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Artinya : “Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu memakan harta 

sesamamu dengan cara batil (tidak benar), kecuali berupa perniagaan atas 

dasar suka sama suka di antara kamu. Janganlah  kamu membunuh 

dirimu. Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu.
1
(Qs. 

Annisa Ayat 29) 
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ABSTRAK 

 

Rana Mukhammad Shalahuddin Aslam Khan, 2024: Strategi Pemasaran Melalui 

Media Sosial pada Pedagang di Pasar Ambulu Kabupaten Jember 

 

Kata kunci: Strategi Pemasaran, Pedagang Pasar 

 

Media sosial kini tidak hanya digunakan sebagai media berinteraksi dan 

bersosialisasi saja, namun juga bisa sebagai wadah yang efektif untuk melakukan 

kegiatan pemasaran atau promosi sebuah produk secara online. Penggabungan social 

media dengan pemasaran adalah untuk mendukung kinerja pemasaran seiring 

perkembangan teknologi dan informasi. Dengan adanya media sosial bisa 

memudahkan dalam menginformasikan barang dagangan di beberapa toko salah 

satunya yang ada di pasar Ambulu. Dalam menggunakan media sosial, ada banyak 

peningkatan dalam bisnisnya seperti banyak pedagang dari luar Ambulu bahkan di 

luar kabupaten Jember yang sering berbelanja dengan media sosial. 

Fokus masalah dalam penelitian ini yaitu (1) Bagaimana Strategi Pemasaran 

Melalui Media Sosial pada Pedagang di Pasar Ambulu Kabupaten Jember (2) 

Bagaimana Dampak Strategi Pemasaran Melalui Media Sosial pada Pedagang di 

Pasar Ambulu Kabupaten Jember? 

Tujuan penelitian ini untuk mengetahui (1) Untuk Mengetahui Strategi 

Pemasaran Melalui Media Sosial pada Pedagang di Pasar Ambulu Kabupaten Jember.  

(2) Untuk Mengetahui Dampak Strategi Pemasaran Melalui Media Sosial pada 

Pedagang Di Pasar Ambulu Kabupaten Jember.  

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan jenis penelitian 

deskriptif. Lokasi penelitian di Pasar Ambulu. Subjek penelitian menggunakan teknik 

purposive. Teknik pengumpulan data menggunakan observasi, wawancara dan 

dokumentasi. Keabsahan data menggunakan triangulasi sumber.  

 Hasil penelitian ini adalah: (1) Ada 7 komponen dari Strategi pemasaran yang 

digunakan oleh Para Pedagang di Pasar Ambulu yaitu  Produk (Product), Harga 

(Price), Tempat (Place), Promosi (Promotion), Orang (People), Proses (Process), 

Bentuk Fisik (Physical Evidence). Dari ketujuh komponen ini para pedagang lebih 

efektif menggunakan strategi Promosi karena bisa menjangkau konsumen lebih luas. 

(2) Dampak dari Strategi Pemasaran menggunakan Media Sosial yakni para pedagang 

dapat banyak menarik konsumen baik dalam maupun luar kota.   
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Konteks Penelitian 

 Seiring dengan perkembangan zaman yang modern saat ini, perkembangan 

teknologi informasi yang semakin pesat mulai digunakan tidak hanya untuk tukar 

informasi, berita, dan semacamnya, namun saat ini teknologi informasi juga 

sudah mulai dimanfaatkan sebagai sarana pemasaran guna memajukan dunia 

bisnis. Media sosial kini tidak hanya digunakan sebagai media berinteraksi dan 

bersosialisasi saja, namun juga bisa sebagai wadah yang efektif untuk melakukan 

kegiatan pemasaran atau promosi sebuah produk secara online.
1
 

    Tabel 1.1 

 Jumlah Pengguna Aktif Media Sosial Di Indonesia 

Tahun Pengguna Jumlah pengguna 

Jan-2014 62 juta 

Jan-2015 72 juta 

Jan-2016 79 juta 

Jan-2017 106 juta 

Jan-2018 130 juta 

Jan-2019 150 juta 

Jan-2020 160 juta 

Jan-2021 170 juta 

Jan-2022 191 juta 

Jan-2023 167 juta 

 Sumber: We Are Social 

                                                             
 1 Lukitasari, Lia Nirawati “Analisis Strategi Pemasaran Melalui Media Sosial Instagram 

Dalam Meningkatkan Penjualan Pada Online Shop Queenstreet”. Jurnal Disrupsi Bisnis, Vol. 4, No. 3, 

Mei 2021 (190-200) 
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Penggunaan media sosial di Indonesia mengalami perkembangan 

pesat. Melnsir Laporan We Are Social menunjukkan, jumlah pengguna aktif 

media sosial di Indonesia sebanyak 167 juta orang pada Januari 2023. Jumlah 

tersebut setara dengan 60,4% dari populasi di dalam negeri. Jumlah pengguna 

aktif media sosial pada Januari 2023 mengalami penurunan 12,57% 

dibandingkan pada tahun sebelumnya yang sebanyak 191 juta jiwa. 

Penurunan itu pun menjadi yang pertama kali terjadi dalam satu dekade 

terakhir. Adapun, waktu yang dihabiskan bermain media sosial di Indonesia 

mencapai 3 jam 18 menit setiap harinya. Durasi tersebut menjadi yang 

tertinggi kesepuluh di dunia
2
. Hal ini menunjukkan bahwa teknologi internet 

berperan penting dalam kemajuan dan kemajuan dunia bisnis dalam 

persaingan. perusahaan yang memanfaatkan internet untuk mempromosikan 

produk mereka sering disebut sebagai perusahaan sosial, atau sering disebut 

sebagai toko sosial. Bisnis sosial sampai saat ini bukanlah sebuah pola yang 

tampak begitu saja karena keunggulan internet, bisnis sosial telah menjadi 

pasar yang solid dan memiliki potensi yang tinggi yang akan bertahan cukup 

lama. Bahkan lingkungan atau perusahaan sosial kecil harus memiliki ide 

periklanan yang berkembang penuh dan dapat menjangkau banyak pembeli 

dengan asumsi mereka perlu berkembang, terutama dengan ukuran persaingan 

di dunia bisnis sosial. sendiri dalam memperluas transaksi dengan memajukan 

                                                             
 2 DataIndonesia.id, https://dataindonesia.id/internet/detail/pengguna-media-sosial-di-

indonesia-sebanyak-167-juta-pada-2023. 
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produknya melalui media berbasis internet dengan membuat rekaman pendek 

yang menarik konsumen internet agar terlihat seperti upaya untuk menarik 

pembeli. 

Strategi Pemasaran pada dasarnya adalah suatu rencana yang 

menyeluruh serta terpadu dan menyatu dibidang pemasaran barang dan jasa. 

Dengan perkataan lainnya strategi pemasaran itu adalah serangkaian tujuan 

dan sasaran kebijakan, serta aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha 

pemasaran barang dan jasa. Strategi pemasaran adalah wujud  rencana yang 

terarah dibidang pemasaran, untuk memproleh suatu hasil yang optimal. Salah 

satu dari strategi pemasaran yang sering dilakukan oleh suatu perusahaan 

adalah dengan cara melakukan penyebaran pemasaran itu sendiri,atau lebih 

sering dikenal dengan istilah bauran pemasaran. Bauran pemasaran itu sendiri 

didefinisikan sebagai suatu strategi yang dilakukan oleh suatu perusahaan 

yang dapat meliputi menentukan master plan dan mengetahui serta 

menghasilkan pelayanan (penyajian) produk yang memuaskan pada suatu 

segmen pasar tertentu yang mana segmen pasar tersebut telah dijadikan 

sasaran pasar untuk produk yang telah diluncurkan untuk menarik konsumen 

sehingga terjadi pembelian.
3
 

Dalam bisnis juga media sosial adalah salah satu saluran yang 

mendukung komunikasi dalam memasarkan barang dagangan secara cepat 

                                                             
 3 Dewi Untari, Dewi Endah Fajariana “Strategi Pemasaran Melalui Media Sosial Instagram 

(Studi Deskriptif Pada Akun @Subur_Batik)”. Jurnal Sekertari dan Manajemen. WIDYA CIPTA, 

Volume 2, No. 2, September 2018. 
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dan menguntungkan dibandingkan dengan menjual langsung ke pasar. 

Penggabungan social media dengan pemasaran adalah untuk mendukung 

kinerja pemasaran seiring perkembangan teknologi dan informasi. Media 

sosial marketing adalah sebagai sebuah proses yang memberdayakan individu 

dan perusahaan untuk mempromosikan website mereka, produk atau layanan 

online dan melalui saluran sosial untuk berkomunikasi dengan sebuah 

komunitas yang jauh lebih besar yang tidak mungkin tersedia melalui saluran 

periklanan tradisional. Selain itu, media sosial marketing adalah teknik atau 

taktik marketing yang menggunakan media sosial sebagai sarana untuk 

mempromosikan suatu produk (link halaman website bisnis online) atau suatu 

jasa, atau produk lainnya secara lebih spesifik. Social media marketing lebih 

kepada pembangunan dan pemanfaatan area media sosial sebagai sarana atau 

tempat untuk membangun target pasar dari bisnis online. Dalam 

pembangunan social media marketing perlu diingat bahwa pebisnis harus 

membangun kelompok atau target pasar dengan sikap saling menghormati dan 

selalu berkomunikasi dengan target pasar.
4
 

Ada beberapa media sosial marketing yang populer dikalangan 

masyarakat, seperti Facebook, Twitter, Pinterest, Reddit, Youtube, Myspace, 

Digg, Google Plus, Linkedin, Instagram dan masih banyak lainnya. Di setiap 

sosial media yang digunakan memiliki tata cara pemakaian yang berbeda-

                                                             
 4 Dewi Untari, Dewi Endah Fajariana “Strategi Pemasaran Melalui Media Sosial Instagram 

(Studi Deskriptif Pada Akun @Subur_Batik)”. Jurnal Sekertari dan Manajemen. WIDYA CIPTA, 

Volume 2, No. 2, September 2018. 



5 

 

 

beda, seperti Instagram misalnya yang hanya dapat membagikan foto dan 

video yang dapat di isi dengan link, keterangan, tag dan hastag. Lain halnya 

dengan Facebook yang memiliki beragam fitur yang dapat dimanfaatkan, 

seperti pembuatan Fanpage, Group, Status Video, Status Link, Status Foto dan 

lainnya.Teknik social media marketing harus dilakukan oleh para pemilik 

website dan bisnis online, dikarenakan teknik social media marketing lebih 

mudah, murah dan efisien. Cara kerja social media marketing adalah dengan 

membangun area pasar dan link website bisnis online yang dibagikan ke 

berbagai media sosial. Link yang telah dibagikan mampu memberikan 

dampak untuk menjaring banyak pengunjung baru yang tertarik dan mungkin 

saja akan menjadi pengunjung tetap dari website bisnis online tersebut 

Memanfaatkan berbagai jenis media sosial yang mampu membantu 

penyebaran promosi produk menjadi lebih efektif dan luas serta merekrut 

pegawai bantuan yang berasal dari kerabat terdekat yang mampu dan mengerti 

mengenai pengolahan system promosi dan komunikasi konsumen. 

Memaksimalkan pengetahuan mengenai keberagaman berdasarkan kategori 

produknya guna menarik konsumen menggunakan produknya ketika 

mendapat informasi promosi. Serta memanfaatkan SDM produksi yang efektif 

guna tetap menghasilkan produk yang baik dan dapat dijangkau oleh 
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masyarakat luas. Serta menggunakan desain promosi yang menarik konsumen 

dan memperluas jangkauan konsumen yang lebih luas.
5
 

Dengan adanya media sosial bisa memudahkan dalam 

menginformasikan barang dagangan di beberapa toko salah satunya yang ada 

di pasar Ambulu. Ambulu merupakan salah satu kecamatan yang berada di 

wilayah paling selatan di kabupaten Jember. Mobilitas masyarakat Ambulu 

banyak terjadi di pasar dikarenakan hal itu menjadi pusat perputaran uang 

bagi masyarakat sekitar. Walaupun letak pasar Ambulu berada di selatan dr 

kabupaten Jember, tetapi sistem perekonomian atau jual beli di dalam Pasar 

masih sangat tinggi. Tidak sedikit dari masyarakat sekitar ataupun pelancong 

dr kabupaten Jember lainnya yang berbelanja di pasar Ambulu. Penjualan 

pasca pandemi juga menjadi salah satu faktor para pedagang untuk 

menggunakan media sosial. Banyak dari para pedagang di pasar Ambulu yang 

terbantu saat mereka menggunakan media sosial untuk berjualan baik dalam 

mempromosikan ataupun dalam transaksi. Dalam menggunakan media sosial, 

ada banyak peningkatan dalam bisnisnya seperti banyak pedagang dari luar 

Ambulu bahkan di luar kabupaten Jember yang sering berbelanja dengan 

media sosial di toko nya.
6
 Para pedagang juga harus bisa memasarkan dengan 

semenarik mungkin dengan berbagai macam cara marketing. Hepyan 

                                                             

 
5
 Yusmelinda Zagoto, Mutia Tri  Yuliati, Rizki Prambudi, Muhammad Cikdan, Mukadi, 

“Peran Pemasaran Melalui Media Sosial Dalam Meninkatkan Pendapatan UMKM di Masa Pandemi”, 

Jurnal Peradaban Masyarakat, Vol. 2, No. 1, Januari 2022 

 6 Asep, diwawancarai oleh penulis, Ambulu, Juli 2023. 
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menuturkan bahwa ada beberapa usaha yang masih bertahan denga melakukan 

pemasaran melalui media sosial, promosi melalui media sosial dan kualitas 

produk dan pelayanan.
7
 Pemasaran produk yang dilakukan secara Online 

sekarang lebih banyak menggunakan Gedget dan banyak orang-orang yang 

tidak ingin bersusah payah mencari barang keluar dengan berpanas-panasan.
8
 

Hal ini lah yang melatar belakangi peneliti tertarik untuk melakukan 

penelitian dengan dengan judul: “Strategi Pemasaran Melalui Media Sosial 

Pada Pedagang Di Pasar Ambulu, Kabupaten Jember” 

B. Fokus Penelitian 

 Fokus penelitian merupakan pertanyaan yang dapat memandu peneliti untuk 

mengumpulkan data di lapangan. Fokus penelitian masih bersifat sementara dan 

akan berkembang setelah peneliti masuk lapangan atau situasi sosial tertentu. 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka yang menjadi fokus penelitian dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut ; 

1. Bagaimana Strategi Pemasaran Melalui Media Sosial pada Pedagang di Pasar 

Ambulu Kabupaten Jember? 

2. Bagaimana Dampak Strategi Pemasaran Melalui Media Sosial pada Pedagang 

di Pasar Ambulu Kabupaten Jember? 

 

                                                             
 7 Heppyan Indra Saputra “Analisis Strategi Pemasaran (Media Sosial) Pada Bisnis Usaha 

Mikro Kecil Dan Menengah (UMKM) Di Era Covid (Studi Kasus di CV Tri Utami Jaya)”, (Skripsi 

Universitas Muhammadiyah Mataram, 2021) 

 
8
 Dwi Oktaviani Pratiwi, “Strategi Pemasaran Produk Fashion Secara Online Pada Pelanggan 

Mataharimall.Com Di Kota Bengkulu Perspektif Ekonomi Islam”, (Skripsi IAIN Bengkulu, 2019). 
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C. Tujuan Penelitian 

 Tujuan penelitian merupakan keinginan-keinginan peneliti atas hasil peneliti 

dengan mengetengahkan indikator-indikator apa yang hendak ditemukan dalam 

penelitian. Dari latar belakang dan fokus penelitian di atas, maka permasalahan 

yang dikaji dalam penelitian ini bertujuan untuk : 

1. Untuk Mengetahui Strategi Pemasaran Melalui Media Sosial pada Pedagang 

di Pasar Ambulu Kabupaten Jember. 

2. Untuk Mengetahui Dampak Strategi Pemasaran Melalui Media Sosial pada 

Pedagang Di Pasar Ambulu Kabupaten Jember. 

D. Manfaat Penelitian 

 Manfaat penelitian umumnya berisi tentang kontribusi apa yang akan 

diberikan setelah selesai melakukan penelitian. Kegunaan penelitian dapat berupa 

kegunaan yang bersifat teoretis dan kegunaan praktis. Manfaat teoretis adalah 

terkait tentang kontribusi tertentu dari penyelenggaraan penelitian terhadap 

perkembangan teori dan ilmu pengetahuan serta dunia akademik. Sedangkan 

manfaat praktis berhubungan dengan kontribusi yang diberikan dengan 

penyelenggaraan penelitian terhadap objek penelitian baik individu, kelompok 

maupun organisasi. Berdasarkan penelitian di atas, maka diharapkan hasil peneliti 

yang dilakukan ini dapat memberikan manfaat bagi pihak, sebagai berikut: 

 

 

 



9 

 

 

1. Manfaat Teoritis  

 Dengan adanya penelitian ini, diharapkan dapat dijadikan sebagai 

acuan maupun masukan, dan dapat dijadikan referensi bagi pihak lain yang 

akan melakukan penelitian selanjutnya. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi UIN KIAI HAJI ACHMAD SIDDIQ JEMBER 

 Penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi dan 

mengembangkan ilmu pengetahuan, dapat dijadikan sebagai bahan 

referensi kepustakaan untuk penelitian dengan permasalahan yang serupa. 

b. Bagi Peneliti 

 Penelitian ini dilakukan untuk memenuhi syarat guna memperoleh 

gelar Sarjana Ekonomi (S.E) di Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN 

KIAI HAJI ACHMAD SIDDIQ JEMBER, Program Studi Ekonomi 

Syariah. Penelitian ini merupakan media untuk merubah wawasan dan 

khasanah keilmuan bagi peneliti tentang bagaimana menulis karya ilmiah 

yang baik, guna sebagai bekal mengadakan penelitian dan karya ilmiah 

selanjutnya, serta dapat menambah dan memperluas pengetahuan tentang 

strategi marketing dengan menggunakan media sosial. 

c. Bagi Pedagang Pasar Ambulu 

 Penelitian ini semoga bisa memberikan informasi serta pengetahuan 

kepada pedagang tentang strategi marketing dengan menggunakan media 

sosial.  
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E. Definisi Istilah 

 Definisi istilah berisi tentang pengertian istilah-istilah penting yang menjadi 

titik perhatian peneliti dalam judul penelitian. Tujuannya agar tidak terjadi 

kesalahpahaman terhadap makna istilah sebagaimana dimaksud oleh peneliti. 

Istilah-istilah yang perlu diperjelaskan dalam penelitian ini sesuai dengan judul 

peneliti yaitu: 

1. Strategi Pemasaran 

 Strategi pemasaran merupakan sistem keseluruhan dari kegiatan usaha 

yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan 

mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan pembeli 

maupun pembeli potensial strategi untuk melayani pasar atau segmen pasar 

yang dijadikan target oleh seorang pengusaha. 

2. Sosial Media 

 Sosial Media adalah sebuah media online, dengan para penggunanya 

bisa dengan mudah berpartisipasi, berbagi serta menciptakan sesuatu. Sosial 

Media merupakan media yang didesain untuk memperluas interaksi sosial 

manusia menggunakan internet dan teknologi web. 

3. Pasar Pasar ialah sarana bertemunya penjual dan pembeli secara langsung 

maupun tidak sehingga terjadi interaksi untuk mencapai kesepakatan harga 

dan jumlah barang atau jasa yang diperjualbelikan. 
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F. Sistematika Pembahasan 

 Berisi tentang deskripstif alur pembahasan skripsi yang dimulai dari bab 

pendahuluan hingga pada bab lima (V). Format penulisan sistematika 

pembahasan adalah dalam bentuk deskriptif naratif, bukan seperti pada daftar isi.
9
 

Adapun sistematika pembahasan penelitian ini adalah: 

 BAB I, Pendahuluan. Pada bab ini meliputi uraian tentang latar belakang  

masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, definisi ist ilah, 

dan sistematika pembahasan. 

 BAB II, Kajian Kepustakaan. Pada bab ini akan dipaparkan kajian 

kepustakaan dan literatur yang berhubungan dengan skripsi. Kajian kepustakaan 

terdiri dari penelitian terdahulu, dilanjutkan dengan kajian teori yang memuat 

tentang teori pengendalian, proses produksi, repacking. Fungsi dari bab ini adalah 

sebagai landasan teori pada bab berikutnya guna menganalisa data yang diperoleh 

dari penelitian. 

 BAB III, Metode Penelitian. Pada bab ini menjelaskan metode yang 

digunakan untuk penelitian oleh peneliti. Dalam hal ini peneliti menggunakan 

jenis penelitian kualitatif dengan menggunakan pendekatan deskriptif. 

 BAB IV, Penyajian Data dan Analisis. Bab ini terdiri dari beberapa sub bab, 

yaitu gambaran objek penelitian, dalam penelitian ini berisi gambaran umum 

                                                             
 9 Tim Penyusun, “Pedoman Penulisan Karya Ilmiah”, (Jember: IAIN Jember Press, 2015), 48 
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tentang Family Star, penyajian data, analisis dan pengujian hipotesis, dan juga 

pembahasan. 

