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ABSTRAK

Taufiqur Rohman, Siti Indah Purwaning Yuwana, 2025: “Penerapan Digital
Marketing Dalam Meningkatkan Penjualan di Rumah Kopi Banjarsengon Ditinjau
Dari Perspektif Ekonomi Islam”.

Kata Kunci: Digital Marketing, Penjualan, Ekonomi Islam.

Dibalik pesatnya perkembangan internet saat ini, trend digital marketing
menjadi peluang yang sudah seharusnya pelaku usaha menerapkannya untuk
menghadapi era industri saat ini. Yang mana digital marketing merupakan
penggunaan media digital dalam melakukan pendekatan pemasaran.

Fokus penelitian pada skripsi ini adalah 1). Bagaimana penerapan digital
marketing dalam meningkatkan penjualan di Rumah Kopi Banjarsengon?. 2).
Bagaimana penerapan digital marketing dalam meningkatkan penjualan di Rumah
Kopi Banjarsengon ditinjau dari perspektif ekonomi Islam?. 3).Kendala apa yang
dihadapi Rumah Kopi Banjarsengon dalam menerapkan digital marketing?.

Tujuan penelitian ini adalah 1). Untuk mengetahui bagaimana penerapan
digital marketing dalam meningkatkan penjualan di Rumah Kopi Banjarsengon,
2). Untuk mengetahui bagaimana penerapan digital marketing dalam
meningkatkan penjualan di Rumah Kopi Banjarsengon ditinjau dari perspektif
ekonomi Islam, 3). Untuk mengetahui kendala apa yang dihadapi Rumah Kopi
Banjarsengon dalam menerapkan digital marketing.

Metode penelitian yang digunakan adalah metode kualitatif yang bersifat
deskriptif. Data diperoleh dengan terjun langsung ke lapangan dengan cara
observasi, wawancara dan dokumentasi. Lokasi penelitian berada di Rumah Kopi
Banjarsengon. Keabsahan data yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan
triangulasi sumber.

Kesimpulan dari penelitian ini berlandaskan fokus penelitian adalah: 1).
Rumah Kopi Banjarsengon sudah menerapkan digital marketing dengan
memanfaatkan berbagai tools, seperti sosial media dan juga e-commerce, dengan
tujuan untuk memperluas jangkauan pasar. 2). Penerapan digital marketing di
Rumah Kopi Banjarsengon sudah memperhatikan prinsip-prinsip ekonomi Islam,
seperti  Etis (Akhlagiyyah), Realistis (Al-Waqi’yyah), dan Humanitis
(Insaniyyah). 3). Penerapan digital marketing di RKB tentu tidak terlepas dari
beberapa kendala dalam pelaksanaanya, salah satunya adalah kurangnya SDM
yang mumpuni dalam menerapkan digital marketing.
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Konteks Penelitian

Indonesia dapat dikatakan sebagai negara yang memiliki produktivitas
kopi sangat besar hal ini dapat dilihat pada tahun 2020 tingkat produktivitas
kopi mencapai 753,9 ribu ton kemudian ada tahun 2021 mencapai 774,6 ribu
ton.” Yang mana kopi merupakan salah satu komoditas yang sudah lama
dibudidayakan, hal ini dikarenakan kopi memiliki nilai ekonomis yang tinggi.
Lebih dari satu juta penduduk Indonesia berpenghasilan dari bertani kopi
sehingga kopi menjadi peran penting sebagai sumber penghasilan mereka,
selain berperan penting sebagai penghasilan bagi petani kopi di Indonesia kopi
juga meruakan salah satu komoditi perkebunan yang nilai ekonomisnya bisa
dikatakan tinggi dari pada tanaman perkebunan yang lain yang mana kopi juga
berperan penting sebagai devisa negara.’

Indonesia juga terkenal sebagai negara pengekspor kopi terbesar di
dunia. Jenis kopi yang dieksor ada dua bentuk yaitu biji kopi dan juga bubuk
kopi. Selain hal tersebut biji kopi yang diekspor juga ada olahan biji kering
dan juga olahan biji basah. Jika dilihat dari jenisnya kopi yang memiliki minat
paling banyak adalah kopi jenis arabika dan robusta. Jenis kopi arabika

memiliki peminat samai 73% sedangkan robusta hanya 27%. Namun

? Fina Oktafiani, Malahayatie, Razali, Rahmawati. “Pemberdayaan Ekonomi Masyarakat

oleh Pemborong Kopi Dalam Meningkatkan Pendapatan Masyarakat Blang Rakal Kecamatan

Pintu Rime Gayo Kabupaten Bener Meriah”. (AMAL.: Journal of Islamic Economic and Business,

5(01), 2023), 19
® pudji Rahardjo. “Paduan Budi Daya dan Pengolahan Kopi Arabika dan Robusta”,
(Jakarta: Penebar Swadaya (2012), 7



kebanyakan di Indonesia kopi yang ditanam adalah jenis robusta, sehingga
menjadikan Indonesia sebagai negara pemasok kopi robusta terbesar di dunia.

