanya program 

tersebut maka semakin bersemangat dan semakin memacu 

bagi saya pribadi untuk selalu mencapai target 

pembelanjaan karena disitu ada Reward yang disediakan, 

kalua giveaway itu sebagai bonus dan seru-seruan saja sih, 

kalua dapat alhamdulillah kalaupun tidak ya kita coba lagi 

di event selanjutnya
105

” 

 

Penjelasan ely tersebut memberikan pemahaman bahwa 

adanya giveaway dan Reward dari Ower Ms Glow Dea 

memberikan celah juga bagi para reseller untuk ikut memainkan 

peran diskon di pasar-nya sendiri. Sehingga hal tersebut 

berpengaruh kepada lebih banyaknya minat beli costumer. Ely 

kemudian juga menambahkan bahwa dengan adanya giveaway dan 

Reward, dapat meningkatkan jumlah pembeli produk Ms Glow. 

sebagaimana yang ungkapkan bahwa: 

“Memang ada perbedaan mbk, ketika adanya giveaway dan 

Reward, dalam penjualan Ms Glow, namun tidak namun 

tidak selamanya diskon itu ramai, karena memang 

pemberian diskon yang serentak itu banyak juga yang 

memberikan giveaway dan Reward,  di produk lainnya”
106
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Selanjutnya beliau menambahkan terkait adanya pengaruh 

daya tarik dari event giveaway dan Reward sebagaimana berikut: 

“Kalau terkait pengaruh daya tarik dari giveaway dan 

Reward tentu ada mbk, dengan adanya giveaway dan 

Reward banyak awalnya hanya konsultasi tapi tidak bisa 

beli akhirnya bisa beli, dan hal itu tentu menjadi hal yang 

ditunggu-tunggu oleh para customer.”
107

 

 

Dengan demikian, dari wawancara dengan ely dapat 

dipahami bahwa sistem giveaway dan Reward tersebut tentunya 

berkaitan erat dengan keberhasilan dalam menarik pembeli. Akan 

tetapi perlu strategi yang tepat dalam pemberian, baik giveaway 

dan Reward berskala momentum ataupun giveaway dan Reward 

yang di dasarkan kepada keperluan strategis. 

3) Anisa 

Anisa sebagai Konsumen pembeli online mengungkapkan 

kesertaan dirinya dalam mengikuti mengikuti evet yang 

diselenggarakan oleh Ms Glow Dea sebagai beirkut: 

“kalau saya pribadi cukup sering mengikuti program 

tersebut, selain sudah mencukupi syarat dan ketentuan dan 

ditetapkan saya juga biasa belanja bulanan buat kebutuhan 

ditempat saya, jadi bisa skalian sambil jalan dan dapat 

dikatakan hampir semua event yang diadakan saya pernah 

mengikutinya”
108

 

 

Selanjutnya Anisa menyampaikan tujuannya mengikuti 

berbagai event yang diadakan oleh dea: 

“tujuannya sih sebagai senang-senang saja, sambil 

menjalankan yang sudah semestinya, jadi tidak ada tujuan 

khusus untuk menang, jadi apabila benar-benar menang ya 
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Alhamdulillah sedangkan kalau tidakpun ya tidak apa-apa, 

karena hal tersebut merupakan bonus dari pembelian yang 

kita lakukan”
109

 

 

Masih dengan Anisa yang menyampaikan ketertaikannnya 

mengikuti berbagai event yang diadakan oleh dan kemudian 

melakukan pembelian produk yang tersedia: 

“Giveaway berperan sangat besar dalam mempengaruhi 

minat untuk memberli produk tersebut karena itu 

merupakan magnet tersendiri bagi kita para seleller 

begitupula dengan Reward saya rasa sangat menguntungkan 

sekali karena kita bisa mendapatkan dua hingga tiga barang 

secara bersamaan, oleh karena itu kita diharuskan selalu 

mencapai target pembelian agar dapat memperoleh Reward 

dari penjual
110

” 

 

Dari penjelasan Anisa dapat diketahui bahwa secara tidak 

langsung dengan pemberlakukan sistem giveaway dan Reward 

dapat memberikan implikasi dua sisi dalam hal kemitraan. Selain 

itu, pemberlakukan sistem giveaway dan Reward menjadi satu 

point yang di harapkan oleh para costumer yang sudah merasakan 

manfaat dari produk Ms Glow. 