 BAB V, Penutup. Pada bab terakhir ini terdiri dari kesimpulan dan saran-

saran dari hasil penelitian ini. 
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BAB II 

KAJIAN KEPUSTAKAAN 

A. Penelitian Terdahulu 

 Dalam pelmbahasan ilnil, pelnelliltil akan melngelmukakan belbelrapa pelnelliltilan 

telrdahulu yang dillakukan olelh pelnelliltil lailn selbagail dasar pelmilkilran dalam rangka 

pelnyusunan pelnelliltilan ilnil. Olelh karelna iltu pelnelliltil tellah melngambill belbelrapa 

pelnelliltilan telrdahulu yang be lrkailtan delngan judul pe lnelliltilan yang tellah dilbuat. 

Hasill-hasill pelnelliltilan telrdahulu dilantaranya selbagail belrilkut : 

1. Muhammad Fahmi Syahrizal “Pemanfaatan Media Sosial Sebagai 

Sarana Promosi Dalam Strategi Pemasaran (Studi Kasus Objek Wisata 

Ledok Sambi Ecoplayground dalam Menarik Minat Pengunjung Sebelum 

Pandemi Covid-19 Dan Pada Masa Pandemi Covid-19 Tahun 2021)”, 

2022
10

. 

 Tujuan pelnelliltilan ilnil ilalah untuk melngeltahuil pelmanfaatan me ldila 

sosilal I lnstagram selbagail sarana promosil dalam strate lgil pelmasaran objelk 

wilsata Leldok Sambil E lcoplayground dalam melnarilk milnat pelngunjung pada 

masa pandelmil covild-19 tahun 2021. Pelnulils melnggunakan jelnils pelnelliltilan 

kualiltatilf delngan meltodel studil kasus untuk me lmaparkan hasill dan telmuan 

yang dildapatkan 

                                                             
 10 Muhammad Fahmi Syahrizal “Pemanfaatan Media Sosial Sebagai Sarana Promosi Dalam 

Strategi Pemasaran (Studi Kasus Objek Wisata Ledok Sambi Ecoplayground dalam Menarik Minat 

Pengunjung Sebelum Pandemi Covid-19 Dan Pada Masa Pandemi Covid-19 Tahun 2021)” (Skripsi 

Universitas islam Indonesia, 2022) 
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 Hasill pelnelliltilan ilnil dildapatkan bahwa pe lmanfaatan meldila sosilal 

I lnstagram selbagail sarana promosil objelk wilsata Leldok Sambil E lcoplayground 

mellaluil belbelrapa stratelgil pelmanfaatan yang dillakukan, dilantaranya me llalui l 

pelngoptilmalan filtur-filtur yang te lrseldila dil I lnstagram selpelrtil filtur hashtag, 

arroba, multi lplel ilmagel, locatilon, capti lon, Ilnstagram story, I lnstagram relells, 

dan selbagailnya untuk pe lnunjang konte ln yang belrdampak pada melnarilk milnat 

pelngunjung. Belbelrapa tahapan stratelgil yang dillakukan yailtu delngan tahapan 

pelrelncanaan mellaluil pelncarilan ildel konteln, tahapan pellaksanaan me llalui l 

produksil konteln selsuail delngan konselp pelrelncanaan dan prose ls upload pada 

meldila sosilal I lnstagram, tahapan te lrakhilr yailtu elvaluasil delngan mellilhat 

kelkurangan daril konteln delngan bantuan filtur ilnsilght. Dalam melnghadapi l 

siltuasil pandelmil covild-19, ada stratelgil khusus dalam tahapan pe llaksanaan 

yang diltelrapkan, dilantaranya delngan selmakiln aktilf dan rutiln melmpostilng 

konteln dil meldila sosilal I lnstagram lelbilh krelatilf dan melnarilk lagil, mel-relpost 

unggahan followelrs, melmbelrilkan kelnyamanan ilnformasil kelpada pelngguna 

I lnstagram delngan ilnformasil melmadail. 

 Pelrsamaan pe lnelliltilan ilnil delngan pelnelliltilan telrdahulu ilalah sama-sama 

melnelliltil telntang stratelgil pelmasaran mellaluil meldila sosilal. Seldangkan 

pelrbeldaan pelnelliltilan ilnil delngan pelnelliltilan telrdahulu ilalah pada obje lk 

pelnelltilan. 
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2. Marta Juandi “Strategi Pemasaran Digital Melalui Social Media Dalam 

Meningkatkan Penjualan Usaha Buket Di Kelurahan Tuah Karya 

Menurut Ekonomi Syariah”, (2021)
11

. 

 Tujuan Pe lnelliltilan ilnil ilalah untuk melngeltahuil bagailmana stratelgil 

pelmasaran usaha bukelt delngan dilgiltal mellaluil socilal meldila dalam 

melnilngkatkan pelnjualan, apa saja ke lndala dan tantangan se lrta tilnjauan 

elkonomil I lslam telrhadap pelmasaran bukelt delngan melmanfaatkan meldila sosilal. 

Pelnelliltilan ilnil melnggunakan meltodel pelnelliltilan kualiltatilf delngan melnggunakan 

telknilk pelngumpulan data me llaluil obselrvasil, wawancara dan dokume lntasil. 

 Hasill pelnelliltilan ilnil melnunjukkan bahwa guna melnilngkatkan hasi ll 

pelnjualan pelngusaha bukelt Kellurahan Tuah Karya melnggunakan 10 strate lgil 

meldila sosilal markeltilng untuk usaha be lrselkala kelcill delngan me lnggunakan 

WhtasApp, I lnstagram dan Face lbook yaknil : strate lgil meldila sosilal markeltilng 

delngan melmbangun kre ldilbilliltas, melnarilk pellanggan potelnsilal, melmbangun 

rellasil dil meldila sosilal, melmbagil konteln yang dilakurasilkan, melmbuat konteln 

yang valuablel, melnggunakan gambar yang bailk dan melnarilk, Crowdsource l 

untuk konteln melnarilk dan otelnti lk, belrpartilsilpasil dalam kellompok dan 

komuniltas onlilnel, melnggunakan meldila sosilal selbagail ruang untuk 

melngadakan pelrcakapan yang melnarilk dan melmbatasil platform meldila sosilal. 

                                                             
 11 Marta Juandi “Strategi Pemasaran Digital Melalui Social Media Dalam Meningkatkan 

Penjualan Usaha Buket Di Kelurahan Tuah Karya Menurut Ekonomi Syariah”, (Skripsi, UIN SUSKA 

Riau, Riau, 2021). 
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 Pelrsamaan pe lnelliltilan ilnil delngan pelnelliltilan telrdahulu ilalah sama-sama 

melnelliltil telntang stratelgil pelmasaran mellaluil meldila sosilal. Seldangkan 

pelrbeldaan pelnelliltilan ilnil delngan pelnelliltilan telrdahulu ilalah pada obje lk 

pelnelltilan. 

3. Heppyan Indra Saputra “Analisis Strategi Pemasaran (Media Sosial) 

Pada Bisnis Usaha Mikro Kecil Dan Menengah (UMKM) Di Era Covid 

(Studi Kasus di CV Tri Utami Jaya)”, 2021
12

. 

 Pelnelliltilan ilnil belrtujuan untuk me lngeltahuil Melngeltahuil Bagailmana 

Stratelgil Pelmasaran (Me ldila Sosilal) pada Bilsnils Usaha Milcro, Kelcill dan 

Melnelngah (UMKM) pada E lra Pandelmil Covild-19 (Studil Kasus dil CV Tril 

Utamil Jaya)”. Pelnelliltilan ilnil dillaksanakan dil CV Tril Utamil Jaya pada E lra 

Pandelmil Covild-19. Pelndelkatan yang dilgunakan olelh pelnelliltil adalah kualiltatilf 

belrjelnils delskrilptilf, diltunjang pelnelliltilan lapangan dan re lfelrelnsil belrkailtan 

delngan telma yang melnjadil kajilan pelnelliltilan ilnil. 

 Hasill Pelnelliltilan ilnil dapat dilsilmpulkan bahwa CV Tril Utamil Jaya 

melrupakan salah satu UMKM yang masilh belrtahan pada masa pande lmil ilnil 

delngan melmanfaatkan me ldila sosilal selbagail stratelgil pada masa pandelmil covil-

19 ilnil. Adapun Stratelgil yang dillakukan olelh CV Tril Utamil Jaya untuk 

belrtahan pada masa pande lmil covild-19 adalah mellakukan pelmasaran mellalui l 

meldila sosilal, promosil mellaluil meldila sosilal dan kualiltas produk dan 

                                                             
 12 Heppyan Indra Saputra “Analisis Strategi Pemasaran (Media Sosial) Pada Bisnis Usaha 

Mikro Kecil Dan Menengah (UMKM) Di Era Covid (Studi Kasus di CV Tri Utami Jaya)”, (Skripsi 

Universitas Muhammadiyah Mataram, 2021) 
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pellayanan. Be lrdasarkan hasill pelnelliltilan bahwa de lngan me lnggunakan stratelgil 

pelmsaran mellaluil meldila sosilal CV Tril Utamil Jaya dapat belrtahan dil elra 

covild-19. 

 Pelrsamaan daril pelnelliltilan ilnil ilalah sama-sama melnelliltil telntang stratelgil 

pelmasaran dan me ltodel pelnelliltilan. Pelrbeldaan pelnelliltilan ilnil telrleltak pada objelk 

pelnelliltilan. 

4. Rahmadai Pantong “Strategi Pemasaran Online Endorsment Di Media 

Sosial Dalam Meningkatkan Daya Saing Penjual Di Bidang Fashion Kota 

Parepare (Tinjauan Hukum Ekonomi Syariah)”, 2021
13

. 

 Pelnelliltilan ilnil melmbahas tilga pokok pelrmasalahan yaknil, pelrtama 

stratelgil promosil onlilnel elndorsmelnt dil meldila sosilal, keldua stratelgil pelmasaran 

onlilnel elndorselmelnt dalam pelnilngkatan daya sailng pelnjualan dilbildang 

fashilon, dan pokok pe lrmasalahan yang te lrakhilr adalah tilnjauan hukum 

elkonomil syarilah telrhadap promosil onlilnel elndorsmelnt dil meldila sosilal telrkailt 

pelnilngkatan daya sailng pelnjualan dil bildang fashilon. Jelnils pelnelliltilan yang 

dilgunakan dalam pe lnelliltilan ilnil yailtu pelnelliltilan lapangan (filelld relselarch) yang 

melngguakan me ltodel kualiltatilf dan data yang dilgunakan ada dua jelnils yailtu, 

data prilmelr dan data se lkundelr. Data prilmelr dilpelrolelh daril hasill wawancara 

langsung delngan pilhak-pilhak telrkailt , yailtu pellaku usaha, pilhak yang 

dilgunakan jasanya untuk me llakukan promosil elndorsmelnt dil meldila sosilal 

                                                             
 13 Rahmadani Pantong “Strategi Pemasaran Online Endorsment Di Media Sosial Dalam 

Peningkatan Daya Saing Penjual Di Bidang Fashion Kota Parepare (Tinjauan Hukum Ekonomi 

Syariah)”, (Skripsi IAIN Parepare, 2021). 
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yaknil Sellelbgram, dan Konsume ln. Data selkundelr melrupakan data tambahan 

untuk melnambah ilnformasil yang dapat melmpelrkuat data pada pe lnelliltilan ilnil 

belrupa obselrvasil, wawancara langsung se lrta dokumelntasil. Adapun, lokasi l 

pelnelliltilan dil Kota Parelparel. 

 Hasill pelnelliltilan ilnil dilkelmukakan bahwa tilnjauan hukum elkonomi l 

syarilah telrhadap stratelgil promosil onlilnel elndorselmelnt dil meldila sosilal dalam 

pelnilngkatan daya sailng pelnjual dil bildang fashilon dil Kota Parelparel tildak 

selsuail delngan prilnsilpprilnsilp yang dilajarkan olelh syarilat, selbab masilh telrdapat 

praktilk kelrja sama pellaku usaha dan pilhak sellelbgram yang me lngandung unsur 

mellelbilh-lelbilhkan suatu produk de lmil pelrsailngan delngan selsama pellaku usaha 

selhilngga hillanglah keljujuran dalam prose lsnya, seldangkan melnurut hukum 

elkonomil syarilah jilka dalam suatu transaksil tildak telrdapat keljujuran 

dildalamnya maka melngandung unsur gharar dan hal te lrselbut tildak dilbolelhkan 

dalam hukum e lkonomil syarilah. 

 Pelrsamaan pe lnelliltilan ilnil delngan pelnelliltilan telrdahulu ilalah sama-sama 

melnelliltil telntang stratelgil pelmasaran mellaluil meldila sosilal. Seldangkan 

pelrbeldaan pelnelliltilan ilnil delngan pelnelliltilan telrdahulu ilalah pada obje lk 

pelnelltilan. 
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5. Kristanti “Strategi Pemasaran Menggunakan Media Sosial Dengan 

Pendekatan AIDA Pada UMKM Di Kota Tarakan”, 2020
14

. 

 Tujuan daril pelnelliltilan ilnil ilalah untuk melngeltahuil stratelgil pelmasaran 

melnggunakan meldila sosilal delngan pelndelkatan AI lDA pada UMKM dil Kota 

Tarakan. Pelnelliltilan ilnil melnggunakan pelndelkatan kuantiltatilf delngan meltodel 

survelil. Sampell dilambill delngan melnggunakan telknilk purposilvel samplilng. 

Sampell yang dilambill selbanyak 248 pellaku UMKM yang dilbilna olelh Rumah 

Krelatilf BUMN Kota Tarakan. Analilsils data melnggunakan meltodel statilstilk 

delskrilptilf. 

 Hasill pelnelliltilan melnunjukkan untuk me lnarilk pelrhatilan konsumeln 

mellaluil meldila sosilal pellaku UMKM banyak me lnjadil followelrs (pelngilkut) 

akun jual bellil atau kulilnelr, melnjadil followelrs (pelngilkut) dil akun pelngguna 

lailn dil meldila sosilal dan melmbelril tag status baru ke l akun jual bellil atau kulilnelr. 

Untuk melmpelrtahankan milnat konsumeln, pellaku UMKM melmbelrilkan 

ilnformasil yang jellas telntang produk yang dilpasarkan dan profill usaha yang 

diljalankan selrta melngambill gambar produk daril belrbagail sudut yang belrbelda. 

Untuk melngubah milnat melnjadil kelilngilnan, pellaku UMKM me lmbelrilkan 

promo dan dilskon khusus, melmantau komelntar, melrelspon delngan celpat dan 

melmbelrilkan catatan wall dil meldila sosilal delngan melnggunakan gambar-

gambar produk yang me lnarilk selcara telratur. Agar konsume ln mellakukan 

                                                             
 14 Kristanti “Strategi Pemasaran Mengguakan media Sosial Dengan Pendekatan AIDA Pada 

UMKM Di Kota Tarakan” (Skripsi Universitas Borneo Tarakan, 2020) 
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tilndakan pelmbellilan, pellaku UMKM melmbe lrilkan pillilhan pelngilrilman, 

melmbelriltahu kelpada konsumeln bahwa produk yang dilbellil sudah dilkilrilm selrta 

melmbelrilkan pillilhan pelmbayaran. Stratelgil pelmasaran melnggunakan me ldila 

sosilal delngan pelndelkatan AI lDA diltelrapkan pada UMKM dil Kota Tarakan. 

 Pelrsamaan pe lnelliltilan ilnil delngan pelnelliltilan telrdahulu ilalah sama-sama 

melnelliltil telntang stratelgil pelmasaran mellaluil meldila sosilal. Seldangkan 

pelrbeldaan pelnelliltilan ilnil delngan pelnelliltilan telrdahulu ilalah pada obje lk 

pelnelltilan. 

6. Dwi Oktaviani Pratiwi, “Strategi Pemasaran Produk Fashion Secara 

Online Pada Pelanggan Mataharimall.Com Di Kota Bengkulu Perspektif 

Ekonomi Islam” (2019).
15

. 

 Tujuan pelnelliltilan adalah untuk me lngeltahuil bagailmana stratelgil 

pelmasaran produk fashilon selcara onli lnel pada pellanggan mataharil mall.com di l 

kota Belngkulu dan untuk me lngeltahuil stratelgil pelmasaran produk fashilon 

selcara onli lnel pada pellanggan matahari l mall.com dil kota Belngkulu delngan  

pelrspelktilf elkonomil ilslam. Pelnelliltilan ilnil melnggunakan pelndelkatan  pelnelliltilan 

delskrilptilf  kualiltatilf. Pelngumpulan data dillakukan delngan melnggunakan 

telknilk Obselrvasil, wawancara dan dokume lntasil.  

 Hasill pelnelliltilan ilnil ilalah bahwa cara pe lmasaran selcara Onlilnel yang 

melnggunakan meldila ellelktronilk dan melnggunakan aksels jarilngan ilntelrnelt. 

                                                             
 15 Dwi Oktaviani Pratiwi, “Strategi Pemasaran Produk Fashion Secara Online Pada Pelanggan 

Mataharimall.Com Di Kota Bengkulu Perspektif Ekonomi Islam” (Skripsi, IAIN Bengkulu, Bengkulu, 

2019). 
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Pelmasaran produk yang dillakukan selcara Onli lnel selkarang lelbilh banyak 

melnggunakan Geldgelt dan banyak orang-orang yang tildak ilngiln belrsusah 

payah melncaril barang kelluar delngan belrpanas-panasan Stratelgil pelmasaran 

produk Fashi lon sacara Onlilnel pada pellanggan Matahari lmall.com harus 

melmillilkil Product (Barang/Jasa), placel (Telmpat), Dilstrilbuti lon (Dilstrilbusil), 

Prilcel (Harga). sudah diltelrapkan olelh Matahari lmall.com delngan me lnelrapkan 

pelmasaran I lslamil, eltilka bilsnils I lslam dan me lncontoh praktilk pelmasaran Nabil 

Muhammad SAW de lngan tildak melnelrpkan Mailsilr, Ghara, Rilba, Haram dan 

Bathill. 

 Pelrsamaan daril pelnelliltilan ilnil delngan pelnelliltilan telrdahulu adalah 

sama-sama melnelliltil telntang staratelgil pelmasaran. Pe lrbeldaan pada pelnelliltilan 

ilnil  delngan pelnelliltilan telrdahulu telrdapat pada obje lk pelnelliltilan. 

7. Mulyani dengan judul “Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan 

Penjualan Pada Rumah Makan Bakmi Witosari 2 Purwokerto Timur”, 

(2019).
16

. 

 Tujuan pelnelliltilan ilnil untuk  melngeltahuil bagailmana Stratelgil 

Pelmasaran guna me lnilngkatkan pelnjualan dil RM Bakmil Wiltosaril 2. Pelnelliltilan 

ilnil melnggunakan pelnelliltilan lapangan (filelld relselarch) delngan jelnils pelnelliltilan 

kualiltatilf dan meltodel analilsils SWOT. 

                                                             
 16 Mulyani, “Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Penjualan Pada Rumah Makan Bakmi 

Witosari 2 Purwokerto Timur”, (Skripsi: IAIN Purwokerto, 2019). 
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 Hasill Pelnelliltilan dapat dilsilmpulkan bahwa be lrdasarkan Analilsils 

SWOT Stratelgil Pelmasaran RM Bakmil Wiltosaril 2 untuk melnilngkatkan 

pelnjualan yailtu Stratelgil SO, Mellakukan ilnovasil Produk supaya varilasil melnu 

belrtambah se lhilngga masyarakat yang ge lmar kulilnelr telrtarilk pada Produk yang 

dilsajilkan RM Bakmil Wiltosaril. Stratelgil ST, Melmpelrtahankan kualiltas produk 

agar dapat belrsailng delngan produk lailn melskilpun harga yang diltawarkan 

Pelsailng jauh lelbilh murah. Se lrta Melnilngkatkan kelrjasama delngan toko-toko 

lailn agar produk se lmakiln dilkelnal luas olelh masyarakat. Stratelgil WO, Delngan 

kelmudahan aksels transportasil lelbilh melmudahkan untuk RM Bakmil Wiltosaril 

dalam melmasarkan Produknya. Stratelgil WT, Delngan mellilhat maraknya 

promosil mellaluil go food, maka RM Bakmil Wiltosaril pelrlu melmpelrbarui l 

Manajelmeln yang ada. Dan juga Aktilf mellakukan Pelmasaran, mungkiln pelrlu 

melnambahkan stratelgil pelmasaran yang baru agar konsumeln telrtarilk pada RM 

Bakmil Wiltosaril melskilpun pelsailng delngan usaha seljelnils dilmana-mana dan 

bahkan jauh le lbilh murah darilpada RM Bakmil Wiltosaril delngan cara 

melmasang ilklan dil meldila socilal selpelrtil whatsap, ilnstagram, twilttelr atau 

delngan melmbelrilkan dilskon milsalnya, atau juga bilsa vocelr ataupun pelmbelrilan 

hadilah bagil pellanggan seltila. 