Gambar 1.1
Volume Produksi 10 Produsen Kopi Tertinggi Di Dunia

A databok
Volume Produksi Kopi Berdasarkan 10 Produsen Teratas (2022/
2023)

Sumber: Informasi Lain:
United States Department of Agriculture

Sumber: databoks.katadata.co.id (2023)

Jika kita lihat di beberapa tahun terakhir ini bisnis yang berunsur kopi
seperti kedai kopi, angkringan kopi dll, cukup diminati oleh pelaku Usaha
Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM).> Di Indonesia sendiri selama tiga
tahun terakhir jumlah usaha kedai kopi mengalami peningkatan yang cukup
pesat, hal ini dapat kita lihat pada tahun 2016 jumlah kedai kopi berkisar 1.083
dan kemudian meningkat menjadi 3000 kedai kopi pada tahun 2019. Dan juga
terus meningkat hinga pada tahun 2020 jumlah kedai kopi di Indonesia

berkisar antara 3.500 sampai 4.500. sehingga jika dilihat dari pertumbuhan

* Dumairy, Perekonomian Indonesia, (Jakarta: Erlangga, (1999). 216.
® Imam Abrori, Via Lailatur Rizki dan Fauzan Muttaqien, “Pendampingan Peningkatan
Kemampuan SDM dalam Penyusunan Analisis SWOT?”, Progress Conference, 5(2), (2020), 220



tersebut dapat disimpulkan bahwa UMKM memiliki potensi besar dalam
memasarkan produk kopi.®

Masyarakat pun Kini semakin menyukai kopi karena banyaknya variasi
minuman kopi. Konsumen kini bisa dengan mudah menentukan cita rasa yang
diinginkan sesuai dengan selera mereka. Minat konsumen untuk membeli biji
kopi roasting juga semakin meningkat, hal ini karena konsumen bisa
menentukan tingkat roasting yang diinginkan dan perbandingan jumlah jenis
kopi roasting atau mix blend dengan mengikuti selera konsumen.

Gambar 1.2
Konsumsi Kopi 10 Negara Ekosportir Kopi Terbesar di Dunia

“ifrdataboks
Konsumsi Kopi Negara Eksportir (Juta Karung)
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Informasi Lain:
Sumber:

Sumber: databoks.katadata.co.id (2019)
Jika dilihat dari data diatas Indonesia menempati posisi kedua dengan
jumlah konsumsi kopi terbesar di dunia. Hal ini dapat terjadi karena kecintaan

masyarakat terhadap kopi semakin meningkat seiring dengan banyaknya

® Tati Mardiana Dkk, “Pelatihan Konten Digital marketing untuk Tingkatkan Customer
Engagement UMKM Kopi Goenoeng Berjaya”, Majalah Ilmiah UPI YPTK — Vol. 30, No. 2,
(2023), 45



variasi minuman kopi yang tersedia. Konsumen kini memiliki kebebasan
untuk memilih rasa kopi yang sesuai dengan preferensi mereka. Popularitas
kopi juga tercermin dalam minat yang tinggi terhadap biji kopi roasting (roast
bean). Konsumen semakin sering membeli biji kopi roasting karena mereka
dapat menentukan tingkat roasting yang diinginkan serta memilih rasio
berbagai jenis kopi roasting atau campuran (mix blend) yang sesuai dengan
selera pribadi. Ini memungkinkan konsumen untuk menikmati kopi dengan
cita rasa yang lebih disesuaikan dengan preferensi mereka, baik untuk
penyajian di rumah maupun di kedai kopi. Ketersediaan pilihan ini tidak
hanya memuaskan pecinta kopi tetapi juga mendorong pertumbuhan industri
kopi, dengan variasi produk yang memenuhi berbagai keinginan dan
kebutuhan konsumen, memperkaya pengalaman menikmati kopi dalam
berbagai bentuk dan rasa.’

Banyaknya peminat terhadap kopi juga harus diiringi dengan
kemampuan UMKM untuk mengenalkan produknya. Selain banyaknya
pesaing kurangnya ekspansi pasar yang dilakukan oleh UMKM tentu akan
membuat konsumen tidak mengenali produk yang di jual. Saat ini tidak bisa
kita pungkiri zaman sudah banyak berubah, di zaman yang bisa dikatakan
serba modern ini bisnis bisa berkembang secara cepat dengan cukup mudah.
Fenomena tersebut dapat kita lihat dengan banyaknya bermunculan

pengusahan dan juga pebisnis baru yang bisa menjadi pesaing secara cepat.

" Ervina Mela, Via Wulandari, dan Lintang Arista, “STRATEGI PENGEMBANGAN
USAHA ULIN COFFEE ROASTERY™, Fruitset Sains: Jurnal Pertanian Agroteknologi, Vol 11,
No 4, (2023), 301



Gambar 1.3
Jumlah Pengguna Internet Di Indonesia

Jumlah Pengguna Internet di Indonesia per Januari (2014-2024)

200

juta individu

Sumber: Informasi Lain:
We Are Socia

Sumber: databoks.katadata.co.id (2024)

Perkembangan ini menjadi hal yang biasa terjadi baik dalam konteks
bisnis online maupun dalam pendirian UMKM. Pertumbuhan bisnis yang
signifikan diharapkan dapat berkontribusi pada peningkatan perekonomian
Indonesia secara keseluruhan. Tidak hanya di negara berkembang seperti
Indonesia di negara maju UMKM juga masih memiliki peran penting untuk
bisa mengembangkan perekonomian nasional. UMKM tidak hanya membantu
meningkatkan daya saing dan inovasi, tetapi juga berperan dalam menciptakan
lapangan kerja, meningkatkan pendapatan masyarakat, dan mendorong
pemerataan ekonomi di berbagai daerah. Melalui UMKM, banyak individu
memiliki kesempatan untuk menjalankan bisnis sendiri, yang pada akhirnya

memperkuat ketahanan ekonomi nasional.?