4) Yustika Alawiyah 

 Yustika yang merupakan member offline di Ms Glow Dea 

mengungkapkan apabila beliau sangat tertarik dengan adanya 

program yang diadakan oleh Ms Glow Dea dan sangat 

mempengaruhi secara signifikan terhadap minat pembelian yang 

telah banyak dia lakukan selama ini, sebagaimana berikut 

“meskipun yang bagian dari member, tapi saya lebih 
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banyak melakukan pembelanjaan disaat adanya program-

program tertentu, itupun jika tidak ada kebutuhan 

mendesak, makanya setelah mengikuti suatu program 

biasanya saya nabung dahulu atau mempersiapkan untuk 

bahan belanja di program selanjutnya, sebab selisih yang 

ditawarkan apabila dijumlahkan dengan benar akan sangat 

terasa perbedaannya, maka dari hal tersebut saya lebih 

banyak melakukan transaksi dalam setiap program yang 

diadakan 
111

” 

 

Kemudia beliau menambahkan perihal tujuan khusus dalam 

mengikuti setiap program yang diadakan oleh Ms Glow Dea, 

sebagaimana berikut: 

“tentu saya sudah punya maksud dan tujuan tersendiri 

dalam mengikuti setiap rangkaian program yang diadakan, 

yakni pertama sebagai pemenuh belanja sebagaimana 

biasanya sebab saya juga merupakan konsumen yang 

memakai produk tersebut dan kedua sebagai salah satu 

bentuk turut serta memeriahkan program yang diadakan, 

hasilnya lumayan apabila benar kita dapat memenangkan 

hal tersebut
112

” 

 

Selanjutnya beliau menambahkan perihal peranan setiap 

program yang diadakan oleh Ms Glow Dea dalam hal ini adalah 

program Reward dan Giveaway, sebagaimana berikut: 

“tentu saja program tersebut memberikan daya Tarik 

tersendiri, apalagi bagi saya yang belanjanya lebih banyak 

musiman atau menunggu program-program tertentu, sebab 

hal tersebut bagaikan iseng-iseng berhadian, kita belanja 

sesuai dengan kebutuhan kita namun kalau mendapatkan 

hadian akan menjadi bonus yang tidak dapat 

disepelekan
113

” 
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5) Linda 

Linda sebagai Konsumen pembeli offline mengungkapkan 

bahwa dirinya seringkali mengikuti berbagai program Giveaway 

dan Reward yang diselenggarakan oleh Ms Glow Dea: 

“kalau bagi saya sendiri sih kurang begitu sering mengikuti 

program Giveaway dan Reward tersebut karena saya sendiri 

lebih fokus terhadap yang lain, jadi kalau senggang dan bisa 

ikut ya saya ikut, tapi kalaupun tidak ya saya tidak 

memaksakan, tapi secara persyaratan saya sudah memenuhi 

syarat untuk ikut, makanya kedua program tersebut bagi 

saya hanya sebagai hiburan semata”
114

 

 

Selanjutnya linda menambahkan tujuannya selalu mengikuti 

program Giveaway dan Reward yang diadakan 

“tujuan detailnya sih tidak ada, karena hal itu hanya sebagai 

pelengkap saja, kalau lagi ingin ikut dan meramaikan ya 

ikut tapi kalau tidak ya tidak, jadi tidak ada hal kusus untuk 

menyiapkan diri dalam mengikuti program tersebut
115

” 

 

Selanjutnya linda menyatakan bahwa Giveaway dan 

Reward mempunyai peranan tersendiri dalam menarik minat 

konsumen melakukan pembelian atas produk yang dijual di Ms 

Glow Dea: 