 Pelrsamaan daril pelnelliltilan ilnil ilalah sama-sama melnelliltil telntang stratelgil 

pelmasaran dan me ltodel pelnelliltilan. Pelrbeldaan pelnelliltilan ilnil telrleltak pada objelk 

pelnelliltilan. 
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8. Riyen Marlia “Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan 

Keputusan Pembelian Konsumen Pada Swalayan Surya Menurut 

Perspektif Ekonomi Islam” 2019
17

. 

 Pelnelliltilan ilnil belrtujuan untuk melngeltahuil bagailmana stratelgil 

pelmasaran yang diltelrapkan olelh swalayan surya cabang Jatilmulyo dan untuk 

melngeltahuil apakah pelnelrapan stratelgil pelmasaran pada swalayan surya cabang 

Jatilmulyo tellah selsuail delngan pelrspelktilf E lkonomil Ilslam. Pelnelliltilan ilnil adalah 

pelnelliltilan lapangan (filelld relselarch) delngan meltodel delskrilptilf delngan mode ll 

delduksil, dilkumpulkan mellaluil wawancara delngan meltodel wawancara 

telrstruktur dan tildak telrstruktur. Sellailn iltu meltodel pelngumpulan data de lngan 

mellaluil obselrvasil dan dokumelntasil selrta meltodel analilsa pada pelnelliltilan ilnil 

adalah delskrilptilf kualiltatilf. 

 Belrdasarkan hasill pelnelliltilan stratelgil pelmasaran 5P (bauran riltell) 

dalam me lnilngkatkan kelputusan pelmbe llilan konsume ln yang diltelrapkan olelh 

Swalayan Surya Cabang Jatilmulyo melnggunakan stratelgil yailtu pada produk, 

harga, promosil, pellayanan, selrta fasilliltas filsilk. Dan daril hasill pelnelliltilan 

dilkeltahuil bahwa rata-rata yang melnjadil alasan konsume ln mellakukan 

kelputusan pelmbellilan dil swalayan Surya adalah kare lna harga jual yang 

telrjangkau, pellayanan yang dilbelrilkan selrta promosil-promosil yang diltawarkan, 

namun daril selgil varilasil produk selrta fasilliltas filsilk harus melnjadil bahan 

                                                             
 17 Riyen Marlia “Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Keputusan Pembelian 

Konsumen Pada Swalayan Surya Menurut Perspektif Ekonomi Islam”, (Skripsi UIN Raden Intan 

Lampung, 2019) 
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elvaluasil bagil pilhak swalayan agar le lbilh melmpelrhatilkan varilabell-varilabe ll 

telrselbut. 

 Pelrsamaan pe lnelliltilan ilnil delngan pelnelliltilan telrdahulu ilalah sama-sama 

melnelliltil telntang stratelgil pelmasaran mellaluil meldila sosilal. Seldangkan 

pelrbeldaan pelnelliltilan ilnil delngan pelnelliltilan telrdahulu ilalah daril selgil pelrspelktilf 

ilslam dan obje lk pelnelltilan. 

9. Susanto “Strategi Komunikasi Pemasaran Melalui Media Sosial Dalam 

Meningkatkan Penjualan Pada RMX (Rossy Motocross) Shop 

Purwokerto”, 2019
18

. 

 Tujuan daril pelnelliltilan ilnil adalah untuk me lngeltahuil bagailmana stratelgil 

komunilkasil pelmasaran mellaluil meldila sosilal dalam me lnilngkatkan pelnjualan 

pada RMX (Rossy Motocross) Shop Purwokelrto. Pelnelliltilan ilnil melrupakan 

pelnelliltilan lapangan de lngan pelndelkatan kualiltatilf. Telknilk pelngumpulan 

datanya mellaluil wawancara, obse lrvasil dan dokumelntasil. Telknilk analilsils 

datanya mellilputil relduksil data, pelnyajilan data, dan pelnarilkan kelsilmpulan. 

Seldangkan ujil kelabsahan datanya me lnggunakan 

trilangulasil meltodel. 

 Hasill pelnelliltilan ilnil melnunjukan bahwa dalam me llakukan stratelgil 

komunilkasil pelmasaran mellaluil meldila sosilal, RMX Shop melnelrapkan stratelgil 

pelsan dan stratelgil meldila selsuail delngan teloril Mahmud Machfoeldz dalam 

                                                             
 18 Susanto “Strategi Komunikasi Pemasaran Melalui Media Sosial Dalam Meningkatkan 

Penjualan Pada RMX (Rossy Motocross) Shop Purwokerto”, (Skripsi IAIN Purwokerto,2019) 
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bukunya Komunilkasil Pelmasaran Modelrn. Pada stratelgil pelsan, selbellum ilsil 

dan belntuk pelsan dildelsailn, RMX Shop melneltapkan selgmeln pasar telrlelbilh 

dahulu. Selgmeln sasaran RMX Shop adalah lakil-lakil maupun pelrelmpuan, 

mulail daril usila anak-anak hilngga delwasa dan daril belrbagail willayah yang 

melmillilkil hobil melnggunakan motor traill. Pelmbuatan pelsan pada komunilkasi l 

pelmasaran RMX Shop dillakukan dalam belntuk capti lon atau keltelrangan pada 

foto produk. Seltilap foto yang dilpostilng pada akun me ldila sosilal RMX shop 

sellalu dilselrtail delngan capti lon selbagail ilsil komunilkasil yang melndelskrilpsilkan 

ilnformasil produk. Se llailn iltu, pelnggunaan hashtag atau tagar foto juga dapat 

melngarahkan pelmbellil untuk melngunjungil akun meldila sosilal RMX Shop saat 

mellakukan pelncarilan produk melnggunakan hashtag. Pada stratelgil meldila, 

RMX Shop melnggunakan meldila sosilal dalam melnyampailkan pelsannya. 

Dalam me lnyampailkan pelsan, RMX Shop mellakukannya hampilr seltilap haril. 

Hal ilnil dillakukan delngan tujuan agar RMX Shop sellalu delkat delngan 

konsumeln. 

 Pelrsamaan pe lnelliltilan ilnil delngan pelnelliltilan telrdahulu ilalah sama-sama 

melnelliltil telntang stratelgil pelmasaran mellaluil meldila sosilal. Seldangkan 

pelrbeldaan pelnelliltilan ilnil delngan pelnelliltilan telrdahulu ilalah pada obje lk 

pelnelltilan. 
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10. Tessa Fadillah “Strategi Komunikasi Pemasaran Cafe Papistar Melalui 

Media Sosial Instagram” 2018
19

. 

 Tujuan pelnelliltilan ilnil adalah untuk me lngeltahuil stratelgil komunilkasi l 

pelmasaran Cafe l Papilstar mellaluil meldila sosilal ilnstagram. Pe lnelliltil ilnil 

melnggunakan  te loril meldila baru dan konselp Thel Ci lrcular Modell of SOMEl daril 

Relgilna Luttrell. Meltodel yang dilguakan studil Kasus delngan pelndelkatan 

kualiltatilf dan telknilk pelngumpulan data delngan wawancara, obselrvasil dan 

dokumelntasil. 

 Hasill daril pelnelliltilan ilnil adalah cafel papilstar melmillilh meldila sosilal 

ilnstagram dillatar bellakangil olelh pelngguna meldila sosilal yang selmakiln 

melnilngkat dan se lsuail delngan targelt markelt cafel papilstar yailtu anak muda 

yang aktilf dil meldila sosilal ilnstagram. Se lbellum me lmpostilng konteln dillakukan 

delngan melngumpulkan foto me lnu makanan, e lvelnt promo dan dilskon. Meldila 

sosilal ilnstagram cafe l papilstar dilkellola okelh admiln meldila sosilal agar celpat 

melrelspon komelntar daril followelrs, pelmillilhan waktu yang te lpat untuk 

melmpostilng. Untuk me lmbangun keltelrlilbatan delngan konsume ln atau 

followelrs, cafel papilstar melmbuat kontels dil akun ilnstagram dan acara yang di l 

adakan olelh cafel papilstar selndilril maupun elvelnt daril komuniltas. 

 Pelrsamaan pe lnelliltilan ilnil delngan pelnelliltilan telrdahulu ilalah sama-sama 

melnelliltil telntang stratelgil pelmasaran mellaluil meldila sosilal. Seldangkan 

                                                             
 19 Tessa Fadillah “Strategi Komunikasi Pemasaran Cafe Papistar Melalui Media Sosial 

Instagram”, (Skripsi Universitas Sultan Ageng Tirtayasa Banten, 2018). 
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pelrbeldaan pelnelliltilan ilnil delngan pelnelliltilan telrdahulu ilalah pada obje lk 

pelnelltilan. 

Tabel 2.1 

Mapping Penelitian Terdahulu 

No 
Nama, Judul dan 

Tahun Penelitian 
Persamaan Perbedaan Hasil Penelitian 

1. Muhammad Fahmil 

Syahrilzal 

“Pelmanfaatan Meldila 

Sosilal Selbagail 

Sarana Promosil 

Dalam Stratelgil 

Pelmasaran (Studil 

Kasus Objelk Wilsata 

Leldok Sambil 

E lcoplayground 

dalam Melnarilk 

Milnat Pelngunjung 

Selbellum Pande lmil 

Covild-19 Dan Pada 

Masa Pandelmil 

Covild-19 Tahun 

2021)”, 2022 

 

Sama-sama 

melnelliltil 

telntang 

stratelgil 

pelmasaran 

Telrleltak 

pada objelk 

pelnelliltilan 

pelmanfaatan me ldila 

sosilal I lnstagram 

selbagail sarana 

promosil objelk 

wilsata Leldok Sambil 

E lcoplayground 

mellaluil belbelrapa 

stratelgil khusus 

dilantaranya delngan 

selmakiln aktilf dan 

rutiln melmpostilng 

konteln dil meldila 

sosilal I lnstagram 

lelbilh krelatilf dan 

melnarilk lagil, mel-

relpost unggahan 

followelrs,  

 

2.  Marta Juandil 

“Stratelgil Pelmasaran 

Dilgiltal Mellaluil 

Socilal Meldila Dalam 

Melnilngkatkan 

Pelnjualan Usaha 

Bukelt Dil Kellurahan 

Tuah Karya Melnurut 

E lkonomil Syarilah”, 

(2021) 

 

sama-sama 

melnelliltil 

telntang 

stratelgil 

pelmasaran 

mellaluil 

meldila 

sosilal. 

Objelk 

Pelnelliltilan 
melmbangun 

kreldilbilliltas, 

melnarilk pellanggan 

potelnsilal, 

melmbangun rellasil, 

konteln yang 

dilakurasilkan, 

melmbuat konteln 

yang valuablel, 

melnggunakan 

gambar yang bailk 

dan melnarilk, 

Crowdsourcel untuk 

konteln melnarilk dan 

otelnti lk, 

belrpartilsilpasil dalam 
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komuniltas onlilnel, 

melnggunakan 

meldila sosilal selbagail 

ruang untuk 

melngadakan 

pelrcakapan yang 

melnarilk dan 

melmbatasil platform 

meldila sosilal. 

 

3. Helppyan I lndra 

Saputra “Analilsi ls 

Stratelgil Pelmasaran 

(Meldila Sosilal) Pada 

Bilsnils Usaha Milkro 

Kelcill Dan 

Melnelngah (UMKM) 

Dil E lra Covild (Studil 

Kasus dil CV Tril 

Utamil Jaya)”, 2021 

Sama-sama 

melnelliltil 

telntang 

stratelgil 

pelmasaran 

Telrleltak 

pada objelk 

pelnelliltilan 

mellakukan 

pelmasaran mellaluil 

meldila sosilal, 

promosil mellaluil 

meldila sosilal dan 

kualiltas produk dan 

pellayanan. 

Belrdasarkan hasill 

pelnelliltilan bahwa 

delngan 

melnggunakan 

stratelgil pelmsaran 

mellaluil meldila 

sosilal 

4. Rahmadail Pantong 

“Stratelgil Pelmasaran 

Onlilnel E lndorsmelnt 

Dil Meldila Sosilal 

Dalam 

Melnilngkatkan Daya 

Sailng Pelnjual Dil 

Bildang Fashi lon 

Kota Parelpare l 

(Tilnjauan Hukum 

E lkonomil Syarilah)”, 

2021 

Sama-sama 

melnelliltil 

telntang 

stratelgil 

pelmasaran 

Telrleltak 

pada objelk 

pelnelliltilan 

telrdapat praktilk 

kelrja sama pe llaku 

usaha dan pilhak 

sellelbgram yang 

melngandung unsur 

mellelbilh-lelbilhkan 

suatu produk delmil 

pelrsailngan delngan 

selsama pellaku 

usaha selhilngga 

hillanglah keljujuran 

dalam prose lsnya, 

seldangkan me lnurut 

hukum elkonomi l 

syarilah jilka dalam 

suatu transaksil tildak 

telrdapat keljujuran 

dildalamnya maka 



29 

 

 

melngandung unsur 

gharar dan hal 

telrselbut tildak 

dilbolelhkan dalam 

hukum elkonomi l 

syarilah 

5. Krilstantil “Stratelgil 

Pelmasaran 

Melnggunakan Meldi la 

Sosilal Delngan 

Pelndelkatan AI lDA 

Pada UMKM Dil 

Kota Tarakan”, 2020 

Sama-sama 

melnelliltil 

telntang 

stratelgil 

pelmasaran 

Telrleltak 

pada objelk 

pelnelliltilan 

Untuk 

melmpelrtahankan 

milnat konsume ln, 

pellaku UMKM 

melmbelrilkan 

ilnformasil yang jellas 

telntang produk. 

Untuk melngubah 

milnat melnjadi l 

kelilngilnan, pellaku 

UMKM 

melmbelrilkan promo 

dan dilskon khusus,. 

Agar konsume ln 

mellakukan tilndakan 

pelmbellilan, pellaku 

UMKM 

melmbelrilkan pillilhan 

pelngilrilman. 

6. Dwil Oktavilanil 

Pratilwil, “Stratelgil 

Pelmasaran Produk 

Fashilon Selcara 

Onlilnel Pada 

Pellanggan 

Mataharilmall.Com 

Dil Kota Belngkulu 

Pelrspelktilf E lkonomil 

I lslam” (2019). 

Sama-sama 

melnelliltil 

telntang 

stratelgil 

Pelmasaran 

Telrleltak 

pada 

pelrspelktilf 

I lslam dan 

Objelk 

Pelnelliltilan 

Sudah diltelrapkan 

olelh 

Matahari lmall.com 

delngan melnelrapkan 

pelmasaran I lslamil, 

eltilka bilsnils I lslam 

dan melncontoh 

praktilk pelmasaran 

Nabil Muhammad 

SAW delngan tildak 

melnelrpkan Mailsilr, 

Ghara, Rilba, Haram 

dan Bathill. 

7. Mulyanil delngan 

judul “Strate lgil 

Pelmasaran Untuk 

Melnilngkatkan 

Sama-sama 

melnelliltil 

telntang 

stratelgil 

Telrleltak 

pada objelk 

pelnelliltilan 

Stratelgil Pelmasaran 

RM Bakmil Wiltosaril 

2 untuk 

melnilngkatkan 
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Pelnjualan Pada 

Rumah Makan 

Bakmil Wiltosaril 2 

Purwokelrto Tilmur”, 

(2019). 

pelmasaran pelnjualan yailtu 

Stratelgil SO, 

Stratelgil WO, 
Stratelgil WT, 

8. Rilyeln Marli la 

“Analilsils Stratelgil 

Pelmasaran Dalam 

Melnilngkatkan 

Kelputusan 

Pelmbellilan 

Konsumeln Pada 

Swalayan Surya 

Melnurut Pelrspelktilf 

E lkonomil I lslam” 

2019 

sama-sama 

melnelliltil 

telntang 

stratelgil 

pelmasaran 

mellaluil 

meldila 

sosilal.. 

daril selgil 

pelrspelktilf 

ilslam dan 

objelk 

pelnelltilan 

yang melnjadil alasan 

konsumeln 

mellakukan 

kelputusan 

pelmbellilan dil 

swalayan Surya 

adalah karelna harga 

jual yang 

telrjangkau, 

pellayanan yang 

dilbelrilkan selrta 

promosil-promosil 

yang diltawarkan, 

namun daril selgil 

varilasil produk selrta 

fasilliltas filsilk harus 

melnjadil bahan 

elvaluasil bagil pilhak 

swalayan agar le lbilh 

melmpelrhatilkan 

varilabell-varilabell 

telrselbut. 

9. Susanto “Strate lgil 

Komunilkasil 

Pelmasaran Me llaluil 

Meldila Sosilal Dalam 

Melnilngkatkan 

Pelnjualan Pada 

RMX (Rossy 

Motocross) Shop 

Purwokelrto”, 2019 

sama-sama 

melnelliltil 

telntang 

stratelgil 

pelmasaran 

mellaluil 

meldila 

sosilal. 

 

Telrleltak 

pada objelk 

pelnelltilan 

RMX Shop 

melnelrapkan stratelgil 

pelsan dan stratelgil 

meldila selsuai l 

delngan teloril 

Mahmud 

Machfoeldz dalam 

bukunya 

Komunilkasil 

Pelmasaran 

Modelrn. 

10 Telssa Fadilllah 

“Stratelgil 

Komunilkasil 

Pelmasaran Cafel 

. Sama-

sama 

melnelliltil 

telntang 

Telrleltak 

pada objelk 

pelnelliltilan 

Untuk melmbangun 

keltelrlilbatan delngan 

konsumeln atau 

followelrs, cafel 
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Papilstar Mellaluil 

Meldila Sosilal 

I lnstagram” 2018 

stratelgil 

pelmasaran 

papilstar melmbuat 

kontels dil akun 

ilnstagram dan acara 

yang dil adakan olelh 

cafel papilstar selndilril 

maupun elvelnt daril 

komuniltas. 
cafel papilstar 

melmillilh meldila 

sosilal ilnstagram 

dillatar bellakangil 

olelh pelngguna 

meldila sosilal yang 

selmakiln melnilngkat 

dan selsuail delngan 

targelt markelt cafel 

papilstar yailtu anak 

muda  

Sumbelr: dilolah daril pelnelliltilan telrdahulu 

 Belrdasarkan hasill pelnelliltilan telrdahulu dil atas juga melnunjukan bahwa 

skrilpsil ilnil baru dan me lnarilk untuk dil telliltil. Banyak se lkalil peldagang yang 

melmakail meldila sosilal namun tildak melmpelrhatilkan stratelgil dalam 

melmpromosilkan barang dagangannya. Ke lbanyakan daril melrelka hanya 

selkeldar melmpromosilkan tanpa tau stratelgil apa yang dil gunakan guna 

melmilkan daya be llil dalam usahanya. Namun be lrbelda delngan pelmasaran yang 

melnggunakan belbelrapa stratelgil utamanya dalam me lnggunakan me ldila sosilal, 

bagailmana belntuk stratelgil yang dil gunakan dalam me lmasarkan dil meldila 

sosilal dan bagailmana dampak me lmasarkan usahanya dil meldila sosilal 

melnggunakan belbelrapa stratelgil. 
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 Orilsilnaliltas pelnelliltilan dil atas, melnunjukkan bahwa adanya pe lrsamaan 

dan pelrbeldaan antara pe lnelliltilan telrdahulu delngan pelnelliltilan yang akan 

dillakukan olelh pelnelliltil saat ilnil. Daril adanya pelrbeldaan iltulah yang 

melmbuktilkan bahwa tildak ada unsur plagilat. Daril selmua pelmaparan dil atas, 

maka pelrbeldaan pokok pelnelliltilan ilnil delngan pelnelliltilan lailnnya adalah obje lk 

yang belrbelda. 

B. Kajian Teori 

1. Pemasaran 

a. Pengertian Pemasaran 

 Pada umumnya banyak orang yang melnyatakan bahwa konselp 

pelmasaran sama delngan konselp pelnjualan atau promosil/pelrilklanan. 

Padahal pada dasarnya pelnjualan dan promosil/pelrilklanan hanyalah bagilan 

kelcill daril pelmasaran. Pelrlu dilpahamil dalam artil yang lelbilh luas, delfelnilsil 

pelmasaran yailtu suatu prosels sosilal dan manajelrilal yang melmbuat 

ilndilvildu dan kellompok melmpelrolelh apa yang melrelka butuhkan dan 

ilngilnkan lelwat pelncilptaan dan pelrtukaran tilmbal balilk produk dan nillail 

delngan orang lailn. Pelmasaran adalah fungsil organilsasil dan selrangkailan 

prosels untuk melncilptakan, melngkomunilkasilkan dan melmbelrilkan nillai l 

kelpada pellanggan untuk me lngellolah hubungan pe llanggan delngan cara 
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yang melnguntungkan organilsasil dan pilhak-pilhak yang belrkelpelntilngan 

telrhadap organilsasil.
20

 

 Kotlelr dan Kelllelr, melngelmukakan ilntil daril pelmasaran adalah 

melmuaskan kelbutuhan dan kelilngilnan konsumeln. Sasaran daril bilsnils 

adalah melngantarkan nillail pellanggan untuk me lnghasillkan keluntungan 

(Laba/Profilt). Untuk pelncilptaan dan melnghantarkan nillail dapat mellilputil 

fasel melmillilh nillail, melnyeldilakan nillail, melngkomunilkasilkan nillail. Melnurut 

Kotlelr dan Kelllelr urutan pelncilptaan dan melnghantarkan nillail mellaluil tilga 

fasel yailtu
21

: 

1) Fasel melmillilh nillail, melmprelselntasilkan “pelkelrjaan rumah“ pe lmasaran 

yang harus dillakukan selbellum produk dilbuat, staf pe lmasaran harus 

melnselgmelntasilkan pasar, me lmillilh sasaran pasar yang te lpat dan 

melngelmbangkan pelnawaran posiltilonilng atau nillail STP (Selgmelntasi l, 

Targeltilng, Posi lti lonilng). 