% Itan Naya Annisa Tyara dan Luluk Hanifah, “Penerapan Digital marketing dalam
Meningkatkan Penjualan Umkm Kabupaten Lamongan Ditinjau Dari Perspektif Pemasaran
Syariah”, Rizquna: Jurnal Hukum dan Ekonomi Syariah Vol 01, No 03 (2023), 28



Pertumbuhan yang cukup pesat tersebut terjadi seiring dengan
pertumbuhan internet dan teknologi informasi yang semakin cepat.
Meningkatnya jumlah pengguna internet tentu menjadi sebuah peluang yang
terbuka cukup lebar sebagai target pasar yang sangat petensial bagi setiap
pelaku bisnis.® Melihat data diatas dari laporan yang di lakukan We Are
Social, Pada Januari 2024, jumlah pengguna internet di Indonesia mencapai
185 juta orang, yang mewakili 66,5% dari total populasi negara tersebut, yang
berjumlah 278,7 juta jiwa. Dibandingkan dengan Januari 2023, jumlah
pengguna internet meningkat sekitar 1,5 juta orang, menunjukkan
pertumbuhan  sebesar 0,8%  (year-on-year/yoy).'> Dibalik pesatnya
perkembangan internet tersebut trend digital marketing menjadi peluang yang
sudah seharusnya UMKM menerapkannya untuk menghadapi era industri saat
ini. Yang mana digital marketing merupakan penggunaan media digital dalam
melakukan pendekatan pemasaran, seperti contoh penggunaan website,
facebook, instagram, twitter, tiktok dan juga youtube. Sehingga melalui
saluran media digital, pelaku UMKM dapat komunikasi dan bertransaksi
setiap saat (real time) dengan pelanggan.™*

Dalam proses penerapan digital marketing tentu memerlukan sesuatu
yang dapat menarik guna diterima oleh konsumen, namun tidak boleh ada
kebohongan didalamnya, baik tentang kualitas produk, harga maupun yang

lainnya. Dalam pandangan Islam kejujuran merupakan hal yang sangat

% Nabillah Purba, Mhd Yahya, dan Nurbaiti Nurbaiti, "Revolusi industri 4.0: Peran
teknologi dalam eksistensi penguasaan bisnis dan implementasinya.” Jurnal Perilaku Dan Strategi
Bisnis 9.2 (2021), 92

19 Tati dkk, loc. cit., 260

" bid



penting, karena dengan jujur maka akan membuat hidup kita lebih berkah.
Anjuran tersebut telah Allah jelaskan dalam Al-Qur’an Surah Al-Bagarah ayat

42:

= e 25 T A e dU 7 sl L N
(20 0 pols 3ol 150855 Jardby 3ol g5 Y3
Artinya: Janganlah kamu campuradukkan kebenaran dengan kebatilan

dan (jangan pula) kamu sembunyikan kebenaran, sedangkan
kamu mengetahui(-nya). (Q.S Al-Bagarah 2:42)*

Pada ayat tersebut sudah cukup jelas bahwa kita dilarang
menyembunyikan sebuah kebenaran atau bisa dikatakan berbohong dalam
berbisnis. Khususnya dalam hal digital marketing, perlu adanya kejujuran
dalam proses mengenalkan produk untuk khalayak umum supaya tidak
menimbulkan kekecewaan bagi konsumen.

Penelitian yang dilakukan oleh Itan Naya Annisa Tyara dan Luluk
Hanifah (2023) dengan judul, “Penerapan Digital marketing dalam
Meningkatkan Penjualan UMKM Kabupaten Lamongan Ditinjau Dari
Perspektif Pemasaran Syariah” menunjukkan bahwa penerapan digital
marketing yang dilakukan oleh oleh pelaku UMKM di Kabupaten Lamongan
adalah berupa pemasaran melalui media sosial seperti Facebook, Instagram,
Tiktok, dan WhatsApp, serta ojek online lokal. Dengan penerapan digital
marketing tersebut membuat UMKM bisa lebih cepat dalam mempromosikan
produknya dan berdampak terhadap penjualan. Sehingga penerapan digital
marketing tersebut menghasilkan penjualan yang meningkat. Serta para pelaku

UMKM tersebut juga telah menerapkan prinsip prinsip syariah marketing

2 Quran Kemenag, Alquran dan Terjemahan, (2022), Al-Bagarah 42



meliputi prinsip Rabbaniyah, Akhlaqiyah, Al Wagqi’iyyah, dan Al-
Insaniyyah.*®

Penelitian yang dilakukan oleh Tas’yana Ayu Larasati Adhi Pradiptya
dan Mita Mawardani, 2022, dengan judul “Penerapan Digital marketing dalam
Meningkatkan Penjualan Produk Ayana Store Pati” menunjukkan bahwa
Ayana Store menggunakan digital marketing sebagai media pemasarannya dan
promosi. Namun dalam penerapan digital marketing di Ayana Store tetap
menghadapi kendala berupa koneksi internet yang tidak stabil, keterlambatan
pengiriman, serta kurangnya SDM dalam menangani lonjakan pesanan.
Namun penerapa digital marketing di Ayana Store tetap berdampak terhadap
penjualan, yang mana penjualan selama penerapa digital marketing terus
meningkat."