“Adanya system Giveaway dan Reward sangat 

mempengaruhi untuk minat beli bagi kami para konsumen 

karena hal tersebut merupakan daya tarik tersendiri 

alhamduillah karena saya sering memperhatikan akun sosial 

media maka jika ada event atau program menarik maka saya 

dapat datang langsung ke lokasi
116

” 

 

Dengan demikian, penjelasan linda memberikan 

pemahaman bahwa secara garis besar sistem Giveaway dan Reward 
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memberikan daya jual yang banyak, namun hal tersebut juga 

berjalan dengan skala musiman sehingga meskipun tidak Nampak 

secara langsung dalam keadaan setiap hari, tetapi dampak efek dari 

program tersebut begitu terasa dalam system penjualan yang 

dilakukan. 

6) Dessy Anggraini 

Dessy yang merupakan Konsumen sekaligus sebagai reseller 

mengungkapkan keikut sertaannya dalam berbagai program yang 

diadakan dan ditawarkan oleh pihak dari Ms Glow pusat dengan 

melalui agen distributor Ms Glow Dea: 

“mungkin saya merupakan salah satu bagian dari reseller 

yang sering mengikuti berbagai program yang diadakan, 

selain karena kebutuhan untuk dijual Kembali tentunya 

faktor program Reward dan Giveaway juga sangat 

mempengaruhi keikut sertaan saya untuk dapat selalu 

berpartisipasi dalam setiap program yang diadakan”
117

.  

 

Kemudian beliau menambahkan tentang tujuan yang 

dimiliki dalam setiap partisipasinya untuk mengikuti setiap 

rangkaian program yang diadakan, sebagaimana berikut: 

“tujuan utama saya mengikuti program tersebut tentunya 

untuk dapat memenangkan hadiah yang telah disiapkan 

bagi para pemenang, tapi apabila belum tersampaikan atau 

belum menang, berarti dalam program tersebut belum ada 

rezeki yang kita miliki, karna yang turut serta berpartisipasi 

dalam program tersebut pun banyak sekali jadi ya dibuat 

senang-senang saja, tapi dengan tujuan utama tetap 

menang
118

” 

 

Selanjutnya beliau menambahkan tentang daya Tarik yang 
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dimiliki oleh program yang diadakan untuk melakukan transaksi 

secara langsung di Ms Glow Dea, sebagaimana berikut: 

“bagi saya adanya program Reward dan Giveaway sangat 

signifikan dalam memberikan pengaruh terhadap para 

pelanggan untuk dapat melakukan transaksi pembelian, 

sebab dengan adanya program yang ditawarkan tersebut 

seolah-olah kita akan memperoleh dua barang dengan satu 

pembayaran saja, dan itu secara tidak langsung 

mempengaruhi pola fikir kita yang kemudian berujung 

dengan transaksi
119

” 

 

7) Cindy  

Cindy sebagai Konsumen pembeli offline mengungkapkan 

keseringannya mengikuti program Giveaway dan Reward yang 

diselenggarakan oleh pihak Ms Glow Dea: 

“bisa dibilang saya lumayan sering mengikutinya, selain 

karena tanpa pungutan biaya ya saya merasa saya akan 

dapat, atau kenapa tidak mencoba selagi bisa, toh kita tidak 

mengeluarkan uang sepeserpun, tapi kalau yang 

berhubungan dengan Reward itu beda konsep karena harus 

ada minimal belanja baru bisa dapat hadiah, tapi kalau 

giveaway kan persyaratan yang tertera tidak ada timbul 

biaya, jadi ya saya ikuti saja, jadi secara garis besar saya 

akan mengikuti program tersebut selagi bisa dan saya kira 

mampu, kalau tidak ya saya tidak pernah memaksakan 

diri”
120

 

 

Selanjutnya cindy menambahkan tentang tujuannya dalam 

mengikuti setiap program Giveaway dan Reward yang diadakan 

oleh Ms Glow Dea: 

“sebenarnya sih tidak ada tujuan khusus dalam mengikuti 

kegiatan tersebut, tapi kalau menang siapa yang tidak mau? 