2) Fasel melnyeldilakan nillail, pelmasar harus melnelntukan filtur produk 

telrtelntu, harga, promosil, dan dilstrilbusil.  

3) Fasel melngomunilkasilkan nillail, delngan melndayagunakan te lnaga 

pelnjualan, promosil pelnjualan, ilklan dan sarana komunilkasil lailn untuk 

melngumumkan dan me lmpromosilkan produk. 

                                                             
 20 H. Muhammad Yusuf Saleh dan Miah Said, Konsep dan Strategi Pemasaran (Makassar: 

CV. SAH MEDIA, 2019), 1. 

 21 Yusuf dan Miah, Konsep dan Strategi Pemasaran, 2. 
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 Jadil pelmasaran adalah bagailmana melmuaskan kelbutuhan 

pellanggan. Jilka pelmasar melmahamil kelbutuhan pellanggan delngan 

bailk, melngelmbangkan produk yang me lmpunyail nillail supelrilor dan 

melneltapkan harga, me lndilstrilbusilkan dan melmpromosilkan produknya 

selcara elfelktilf, maka produk-produk telrselbut akan telrjual delngan 

mudah. 

 Sedangkan Dalam konsep Islam, pemasaran Syariah dikenal 

juga sebagai sebuah proses untuk memperkenalkan sistem ekonomi 

Islam. Dengan mengedepankan nilai nilai keislaman, pemasaran 

Syariah menjadi sebuah konsep alternatif untuk menjalankan bisnis 

dan roda ekonomi yang dapat diterapkan secara global tanpa terbentur 

perbedaan agama, keyakinan dan kalangan. Konsep ekonomi Islam 

juga dipercaya akan bertahan di masa yang akan datang karena 

merefleksikan jalan hidup Islam serta memiliki komponen yang 

komprehensif dan menyeluruh dalam penerapannya
22

 

 Bauran pemasaran yang sehat harus dilandasi dengan 

kebebasan pelanggan dalam mengambil keputusan, pelanggan juga 

harus dilindungi dari segala unsur paksaan. Dalam sudut pandang 

Islam terdapat sembilan bauran pemasaran yaitu:
23

 

                                                             
 22

 Tate Agape Bawana, dkk. Pemasaran Syariah (Teori Dan Aplikasi Dalam Ekonomi Islam). 

(Bandung: CV. Media Sains Indonesia, 2023). 1 
 23 Tate Agape. Pemasaran Syariah (Teori Dan Aplikasi Dalam Ekonomi Islam), 7. 
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1) Produk; Proses produksi dalam Islam merupakan bagian dari 

ibadah kepada Allah, proses pengambilan keputusan produksi pun 

harus berpedoman pada asas legalitas, kemurnian, keberadaan, 

penyerahan, dan penetapan yang benar. Tujuan utama dari proses 

produksi adalah untuk menyediakan, meningkatkan dan memenuhi 

kebutuhan dasar manusia, karena itu Kualitas produk sangat 

penting dalam etika Islam yakni disebutkan dalam Surat Al-

Baqarah ayat 172 yakni:  

ٓ

 ٢٧١ 

“Wahai orang-orang yang beriman! Makanlah apa-apa yang baik 

yang kami anugerahkan kepadamu dan bersyukurlah kepada 

Allaah jika kamu benar-benar hanya menyembah kepada-Nya”
24

 

 

2) Harga; merupakan elemen bauran pemasaran yang paling fleksibel. 

Dalam pandangan Islam, Allah SWT adalah pembuat harga. Nabi 

Muhammad bersabda dalam sebuah hadist “Allah adalah pencipta 

harga; Allah yang memberikan kekayaan dan menahannya, dan 

aku berharap bertemu Allah jika tidak ada keluhan bahwa aku 

telah berlaku tidak adil terhadap uang atau darah” (HR: Abu Daud 

dan Tirmidzi). Namun, ketika pedagang menetapkan harga yang 

tidak adil, penting dalam Islam agar penguasa (pemerintah) 

                                                             
 24 Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemah, (Bandung: CV. Diponegoro, 2006). 
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melakukan campur tangan untuk kepentingan masyarakat dan 

melarang terjadinya monopoli. Peran pemerintah untuk menjaga 

kesejahteraan masyarakat adalah memastikan bahwa harga tetap 

adil. Perubahan harga juga harus konsisten mengikuti perubahan 

kuantitas atau kualitas produk.
25

 

3) Dalam Islam, keputusan pemasaran yang berkaitan dengan 

distribusi sangat penting. Keputusan pendistribusian produk atau 

jasa harus didasarkan pada pertimbangan bahwa maksimalisasi 

keuntungan belum tentu merupakan keputusan yang paling tepat 

untuk meningkatkan kesejahteraan masyarakat. Menurut prinsip 

Islam, saluran distribusi tidak boleh membebankan konsumen pada 

akhirnya, terutama menyangkut pengenaan harga yang tinggi dan 

penundaan penyampaian barang.
26

 

4) Dalam melakukan promosi, cacat produk juga tidak boleh 

disembuyikan. Segala bentuk pernyataan palsu, memuji produk 

secara berlebihan, apalagi rela bersumpah atas nama Allah dalam 

rangka mempromosikan produknya padahal terdapat cacat dan 

kekurangan atas barang yang dipromosikan sangatlah tidak 

diperbolehkan.
27

 

                                                             
 25 Tate Agape. Pemasaran Syariah (Teori Dan Aplikasi Dalam Ekonomi Islam). 8 
 

26
 Tate Agape. Pemasaran Syariah (Teori Dan Aplikasi Dalam Ekonomi Islam) 8 

 27 Tate Agape. Pemasaran Syariah (Teori Dan Aplikasi Dalam Ekonomi Islam), 9 
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5) Dalam hal ini, pemasar merupakan bagian yang terintegrasi dari 

proses pelayanan dan memainkan peran penting dalam proses 

pemasaran. Pemasar Syariah harus sabar, jujur, adil, dan 

berintegritas. Pemasar juga harus menghindari pemaksaan (Ikrah) 

dan memiliki kesadaran bahwa uang yang diperoleh konsumen 

dengan susah payah tidak boleh sia-sia dibelanjakan untuk 

membeli produknya.
28

 

6) Proses merupakan pengembangan dari unsur bauran pemasaran. 

Komponen yang ada dalam proses antara lain menyangkut 

prosedur, mekanisme, dan alur pelaksanaan kegiatan dalam 

menciptakan produk. Proses juga berkaitan dengan bagaimana 

produk akan sampai ke pengguna akhir. Proses memiliki 

kontribusi yang penting bagi bauran pemasaran terutama dalam 

mendukung tersampainya kepuasan pelanggan dalam waktu 

tunggu, informasi yang diberikan kepada pelanggan, efisiensi 

dalam memberikan layanan, dan interaksi karyawan dengan cara 

yang tepat. Pada dasarnya konsumen tidak akan tertarik untuk 

mengetahui secara detail bagaimana bisnis dijalankan oleh penjual 

namun yang penting bagi pelanggan adalah menyangkut sistem 

kerja yang benar dan sesuai target. Dalam perspektif Islam, jiwa 

                                                             
 28 Tate Agape. Pemasaran Syariah (Teori Dan Aplikasi Dalam Ekonomi Islam), 10 
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Amanah, kejujuran dan kedisiplinan sangat diperlukan untuk 

menjalankan proses ini.
29

 

7) Bukti fisik dapat berupa barang berwujud maupun barang tidak 

berwujud, seperti contohnya pengalaman pelanggan yang ada serta 

kemampuan bisnis untuk memberikan kepuasan kepada pelanggan. 

Bukti fisik menjadi salah satu elemen penting dari bauran 

pemasaran karena bisa memberikan kesempatan kepada konsumen 

untuk membuat penilaian terhadap produsen.
30

 

8) Janji merupakan unsur asli dari bauran pemasaran Islami. 

Produsen yang aktif dalam memberikan janji memiliki peluang 

lebih dalam menarik pelanggan baru, membangun hubungan serta 

membuat citra baru. Namun, jika janji tidak ditepati, maka dapat 

merusak hubungan yang telah dibangun dan menurunkan citra 

positif yang telah dimiliki. Memenuhi janji yang diberikan sama 

pentingnya dengan upaya untuk memberikan kepuasan kepada 

pelanggan, retensi basis pelanggan dan profitabilitas jangka 

panjang. Perlu ditekankan bahwa janji harus ditepati dan 

dipertahankan. Pemasar Syariah tidak boleh memberikan janji 

                                                             
 

29
 Tate Agape. Pemasaran Syariah (Teori Dan Aplikasi Dalam Ekonomi Islam), 10 

 30 Tate Agape. Pemasaran Syariah (Teori Dan Aplikasi Dalam Ekonomi Islam), 11 
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palsu. Allah telah memerintahkan orang beriman untuk 

menghormati janji yang telah diikrarkan.
31

 Al Quran menyatakan:  

ٓٓۗ    ٢ 

“Hai orang-orang yang beriman, penuhilah aqad (janji)... “ 

 (QS 5: 1) 
 

ٓ ٢

 َ٣  

Hai orang-orang yang beriman, mengapa kamu tidak mengatakan 

sesuatu yang kamu kerjakan? Hal yang paling dibenci di sisi Allah 

adalah kamu mengatakan sesuatu yang tidak kamu lakukan” (QS 

61: 2-3), 

 

ٓ ٢٢١  

  

 “Wahai orang-orang yang beriman, bertakwalah kepada Allah 

dan bersamalah orang-orang yang benar” (QS 9: 119).  

 

Menjaga janji telah ditegaskan dalam sunnah Nabi Muhammad 

bersabda dalam haditsnya:  

“Tanda-tanda orang munafik itu ada tiga, yaitu: jika berdusta, 

jika mengingkari janji, jika dipercaya maka makar” (Hadits yang 

diriwayatkan oleh Bukhari Muslim sebagaimana dikutip dalam 

Abdul Baqi, 2012).  

 

Dari perspektif Islam, setiap janji yang dibuat untuk pelanggan 

harus dijaga dan dihormati.  

9) Kesabaran; Kesabaran adalah elemen lain dari bauran pemasaran 

Islami. Unsur ini sangat penting dalam industri jasa. Islam 

                                                             
 31 Tate Agape. Pemasaran Syariah (Teori Dan Aplikasi Dalam Ekonomi Islam), 12 



40 

 

 

mengajarkan manusia untuk bersabar dalam melayani pelanggan. 

Kesabaran adalah ciri utama komunikasi yang baik. Karena 

pentingnya kesabaran, Allah menyebutkan secara khusus ayat 

tentang kesabaran dalam Al-Qur'an.
32

 Allah telah memerintahkan 

kita untuk bersabar Alquran menyatakan: 

ۗ٦٤٦ 

"... Allah mencintai orang-orang yang sabar" (QS 3: 146),  

ۗۚ٤٦ 

"... dan bersabarlah. Allah beserta orang-orang yang sabar" (QS 

8: 46),  

 

Allah memang memberi pahala kepada orang-orang beriman untuk 

bersabar, Alquran menyatakan:  

ٓۚٓ ٣٥ 

“sifat-sifat yang baik itu adalah tidak dikabulkan, melainkan 

kepada orang-orang yang sabar dan tidak memberi kecuali 

kepada orang-orang yang banyak rezekinya” (QS 41:35).
33

 

 

b. Ruang Lingkup Pemasaran 

 Dalam kelgilatan pelmasaran ada 10 tilpel elntiltas yang dilpasarkan yailtu 

selbagail belrilkut
34

: 

1. Barang 

                                                             
 32 Tate Agape. Pemasaran Syariah (Teori Dan Aplikasi Dalam Ekonomi Islam), 10 
 

33
 Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemah, (Bandung: CV. Diponegoro, 2006). 

 34 Yusuf dan Miah, Konsep dan Strategi Pemasaran, 2. 
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 Barang melrupakan produk nyata yang me lmillilkil bagilan 

telrbelsar dalam prose ls produksil maupun pelmasaran. Pelrusahaan bilsa 

melmasarkan mobill, lelmaril els, handphonel, laptop, jam tangan, dan lailn 

selbagailnya. Pelluang pasar pada komodiltas barang sangat be lsar. 

Selmakiln banyak ilnovasil telntunya akan se lmakiln melnggailrahkan pasar. 

2. Jasa 

 Jasa melrupakan produk yang diltawarkan dalam be lntuk abstrak, 

pelrkelmbangan jaman me lmang mellahilrkan belrbagail ildel-ildel bilsnils 

telntang apa saja yang bilsa dilpasarkan. Bilsnils pellayanan jasa se lmakiln 

melnjamur dan me lmillilkil prospelk bilsnils yang sangat bagus. Dunila 

bilsnils salilng keltelrgantungan delngan belrbagail pilhak yang lailnnya. 

Untuk melnjelmbatanil pelluang iltu, muncullah ilndustril jasa yang 

melmbelrilkan pellayanan jasa. Contohnya saja, ilndustril pelrbankan, 

transportasil mellilputil darat, laut, udara, asuransil, bahkan laundry dan 

warung ilntelrnelt, dan lailnnya. 

3. Acara/Kelgilatan 

 I ldel bilsnils juga bilsa dilpelrolelh daril melngadakan belrbagail acara 

atau elvelnt. Melmang bilsnils dil bildang ilnil sangat telrgantung dari l 

relgulasil waktu. Milsalnya saja ada elvelnt olah raga pilala dunila 4 

tahunan selkalil, acara pelntas selnil saat belrbagail selnilman belrkumpul 

melmamelrkan karyanya se ltilap 6 bulanan, bahkan acara musi lk yang 

saat ilnil seldang populelr diladakan seltilap haril. 
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4. Pelngalaman 

 Saat ilnil, salah satu aspelk pelntilng bagil markeltelr adalah 

bagailmana melncilptakan suatu pelngalaman yang akan te lrtanam di l 

dalam belnak pellanggan. “Crelatel elxpelrilelncels for 

customelrs!”Contohnya, produk-produk Applel yang melnawarkan 

pelngalaman bagil pelnggunanya telntang kelilndahan, kelmudahan, 

elksklusilviltas, selrta kelcanggilhan. Contoh lailnnya, Walt Dilsne ly 

World’s Magilc Kilngdom, ada kapal bajak laut, dunila pelril, rumah 

hantu, dan wahana lailnnya. 

5. Orang 

 Sumbelr daya manusila juga melrupakan pasar yang be lsar. 

Mellilhat pelrkelmbangan pelnduduk selcara statilstilk maupun kompe ltelnsi l 

(kelahlilan), maka manusila adalah potelnsil pasar yang melnjanjilkan. 4 

Bailk pelmasaran orang dalam jumlah be lsar untuk me lnjadil telnaga kelrja, 

maupun pelmasaran orang se lcara ilndilvildual. Belrkailtan delngan 

pelmasaran orang se lcara ilndilvildual, yang dilselbut “pelrsonal brandi lng”. 

Saat ilnil, sudah saatnya Anda me lnjual dilril Anda selndilril. Tom Pe ltelrs, 

pelnceltus ilstillah ilnil melnyampailkan “thel brand calleld YOU”. 

Selbelnarnya, hal ilnil sudah diltelrapkan olelh orang-orang yang sudah tak 

asilng lagil bagil kilta. Selbut saja, Davild Belckham, Oprah Wilnfrely, 

bahkan dil dalam nelgelril selpelrtil Marilo Telguh, Olga Syahputra, dan 

lailnnya. 
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6. Telmpat 

 Suatu telmpat yang me lmillilkil daya tarilk kelilndahan, unilk, 

belrnillail jual, pastil melndatangkan keluntungan. Markeltelr harus mellilhat 

potelnsil ilnil, delngan melngellolah telmpat iltu selbailk mungkiln, 

melmbelntuk manajelmeln yang solild, lalu melmasarkannya selcara luas. 

Sellailn telmpat wilsata, juga ada potelnsil dil pelrkotaan, selpelrtil telmpat 

pelrkantoran, mall, food court, dan lailnnya. 

7. Propelrtil 

 Pelluang pasar dil bildang propelrtil juga sangat be lsar. Propelrtil iltu 

adalah hak kelpelmillilkan tak belrwujud atas propelrtil yang selbelnarnya 

(relal elstatel) maupun prope lrtil filnansilal (dalam be lntuk saham dan 

oblilgasil). Propelrtil dilpelrjualbellilkan, jadil hal iltu melmbutuhkan 

pelmasaran. Pilhak yang melmasarkan bilasanya dilselbut ageln propelrtil. 

Ageln ilnil belkelrja untuk pelmillilk atau pelnjual prope lrtil, lalu ageln bilsa 

melmasarkan propelrtil untuk pelmukilman maupun pelrdagangan. 

8. Organilsasil 

 I ldel bilsnils daril kumpulan belbelrapa orang untuk me lnawarkan 

jasa, selhilngga melmbelntuk organilsasil, bailk profilt maupun non-profilt, 

belsar maupun ke lcill, belrlandaskan hukum maupun tildak. Organilsasi l 

melnawarkan pada pasar sasarannya be lragam pellayanan jasa. 

Organilsasil bilsa melnjual kelahlilannya dan kelunilkannya. Contohnya, 

organilsasil yang melmbangun brand melrelka selbagail organilsasil non-
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profilt selpelrtil wilkilpeldila. Organilsasil yang melnawarkan jasa, se lpelrtil 

agelnsil pelmasaran, elvelnt organi lzelr, dan lailnnya. 

9. I lnformasil 

 E lra ilnformasil yang belgiltu pelsat belrkat dukungan te lknologil 

ilnformasil saat ilnil melnjadilkan bilsnils ilnil pelluang pasar yang 

melnggilurkan saat ilnil. I lnformasil-ilnformasil yang diltawarkan juga 

sangat belrmacam-macam. Markeltelr dapat melngambill pelluang ilnil 

delngan melmbangun brand yang unilk, belrbelda daril yang lailnnya, dan 

belrnillail 

10. I ldel 

 E lra ilnformasil yang belgiltu pelsat belrkat dukungan te lknologil 

ilnformasil saat ilnil melnjadilkan bilsnils ilnil pelluang pasar yang 

melnggilurkan saat ilnil. I lnformasil-ilnformasil yang diltawarkan juga 

sangat belrmacam-macam. Markeltelr dapat melngambill pelluang ilnil 

delngan melmbangun brand yang unilk, belrbelda daril yang lailnnya, dan 

belrnillail.  

 Pelmasar (markeltelr) adalah selselorang yang me lncaril relspon, pelrhatilan, 

pelmbellilan, dukungan dan sumbangan daril pilhak lailn yang dilselbut prospelk 

(prospelct) Jilka dua pilhak ilngiln melnjual selsuatu satu sama lailn, kilta 

melnyelbut keldua pilhak telrselbut selbagail pelmasar. 

 Pelmasar dapat be lrtilndak selbagail pelmbellil atau pelnjual. Selbagai l 

contoh, belbelrapa orang ilngiln melmbellil selbildang tanah yang akan diljual. 
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Tilap calon pelmbellil akan belrusaha melmasarkan dilril melrelka kelpada 

pelnjual. Pelmbellil-pelmbellil ilnil selsungguhnya se ldang mellakukan pelmasaran. 

Dalam siltuasil dil mana keldua bellah pilhak selcara aktilf melncaril pelrtukaran, 

kelduanya adalah pe lmasar, dan siltuasil telrselbut melrupakan salah satu 

pelmasaran tilmbal balilk. 

 Manajelr dapat melnyusun suatu tilngkat pelrmilntaan pasar yang 

dilharapkan pada saat te lrtelntu. Dapat telrjadil bahwa tilngkat pelrmilntaan rilill 

iltu belrada dilbawah, sama, atau dilatas tilngkat pelrmilntaan yang dilharapkan. 

Untuk melnghadapil keladaan pelrmilntaan yang belrbelda maka manaje lr 

pelmasaran melmpunyail tugas yang belrbelda pula. Ada de llapan keladaan 

pelrmilntaan yang mungkiln telrjadil: 

1. Pelrmilntaan Nelgatilf 

 Selmua atau selbagilan telrbelsar daril selgmeln pasar potelnsilal yang 

pelntilng tildak melnyukail produk atau jasa yang diltawarkan, bahkan 

melrelka belrseldila me lmbayar untuk me lnghilndarilnya. Milsalnya: 

Golongan orang yang me lmpunyail pelrmilntaan nelgatilvel telrhadap 

vaselctomy dan Golongan orang yang me lmpunyail pelrmilntaan nelgatilve l 

telrhadap angkutan de lngan bus (suka mabuk). Tugas Manaje lr : 

Melmposiltilfkan pelrmilntaan, caranya de lngan lelbilh melngelnalkan 

produk atau jasa me llaluil promosil.  