Rumah Kopi Banjarsengon (RKB) merupakan tempat usaha yang
menjual produk kopi, dari kopi yang berbentuk bubuk maupun biji, disana
juga menyediakan berbagai jenis kopi seperti robusta, arabika dll. Produk
yang dihasilkan RKB memiliki kualitas yang terjamin, hal ini dapat dibuktikan
dengan proses yang dilakukan untuk menciptakan sebuah produk yang
kemudian akan dijual dipasaran. RKB sendiri memiliki lahan perkebunan kopi
yang cukup luas, berada dilereng argopuro dengan ketinggian +1200 Mdpl,

pada saat masa panen kopi yang memiliki kualitas bagus akan dilanjutkan ke

" Itan Naya Annisa Tyara dan Luluk Hanifah, “Penerapan Digital marketing dalam
Meningkatkan Penjualan UMKM Kabupaten Lamongan Ditinjau Dari Perspektif Pemasaran
Syariah”, Rizquna: Jurnal Hukum dan Ekonomi Syariah 1, no. 3, (2023)

" Tas’yana Ayu Larasati Adhi Pradiptya dan Mita Mawardani, “Penerapan Digital
marketing dalam Meningkatkan Penjualan Produk Ayana Store Pati”, SOLUSI: Jurnal lImiah
Bidang IImu Ekonomi 20, no. 4, (2024)



proses selanjutnya ditempat yang sudah disediakan dan beberapa alat yang
memang disiapkan untuk menciptakan produk berkualitas yang diberi nama
“Rumah Produksi”. Dengan adanya perkebunan pribadi dan tempat proses
kopi yang memadai tentu RKB bisa menjaga kualitas produk dengan
konsisten, sehingga konsumen akan tetap puas dengan produk yang
dihasilkan.”

Saat ini RKB sudah menerapkan digital marketing dalam memasarkan
produknya, mulai dari pembuatan konten instagram maupun menawarkan
produknya melalui marketplace. Namun penerapan digital marketing tersebut
belum memberikan hasil yang maksimal karena belum ada pengelolaan yang
serius dalam proses menawarkan produk melalui media digital tersebut. Maka
perlu adanya upaya lebih lanjut guna mengetahui apakah penerapan digital
marketing yang dilakukan oleh RKB sudah maksimal dalam meningkatkan
penjualan, dengan melakukan perbandingan dengan data penjualan sebelum
menerapkan digital marketing.*®

Dengan melihat dari penerapan digital marketing tersebut diharapkan
dapat menjadi titik balik bagi RKB guna menyadari pentingnya pengelolaan
digital marketing yang supaya mendapatkan hasil yang maksimal. Dari
fenomena tersebut terdapat hal yang perlu dikaji lebih lanjut yaitu mengenai
penerapan digital marketing yang dilakukan oleh RKB. Namun setiap muslim
dalam melakukan bisnis perlu melihat apakah bisnis yang diterapkan sudah

sesuai dengan prinsip-prinsip ekonomi Islam. Maka peneliti tertarik untuk

15 Wawancara dengan Shidgi Muchtar (Pemilik Rumah Kopi Banjarsengon), Tanggal 31
Agustus 2024 di Rumah Kopi Banjarsengon
16 ;i
ibid
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mengatahui penerapan digital marketing yang dilakukan RKB apakah sudah
sesuai dengan prinsip-prinsip ekonomi Islam. Berangkat dari fenomena yang
sudah dijelaskan sebelumnya maka peneliti pada akhirnya membuat penelitian
dengan judul: “Penerapan Digital Marketing Dalam Meningkatkan
Penjualan di  Rumah  Kopi Banjarsengon Ditinjau  Dari
Perspektif Ekonomi Islam”
B. Fokus Penelitian

Perumusan masalah dalam penelitian kualitatif disebut dengan istilah
fokus penelitian. Bagian ini mencantumkan semua fokus permasalahan yang
akan dicari jawabannya melalui proses penelitian. Fokus penelitian harus
disusun secara singkat, jelas, tegas, spesifik, operasional yang dituangkan
dalam bentuk kalimat tanya.*’

1. Bagaimana penerapan digital marketing dalam meningkatkan
penjualan di Rumah Kopi Banjarsengon?

2. Bagaimana penerapan digital marketing dalam meningkatkan
penjualan di Rumah Kopi Banjarsengon ditinjau dari perspektif
ekonomi Islam?