Ya makanya selagi bisa saya ikut saja, kalaupun belum 

dapat ya bisa dicoba kembali di event yang akan datang, 

jadi tidak pernah dibuat sebagai tujuan utama, sebab yang 
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bersifat undian hanya sebagai kesenangan semata”
121

 

 

Beliau juga menyampaikan bahwa dengan adanya program 

Giveaway dan Reward memberikan daya tarik tersendiri untuk 

membeli produk yang tersedia: 

“Adanya program Giveaway dan Reward sangat menarik 

pehatian terutama bagi kita-kita yang seringkali menjual 

ulang produk tersebut, jadi bisa untung dua kali lipat karena 

mendapat barang dari Reward sebab telah mencapai target 

pembelian dan barang tersebut bisa kita jual juga, atau 

bahkan mendapatkan barang gratis dari giveaway.
122

” 

 

Berdasarkan dari hasil wawancara serta observasi yang telah 

diuraikan tersebut dapat diketahui bahwa Giveaway dan Reward mempunyai 

peranan yang sangat penting dalam mempengaruhi tingkat minat pembelian 

para konsumen Pada Agen Ms Glow Dea Krejengan untuk melakukan 

pembelian dari produk tersebut: 

C. Pembahasan Temuan 

Berdasarkan hasil dari observasi dan wawancara yang telah 

dilaksanakan, maka perlu adanya Analisa pembahasan sebagai bahan uraian 

secara mendalam atas penelitian sehingga dapat mencapai jawaban dari fokus 

permasalahan yang telah tertulis diawal dengan sebaik mungkin, sebagaimana 

berikut: 

1. Sistem Giveaway dan Reward Dalam Penjualan oleh Agen Ms Glow 

Dea Krejengan 

Agen Ms Glow Dea Krejengan menerapkan bisnisnya dengan dua 

bentuk media penjualan, yakni konvensional (secara offline) dan Modern 
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(system online) dengan rantaian system yang ditata dan dikelola 

sedemikian rapi, perihal tersebut dibuktikan dengan terdapat banyaknya 

rencana dalam perencanaan penjualan sebagai bahan promosi produk, 

teknik dan cara memasarkan, hingga dalam tahapan pengembangan usaha 

melalui rekrukmen seller dan sebagainya. 

Menurut dessler Reward adalah setiap bentuk imbalan yang di 

berikan kepada karyawan dan timbul dari pekerjaannya. Terdapat dua 

aspek yang berkaitan secara langsung dengan kompensasi atau Reward: 

pertama, pembayaran keuangan secara langsung yang berbentuk upah, 

gaji, insentif, komisi, dan bonus: kedua, pembayaran tidak langsung dalam 

bentuk tunjangan keuangan, seperti asuransi dan uang liburan yang di 

bayarkan perusahaan. Reward dapat meningkatkan prestasi kerja dan 

memotivasi kerja, karena itu perhatian organisasi atau perusaan terhadap 

pengaturan Reward secara rasional dan adil sangat di perlukan
123

. 

Sedangkan melansir dari Google Primer, 75% peserta yang mengikuti 

Giveaway akan berpotensi menjadi konsumen pada kemudian hari. 

Dengan ini giveaway tidak hanya sekedar cara atau trik untuk 

meningkatkan engagement tetapi juga sebagai strategi marketing yang 

sudah di buktikan kualitas konversinya oleh banyak perusahaan besar dan 

masih terus berlangsung hingga saat ini.
124
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Teori tersebut selaras dengan fakta yang ditemui oleh peneliti di 

lapangan bahwa rantaian system penjualan yang dilakukan oleh dea 

krenjengan dilaksanakan dengan berbagai bentuk dan berbagai cara, yakni 

berbentuk penjualan langsung serta penjualan tidak langsung. Penjualan 

langsung yakni dengan ketersediaan outlite berbentuk toko official Ms 

Glow Dea yang berada di desa Krejengan, kecamatan Krejengan, 

Kabupaten Probolinggo. Sedangkan bentuk dari penjualan tidak langsung 

ialah dilakukan dengan system penjualan online ataupun jarak jauh dengan 

bantuan internet yang sedang diganrungi oleh kaula muda dengan official 

media shop seperti akun official media ig, @msglowdea25 official tiktok 

@deadiyanah dan toko online shopee @deafilda. 