2. Tildak ada pelrmilntaan 
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 Belrartil orang iltu tildak belrmilnat sama selkalil telrhadap 

pelnawaran suatu produk atau jasa. Tugas manaje lr: Melncoba 

melngubah lilngkungan agar barang yang diltawarkan melnjadil belrnillail. 

Milsalnya : melmbuat danau re lkrelasil untuk melncilptakan pelrmilntaan 

telrhadap pelrahu.  

3. Pelrmilntaan Latelnt 

 Billamana selbagilan belsar orang –orang melmpunyail kelbutuhan 

yang kuat akan se lsuatu yang tildak ada dalam be lntuk barang atau jasa. 

Pelrmilntaan ilnil melmbelrilkan kelselmpatan pada manaje lr untuk 

melngelmbangkan produk atau jasa yang dilbutuhkan olelh orang-orang. 

Tugas Manajelr: Melngelmbangkan produk atau jasa yang dilbutuhkan 

olelh konsumeln. 

4. Pelrmilntaan Melnurun 

 Suatu keladaan dilmana pelrmilntaan untuk suatu produk atau jasa 

iltu selmakiln belrkurang daril tilngkat selbellumnya, dan dilpelrkilrakan akan 

melnurun telrus jilka tildak dillakukan usaha-usaha untuk melmpelrbailkil 

pasar yang diltuju, pelnawaran dan usaha-usaha pelmasaran. Tugas 

Manajelr: melnilngkatkan pelrmilntaan/melngelmbangkan pelrmilntaan agar 

tildak melnjadil pelrmilntan latelnt. 

 

 

5. Pelrmilntaan tildak telratur 
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 Suatu keladaan dilmana pola pelrmilntaan pada saat-saat telrtelntu 

dilpelngaruhil olelh fluktuasil musilm atau hal-hal lailn. Milsal : hotell di l 

daelrah wilsata akan melngalamil masa-masa pelnuh pada musilm lilburan 

dan masa selpil dilluar musilm lilburan. Tugas manaje lr: Melngubah pola 

pelrmilntaan, milsal : melmbe lrilkan harga murah pada masa se lpil, dan 

melngelnakan harga yang tilnggil pada masa-masa ramail. 

6. Pelrmilntaan Pelnuh 

 Suatu keladaan dilmana tilngkat dan saat pe lrmilntaan yang 

selkarang sama de lngan tilngkat dan saat pe lrmilntaan yang dilharapkan. 

Tugas manajelr: Melmpelrtahanlan pelrmilntaan, milsalnya : de lngan 

melmpelrtahankan tilngkat elfilsilelnsil pelmasaran delngan cara 

melmpelrtahankan harga jual, melngelndalilkan bilaya, teltap melngadakan 

promosil. 

7. Pelrmilntaan Belrkellelbilhan 

 Suatu keladaan dilmana pelrmilntaan lelbilh belsar daril 

pelnawarannya, de lngan kata lailn bahwa barang yang dilmilnta olelh 

konsumeln lelbilh banyak dilbandilng barang yang dilpasarkan. Tugas 

manajelr: Melngurangil pelrmilntaan, milsalnya delngan me lnailkkan harga, 

melngurangil kelgilatan promosil. 

 

 

8. Pelrmilntaan tildak selhat 
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 Suatu jelnils produk atau jasa yang pe lrmilntaannya dilnillail kurang 

bailk daril selgil kelseljahtelraan konsume ln, kelmakmuran masyarakat atau 

pelnyeldila. Milsalnya : pelrmilntaan akan produk-produk selpelrtil rokok, 

ganja, obat-obatan telrtelntu yang belrbahaya. 

 Pasar adalah se lmua pellanggan potelnsilal yang melmillilkil kelbutuhan dan 

kelilngilnan telrtelntu yang sama, yang mungkiln belrseldila dan mampu 

mellaksanakan pelrtukaran untuk me lmuaskan kelbutuhan dan kelilngilnan iltu. 

Ukuran pasar te lrgantung pada jumlah orang yang me lnunjukkan kelbutuhan 

dan kelilngilnan, melmillilkil sumbelr daya yang me lnarilk pilhak lailn, selrta 

belrseldila dan mampu me lnawarkan sumbe lr daya ilnil untuk diltukar delngan 

apa yang melrelka dililngilnkan.
35

 

 Awal pelmilkilran selbuah pasar adalah telmpat dil mana pelmbellil dan 

pelnjual belrkumpul untuk melmpelrtukarkan barang, milsalnya alun-alun 

suatu daelrah. E lkonomil melnggunakan ilstillah telrselbut untuk melngacu pada 

selkumpulan pelmbellil dan pelnjual yang mellakukan transaksil atas produk 

atau kellas produk telrtelntu, maka munculah ilstillah pasar pelrumahan, pasar 

gabah, dan lailn-lailn. Namun, pe lmasar melmandang pelnjual selbagai l 

ilndustril dan pelmbellil selbagail pasar.  

 Pelnjual dan pe lmbellil dilhubungkan ole lh elmpat alur. Pe lnjual 

melmbelrilkan barang atau jasa dan komunilkasil (promosil) kelpada pasar dan 

selbagail ilmbalannya pelnjual melnelrilma uang dan ilnformasil (silkap, data 

                                                             
 35 Yusuf dan Miah, Konsep dan Strategi Pemasaran, 7. 
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pelnjualan, dan se lbagailnya). Lilngkaran palilng dalam 8 me lmpelrlilhatkan 

suatu pelrtukaran uang delngan barang atau jasa, se ldangkan lilngkaran luar 

melnunjukkan pelrtukaran ilnformasil. Alur syste lm pelmasaran seldelrhana 

dapat dillilhat pada gambar belrilkut 

  

    Gambar 2.1 

 Selbagilan belsar orang bilsnils melnggunakan ilstillah pasar se lcara 

ilnformal untuk me lncakup belragam pelngellompokan pellanggan. Me lrelka 

melmbilcarakan telntang pasar kelbutuhan (selpelrtil pasar pelncaril dilelt), pasar 

produk (selpelrtil pasar selpatu), pasar de lmografils (selpelrtil pasar relmaja), dan 

pasar gelografils (selpelrtil pasar Asila). Atau me lrelka melmpelrluas konselp 

telrselbut agar melncakup pelngellompokan non-pellanggan, selpelrtil pasar 

pelmbelril suara, pasar telnaga kelrja, dan pasar pe lmbelril sumbangan. 

 Lilma pasar dasar dan alur hubungannya di ltunjukkan dalam gambar 

2.2. Selluruh pelrelkonomilan modelrn belrdelsak-delsakan dalam pasar. Pada 

dasarnya, pelrusahaan manufaktur pe lrgil kel pasar sumbelr daya (pasar bahan 
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baku, pasar te lnaga kelrja, pasar uang, dan se lbagailnya), melmbellil sumbelr 

daya dan me lngubahnya me lnjadil barang dan jasa, dan melnjual produk jadi l 

telrselbut kelpada para pelrantara, yang ke lmudilan melnjualnya kelmbali l 

kelpada konsumeln. 

 Konsumeln melnjual telnaga melrelka, dan melnelrilma uang yang 

kelmudilan me lrelka gunakan untuk me lmbayar barang dan jasa yang me lrelka 

bellil. Pelmelrilntah melnggunakan pelndapatan pajak untuk me lmbellil barang 

daril pasar sumbelr daya, pasar pe lrusahaan manufaktur, dan pasar 

pelrantara, lalu me lnggunakan barang dan jasa ilnil untuk melmbelrilkan 

pellayanan pada masyarakat. 

 Selbagail pelmasar, maka wajilb melmpelrhatilkan lilma fungsil kuncil yailtu: 

1. Melmpelrkuat melrelk 

2. Melngukur kelelfelktilfan pelmasaran 

3. Melngarahkan pelngelmbangan produk baru yang dildasarkan atas 

kelbutuhan pellanggan 

4. Melngumpulkan ildel-ildel daril pellanggan 

5. Melnggunakan telknologil pelmasaran yang baru 
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gambar 2.2 

 

c. Konsep Inti Pemasaran 

 Untuk melmahamil fungsil pelmasaran, kilta pelrlu melmahamil 

selrangkailan konselp ilntil dalam pelmasaran. Belbelrapa konselp ilntil dalam 

pelmasaran dilantaranya adalah
36

: 

1. Kelbutuhan, Kelilngilnan, dan Pelrmilntaan. Kelbutuhan adalah syarat 

hildup dasar manusila. Kelbutuhan akan melnjadil kelilngilnan keltilka 

dilarahkan kel objelk telrtelntu. Pelrmilntaan adalah kelilngilnan akan produk-

produk telrtelntu yang dildukung olelh kelmampuan untuk melmbayar. 

2. Pasar Sasaran, Posiltilonilng dan Selgmelntasil. Selorang pelmasarjarang 

dapat melmuaskan selmua orang dalam satu pasar. Karelnanya, pelmasar 

melmulail delngan melmbagil pasar kel dalam selgmeln-selgmeln. Melrelka 

melngildelntilfilkasil dan melmbuat profill daril kellompok-kellompokpelmbellil 

                                                             
 36 Yusuf dan Miah, Konsep dan Strategi Pemasaran, 10. 
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yang belrbelda yang mungkiln lelbilh melnyukail bauran produk dan jasa 

yang belragam. 

3. Pelnawaran dan Melrelk. Pelnawaran dapat belrupa suatu kombilnasil 

produk, jasa, ilnformasil dan pelngalaman. Melrelk adalah suatu 

pelnawaran daril sumbelr yang dilkeltahu. 

4. Nillail dan Kelpuasan. Nillail melncelrmilnkan seljumlah manfaat bailk yang 

belrwujud maupun yang tildak belrwujud, dan bilaya yang dilpelrselpsilkan 

olelh pellanggan. Kelpuasan melncelrmilnkan pelnillailan selselorang telntang 

kilnelrja produk anggapannya (atau hasill) dalam kailtannya delngan 

elkspelktasil. 

5. Saluran Pelmasaran. Untuk melncapail pasar sasaran, pelmasar 

melnggunakan tilga jelnils saluran pelmasaran yailtu saluran komunilkasil, 

saluran dilstrilbusil dan saluran layanan. 

6. Rantail Pasokan (Supply Chailn). Rantail pasokan adalah saluran yang 

lelbilh panjang yang melmbelntang daril bahan melntah hilngga komponeln 

sampail produk akhilr dilhantarkan kel pelmbellil akhilr. 

7. Pelrsailngan. Pelrsailngan melncakup selmua pelnawaran dan produk 

substiltusil yang diltawarkan olelh pelsailng bailk yang aktual maupun yang 

potelnsilal, yang mungkiln dilpelrtilmbangkan olelh selorang pelmbellil. 

Lilngkungan Pe lmasaran. Lilngkungan pelmasaran te lrdilril daril lilngkungan 

tugas (pelrusahaan, pelmasok, dilstrilbutor, delalelr dan pellanggan sasaran) 
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dan lilngkungan delmografils (lilngkungan elkonomil, filsilk, telknologil, poliltilk-

hukum dan sosilal budaya). 

d. Realita Pemasaran Online 

 Pasar tildak lagil selpelrtil dulu, pelmasar harus melmpelrhatilkan dan 

melrelspon seljumlah pelrkelmbangan silgnilfilkan selbagail relaliltas pelmasaran 

onlilnel dilantaranya: 

1. Kelkuatan Kelmasyaraktan Utama te lrdilril daril Telknologil ilnformasi l 

jarilngan, Globalilsasil, Delrelgulasil, Prilvatilsasil, Pelrsailngan yang 

melnilngkat, Konvelrgelnsil I lndustril, Relsilstelnsil Konsumeln, Transformasi l 

elcelran dan dilsilntelrmeldilasil. 

2. Kelmampuan Baru Konsume ln yang telrdilril daril pelnilngkatan yang 

belrartil dalam hal daya be llil, ragam barang dan jasa yang lelbilh banyak, 

seljumlah belsar ilnformasil hampilr telntang apa saja, kelmudahan yang 

lelbilh belsar dalam me lmelsan dan melnelrilma pelsanan, kelmampuan untuk 

melmbandilngkan catatan telntang produk dan jasa se lrta suara yang le lbilh 

kuat untuk melmelngaruhil telman selpelrgaulan dan pe lndapat umum 

3. Kelmampuan Baru Pe lrusahaan dilantaranya pe lmasar dapat 

melnggunakan ilntelrnelt selbagail saluran ilnformasil, pelnelliltil dapat 

melngumpulkan ilnformasil lelbilh lelngkap, komunkilasil ilntelrnal lelbilh 

celpat mellaluil ilntelrnelt, komukasil elkstelrnal delngan pellanggan bilsa 

lelbilh celpat, pelmasaran targelt dan komunilkasil dua arah melnjadil lelbilh 

mudah, pelmasar bilsa melngilrilmkan ilklan langsung, mobillel markeltilng 
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dan pelrusahaan dapat me lmproduksil barang yang dildelfelrnsilasilkan, 

manajelr dapat melmpelrbailkil silstelm pelmbellilan, pelrelkrutan, pellatilhan 

dan komunilkasil, pelmbellil korporat bilsa mellakukan pelnghelmatan dan 

pelrelkrutan bilsa dillakukan selcara onlilnel. 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian 

 Pelnelliltilan ilnil melngadopsil meltodel kualiltatilf delngan silfat delskrilptilf. Pelnelliltilan 

kualiltatilf melrupakan suatu pe lndelkatan dalam me llakukan pelnelliltilan yang 

belrorilelntasil pada felnomelna atau geljala yang belrsilfat alamil. Pelnelliltilan kualiltatilf 

silfatnya melndasar dan naturalilstils atau bel rsilfat kelalamilan, selrta tildak bilsa 

dillakukan dil laboratorilum, mellailnkan dil lapangan. Ole lh selbab iltu, pelnelliltilan 

selmacam ilnil selrilng dilselbut delngan naturalilstilc ilnquilry, atau filelld study. 

 Bogdan dan Taylor (1982) me lnyelbutkan bahwa pe lnelliltilan kualiltatilf adalah 

proseldur pelnelliltilan yang melnghasillkan data delskrilptilf belrupa kata-kata telrtulils 

atau lilsan daril orang-orang dan pelrillaku yang dapat dilamatil; pelndelkatannya 

dilarahkan pada latar dan ilndilvildu selcara holilstilc. Kilrk & Milllelr melnjellaskan 

bahwa pelnelliltilan kualiltatilf adalah tradilsil telrtelntu dalam illmu pelngeltahuan sosilal 

yang selcara fundamelntal belrgantung pada pe lngamatan (te lrhadap) manusila dalam 

kawasannya selndilril dan belrhubungan de lngan orang-orang telrselbut dalarn bahasa 

dan pelrilstillahannya.
37

 

 Jelnils pelnelliltilan yang dilgunakan adalah je lnils pelnelliltilan delskrilptilf, jelnils ilnil 

dilpillilh untuk melndelskrilpsilkan selmua bahan pe lnelliltilan bailk daril wawancara, 

obselrvasil dan dokumelntasil. Selhilngga pelnelliltil dapat melndelskrilpsilkan daril analilsils 

                                                             
 37 Zuchri Abdussamad, Metode Penelitian Kualitatif (CV. Syakir Media Press, 2021), 30. 
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data yang dilpelrolelh. Maksudnya adalah data yang dilkumpulkan adalah data yang 

belrupa kata-kata, atau gambar, se lhilngga tildak melnelkankan pada angka. Data 

yang telrkumpul seltellah dilanalilsils sellanjutnya dildelskrilpsilkan selhilngga mudah 

dilpahamil olelh orang lailn. 

 Pelnelliltil melmanfaatkan me ltodel kualiltatilf guna me lmungkilnkan melrelka untuk 

selcara langsung me lndelkatil lapangan, delngan tujuan me lmahamil felnomelna-

felnomelna yang telrjadil Pada Peldagang Dil Pasar Ambulu. 

B. Lokasi Penelitian 

 Lokasil pelnelliltilan melnunjukkan dilmana pelnelliltilan telrselbut helndak dillakukan, 

willayah pelnelliltilan bilasanya belrilsil telntang lokasil (delsa, organilsasil, pelrilstilwa, telks, 

dan lailn selbagailnya) dan unilt analilsils.
38

 Daelrah yang melnjadil fokus pelnelliltilan 

umumnya mellilputil ilnformasil telntang lokasil (selpelrtil delsa, organilsasil, pelrilstilwa, 

telks, dan lailn selbagailnya) selrta unilt analilsils. 

 Alasan melmillilh telmpat ilnil telntunya tildak lelpas daril adanya pelrtilmbangan-

pelrtilmbangan yang dillakukan, salah satunya lokasilnya yang stratelgils dan Para 

Peldagang Dil Pasar Ambulu sudah mulail melnggunakan Meldila Sosilal untuk 

melmasarkan dagangannya. 

C. Subjek Penelitian 

 Dalam pelnelliltilan ilnil, subjelk pelnelliltilan dilpillilh selcara purposilvel. Purposilve l 

melrupakan meltodel untuk melmillilh ilnforman sumbelr data delngan pelrtilmbangan 

khusus. Pelrtilmbangan ilnil dapat belrupa pelngeltahuan yang luas melngelnail harapan 

                                                             
 38 Tim Penyusun, Pedoman Penulisan Karya Ilmiah (Jember: IAIN Jember Press), 46. 
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pelnelliltilan atau keldudukan selbagail pelnguasa yang melmudahkan pelnelliltil dalam 

melngelksplorasil objelk atau siltuasil sosilal yang seldang diltelliltil delngan meltodel 

purposilvel. Delngan melnggunakan meltodel ilnil, data yang telrkumpul mellilbatkan 

pilhak yang dilanggap palilng belrpelngeltahuan dan melmahamil telntang hal-hal yang 

ada dil lokasil pelnelliltilan, selhilngga melncakup varilasil yang lelngkap.
39

 

 Subjelk pelnelliltilan ilnil adalah belbelrapa peldagang yang ada dil Pasar Ambulu. 

Adapun alasan me lngambill ilnforman telrselbut karelna ilnforman melrupakan bagilan 

pelntilng daril lokasil pelnelliltilan, ilnforman melrupakan kuncil yang belrfokus pada 

bildang yang diltuju pelnelliltil, sellailn iltu ilnforman me lngeltahuil aktilviltas daril varilabe ll 

yang diltelliltil. 

D. Teknik Pengumpulan Data 

 Dalam pelnelliltilan kualiltatilf, pelngumpulan data dillakukan pada natural selttilng 

(kondilsil yang alamilah) dan sumbe lr data prilmelr dan te lknilk pelngumpulan data 

lelbilh banyak pada obse lrvasil belrpelran selrta (parti lcilpant obselrvati lon), wawancara 

melndalam (iln delpth i lntelrvi lelw) dan dokume lntasil.
40

 Untuk melmpelrolelh data-data 

yang dapat dilpelrtanggung jawabkan, maka pelnelliltil melnggunakan telknilk selbagail 

belrilkut : 

 

 

                                                             
 39 Lexy J Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif (Bandung: PT Remaja Rosdakarya, 

2009), 157. 

 
40

 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 2017), 

225. 
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1. Obselrvasil  

 Obselrvasil adalah telknilk pelngumpulan data yang dillakukan selcara 

silstelmatils dan dilselngaja mellaluil pelngamatan dan pelncatatan telrhadap yang 

dilsellildilkil.
41 

Telknilk ilnil dilgunakan apabilla pelnelliltil ilnil belrkelnaan delngan 

pelrillaku manusila, prosels kelrja dan relspondeln yang dilamatil tildak telrlalu belsar. 

Untuk pelnelliltilan ilnil melnggunakan meltodel obselrvasil tildak telrstruktur yang 

dilgunakan tanpa melnggunakan peldoman obselrvasil selhilngga pelnelliltil 

melngelmbangkan pelngamatannya belrdasarkan pelrkelmbangan yang telrjadil 

dillapangan. 

 Meltodel ilnil dilgunakan untuk me lmpelrolelh data yang akurat telntang 

keladaan lapangan de lngan pelnggunakan pelngamatan langsung. Obse lrvasi l 

dalam pelnelliltilan ilnil delngan melngamatil pelnggunaan Me ldila Sosilal Pada 

Peldagang Pasar Ambulu, 

2. Wawancara  

 Wawancara atau ilntelrvilelw adalah belntuk komunilkasil velrbal jadi l 

selmacam pelrcakapan yang belrtujuan melmpelrolelh ilnformasil atau dapat 

dilartilkan suatu telknilk pelngumpulan data yang dillakukan delngan tanya jawab 

antara pelnelliltil delngan obye lk yang diltelliltil. Dalam me ltodel ilnil krelatilfiltas 

pelwawancara sangat dilpelrlukan karelna dapat dilkatakan bahwa hasill ilntelrvilelw 

                                                             
 41 Zuchri Abdussamad, Metode Penelitian Kualitatif (Makassar: CV. Syakir Media Press, 

2021), 147 
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yang diltelliltil banyak belrgantung pada ke lmampuan pelnyellildilk untuk melncari l 

jawaban, melncatat dan melnafsilrkan seltilap jawaban.
42

 

 Dalam pelnelliltilan ilnil pelnelliltil melnggunakan cara tanya jawab sambill 

tatap muka antara pe lnelliltil delngan ilnforman untuk me lmpelrolelh data dan 

keltelrangan. Dalam me llakukan wawancara pe lnelliltil melnanyakan belbelrapa 

pelrtanyaan untuk me lncaril data selbagail belrilkut: 

a. Bagailmana Stratelgil Pelmasaran Mellaluil Meldila Sosilal pada Peldagang dil 

Pasar Ambulu? 

b. Bagailmana Dampak Stratelgil Pelmasaran Mellaluil Meldila Sosilal pada 

Peldagang dil Pasar Ambulu? 