3. Kendala apa yang dihadapi Rumah Kopi Banjarsengon dalam
menerapkan digital marketing?

C. Tujuan Penelitian
Pada umumnya suatu penelitian bertujuan untuk menemukan, menguiji,

dan mengembangkan suatu pengetahuan. Demikian pula dengan penelitian

" Tim Penyusun Pedoman Karya Ilmiah, “Pedoman Penulisan Karya llmiah Universitas
Islam Negeri Kiai Haji Achmad Siddiq Jember”,45
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yang akan penulis lakukan. Adapun tujuan yang ingin dicapai melalui
penelitian ini adalah:
1. Untuk mengetahui bagaimana penerapan digital marketing dalam
meningkatkan penjualan di Rumah Kopi Banjarsengon
2. Untuk mengetahui bagaimana penerapan digital marketing dalam
meningkatkan penjualan di Rumah Kopi Banjarsengon ditinjau dari
perspektif ekonomi Islam
3. Untuk mengetahui kendala apa yang dihadapi Rumah Kopi
Banjarsengon dalam menerapkan digital marketing
D. Manfaat Penelitian
Manfaat yang diharapkan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
1. Secara Teoritis
Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi peneliti pribadi
dan masyarakat dalam bidang akademis berupa peningkatan ilmu
pengetahuan
2. Secara Praktis
a. Bagi Penulis
Menambah wawasan pengetahuan penulis dan untuk melengkapi
salah satu syarat akademik dalam rangka memperoleh gelar sarjana

dalam bidang ekonomi.
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b. Bagi Akademik
Penelitian ini diharapkan sebagai tambahan referensi, bagi pihak
lembaga UIN KHAS Jember dan mahasiswa mengenai bahasan
tentang penerapan digital marketing dalam meningkatkan penjualan.
c. Bagi Rumah Kopi Banjarsengon
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangan pemikiran
yang dapat dipergunakan sebagai bahan masukan dan memberikan
perhatian dalam hal penerapan digital marketing dalam tinjauan
ekonomi Islam.
E. Definisi Istilah
1. Digital marketing
Menurut Chaffey dan Ellis-Chadwick, pemasaran digital
merupakan upaya perusahaan dalam mempromosikan produk dan jasanya
melalui teknologi digital secara daring, dengan tujuan menjangkau pasar
yang lebih luas dan tersegmentasi.’® Sementara itu, Frost dan Strauss,
menjelaskan bahwa e-marketing adalah pemanfaatan teknologi informasi
dalam kegiatan pemasaran, yang mencakup proses menciptakan,
menyampaikan, mengomunikasikan, dan menukar nilai penawaran kepada
pelanggan, klien, mitra, serta masyarakat secara umum.*®
Melihat pendapat para ahli diatas dapat disimpulkan bahwa digital

marketing adalah kegiatan marketing/pemasaran termasuk branding yang

18 Chaffey dan Ellis-Chadwick, “Digital Marketing Strategy, Implementation, and
Practice”. 6 ed. (United Kingdom: Pearson Education Limited. 2019)
19 Frost dan Strauss, E-marketing. (New York: Routledge, 2016)
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menggunakan berbagai media berbasis daring yang dipergunakan untuk
memperluas pasar dan juga lebih terfokuskan.
Penjualan

Menurut Thamrin Abdullah dan Francis Tantri, penjualan
merupakan bagian dari aktivitas promosi, di mana promosi sendiri
termasuk dalam keseluruhan sistem pemasaran.?® Sementara itu, Sumiyati
dan Yatimatun, mendefinisikan penjualan sebagai proses pembelian
barang atau jasa dari satu pihak kepada pihak lain dengan imbalan berupa
sejumlah uang. Penjualan menjadi sumber utama pendapatan perusahaan,
semakin tinggi volume penjualan, maka semakin besar pula pendapatan
yang diperoleh perusahaan.?

Dari pendapat para ahli diatas dapat disimpulkan bahwa penjualan
merupakan bagian penting dari strategi pemasaran yang melibatkan proses
pertukaran barang atau jasa dengan imbalan uang. Penjualan tidak hanya
berperan sebagai sarana promosi, tetapi juga menjadi sumber utama
pendapatan bagi perusahaan, di mana peningkatan penjualan akan
berdampak langsung pada peningkatan pendapatan perusahaan.

Ekonomi Islam

Menurut Kursyid Ahmad ekonomi Islam adalah upaya sistematis

untuk memahami masalah ekonomi dan perilaku manusia secara relasional

dari perspektif Islam. Muhammad Abdul Mannan mengatakan bahwa

2014)

% Thamrin Abdullah dan Francis Tantri, “Manajemen Pemasaran”, (Jakarta: Rajawali.