Sebagai penjual online shop Ms Glow Dea juga dituntut untuk 

kreatif dalam mempromosikan produk yang dipasarkan. Untuk menarik 

minat konsumen penjual perlu merapikan feed Instagram, iklan berbayar 

di fitur Instagram, endorsment kepada selebgram dan satu lagi yang 

mudah dan sering menjadi sorotan warga Instagram yaitu giveaway dan 

Reward. Banyak dari penjual online shop memilih giveaway dan Reward 

untuk menaikkan followers dan orderan di akun Instagram online shop-

nya, karena cara ini memang cukup efektif. 

Manajemen Rantai Pasok mempunyai peranan penting dan 

signifikan dalam meningkatkan kualitas pelayanan perusahaan kepada 

pelanggan. Manajemen Rantai Pasok melibatkan banyak pihak di 

dalamnya, baik secara langsung maupun tak langsung dalam usaha untuk 
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memenuhi permintaan konsumen. Rantai pasok tidak hanya melibatkan 

manufaktur dan suplier, tetapi juga melibatkan banyak pihak, seperti 

konsumen, retailer, wholesaler, produsen maupun transporter produk dan 

sebagainya sehingga keberlangsungannya dapat terus eksis serta berputar 

untuk jangka waktu yang panjang.
125

 

Teori tersebut sesuai dengan fakta yang peneliti jumpai saat berada 

dilapangan bahwa untuk dapat berpartisipasi dalam program giveaway ada 

beberapa hal yang harus dilakukan, misalnya syarat dari giveaway seperti 

dengan cara me-repost, like dan coment pada postingan giveaway, untuk 

meramaikan peserta di kolom komentar biasanya diperintahkan untuk 

menandai beberapa teman serta memberikan komentar dengan kata yang 

baik. Dengan begitu akan banyak pengguna Instagram yang tahu program 

giveaway ini. Dalam praktik giveaway ini terdapat dua pihak yang terlibat. 

Pihak yang pertama yaitu penyelenggara dan yang kedua yaitu peserta. 

Penyelenggara sebagai pihak yang menentukan syarat dan ketentuan yang 

berlaku seperti: akun peserta tidak diprivasi atau dikunci, bukan akan 

khusus giveaway dan ketentuan seperti re-post foto produk, memberikan 

komentar dan lainnya dalam giveaway. Peserta sebagai pihak pelaksana 

untuk melakukan suatu pekerjaan sesuai syarat dan ketentuan yang sudah 

dibuat oleh penyelenggara. semakin tinggi engagement pada suatu 

postingan akan mendukung atau memungkinkan untuk menjangkau lebih 

banyak orang. Secara sederhana, postingan yang mendapat like dan 
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komentar yang banyak akan berpotensi untuk di lihat oleh banyak orang, 

sebab hal dengan hal yang trending cenderung membuat orang lain 

penasaran dan juga melakukan hal yang sama dan begitu seterusnya.
126

 

Sedangkan dalam mekanisme Reward harus terlebih dahulu 

memenuhi atau mencapai target minimal yang telah ditetepkan dalam 

sebuah pembelanjaan sehingga mendapatkan Reward yang telah 

ditetapkan sebelumnya, kemudian hal tersebut juga melibatkan 

penyelenggara dan konsumen secara langsung. Sebab Reward merupakan 

salah satu cara obyektif dalam menyajikan dan menggambarkan nilai 

positif apabila seseorang telah melakukan seuah tindakan, perilaku dengan 

diberi imbalan utama yang di perlukan ataupun tidak untuk kelangsungan 

hidup manusia yang biasanya berupa uang dan imbalan tambahan atau 

yang sejenis sehingga dapat di gunakan untuk meningkatkan taraf 

hidupnya.
127

 