3. Dokumelntasil  

 Dokumelntasil ilnil dilgunakan untuk me llelngkapil data yang dilpelrolelh dari l 

hasill wawancara dan obse lrvasil yang belrsumbelr daril dokumeln dan relkaman 

Dalam pelnelliltilan kualiltatilf telrdapat sumbelr data yang be lrasal daril bukan 

manusila selpelrtil dokumeln, foto foto dan bahan statilstilc. Meltodel dokumelntasi l 

ilnil melrupakan salah satu be lntuk pelngumpulan data yang palilng mudah, 

karelna pelnelliltil hanya melngamatil belnda matil dan apabilla melngalami l 

kelkellilruan mudah untuk me lrelvilsilnya karelna sumbelr datanya teltap dan tildak 

belrubah.
43

 

                                                             
 42 Zuhri, Metode Penelitian Kualitatif, 143. 

 43 Zuhri, Metode Penelitian Kualitatif, 150. 
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 Dokumelntasil adalah salah satu me ltodel pelngumpulan data kualiltatilf 

delngan mellilhat atau melnganalilsils dokumeln-dokumeln yang dilbuat olelh subjelk 

selndilril atau olelh orang lailn telntang subjelk. 

E. Analisis Data 

 Analilsils data dalam pe lnelliltilan kualiltatilf dillakukan seljak selbellum melmasuki l 

lapangan, sellama dil lapangan, dan se ltellah sellelsail dil lapangan. Namun dalam 

pelnelliltilan kualiltatilf, analilsils data lelbilh dilfokuskan sellama prosels dil lapangan 

belrsamaan delngan pelngumpulan data. Dalam kelnyataannya analilsils data kualiltatilf 

belrlangsung se llam prosels pelngumpulan data daril pada seltellah sellelsai l 

pelngumpulan data.
44

 

 Adapun langkah-langkah dalam te lknilk analilsils data dalam pe lnelliltilan ilnil 

adalah selbagail belrilkut: 

1. Data Relducti lon (Relduksil Data) 

 Relduksil Relduksil data adalah langkah pe lmillilhan data dalam upaya 

pelnyusunan data kualiltatilf selpelrtil dilkelmukakan olelh Molelong saya kilra 

melrupakan kelsalahan yang cukup be lrartil dalam pelnelliltilan melnurut 

pelndelkatan kualiltatilf, karelna tilndakan relduksil data iltu lelbilh melrupakan 

kelbilngungan dalam melnelmpatkan data pada posilsilnya, yailtu katelgoril-katelgoril 

yang tellah dilsusun pelnelliltil. Selbelnarnya selmua data adalah belrharga, karelna iltu 

masalahnya kelmudilan untuk apa data i ltu dilcaril - bagailmana melmpelrlakukannya - 

dan seljauh mana kelsahilhan dta yang dilpelrolelh telrselbut. Apabilla pelnelliltil adalah 

                                                             
 44 Zuhri, Metode Penelitian Kualitatif, 160. 
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alat atau ilnstrumeln utama pelnelliltilan melnurut pelndelkatan kualiltatilf, maka ila 

sudah mellakukan sellelksil telntang apa yang helndak dilkeltahuilnya yang kelmudilan 

dililngat selrta dilcatat dalam catatan lapangannya45. 

 Dalam pelnelliltilan ilnil pelnelliltil akan melrangkum data obse lrvasil sellama 

belrada dil lokasil pelnelliltilan, wawancara de lngan belbelrapa narasumbelr, yailtu 

para Peldagang dil Pasar Ambulu. 

2. Data Dilsplay (pelnyajilan data) 

 Dalam pelnelliltilan kualiltatilf, pelnyajilan data bilsa dillakukan dalam 

belntuk urailan silngkat, bagan, hubungan antar katelgoril, flowchart dan 

seljelnilsnya. Delngan melndilsplaykan data maka akan melmudahkan untuk 

melmahamil apa yang telrjadil, melrelncanakan kelrja sellanjutnya belrdsarka apa 

yang tellah dilfahamil telrselbut. Sellanjutnya dilsarankan , dalam mellakukan 

dilsplay data, sellailn delngan telks yang naratilf, juga dapat belrupa, grafilk, 

matrilk, jeljarilng kelrja dan chart.
46

 

3. Conclusilon Drawi lng/ velrilfilcati lon 

 Langkah keltilga dalam analilsils data kualiltatilf melnurut Millels and 

Hubelrman adalah pelnarilkan kelsilmpulan dan velrilfilkasil. Kelsilmpulan awal 

yang dilkelmukakan masilh belrsilfat selmelntara, dan akan belrubah billa tildak 

diltelmukan buktil-buktil yang kuat yang melndukun pada takap pelngumpulan 

data belrilkutnya. Teltapil apabilla kelsilmpulan yang dilkelmukakan pada tahap 

                                                             
 45 Zuhri, Metode Penelitian Kualitatif, 161. 

 46 Zuhri, Metode Penelitian Kualitatif, 162. 
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awal, dildukung olelh buktil-buktil yang valild dan konsilsteln saat pelnelliltil 

kelmbalil kel lapangan melngumpulkan data maka kelsilmpulan yang 

dilkelmukakan melrupakan kelsilmpulan yang kreldilbell.
47

 

 Delngan delmilkilan kelsilmpulan dalam pe lnelliltilan kualiltatilf mungkiln dapat 

melnjawab rumusan masalah yang dilrumuskan se ljak awa, teltapil mungkiln juga 

tildak, karelna selpelrtil tellah diljellaskan bahwa masalah dan rumusan masalah dalam 

pelnelliltilan kualiltatilf masilh belrsilfat selmelntara dan akan be lrkelmbang seltellah 

pelnelliltil belrada dil lapangan. 

F. Keabsahan Data 

 Kelabsahan data pada pelnelliltilan ilnil melnggunakan trilangulasil. Trilangulasil 

adalah telknilk pelmelrilksaan kelabsahan data yang melmanfaatkan selsuatu yang lailn 

dilluar dan iltu untuk kelpelrluan pelngelcelkan atau selbagail pelmbandilng telrhadap 

data. Telknilk trilangulasil sumbe lr yailtu suatu telknilk yang dilgunakan untuk melngujil 

kreldilbilliltas data yang dillakukan delngan cara melngelcelk data yang tellah dilpelrole lh 

mellaluil belbelrapa sumbelr. Data daril belbelrapa sumbelr telrselbut dildelskrilpsilkan, 

dilkatelgorilsasilkan, mana pandangan yang sama, yang belrbelda, dan mana yang 

spelsilfilk daril tilga sumbelr telrselbut. Data yang tellah dilanalilsils olelh pelnelliltil 

selhilngga melnghasillkan suatu kelsilmpulan sellanjutnya dilmilntakan kelselpakatan 

(melmbelr chelck) delngan belbelrapa sumbelr data telrselbut.
48

 

                                                             
 47 Zuhri, Metode Penelitian Kualitatif, 162. 
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 Sugiono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D (Bandung: Alfabeta, 2016), 
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 Pelnelliltil melnggunakan trilangulasil sumbelr selbagail meltodel untuk 

melmvelrilfilkasil kelabsahan dan ke lselsuailan data yang te llah melrelka pelrolelh dalam 

pelnelliltilan melrelka delngan data yang me lrelka caril. Olelh karelna iltu, pelrlu dillakukan 

pelngujilan melnggunakan trilangulasil sumbelr telrhadap data yang te llah dilpelrole lh 

selbellumnya. 

G. Tahap-tahap Penelitian 

 Tahapan-tahapan yang dilmaksud delngan pelnelliltil ilnil yailtu belrkailtan delngan 

prosels pellaksanaan pelnelliltilan. Tahapan-tahapan pelnelliltilan yang pelnelliltil lakukan 

telrdilril daril tahapan pra lapangan, tahapan pellaksanaan pelnelliltilan dan tahapan 

pelnyellelsailan. Belrilkut pelnjellasannya: Tahap pra lapangan. 

1. Tahap pra lapangan 

 Tahap pra lapangan adalah tahap dilmana pelnelliltil melncaril gambaran 

pelrmasalahan dan latar bellakang selrta relfelrelnsil yang telrkailt delngan telma 

selbellum telrjun kel lapangan. Tahap pra lapangan ilnil telrdapat lilma tahapan 

adalah selbagail belrilkut: 

a. Melnyusun pellaksanaan pelnelliltilan  

b. Melmillilh lokasil pelnelliltilan 

c. Melngurus surat pelrilzilnan pelnelliltilan  

d. Melmillilh dan melmanfaatkan ilnforman  

e. Melnyilapkan pelrlelngkapan pelnelliltilan.
49

 

                                                             
 49 Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung: PT Remaja Rodakarya, 

2011), 330. 
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2. Tahap pellaksanaan lapangan 

 Dalam tahap ilnil pelnelliltil mellakukan pelnelliltilan kel lapangan de lngan 

belbelrapa tahapan, yailtu melmasukil lapangan untuk me llilhat, melmantau dan 

melnilnjau lokasil pelnelliltilan. Pelnelliltil mulail melngumpulkan data-data delngan 

alat yang sudah dilseldilakan bailk iltu selcara telrtulils, relkaman, maupun 

dokumelntasil. Daril pelrolelhan data telrselbut yang bellum lelngkap akan 

dilselmpurnakan olelh pelnelliltil agar selgelra dilprosels untuk melndapatkan 

ilnformasil melngelnail objelk pelnelliltilan. 

3. Tahap analilsils data  

Pada tahap ilnil pelnelliltil mellakukan analilsils data yang dilpelrolelh sellama 

pelnelliltilan belrlangsung se llama pelnelliltil telrjun kel lapangan. Pe lnelliltil mellakukan 

analilsils telrhadap belbelrapa jelnils data yang sudah dilpelrolelh delngan cara 

obselrvasil dan wawancara. Dalam tahap ilnil pelnelliltil melngkonfilrmasil kelmbali l 

data yang dilpelrolelh daril lapangan delngan teloril yang dilgunakan dalam 

pelnelliltilan.  
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BAB IV 

PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS DATA 

A. Gambaran Objek Penelitian 

1. Sejarah Pasar Ambulu  

 

  Almbullul aldallalh kelcalmaltaln di Kabupaten Jember, Provilnsil Jalwal 

Tilmulr, Ilndonelsilal. Willalyalh sellaltaln kelcalmaltaln ilnil belrbaltalsaln delngaln Salmuldral 

Hilndilal delngaln palntalil yalng telrkelnall, yaliltul Palntalil Waltul Ullo daln Palntalil 

Palpulmal. Kelcalmaltaln Almbullul melmpulnyalil lulals willalyalh 104,56 Km² delngaln 

keltilnggilaln raltal-raltal 35 m dil altals pelrmulkalaln lalult.  

https://p2k.stekom.ac.id/ensiklopedia/Kecamatan
https://p2k.stekom.ac.id/ensiklopedia/Provinsi
https://p2k.stekom.ac.id/ensiklopedia/Jawa_Timur
https://p2k.stekom.ac.id/ensiklopedia/Jawa_Timur
https://p2k.stekom.ac.id/ensiklopedia/Indonesia
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  Delsal Almbullul altalul dilkelnall AlMBUlLUl aldallalh  nalmal dilalmbill dalril balsal 

Maldulral dilmalnal pelndaltalng dalril lulalr dalelralh yalng belrbondong-bondong daltalng 

kel Almbullul paldal malsal pelnjaljalhaln Bellalndal selhilnggalh balnyalk yalng melngulngsil 

keldalelralh Jelmbelr Sellaltaln ulntulk melngulngsil delmil kelsellalmaltaln 

kellulalrgal   pelndaltalng dalril lulalr belralsall dalril Maldulral selhilnggal delngaln 

keldaltalngnyal paldal salalt ilstilralhalt delngaln melnyelbult kaltal kaltal AlMBUlGElLUl 

selhilnggalh kaltal AlMBUlGElLUl dilrulbalh delngaln nalmal AlMBUlLUl salmpalil 

selkalralng. Palsalr Almbullul aldallalh selbulalh palsalr traldilsilonall yalng pulsalt 

pelrdalgalngalnnyal dil alluln-alluln kelcalmaltaln Almbullul daln tellalh dildilrilkaln seljalk 

talhuln 1978 aln. Selbellulm melnjaldil palsalr dil telmpalt ilnil dullulnyal aldallalh stalsiluln 

kelreltal alpil julrulsaln Almbullul-Ballulng. Stalsiluln ilnil belropralsil seljalk talnggall 3 Melil 

1913 hilnggal taluln 1972 aln. Selilrilng delngaln tildalk belropelralsilnyal stalsiluln 

Almbullul, malsyalralkalt mullalil melnggulnalkaln telmpalt telrselbult ulntulk belrdalgalng 

belrbalgalil malcalm balralng dalgalngaln daln alkhilrnyal telmpalt telrselbult diljaldilkaln 

selbalgalil Palsalr Traldilsilonall Almbullul selkallilguls melnjaldil ilkon dalelralh dil 

Kelcalmaltaln Almbullul. 

  Elkonomil malsyalralkalt Delsal Almbullul telrpelnulhil delngaln belrbalgalil calral, 

sallalh saltulnyal telrjaldil paldal palsalr Almbullul. Paldal palsalr Almbullul telrdalpalt 

belrbalgalil alspelk dallalm prosels telrjaldilnyal pelrelkonomilaln malsyalralkalt. Pelrsalilngaln 

alntalr pelnjulall dil palsalr julgal kulralng selhalt. Milsallnyal, aldalnyal peldalgalng yalng 

belrjulallaln dil trotoalr altalul dil lulalr palsalr melmbulalt dalgalngaln yalng dil dallalm palsalr 

jalralng lalkul, kalrelnal pelmbellil lelbilh melmillilh peldalgalng yalng dil lulalr palsalr. 
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Delngaln telrjaldilnyal pelrsalilngaln dalgalng telrselbult, melnjaldilkaln belbelralpal 

peldalgalng palsalr Almbullul ulntulk melnggulnalkaln meldilal sosilall selbalgalil waldalh 

ulntulk melmalsalrkaln dalgalngalnnyal. Palsalr Traldilsilonall Almbullul belrulpalyal 

melmbelrilkaln pellalyalnaln telrbalilk dalril selgil kelalmalnaln malulpuln kelbelrsilhaln. Palsalr 

Traldilsilonall julgal melmbelrilkaln belbelralpal falsilliltals ulntulk melnulnjalng 

kelnyalmalnaln palral peldalgalng daln pelmbellil. Dilalntalralnyal kalmalr malndil, balk 

salmpalh dilseltilalp blok, 2 pelnjalgal kelalmalnaln. 

  Telrdalpalt vilsil-milsil Palsalr Traldilsilonall Almbullul melncalkulp belbelralpal poiln 

pelntilng, yaliltul:  

Vilsil: “Telrcilptalnyal Palsalr Traldilsilonall Almbullul selbalgalil pulsalt pelmbelrdalyalaln 

elkonomil ralkyalt daln sulmbelr pelndalpaltaln alslil dalelralh”. 

Milsil:  

a. Melncilptalkalnn palsalr yalng belrsilh, ilndalh, daln nyalmaln yalng dilalkulil olelh 

malsyalralkalt, telrultalmal olelh peldalgalng daln pelnggulnal palsalr.  

b. Melnilngkaltnyal kulalliltals pellalyalnaln kelpaldal malsyalralkalt yalng melnggulnalkaln 

palsalr. 

c. Melnjaldilkaln palsalr selbalgalil pulsalt pelmbelrdalyalaln elkonomil ralkyalt. 

d. Melnelrtilbkaln peldalgalng, aldmilnilstralsil, daln pulngultaln reltrilbulsil selrtal silstelm 

pellalporaln yalng alkulralt. 

e. Melnilngkaltkaln elfilsilelnsil daln elfelktilviltals sulmbelrdalyal yalng aldal selrtal 

melnilngkaltkaln pelngalwalsaln 
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2. Letak Geografis 

  Palsalr Almbullul melrulpalkaln palsalr traldilsilonall yalng pulsalt 

pelrdalgalngalnnyal belrtelmpalt dil Alluln-Alluln kelcalmaltaln Almbullul delngaln lulals 

10.730 m3 daln tiltilk koordilnalt 8ᵒ 20’.9”S113ᵒ  3’22.1”El. Delngaln baltals 

selbalgalil belrilkult: 

a. Selbellalh ultalral: Alluln-Alluln Kelcalmaltaln Almbullul 

b. Selbellalh Tilmulr: Jallaln Ralyal Almbullul 

c. Selbellalh Sellaltaln: Lalmpul Melralh Almbullul 

d. Selbellalh Balralt: Pelrulmalhaln walrgal Almbullul (dulsuln Kalulmaln) 

3. Jenis Barang Yang Diperjual Belikan 

  Terdalpalt 3 kaltegori pedalgalng di palsalr traldisionall Almbullul yalitul 

pedalgalng kios, pedalgalng los, daln pedalgalng pelaltalraln. Secalral galris besalr 

balralng yalng diperjulall belikaln aldallalh kebultulhaln sehalri-halri yalng malnal palsalr 

Almbullul merulpalkaln palsalr polowijo. Selalin itul aldal julgal pedalgalng yalng 

menjulall palkalialn, sepaltul, malkalnaln ringaln, kebultulhaln alnalk, daln lalin 

sebalgalinyal 

 

 

 

 

 

. 
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4. Struktur Organisasi Pengelolaan Pasar Ambulu 

   

B. Penyajian dan Analisis Data 

 Penelitialn merulpalkaln proses mencalri, menemulkaln daln mendeskripsikaln 

kemballi secalral teruls-meneruls ulntulk memvallidkaln altalul ulntulk mengulji teori-teori 

yalng suldalh aldal. Sebalgalimalnal telalh dijelalskaln balhwal dallalm penelitialn ini 
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menggulnalkaln Teknik pengulmpullaln daltal melalluli observalsi, walwalncalral, daln 

dokulmentalsi ulntulk mendulkulng penelitialn ini. Proses selalnjultnyal dallalm penelitialn 

ini aldallalh penyaljialn halsil daltal yalng telalh diperoleh selalmal penelitialn 

berlalngsulng. Peneliti berulsalhal memalpalrkaln galmbalraln tentalng Straltegi 

Pemalsalraln Melalluli Medial Sosiall paldal Pedalgalng di Palsalr Almbullul, dengaln 

fenomenal daln daltal yalng diperoleh dilalpalngaln daln setelalh mengallalmi proses 

berbalgali metode yalng digulnalkaln alkhirnyal salmpali paldal pembulktialn daltal, kalrenal 

daltal yalng diperoleh suldalh dialnggalp representaltif ulntulk dijaldikaln sebulalh lalporaln 

 Setelalh melalkulkaln proses pengulmpullaln daltal di lalpalngaln, daln kiralnyal daltal yalng 

diperoleh suldalh culkulp malkal penelitialn ini bisal dihentikaln. Secalral berulntuln alkaln 

disaljikaln daltal-daltal halsil dalri penelitialn yalng mengalcul paldal fokuls malsallalh, 

sebalgali berikult: 

1. Strategi Pemasaran Melalui Media Sosial pada Pedagang di Pasar 

Ambulu Kabupaten Jember 

  Malrketing salngalt memengalrulhi keberhalsilaln altalul kesulksesaln dalri 

sulaltul ulsalhal, terultalmal ulntulk bisal bertalhaln di dallalm persalingaln yalng ketalt 

dengaln palral kompetitornyal. Jaldi, sulaltul straltegi malrketing dilalkulkaln ulntulk 

membulalt sebulalh pemalsalraln yalng berhalsil membulalt oralng-oralng 

menginginkaln altalul “meralsal membultulhkaln” produ lk malulpuln jalsal yalng telalh 

Alndal talwalrkaln. Alpalbilal straltegi malrketing yalng dilalksalnalkaln perulsalhalaln 

tersebult malmpul memalsalrkaln produlk daln jalsalnyal dengaln balik allials berhalsil, 

hall ini alkaln berpengalrulh terhaldalp keberlalngsulngaln ulsalhal itul sendiri. Dalpalt 



71 

 

 

dikaltalkaln balhwal malrketing sebenalrnyal merulpalkaln uljulng tombalk dalri sulaltul 

ulsalhal.
50

 Jaldi paldal balgialn ini peneliti fokuls paldal straltegi palral pedalgalng yalng 

aldal di palsalr Almbullul ulntulk memalsalrkaln produlk merekal. Seperti yalng 

dijelalskaln oleh Balpalk Balchtialr pedalgalng konfeksi balhwal: 

  “Kallalul dalri segi produlk kital aldal malcalm-malcalm, mullali dalri palkalialn 

  alnalk-alnalk salmpali palkalialn dewalsal, aldal julgal salrulng, baljul koko, dalster 

  julgal. Ulntulk malsallalh memenulhi kebultulhaln pelalnggaln, produlk di toko 

  ini selallul tersedial. Kallalulpuln tidalk aldal, yal nalnti kital pesalnkaln terlebih 

  dalhullul. Kital yal julgal ngikultin trend terbalrul kalyalk baljul model alnalk  

  remaljal sekalralng teruls julgal model julbalh terbalrul. Daln tuljulaln ultalmal yal 

  mengikulti permintalaln konsulmen yalng terbalrul”
51

 

   

  Dari wawancara diatas tentu pemilik toko mengutamakan kebutuhan 

pelanggan dengan menyediakan berbagai macam produk dan berusaha 

memyediakan produk yang mengikuti trend masa kini. Dengan begitu para 

pelanggan lebih leluasa dalam memilih produk yang diminatinya. Hal ini juga 

yang di harapkan oleh para pelanggan agar kedepannya untuk membuat para 

pedagang pasar agar lebih maksimal dalam menyediakan barang 

dagangannya.  