21 Sumiyati dan Yatimatun NafiOah, “Akuntansi Keuangan SMK/MAK Kelas XI”, Edisi

ke-2, (Jakarta: PT Gramedia, 2021)
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ekonomi Islam merupakan ilmu pengetahuan sosial yang mana
didalamnya mempelajari tentang masalah-masalah ekonomi masyarakat
yang berdasarkan nilai-nilai Islam.?
Dari pendapat para ahli diatas dapat disimpulkan bahwa ekonomi
Islam merupakan ilmu yang mempelajari terkait ekonomi yang di lakukan
oleh masyarakat namun berdasarkan oleh nilai-nilai Islam.
F. Sistematika Pembahasan
BAB | Pendahuluan, berisi konteks penelitian, fokus penelitian, tujuan
penelitian, manfaat penelitian, definisi istilah dan sistematika pembahasan.
BAB Il Kajian Pustaka, berisi penelitian terdahulu yang mempunyai
keterkaitan dengan penelitian yang akan dilaksanakan dan memuat kajian
teori.
BAB Il Metode Penelitian, yang berisi tentang metode-metode yang
digunakan oleh peneliti yang meliputi pendekatan dan jenis penelitian, lokasi
penelitian, subjek penelitian, teknik pengumpulan data, analisis data,
keabsahan data dan tahap-tahap penelitian.
BAB IV Penyajian Data dan Analisis, berisi tentang gambaran umum objek
penelitian, penyajian data dan analisis yang telah dilakukan dan pembahasan
temuan dalam penelitian.
BAB V Penutup, berisi hasil akhir atau kesimpulan dan saran yang diberikan

untuk penelitian selanjutnya.

?? Ika Yunia Fauzia and Abdul Kadir Riyadi, “Prinsip dasar Ekonomi Islam” (Jakarta:
Kencana, 2014), 6



BAB |1

KAJIAN PUSTAKA

A. Penelitian Terdahulu
Dalam proposal penelitian ini tentu diperlukan sebuah penelitian yang
sama yang sudah dilakukan sebelumnya, sehingga peneliti menyertakan
beberapa penelitian terdahulu yang juga membahas terkait dengan Peran

Digital marketing dalam Meningkatkan Penjualan di Rumah Kopi

Banjarsengon ditinjau dari Perspektif Ekonomi Islam. Hal tersebut dilakukan

dengan tujuan untuk dijadikan bahan pembanding oleh peneliti serta

menghindari adanya tudingan plagiasi. Adapun penelitian terdahulu yang
memiliki relevansi dengan penelitian yang hendak dilakukan oleh peneliti
adalah:

1. Wa Ode Nur Asyifaa, Juharsah, lIsalman, Asrip Putera, Triwulandari
Nehru Putri, dan Windayani. Jurnal Manajemen dan Kewirausahaan
(JMK), 2024, dengan judul “Analisis Penerapan Digital marketing Dalam
Meningkatkan Penjualan”.?®

Tujuan dari penelitianya adalah untuk mengetahui bagaimana

penerapan digital marketing sehingga bisa meningkatkan penjualan.

Dengan metode penelitian yang dipilih adalah jenis penelitian kualitatif.

 Wa Ode Nur Asyifa, Juharsah, Isalman, Asrip Putera, Triwulandari Nehru Putri, dan
Windayani, “Analisis Penerapan Digital marketing Dalam Meningkatkan Penjualan ”, Jurnal
Manajemen dan Kewirausahaan (JMK) 16, no. 2, (2024)

15
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Persamaan terletak pada pembahasan terkait penerapan digital
marketing. Perbedaannya terletak pada objek penelitian dan juga tidak
adanya perspektif yang digunakan dalam penelitian ini.

2. Muhammad Sirojul Munir, dan Muhammad Husni Mubarok. JEBISKU:
Jurnal Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Kudus, (2024), dengan judul,
“Strategi  Digital marketing Menurut Perspektif Islam Dalam
Mneingkatkan Volume Penjualan UD Gebyok Sekarjati J epara”.?*

Penelitian ini memiliki tujuan untuk mengetahui serta menganalisis
strategi digital marketing menurut perspektif Islam dalam meningkatkan
volume penjualan pada UD Gebyok Sekarjati Jepara dengan
memaksimalkan platform digital dan menggunakan strategi pemasaran
segmenting, targeting, positioning (STP).

Persamaan yang terdapat penelitian ini adalah pembahasan terkait
digital marketing serta orientasinya yaitu meningkatkan penjualan.
Perbedaanya terletak pada objek penelitian, fokus penelitiannya serta
perspektif yang digunakan.

3. Fuad Zakaria, Skripsi 2023, dengan judul “Strategi Digital marketing
marketing dalam Meningkatkan Penjualan (Studi Kasus Bakers Kitchen X
Rooftop Garden Purwokerto Timur Banyumas)”.?

Tujuan penelitiannya adalah untuk mendeskripsikan strategi digital

marketing Bakers Kitchen X Rooftop Garden Purwokerto. Metode

** Muhammad Sirojul Munir, dan Muhammad Husni Mubarok, “Strategi Digital
marketing Menurut Perspektif Islam Dalam Mneingkatkan VVolume Penjualan UD Gebyok
Sekarjati Jepara” JEBISKU: Jurnal Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Kudus 2, no. 1, (2024)

% Fuad Zakaria, “Strategi Digital marketing marketing dalam Meningkatkan Penjualan
(Studi Kasus Bakers Kitchen X Rooftop Garden Purwokerto Timur Banyumas)”, Skripsi 2023
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penelitian yang digunakan oleh Fuad Zakarian dalam penelitiannya adalah
kualitatif dan pendekatan deskriptif.