Berdasarkan fokus permasalahan perihal bagaimana Sistem 

Giveaway dan Reward dalam Rantai Penjualan oleh Agen Ms Glow Dea 

Krejengan dan dengan adanya uraian tesebut diatas, dapat diketahui bahwa 

adanya program tersebut sudah sesuai dengan teori-teori yang ada serta 

selaras dengan fakta yang ada dilapangan. Oleh sebab itu dengan 

diadakannya program Giveaway dan Reward merupakan Sistem yang 

penting dalam Rantai Penjualan oleh Agen Ms Glow Dea Krejengan. 
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2. Peran Giveaway dan Reward Dalam Memperngaruhi Minat Beli 

Konsumen Pada Agen Ms Glow Dea Krejengan 

Adanya giveaway dan Reward sangat mempengaruhi tingkat 

penjualan dengan minat pembelian yang sangat signifikan sehingga 

perputaran produk lebih banyak dan perputaran uangpun lebih cepat, 

sehingga baik produsen, agen distributor dan konsumen sama-sama 

diuntungkan karena saling memberikan kemanfaatan antara satu dengan 

lainnya. 

Reward yang diberikan kepada karyawan akan memberikan 

pengaruh yang signifikan terhadap kinerja. Dengan kata lain, Reward yang 

diberikan kepada karyawan akan memotivasi karyawan untuk 

meningkatkan kinerja karyawan. Dapat disimpulkan bahwa, Reward 

adalah feedback positif yang diberikan oleh perusahaan atas pencapaian 

yang telah dilakukan oleh karyawan.128 

Berdasarkan hasil temuan yang peneliti dapatkan yakni Secara 

keseluruhan dapat disimpulkan dari berbagai pernyataan para konsumen 

perihal adanya system promosi penjualan yang telah dilakukan oleh Ms 

Glow Dea krenjengan, apabila penerapan system tersebut secara tidak 

langsung dapat menarik minat dan memikat para konsumen, bahkan tak 

ayal apabila hal tersebut merupakan hal yang selalu dinanti nantikan oleh 

para pembeli, serta dapat memikat bagi para pembeli baru. Perihal tersebut 

sudah sesuai dengan rencana tujuan diadakannya serta diterapkannya 
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system tersebut yakni dapat meningkatkan minat beli produk bagi para 

konsumen untuk melakukan transaksi pembelian terhadap produk yang 

ditawarkan. 

Adanya giveaway dan Reward sangat mempengaruhi tingkat 

penjualan dengan minat pembelian yang sangat signifikan sehingga 

perputaran produk lebih banyak dan perputaran uangpun lebih cepat, 

sehingga baik produsen, agen distributor dan konsumen sama-sama 

diuntungkan karena saling memberikan kemanfaatan antara satu dengan 

lainnya. 

Menurut fakta yang terjadi di lapangan tersebut sesuai dengan teori 

yang mengatakan bahwa promosi penjualan adalah komunikasi pemasaran 

yang dilakukan untuk menyebarkan informasi, mempengaruhi dan 

membujuk konsumen.
129

 

Berdasarkan fokus permasalahan tentang bagaimana Peran 

Giveaway dan Reward Dalam Memperngaruhi Minat Beli Konsumen Pada 

Agen Ms Glow Dea Krejengan sesuai dengan teori yang telah di uraikan 

sebelumnya. Oleh sebab itu diberlakukannya Sistem Giveaway dan 

Reward Dalam Rantai Penjualan oleh Agen Ms Glow Dea Krejengan akan 

meningkatkan minat beli para konsumen serta mempengaruhi terhadap 

minat beli konsumen dengan signifikan sebagai bentuk keberhasilan 

peranan program dari Giveaway dan Reward. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa  

1. System Giveaway dan Reward dalam penjualan Agen Ms Glow Dea 

Krejengan sangat mempengaruhi tingkat penjualan dikarenakan minat beli 

dari konsumen, sebab hal tersebut merupakan salah satu bagian dari 

promosi. 