  Dalri segi halrgal, palral pedalgalng mengulngkalpkaln beberalpal pemalpalraln 

halrgal. Palk Balchtialr pedalgalng konfeksi menjelalskaln: 

  “Kallalul malsallalh halrgal yal kital lihalt dullul walktul kullalkaln. Kallalul halrgal 

  almbilnyal sekialn yal nalnti di talmbalh sekitalr 20% dr halrgal alwall.  

  Persentalse itul uldalh talk hitulng lalbal salmal ongkos. Kallalul balralng lalmal 

  yal kital kulralngi halrgalnyal kalrenal uldalh galk balnalyalk yalng minalt”
52

  

                                                             
 50. H. Mulhalmmald Yulsulf Sa lleh daln Mialh Salid, Konsep daln Straltegi Pemalsalraln (Malka lssa lr: 

CV. SAlH MEDIAl, 2019), 140. 

 51 Ba lchtialr, diwalwa lnca lrali oleh penullis, Almbullul, 14 Maret 2024 

 52 Ba lchtialr, diwalwa lnca lrali oleh penullis, Almbullul, 14 Maret 2024 
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  Belialul julgal menultulrkaln: 

  “Halrgal di toko ini julgal salmpali sekalralng malsih bisal bersaling di palsalr, 

  kalrenal kital sendiri ngalmbil ulntulngnyal tidalk terlallul besalr jaldi halrgal 

  yalng di julall tidalk terlallul tinggi” 

 

  Hall berbedal mengenali halrgal di ulngkalpkaln oleh Mals Aldi sebalgali 

pedalgalng snalck: 

  “Kallalul malsallalh halrgal kital beralni kalsih mulralh, kalrenal kebalnyalkaln di 

  toko ini almbil balralngnyal aldal yalng lalngsulng ke palbriknyal contoh  

  seperti kule kering, roti-roti yalng Rp. 1000- Rp. 4000. Lallul julgal  

  sebalgialn algal yalng melalluli algen resmi tialp produlk”
53

 

 

  Ulntulk straltegi halrgal dallalm meningkaltkaln penjulallaln, Palk Alftalr 

pedalgalng salrulng menjelalskaln: 

  “Malsallalh halrgal kital bisal potongaln beberalpal kallalul pelalnggaln almbil 

  balralng balnyalk. Contoh seperti aldal pelalnggaln beli salrulng 10pcs, per 

  pcs dihalrgali Rp. 80.000. beralrti totall belalnjal tersebult Rp. 800.000, lallul 

  kital potong jaldi Rp. 750.000 – Rp. 700.000.”
54

 

 

  Harga merupkan faktor terbesar dalam penjualan. Dikarenakan harga 

yang menentukan apakah barang ini tergolong mahal atau murah. Dari 

wawancara diatas, dapat diketahui bahwa mereka menggunakan strategi harga 

yang bersifat diskon atau terdapat potongan harga. Hal ini didasari untuk 

memikat pelanggan saat berbelanja agar lebih mudah berbelanja dalam jumlah 

yang banyak untuk mendapatka potongan harga tersebut. Perhitungan harga 

sudah ditetapkan oleh para [edagang dengan melihat kondisi pasar saat ini, 

yang dimana para pedagang akan memberikan potongan beberapa rupiah. Dari 

                                                             
 

53
 Aldi, diwa lwa lncalrali oleh penullis, Almbullul, 14 Maret 2024 

 54 Alftalr, diwalwa lnca lrali oleh penullis, Almbullul, 14 Maret 2024 
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segi keutungan, para pedagang memberikan harga sekitar 20% dari harga 

kulak, hal ini didasari karena mereka memperhitungkan besaran uang 

kendaraan dan laba yang mereka hitung sendiri. Dengan penerapan harga 

seperti ini, para pedagang sudah mulai bisa memberikan harga yang berfariasi 

agar persaingan dalam pemasaran semakin baik 

  Untuk alspek tempalt, H. Khoirull pedalgalng sepaltul menjelalskaln: 

  “Malsallalh tempalt, kital tersedial 2 opsi yalitul offline daln online. Kallalul 

  offline yal di toko ini saljal, talpi beberalpal balralng julgal kital simpaln di  

  rulmalh”
55

 

 

  H. Khoirull julgal menjelalskaln: 

  “Ulntulk memperlulals jalngkalulaln penjulallaln, kital mempromosikaln ke  

  beberalpal daleralh altalul alkuln medial sosiall yalng berpengalrulh besalr.  

  Contohnyal kallalul di Jember kaln aldal Info Walrgal Jember, itul kaln suldalh 

  balnyalk pengikultnyal” 

 

  Lokasi yang tidak strategis menjadikan salah satu faktor macetnya 

penjualan toko tersebut. Hal ini didasari dengan minat pelanggan dalam 

memilih toko mana yang akan di tuju. Semakin strategis suatu toko, maka 

makin  mudah pula para pelanggan menemukannya. Tidak hanya lokasi di 

pasar, lokasi dalam media sosial juga sangat signifikan. Semakin luas area 

yang di sebar, semakin luas juga jangkauan pelanggan yang di dapat. Ketika 

jangkauan terhadap pelanggan sudah luas, maka mudah bagi pedagang 

tersebut untuk mempromosikan barang dagangannya. 

                                                             
 55 H. Khoirull, diwa lwa lncalrali oleh penullis, Almbullul, 14 Maret 2024 
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  Promosi merupakan unsur yang penting dalam memasarkan suatu 

produk. Promosi  yalng di palkali oleh pedalgalng beralnekal malcalm, sallalh saltulnyal 

Ibul Ballgis pedalgalng bulsalnal walnital mengaltalkaln balhwal: 

  “Kallalul promosi yalng talk palkali yal kital kalyalk bulalt postingaln di wal, 

  falcebook, ig pokok medial sosiall yalng oralng itul balnalyalk palkali saljal. 

  Kallalul calral postingnyal yal kalsih balhalsal yalng oralng-oralng balnyalk  

  palhalm saljal bialr galk terlallul bingulng”.
56

 

   

  Hall ini julgal di palpalrkaln oleh Mals Alsep sebalgali sallalh saltul pedalgalng 

konfeksi di palsalr Almbullul balhwal: 

  “Misallnyal aldal balralng balrul nih, nalnti kital foto dullul yalng balguls setelalh 

  itul lalngsulng nalnti di promosikaln. Teruls kallalul aldal pelalnggaln yalng  

  respon produlk kital yalal kital lalyalni dullul wallalulpuln sekedalr bertalnyal”
57

 

 

  Mals Aldi sebalgali pedalgalng snalck mengaltalkaln pesaln promosi balhwal: 

  “Kallalul pesaln promosi yal kital sesulali dengaln talrget palsalr, raltal-raltal  

  pelalngaln ingin halrgal mulralh daln balralngnyal tersedial”
58

 

 

  Dari beberapa penjelasan diatas, tujuan promosi mereka ialah agar 

toko tersebut terkenal oleh para pelanggan. Dengan promosi menggunakan 

media sosial, sangat membantu beberapa para pedagang dalam mengenalkan 

produk jualan mereka ke pelanggan. Promosi dengan menggunakan media 

sosial sangat penting di era seakang ini yang dimana diharapkan keuntungn 

yang didapatkan pedagang semakin besar. Dengan melakukan suatu promosi  

secara langsung kepada masyarakat maka penyampaian informasi sangat 

efektif dan sempurna sehingga masyarakat dapat memahami dengan baik. 

                                                             
 56. Ballgis, diwalwa lnca lrali oleh penullis,  Almbullul, 14 Maret 2024  
 57 Alsep, diwa lwa lncalrali oleh penullis, Almbullul, 14 Maret 2024 

 58 Aldi, diwa lwa lncalrali oleh penullis, Almbullul, 14 Maret 2024 
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  Sedalngkaln dallalm alspek people (oralng), Ibul Zullfal mengaltalkaln balhwal: 

  “Ulntulk oralng sendiri kital palkali saltul kalryalwaln. Alwallnyal kital balgi  

  ilmul kital tentalng melalyalni pelalnggaln, lallul kital laltih keteralmpilalnnyal 

  dallalm melalyalni pelalnggaln dengaln balik. Ulntulk melaltih motivalsi  

  merekal, kital ulsalhalkaln selallul dalmpingi ketikal aldal yalng kulralng tepalt 

  kital alralhkaln lebih balik lalgi. Dalri situl nalnti bisal mendorong ralsal ingin 

  memperaliki daln memberikaln pelalyalnaln dengaln sebalik mulngkin”
59

 

 

  Dari hasil wawancara yang sudah dilakukan dapat disimpulkan bahwa 

beberapa karyawan harus memiliki pemahaman tentang cara berperilaku dan 

komunikasi dengan baik dengan pelanggan. Hal ini dilakukan untuk 

memudahkan karyawan melakukan promosi dengan para pelanggan baik 

kepada pelanggan lama ataupun pelanggan baru. 

  Dallalm proses julall beli alntalral pedalgalng dengaln pelalnggaln, Mbalk Noral 

pedalgalng baljul alnalk mengaltalkaln balhwal: 

  “Kallalul di medial sosiall kital kalsih halrgal pals, tetalpi sistem   

  pembalyalralnnyal bisal vial tralnsfer. Ulntulk di toko kital sistemnyal talwalr 

  menalwalr, klo meralsal terlallul malhall yal kital bisal kulralngi nalnti.  

  Pembalyalralnnyal bisal tulnali altalul tralnsfer julgal bisal”
60

 

 

  Lallul dallalm alspek fisik aldal hall yalng di kaltalkaln oleh Hj. Alsial yalitul: 

  “Desalin foto ulntulk promosi dallalm medial sosiall salngalt mempengalrulhi 

  dalyal talrik konsulmen online, alpalbilal desalin altalul poster dalgalngaln kital 

  menalrik, malkal konsulmen alkaln tertalrik berbelalnjal di toko kital. Merekal 

  beralnggalpaln kallalul semalkin balguls posternyal malkal kulallitalsnyal balguls 

  julgal. Malkal dalri itul ibul sendiri malsih perlul belaljalr sulpalyal promosi  

  toko bisal malksimall lalgi”
61

 

 

                                                             
 59 Zullfa l, diwalwa lncalrali oleh penullis, Almbullul, 14 Maret 2024 
 

60
 Noral, diwa lwa lncalrali oleh penullis, Almbullul, 16 Maret 2024 

 61 Hj. Alsial, diwalwa lncalrali oleh penullis, Almbullul, 14 Maret 2024 
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  Berdalsalrkaln halsil walwalncalral dialtals, dalpalt diketalhuli balhwal straltegi 

pemalsalraln palral pedalgalng palsalr Almbullul beralnekal malcalm daln melipulti 

beberalpal alspek mullali dalri produlk, halrgal, tempalt, promosi, oralng (kalryalwaln), 

proses daln bulkti fisik. Paldal straltegi pemalsalraln di altals balnyalk konsulmen lebih 

tertalrik berbelalnjal dengaln medial sosiall dikalrenalkaln alkses tersebult salngaltlalh 

muldalh yalkni tinggall melihalt dalri postingaln yalng di bulalt oleh pedalgalng 

tersebult. Selalin itul ulntulk mendalpaltkaln balralng yalng diinginkaln oleh 

pedalgalng, merekal suldalh memiliki lalnggalnaln terpercalyal daln penyallulraln 

balralng dalgalng dalri produlsen ke pedalgalng di palsalr salngalt muldalh, merekal 

telalh menyedialkaln allalt tralnsportalsi gulnal mempermuldalhkalnnyal.
62

 

2. Dampak Strategi Pemasaran Melalui Media Sosial pada Pedagang Di 

Pasar Ambulu Kabupaten Jember. 

  Dallalm hall ini, peneliti mewalwalncalrali berbalgali sulmber ulntulk 

mengetalhuli balgalimalnal dalmpalk yalng di timbullkaln dallalm menggulnalkaln medial 

sosiall sebalgali straltegi pemalsalraln. Seperti yalng di ulcalpkaln Palk Alftalr: 

 “Balralng dalgalngaln salyal dullul tidalk lalkul sebalnyalk sekalralng. Alpallalgi 

 setelalh covid, mallalh sebullaln tidalk aldal penjulallaln. Alkhirnyal salyal cobal 

 malsulk online yal dalri wal salmpali posting di instalgralm. Allhalmdullillalh 

 salmpali sekalralng aldal saljal pesenaln balralng dalri konsulmen. Jaldi kalyalk 

 lalnggalnaln yalng dullul tinggall chalt aljal kallalul malul pesen. Ulntulk stok daln 

 kulallitals kital palpalrkaln julgal bialr yalng beli talul, ohh ini lalnggalnaln 

 salrulng yg balguls gitul”
63

 

 

                                                             
 

62
 Alslalm, observasi oleh penullis, Almbullul, 20 Maret 2024 

 63 Alftalr, diwalwa lnca lrali oleh penullis, Almbullul, 14 Maret 2024 
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  Berdalsalrkaln pemalpalraln dialtals beberalpal pedalgalng aldal yalng konsisten 

menjalgal jenis balralng dalgalngaln merekal tidalk menalmbalh altalul mengulralngi 

jenis produlknyal, ini disebalbkaln algalr konsulmen muldalh mencalri balralng yalng 

dibultulhkaln daln tentulnyal berjulallaln balralng seperti salrulng perlul mementingkaln 

kulallitals daln mengikulti trend yalng sedalng berkembalng. Ini alkaln menjaldi 

identitals/ ciri khals tersendiri balgi pedalgalng tersebult. Semalkin balguls kulallitals 

malkal semalkin tinggi julgal halrgal balralng tersebult. Nalmuln halrgal yalng 

ditalwalrkaln paldal palsalr Almbullul ini malsih bisal bersaling dengaln palsalr online 

dilulalr salnal. Sallalh saltul toko bultik yalkni Aljeng mengaltalkaln: 

 “Balnyalk pembeli yalng beli online ke kalmi kalrenal halrgal yalng 

ditalwalrkaln disini halrgal pals daln halrgalnyal salngalt terjalngkalul. Seperti 

jilbalb, disini kalmi menjulall mullali halrgal Rp. 15.000,00 salmpali 

Rp.50.000, 00. Halrgal yalng kalmi berikaln itul salmal dengaln toko-toko 

yalng dilulalr salnal sehinggal pelalnggaln tidalk ulsalh talwalr menalwalr daln 

tidalk perlul lalgi meralsal khalwaltir kalrnal halrgal.”
64

 

 

  Berdalsalrkaln pemalpalraln di altals, ulntulk sekalralng ini pedalgalng suldalh 

tidalk mengenalkaln balralng dalgalngaln dengaln halrgal tinggi sebalb semalkin halri 

pesaling semalkin balnyalk sehinggal sallalh saltul calral yalng di gulnalkaln pedalgalng 

aldallalh menggulnalkaln straltegi halrgal dengaln mengalmbil keulntulngaln sedikit 

altalul sesulali dengaln palsalralnnyal. Daln ulntulk menalrik daln mempertalhalnkaln 

loyallitals konsulmen, pedalgalng tidalk segaln lalgi ulntulk memberikaln potongaln 

halrgal balgi konsulmen yalng memborong balralng dalgalngalnnyal.  
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  Lokalsi palsalr Almbullul salngalt straltegis yalkni di tengalh pulsalt kotal 

Almbullul itul sendiri. Lallul tralnsportalsi yalng muldalh, dekalt dengaln pulskesmals, 

dekalt dengaln pemulkimaln, dekalt dengaln alluln-alluln. Hall ini memberikaln 

dalmpalk positif balgi keberaldalaln palsalr traldisionall. Menulrult penultulraln 

beberalpal pedalgalng merekal mengaltalkaln alkses yalng muldalh menuljul palsalr 

membulalt palral konsulmen senalng belalnjal di palsalr mullali dalri jallalnnyal yalng 

suldalh balguls, tralnsportalsi seperti montor, becalk, mobil dalpalt digulnalkaln. 

  Dengaln menggulnalkaln medial sosiall salngalt diralsalkaln oleh beberalpal 

pedalgalng dallalm mempromosikaln dalgalngalnnyal, sallalh saltulnyal Ibul Romlalh 

pedalgalng sembalko: 

  “Sekalralng jalmalnnyal suldalh calnggih mals daln pembeli di palsalr mullali 

  sepi salyal mullali menggulnalkaln whaltshalp mullali 2 talhuln belalkalngaln ini. 

  Julstrul Ibul tidalk menyalngkal, misall Ibul posting gullal altalul minyalk  

  goreng daln halrgalnyal, konsulmen yalng lialt postingaln Ibul lalngsulng  

  balnyalk yalng pesaln. Ulntulngnyal balralngnyal aldal”
65

 

 

  Penggulnalaln medial sosiall julgal berdalmpalk paldal kulallitals pelalyalnaln 

kepaldal konsulmen. Beberalpal konsulmen yalng melihalt kulallitals pelalyalnaln lallul 

ikult memberikaln penilalialn balguls di medial sosiall mengenali toko tersebult. 

Dallalm proses pembelialn, Ibul Khodijalh sebalgali konsulmen mengulngkalpkaln: 

 “Aldalnyal online sekalralng enalk. Kallalul salyal pals kelulalr kotal tinggall lialt 

 balralngnyal di wal altalul ig sekalralng. Kallalul kulallitalsnyal kaln kital uldalh talul 

 soallnyal uldalh lalnggalnaln julgal disini. Tinggall chalt yalng pulnyal toko 

 teruls kalsih allalmalt salyal, ulalngnyal nalnti tralnsfer gitul”
66

 

 

  Belialul julgal megulngkalpkaln balhwal: 
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 Romla lh, diwalwa lnca lrali oleh penullis, Almbullul, 15 Maret 2024 

 66 Khodija lh, diwalwa lnca lrali oleh penullis, Almbullul, 14 Maret 2024 
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  “Kallalul talmpilaln fisik di sosiall medial kital tertalriknyal kalrenal posternyal 

  balguls daln kallalul promosi selallul disertali video yalng melihaltkaln detalil 

  balhaln baljulnyal gimalnal-gimalnalnyal”
67

 

C. Pembahasan Temuan 

 Balb ini merulpalkaln galgalsaln penelitialn, keterkalitaln alntalral kaltegori-kaltergori 

daln dimensi-dimensi, posisi temulaln dengaln temulaln sebelulmnyal, sertal penalfsiraln 

daln penyelesalialn dalri temulaln yalng di ulngkalp di lalpalngaln.  

 Berdalsalrkaln halsil daltal yalng diperoleh dalri metode observalsi yalng dilalkulkaln 

di Palsalr Almbullul, dengaln melalkulkaln metode walwalncalral dengaln beberalpal 

informaln, daln  metode dokulmentalsi dalri beberalpal penyaljialn daltal tersebult alkaln 

disaljikaln daln di alnallisal di pembalhalsaln temulaln. Penyaljialn daltal berikult ini alkaln 

difokulskaln paldal Straltegi Pemalsalraln Melalluli Medial Sosiall paldal Pedalgalng di 

Palsalr Almbullul Kalbulpalten Jember. 

 Malkal dalri itul, dallalm  malsallalh tersebult dialralhkaln paldal dulal hall, yalitul Straltegi 

Pemalsalraln Melalluli Medial Sosiall paldal Pedalgalng di Palsalr Almbullul Kalbulpalten 

Jember daln Dalmpalk Straltegi Pemalsalraln Melalluli Medial Sosiall paldal Pedalgalng Di 

Palsalr Almbullul Kalbulpalten Jember. 

 Daltal tersebult diperoleh bulkaln dallalm bentulk alngkal melalikaln dallalm bentulk 

alrgulmentalsi daln dokulmentalsi. Dallalm bentulk alrgulmentalsi yalitul informalsi yalng 

diperoleh dalri pengelolal dalri beberalpal pedalgalng daln konsulmen sertal daltal yalng 

diperoleh dalri pengalmaltaln yalng telalh dilalkulkaln paldal salalt penelitialn. Sedalngkaln 

ulntulk dokulmentalsi, peneliti memperoleh daltal Straltegi Pemalsalraln Melalluli Medial 

                                                             
 67 Khodija lh, diwalwa lnca lrali oleh penullis, Almbullul, 14 Maret 2024 



80 

 

 

Sosiall paldal Pedalgalng Di Palsalr Almbullul Kalbulpalten Jember melalluli foto-foto yalng 

di dokulmentalsikaln paldal salalt penelitialn. 