Persaamaan pada penelitian ini adalah terletak pada pembahasan
tentang digital marketing yang mana digunakan oleh peneliti sebegai
tambahan reverensi dan pemahaman terkait dengan digital marketing.
Perbedaannya terletak pada tempat penelitiannya serta fokus penelitian
yang diambil yang mana pada penelitian tersebut fokusnya untuk
mengetahui bagaimana strategi digital marketing marketing dalam
melakukan penjualan secara online sehingga dapat meningkatkan
penjualan.

4. Annisa Yuliana Safitri, Skripsi 2023, dengan judul “Pemanfaatan Digital
marketing Terhadap Pendapatan Pelaku Usaha (UMKM Awan Food and
Drink di Desa Siraman Kecamatan Pekalongan Kabupaten Lampung
Timur)”.%

Tujuan penelitiannya adalah untuk mengetahui pemanfaatan digital
marketing terhadap pendapatan UMKM Awan food And Drink. Metode
penelitian yang digunakan oleh Annisa Yuliana Safitri adalah kualitatif
deskriptif dengan jenis penelitian field research (penelitian lapangan).

Persamaan pada penelitian ini terletak pada pembahasan digital
marketing. Dan memiliki perbedaan pada tujuan penelitian yang diambil,
yang mana pada penelitian ini tujuannya adalah untuk mengetahui

pemanfaatan digital marketing terhadap pendapatan pelaku UMKM.

?® Annisa Yuliana Safitri, “Pemanfaatan Digital marketing Terhadap Pendapatan Pelaku
Usaha (UMKM Awan Food and Drink di Desa Siraman Kecamatan Pekalongan Kabupaten
Lampung Timur)”, Skripsi 2023
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Itan Naya Annisa Tyara dan Luluk Hanifah. Rizquna: Jurnal Hukum dan
Ekonomi Syariah, 2023, dengan judul, “Penerapan Digital marketing
dalam Meningkatkan Penjualan UMKM Kabupaten Lamongan Ditinjau
Dari Perspektif Pemasaran Syariah”.?’

Penelitian ini memiliki tujuan untuk mengetahui bagaimana
penerapan digital marketing dalam meningkatkan penjualan yang sesuai
dengan perspektif pemasaran syariah. Metode penelitian yang digunakan
adalah penelitian kualitatif dengan pendekatan deskriptif.

Persamaan yang terdapat pada penelitian ini adalah terkait
penerapan digital marketing. Perbedaannya selain objek penelitian
perspektif yang digunakan juga berbeda yaitu pemasaran syariah.

Ananda Mega Pratiwi, dan Abdur Rohman. Jesya: Jurnal Ekonomi &
Ekonomi Syariah, 2023, dengan judul, “Penerapan Strategi Digital
marketing Dalam Meningkatkan Omset Dengan Pendekatan Analisis
SWOT Perspektif Marketing Syariah Pada Toko Fihadaessie Surabaya”.?

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui penerapan
digital marketing dalam meningkatkan omset penjualan yang kemudian
diukur menggunakan matriks SWOT serta untuk mengetuhi apakah
penerapannya sudah sesuai dengan marketing syariah. Metode penelitian

yang digunakan dalam penelitian ini adalah kualitatif deskriptif dengan

%’ Itan Naya Annisa Tyara dan Luluk Hanifah, “Penerapan Digital marketing dalam

Meningkatkan Penjualan UMKM Kabupaten Lamongan Ditinjau Dari Perspektif Pemasaran
Syariah”, Rizquna: Jurnal Hukum dan Ekonomi Syariah 1, no. 3, (2023)
?® Ananda Mega Pratiwi, dan Abdur Rohman, “Penerapan Strategi Digital marketing

Dalam Meningkatkan Omset Dengan Pendekatan Analisis SWOT Perspektif Marketing Syariah

Pada Toko Fihadaessie Surabaya”, Jesya: Jurnal Ekonomi & Ekonomi Syariah 6, no. 1, (2023)
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metode Matriks IFAS, Matriks EFAS, dan Matriks SWOT untuk
mengukur kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman.

Persamaan penelitian ini terletak pada pemabahasan tentang digital

marketing serta orientasinya yaitu omset penjualan. Perbedaannya terletak
pada objek penelitian serta perspektif yang digunakan yaitu marketing
syariah, serta pendekatan yang digunakan berbeda.
Elinda Hendrasari, Fatqul Isnata, dan Amrina Yulfajar. Jurnal Ekonomi,
Manajemen, Bisnis, dan Sosial (EMBISS), 2023, dengan judul,
“Penerapan Digital marketing Terhadap Penjualan UMKM Filiya
Galeri”.?

Peneilitian ini memiliki tujuan untuk mengetahui bagaimana
penerapan digital marketing pada umkm dengan objek penelitian UMKM
Filiya Galeri. Metode penelitian yang digunakan adalah penelitian
deskriptif kualitatif.

Persamaan yang tedapat pada penelitian ini terletak pada
pembahasan terkait digital marketing dan tujuannya yaitu penjualan.
Perbedaannya terletak pada objek penelitian dan juga tidak adanya
perpspektif yang digunakan.