2. Giveaway dan Reward Memperngaruhi Minat Beli Konsumen Pada Agen 

Ms Glow Dea Krejengan sebab Pada dasarnya tujuan pemberian Giveaway 

dan Reward adalah supaya agar para konsumen merasa sangat 

diuntungkan dari hasil pembelian. 

B. Saran 

Adapun beberapa saran yang dapat diajukan dalam skripsi ini berdasarkan 

hasil penelitian dan pengamatan, peneliti menyarankan kepada beberapa pihak 

ialah:  

1. Bagi pihak yang mengadakan Giveaway hendaknya membuat syarat dan 

menentukan pemenang giveaway harus jelas dan terbuka kepada 

pesertanya serta harus adil dalam menentukan pememang.  

2. Bagi pihak yang mengadakan Reward hendaknya menurunkan standart 

target belanjanya sehingga akan lebih mudah dicapai oleh orang banyak, 

dan tentunya akan lebih menambah omset penjualan dalam agen 

distributor tersebut. 
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INSTRUMEN PENELITIAN 

 

A. Pedoman Wawancara 

1. Bagaimana Sistem Giveaway dan Reward dalam Rantai Penjualan oleh 

Agen Ms Glow Dea Krejengan? 

a. Distributor 

1) Bagaimana alur perencanaan giveaway dan Reward dalam Rantai 

Penjualan yang anda selenggarakan? 

2) Bagaimana alur pelaksanaan giveaway dan Reward dalam Rantai 

Penjualan yang anda selenggarakan? 

3) Apa saja persyaratan dan ketentuan dalam giveaway dan Reward 

Rantai Penjualan yang anda selenggarakan? 

4) Apakah ada ketentuan khusus untuk mengikuti praktik giveaway 

dan reward yang anda berikan? 

b. Konsumen 

1) Kenapa anda mengikuti program giveaway dan reward? 

2) Apakah anda tahu persyaratan untuk mengikuti giveaway dan 

reward? 

3) Apakah cukup adil, penentuan pemenang yang dilakukan dalam 

program giveaway dan reward? 

2.  Bagaimana Peran Giveaway dan Reward Dalam Mempengaruhi Minat 

Beli Konsumen Pada Agen Ms Glow Dea Krejengan? 

a. Distributor 

1) Apakah giveaway dan Reward termasuk dalam strategi promosi 

online shop anda? 

2) Apakah ada perubahan pada online shop setelah menyelenggarakan 

Rantai Penjualan praktik giveaway dan Reward? 

3) Apakah ada komplain terkait kegiatan giveaway dan Reward yang 

anda berikan, dalam hal ketidakpuasan pembeli? 

4) Apakah sudah efektive giveaway dan Reward yang anda berikan 

dan jalankan selama ini? 

  



 

 

b. Konsumen 

1) Seberapa sering anda mengikuti kegiatan giveaway dan Reward? 

2) Apa tujuan anda mengikuti kegiatan giveaway dan Reward? 

3) Apakah giveaway dan Reward menjadi daya tarik bagi anda dalam 

membeli produk? 

B. Pedoman Observasi 

1. Bagaimana Sistem Giveaway dan Reward dalam Rantai Penjualan oleh 

Agen Ms Glow Dea Krejengan? 

a. Pola Pemberian giveaway dan Reward yang dilakukan di media sosial 

b. Siklus pemberian giveaway dan Reward di media sosial 

2. Bagaimana Peran Giveaway dan Reward Dalam Mempengaruhi Minat 

Beli Konsumen Pada Agen Ms Glow Dea Krejengan? 

a. Komentar dan tanggapan dari pembeli di kolom komentar 

b. Ulasan pembeli dalam hal kepuasan mengikuti kegiatan giveaway dan 

Reward 
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