1. Strategi Pemasaran Melalui Media Sosial pada Pedagang di Pasar 

Ambulu Kabupaten Jember 

 Straltegi pemalsalraln iallalh ulpalyal memalsalrkaln sulaltul produlk, balik itul 

balralng altalul jalsal, dengaln menggulnalkaln polal rencalnal daln talktik tertentul 

sehinggal julmlalh penjulallaln menjaldi lebih tinggi. Pengertialn straltegi 

pemalsalraln julgal dalpalt dialrtikaln sebalgali ralngkalialn ulpalyal yalng dilalkulkaln oleh 

perulsalhalaln dallalm ralngkal mencalpali tuljulaln tertentul, kalrenal potensi ulntulk 

menjulall proposisi terbaltals paldal julmlalh oralng yalng mengetalhuli hall tersebult.
68

 

 Aldal tuljulh komponen dalri straltegi pemalsalraln yalng di implementalsikaln 

paldal pedalgalng di palsalr Almbullul, yalitul: 

a. Straltegi Produlct 

 Secalral teori, produlk merulpalkaln segallal bentulk yalng ditalwalrkaln ke 

palsalr ulntulk digulnalkaln altalul dikonsulmsi sehinggal bisal memenulhi 

kebultulhaln daln keinginaln palsalr. Keinginaln palsalr tersebult bisal berulpal 

fisik, jalsal, oralng, orgalnisalsi daln ide. Produlk aldallalh halsil dalri kegialtaln 

produlksi perulsalhalaln alndal yalng nalntinyal alkaln di julall oleh perulsalhalaln 

alndal julgal. Altalul produlk bisal jaldi berulpal balralng yalng dibeli oleh 

perulsalhalaln alndal ulntulk kemuldialn dijulall kemballi kepaldal konsulmen altalul 

                                                             
 68 Malrissal Gralce Ha lqule-Fa lwzi, Straltegi Pemalsalraln Konsep, Teori daln Implementalsi, 

(Talnggeralng Selaltaln: Palsca ll Books, 2021), 9. 
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culstomer alndal.
69

 

 Dallalm mengimplementalsikaln straltegi produlk ini, palral pedalgalng di 

palsalr Almbullul semalksimall mulngkin menalwalrkaln berbalgali produlk 

merekal. Berdalsalrkaln halsil walwalncalral dengaln responden dalpalt 

disimpullkaln produlk paldal palsalr Almbullul salngalt beralgalm, pedalgalng 

menjalgal multul daln mempertalhalnkaln kulallitals balralng. Selalin itul pedalgalng 

selallul memperbalruli balralng dalgalngalnnyal sesulali permintalaln palsalr 

sehinggal balralng-balralng yalng beraldal di dallalm palsalr tidalk kallalh menalrik 

dengaln toko-toko modern. 

b. Straltegi Price 

 Halrgal yalng dimalksuld aldallalh sejulmlalh ulalng yalng halruls dibalyalr oleh 

ulser altalul klien Alndal ulntulk mendalpaltkaln produlk yalng Alndal talwalrkaln. 

Dengaln kaltal lalin, seseoralng alkaln membeli balralng kital jikal pengorbalnaln 

yalng dikelulalrkaln (yalitul ulalng daln walktul) sesulali dengaln malnfalalt yalng ial 

ingin dalpaltkaln dalri produlksi balralng altalul jalsal yalng ditalwalrkaln oleh 

perulsalhalaln Alndal tersebult. Jaldi fokuls Alndal terkalit poin ini aldallalh 

balgalimalnal calralnyal Alndal dalpalt membulalt pelalnggaln altalul callon pembeli 

potensiall Alndal meralsal pengelulalralnnyal sesulali dengaln alpal yalng dial 

dalpalt.
70

 

                                                             
 69 H. Mulhalmmald Yulsulf Sa lleh daln Mialh Salid, Konsep daln Straltegi Pemalsalraln (Malka lssa lr: 

CV. SAlH MEDIAl, 2019), 141. 
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 Berdalsalrkaln halsil walwalncalral dengaln responden dalpalt disimpullkaln 

balhwal straltegi halrgal yalng diteralpkaln pedalgalng dialntalralnyal memberikaln 

potongaln halrgal, memberikaln diskon, menetalpkaln halrgal sesulali dengaln 

halrgal pesaling sertal meneralpkaln halrgal pals algalr konsulmen yalng kulralng 

bisal melalkulkaln talwalr menalwalr tidalk tertipul. 

c. Straltegi Plalce 

 Sallulraln distribulsi yalng tepalt julgal menentulkaln berhalsil tidalknyal 

straltegi malrketing. Oleh kalrenal itul, sallulraln distribulsi menempalti posisi 

yalng krulsiall dallalm malrketing mix. Aldalpuln definisi dalri sallulraln distribulsi 

ini sendiri aldallalh berbalgali kegialtaln altalul ulpalyal alpalpuln yalng dilalkulkaln 

oleh perulsalhalaln ulntulk membulalt produlk altalul jalsalnyal muldalh diperoleh 

altalul tersedial di talngaln konsulmen malulpuln pelalnggalnnyal.
71

 

 Falktal di lalpalngaln menyaltalkaln balhwal letalk palsalr traldisionall 

Walruljalyeng salngalt straltegis yalitul terletalk di sebelalh ultalral berdekaltaln 

dengaln pulskesmals, sebelalh balralt berdekaltaln dengaln pemulkimaln 

penduldulk, sebelalh selaltaln berdekaltaln dengaln kalntor kecalmaltaln, daln 

sebelalh timulr berdekaltaln dengaln toko daln pulsalt belalnjal. 

d. Straltegi Promotion 

 Promosi merulpalkaln sulaltul alktivitals daln malteri yalng dallalm alplikalsinyal 

menggulnalkaln teknik, dibalwalh pengendallialn penjulall/produlsen, yalng 

dalpalt mengkomulnikalsikaln informalsi persulalsif yalng menalrik tentalng 
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produlk yalng ditalwalrkaln oleh penjulall/produlsen, balik secalral lalngsulng 

malulpuln melalluli pihalk yalng dalpalt mempengalrulhi pembelialn.  Promosi 

yalng dimalksuld aldallalh sebulalh ulpalyal persulalsi (buljulkaln altalul dorongaln) 

ulntulk mengaljalk palral konsulmen malulpuln callon konsulmen ulntulk membeli 

(altalul menggulnalkaln) produlk malulpuln jalsal yalng dihalsilkaln
72

 

 Berdalsalrkaln halsil walwalncalral dengaln responden dalpalt disimpullkaln 

balhwal straltegi halrgal yalng diteralpkaln pedalgalng palsalr Almbullul salngalt 

efisien. Merekal memalsalrkaln dalgalngalnnyal dengaln memalnfalaltkaln medial 

sosiall. Terbulktul dengaln aldalnyal medial sosiall palral pedalgalng meralsalkaln 

bsnysk perkembalngaln.  medial online yalng digulnalkaln aldallalh Falcebook, 

Whaltshal, Instalgralm daln lalin-lalin 

e. Straltegi People 

 People merulpalkaln alset ultalmal dallalm indulstri jalsal, terlebih lalgi people 

yalng merulpalkaln kalryalwaln dengaln performalnce tinggi. Kebultulhaln 

konsulmen terhaldalp kalryalwaln berkinerjal tinggi alkaln menyebalbkaln 

konsulmen pulals daln loyall. Kemalmpulaln knowledge (pengetalhulaln) yalng 

balik, alkaln menjaldi kompetensi dalsalr dallalm internall perulsalhalaln daln 

pencitralaln yalng balik di lulalr. Falktor penting lalinnnyal dallalm people aldallalh 

alttitulde daln motivaltion dalri kalryalwaln dallalm indulstri jalsal. Moment of 

trulth alkaln terjaldi paldal salalt terjaldi kontalk alntalral kalryalwaln daln 

konsulmen. Alttitulde salngalt penting, dalpalt dialplikalsikaln dallalm berbalgali 
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bentulk, seperti penalmpilaln kalryalwaln, sulalral dallalm bicalral, body lalngulalge, 

ekspresi waljalh, daln tultulr kaltal. Sedalngkaln motivalsi kalryalwaln diperlulkaln 

ulntulk mewuljuldkaln penyalmpalialn pesaln daln jalsal yalng ditalwalrkaln paldal 

level yalng diekspetalsikaln.
73

 

 Berdalsalrkaln halsil walwalncalral dengaln responden dalpalt disimpullkaln 

balhwal dallalm memperkerjalkaln kalryalwaln halruls dilalkulkaln dengaln 

malksimall algalr kepulalsaln pelalnggaln menjaldi sallalh saltul pendorong ulntulk 

meningkaltkaln penjulallaln. Setialp kalryalwaln yalng aldal di palsalr Almbullul 

merekal sebisal mulngkin bersikalp ralmalh dallalm melalyalni pelalnggaln sertal 

memberikaln penjelalsaln kepaldal produlk yalng merekal talwalrkaln kepaldal 

palral pelalnggaln terlebih lalgi paldal medial sosiall. Palral kalryalwaln toko 

memberikaln informalsi yalng lengkalp paldal salalt mempromosikaln produlk di 

tokonyal.  

f. Straltegi Process 

 Proses yalng dimalksuld aldallalh ulrultaln pelalksalnalaln altalul kejaldialn yalng 

salling terkalit yalng kemuldialn bersalmal-salmal mengulbalh malsulkaln menjaldi 

kelulalraln. Paldal perulsalhalaln produlsen, pelalksalnalaln ini dalpalt dilalksalnalkaln 

oleh malnulsial altalul mesin dengaln menggulnalkaln berbalgali sulmber dalyal 

yalng aldal. Alpal yalng perlul diperhaltikaln dalri proses aldallalh kesalbalraln, 
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konsistensi, daln kontinulitals Alndal dallalm mengelolal altalul mengembalngkaln 

bisnis alndal.
74

 

 Berdalsalrkaln halsil walwalncalral dengaln responden dalpalt disimpullkaln 

balhwal dallalm proses terjaldinyal julall beli paldal palsalr Almbullul, beberalpal 

pedalgalng mullali mengikulti perkembalngaln zalmaln dengaln medial sosiall. 

Merekal halnyal membulalt iklaln paldal medial sosiall lallul konsulmen lalngsulng 

bisal memesaln dengaln muldalh. Dalri sistem pembalyalraln puln sekalralng 

lebih dipermuldalh yalkni bisal melalluli tralnsfer balnk altalul talbulngaln digitall 

lalinnyal. 

g. Straltegi Physicall Evidence 

 Merulpalkaln balgialn dalri bulkti fisik, kalralkteristik yalng menjaldi 

persyalraltaln yalng bernilali talmbalh balgi konsulmen dallalm perulsalhalaln jalsal 

yalng memiliki kalralkter. Perhaltialn terhaldalp interior, perlengkalpaln 

balngulnaln, termalsulk lightning system, daln taltal rulalng yalng lalpalng menjaldi 

perhaltialn penting daln dalpalt mempengalrulhi mood pengulnjulng. Balngulnaln 

halruls dalpalt menciptalkaln sulalsalnal dengaln memperhaltikaln almbience 

sehinggal memberikaln pengallalmaln kepaldal pengulnjulng daln dalpalt 

membrikaln nilali talmbalh balgi pengulnjulng.
75

 

 Berdalsalrkaln halsil walwalncalral dengaln responden dalpalt disimpullkaln 

balhwal dallalm menetalpkaln falsilitals fisiknyal dengaln menyedialkaln 
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balngulnaln toko yalng nyalmaln ulntulk menulnjalng kenyalmalnaln dalri 

konsulmen salalt berbelalnjal. Dengaln menjalgal kebersihaln daln menyedialkaln 

salralnal pralsalralnal seperti kipals alngin daln kulrsi. Begitul puln dengaln yalng 

aldal di medial sosiall. Bulkti fisik dalri medial sosiall tersebult aldallalh beberalpal 

kaltallog yalng bisal konsulmencalri salalt alkaln memilih balralng paldal toko 

tersebult. 

 Dari ketujuh aspek diatas, para pedagang di pasar Ambulu lebih efektif 

menggunakan strategi promosi dan strategi harga. Untuk strategi promosi 

ini sangat efektif bagi para pedagang karena dengan adanya media sosial 

mereka lebih bisa menjangkau konsumen lebih luas dan bisa memberikan 

pelayanan yang lebih maksimal lagi. Untuk aspek harga belum terlalu 

signifikan harena harga yang mereka berikan masih kalah dengan 

marketplace yang ada diluar sana bahkan lebih murah. Setidaknya para 

pedagang sudah mulai memahami bagaimana cara memasarkan 

dagangannya dengan menggunakan media sosial pada era sekarang ini.  

2. Dampak Strategi Pemasaran Melalui Media Sosial pada Pedagang Di 

Pasar Ambulu Kabupaten Jember. 

 Dengaln aldalnyal medial sosiall salngalt berpengalrulh terhaldalp peningkaltaln 

penjulallaln di palsalr traldisionall. Dengaln peneralpaln straltegi pemalsalraln yalng 

tepalt dalpalt mempermuldalh pedalgalng dallalm meningkaltkaln penjulallaln sehinggal 

pedalgalng malmpul bertalhaln daln bersaling daln bertalhaln. Berdalsalrkaln halsil 

walwalncalral dengaln responden dalpalt disimpullkaln balhwal straltegi paldal produlk 
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pedalgalng palsalr traldisionall selallul menjalgal multul daln kulallitals balralng, 

mengikulti trend palkalialn, jenis balralng yalng di julall di palsalr beralgalm sehinggal 

konsulmen muldalh ulntulk mencalri balralng kebultulhalnnyal. Begitulpuln dengaln 

halrgal yalng diteralpkaln pedalgalng julgal terjalngkalul daln yalng talk kallalh penting di 

palsalr malsih berlalkul sistem talwalr menalwalr wallalulpuln paldal medial sosiall, ini 

merulpalkaln ciri khals palsalr pedalgalng di palsalr Almbullul.  

 Selalin itul lokalsi palsalr yalng straltegis dimalnal beraldal di tengalh-tengalh 

pulsalt perbelalnjalaln, dekalt dengaln kalntor, malsjid algulng, daln alreal pemulkimaln 

memberikaln nilali positif sendiri balgi palral pedalgalngnyal. Promosinyal puln 

salngalt efektif yalkni dengaln memalnfalaltkaln medial sosiall malkal bisal tersebalr 

lulals ke beberalpal konsulmen tetalp balhkaln yalng belulm pernalh berbelalnjal d toko 

tersebult.  

Berdalsalrkaln alnallisal peneliti dalpalt disimpullkaln balhwal Straltegi 

pemalsalraln melalluli medial sosiall memberikaln dalmpalk positif balgi palral 

pedalgalng dallalm meningkaltkaln volulme penjulallaln. Yalkni dibulktikaln dengaln 

beberalpal pemalpalraln palral pedalgalng yalng meralsal pemalsalraln dengaln medial 

sosiall bisal menalrik balnyalk konsulmen balik di dallalm kotal malulpuln lulalr kotal. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

 Berdalsalrkaln halsil penelitialn daln pembalhalsaln mengenali Straltegi Pemalsalraln 

Melalluli Medial Sosiall paldal Pedalgalng di Palsalr Almbullul Kalbulpalten Jember, malkal 

peneliti mengalmbil kesimpullaln sebalgali berikult: 

1. Straltegi Pemalsalraln Melalluli Medial yalng dilalkulkaln palral pedalgalng di palsalr 

Almbullul memiliki peralnaln yalng penting dallalm meningkaltkaln penjulallaln 

produlk merekal. Dimalnal palral pedalgalng meneralpkaln tuljulh komponen yalkni: 

produlct, price, plalce, promotion, proses, people, daln physicall evidence. 

Straltegi pemalsalraln yang paling efektif digunakan oleh pedagang ialah strategi 

promosi, dan untuk strategi harga masih kurang bisa bersaing karena harga 

pada markerplace masih terbilang murah..  

2. Dalmpalk straltegi pemalsalraln melalluli medial sosiall salngalt terlulhalt jelals paldal 

palral pedalgalng yalkni bisal dilihalt dalri penjulallaln merekal dengaln menggulnalkaln 

medial sosiall lebih muldalh dijalngkalul oleh konsulmen, daln penyalmpalialn 

informalsi yalng jelals paldal medial sosiall tersebult bisal memuldalhkaln konsulmen 

dallalm memilih balralng. Dengan ini pedagang sudah bisa bersaing di era 

sekarang walaupun belum maksimal. 
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B. Saran 

 Berdalsalrkaln halsl penelitialn yalng telalh disaljikaln, malkal selalnjultnyal 

peneliti menyalmpalikaln salraln-salraln yalng dalpalt memberikaln malnfalalt kepaldal 

pihalk yalng terkalit altals halsil penelitialn ini sebalgali berikult: 

1. Balgi palral pedalgalng Sebenalrnyal peneralpaln straltegi pemalsalraln yalng dilalkulkaln 

oleh pedalgalng suldalh balguls nalmuln aldal beberalpal ulnsulr yalng perlul di perbaliki. 

Adapun nantinya diperlukan pelatihan dalam memasarkan produk dengan 

media sosial oleh beberapa pedagang bekerja sama dengan pihak yang 

menguasai dalam bidang media sosial. Hal ini dimaksudkan agar para 

pedagang dapat bersaing dengan marketplace yang ada diluar sana. Terutama 

dibidang harga masih kalah bersaing dengan marketplace. 

2. Ulntulk penelitialn selalnjultnyal yalng mulngkin alkaln meneliti fenomenal yalng 

salmal, dihalralpkaln menjaldi sallalh saltul referensi, sulmber daltal daln informalsi 

talmbalhaln dallalm melalkulkaln penelitialn ilmialh 
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MATRIKS PENELITIAN 

Judul 

Penelitian 

Variabel Indikator Sumber Data Metode Penelitian Fokus Penelitian 

Strategi 

Pemasaran 

Melalui 

Media Sosial 

pada 

Pedagang di 

Pasar 

Ambulu 

Kabupaten 

Jember 

1. Strategi 

Pemasaran 

 

2. Strategi 

Pemasaran 

Melalui 

Media 

Sosial 

Pemasaran 

1. Pengertian 

Pemasaran 

2. Ruang Lingkup 

Pemasaran 

3. Kosep Inti 

Pemasaran 

4. Realita Pemasaran 

Online 

1. Informan:  

a. Pedagang 

Pasar Ambulu 

b. Konsumen 

Pasar Ambulu 

2. Dokumentasi 

3. Kepustakaan 

1. Pendekatan 

penelitian: 

Pendekatan 

kualitatif 

2. Jenis penelitian: 

penelitian deskriptif 

3. Teknik penentuan 

subyek: purposive 

4. Teknik 

pengumpulan data: 

a. Observasi 

b. Wawancara 

c. Dokumentasi 

5. Analisis data: 

a. Pengumpulan 

data 

b. Reduksi data 

c. Penyajian data 

6. Keabsahan data: 

Triangulasi sumber 

1. Bagaimana 

Strategi 

Pemasaran 

Melalui Media 

Sosial pada 

Pedagang di Pasar 

Ambulu 

Kabupaten 

Jember? 

2. Bagaimana 

Dampak Strategi 

Pemasaran 

Melalui Media 

Sosial pada 

Pedagang di Pasar 

Ambulu 

Kabupaten 

Jember? 



 

 



 

 

 



 

 



 

 

PEDOMAN WAWANCARA 

A. Observasi 

1. Lokasi obyek penelitian yaitu di Pasar Ambulu Kabupaten Jember. 

B. Teknik Wawancara 

Wawamcara kepada pedagang: 

1. Product 

a. Produk apa saja yang pedagang sediakan untuk dipasarkan kepada 

konsumen? 

b. Apa dampak yang dirasakan setelah menggunakan media sosial dalam 

pemenuhan produk? 

2. Price 

a. Bagaimana dalam menentukan harga jual barang dan mengambil 

keuntungan? 

b. Apa dampak yang dirasakan ketika membwei potongan harga pada media 

sosial? 

3. Place 

a. Apakah dampak lokasi sanagat berpengaruh? 

4. Promotion 

a. Bagaimana strategi promosi yang dilakukan para pedagang? 

b. Apa dampak yang dirasakan pedagang saat mempromosikan dengan media 

sosial? 

5. People 

a. Bagaimana cara karyawan menarik minat pelanggan? 

6. Process 

a. Bagaimana sistem proses ketika pelanggan membeli dagangan tersebut? 

7. Physical Evidence 

a. Bagaimana aspek fisik dapat mempengaruhi daya tarik pelanggan 

Wawancara kepada konsumen: 

1. Apa dampak yang konsumen rasakan dengan adanya media sosial dalam membeli 

dagangan di pasar? 

C. Dokumentasi 

1. Foto kegiatan penelitian 
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Wawancara dengan bapak Adi       Toko Baju anak Ibu Nora 

 

   Toko konfeksi Hj. Asia 

 

 

 

    

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  Instagram Butik Ajeng 

    Nomor admin toko Jannah Ibu Balgis 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

  

  Cara Toko Nora mempromosikan produknya 
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