. Vania Regita Lailia dan Jojok Dwiridotjahjono. Journal of Management

and Social Sciences (JMSC), 2023, dengan judul, “Penerapan Strategi

% Elinda Hendrasari, Fatqul Isnata, dan Amrina Yulfajar, “Penerapan Digital marketing

Terhadap Penjualan UMKM Filiya Galeri”, Jurnal Ekonomi, Manajemen, Bisnis, dan Sosial
(EMBISS) 3, no. 2, (2023)
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Digital marketing Melalui Media Sosial Instagram Dalam Meningkatkan
Penjualan Pada Arunazma”.*

Penelitian ini memiliki tujuan untuk mengetahui strategi digital
marketing melalui media sosial Instagram dalam meningkatkan penjualan
pada Online Shop Arunazma. Dengan metode penelitian yang dipilih
adalah penelitiandeskriptif kualitatif.

Persamaan pada penelitian ini terletak pada orientasi dari digital
marketing yaitu meningkatkan penjualan. Perbedaannya selain pada objek
penelitian fokus penelitiannya juga berbeda dan tidak adanya perspektif
yang digunakan.

9. Tas’yana Ayu Larasati Adhi Pradiptya dan Mita Mawardani. SOLUSI:
Jurnal llmiah Bidang llmu Ekonomi, 2022, dengan judul “Penerapan
Digital marketing dalam Meningkatkan Penjualan Produk Ayana Store
Pati” !

Penelitian ini memiliki fokus untuk mengetahui bagaimana strategi
pemasaran Yyang digunakan serta untuk mengetahui dampak yang

dihasilkan dari penerapan strategi pemasaran yang diterapkan. Dengan

jenis penelitian yang digunakan adalah kualitatif yang bersifat deskriptif.

*® Vania Regita Lailia dan Jojok Dwiridotjahjono, “Penerapan Strategi Digital marketing
Melalui Media Sosial Instagram Dalam Meningkatkan Penjualan Pada Arunazma” Journal of
Management and Social Sciences (JMSC) 1, no. 2, (2023)

*! Tas’yana Ayu Larasati Adhi Pradiptya dan Mita Mawardani, “Penerapan Digital
marketing dalam Meningkatkan Penjualan Produk Ayana Store Pati”, SOLUSI: Jurnal lImiah
Bidang IImu Ekonomi 20, no. 4, (2024)
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Persamaan penelitian ini terletak pada penerapan digital marketing
serta peningkatan penjualan sebagai tujuannya. Perbedaanya adalah objek
penelitian yang dipilih serta fokus penelitiannya
Theresia Pradiani. Jurnal IImiah Bisnis Dan Ekonomi Asia, 2017, dengan
judul, “Pengaruh Sistem Digital marketing Marketing Terhadap
Peningkatan Volume Penjualan Hasil Industri Rumahan.**

Penelitian ini  memiliki beberapa fokus diantranya adalah
bagaimana mengimplementasikan digital marketing apakah dapat
memberikan pengaruh terhadap peningkatan volume penjualan hasil
industri rumahan. Metode penelitian yang digunakan oleh Lailatul
Mutmainah adalah metode pendekatan kualitatif, serta jenis penilitan
analisis deskriptif.

Persamaan yang terdapat pada penelitian ini adalah pembahasan

tentang digital marketing. Perbedaannya selain terletak pada objek

penelitiaanya fokus penelitiannya juga berbeda.

Tabel 2.1
Penelitian Terdahulu Dalam Bentuk Tabel
Nama dan
No Judul Persamaan Perbedaan
Tahun

1. | Wa Ode Nur | Analisis Persamaan Perbedaan  dalam
Asysyifaa, Penerapan | dalam penelitian | penelitian ini selain
Juharsah, Digital ini terletak pada | objek  penelitian
Isalman, marketing salah satu fokus | yang berbeda, pada
Asrip Putera, | Dalam penelitian yaitu | penelitian ini juga
Triwulandari | Meningkatk | untuk tidak menggunakan

*? Theresia Pradiani, “Pengaruh Sistem Digital marketing marketing Terhadap

Peningkatan Volume Penjualan Hasil Industri Rumahan” JIBEKA: Jurnal IImiah Bisnis Dan
Ekonomi Asia 11, no. 2, (2017)



22

Nehru Putri, | an mengetahui perspektif  dalam
dan Penjualan bagaimana penelitiannya
Windayani, penerapan sehingga menjadi
(JMK) 2024 digital pembeda dengan
marketing yang | penelitian yang
dilakukan akan dilakukan
sehingga dapat
meningkatkan
penjualan
Muhammad | Strategi Persamaan pada | Selain objek
Sirojul Digital penelitian ini | penelitiannya
Munir,  dan | marketing terletak pada | berbeda pada
Muhammad Menurut pembahasan penelitian yang
Husni Perspektif | tentang digital | dilakukan oleh
Mubarok, Islam marketing serta | Muhammad Sirojul
JEBISKU Dalam tujuannya yaitu | Munir, dan
2024 Mneingkatk | apakah Muhammad Husni
an Volume | meningkatkan Mubarok memiliki
Penjualan penjualan  atau | fokus yang berbeda
UD Gebyok | tidak yaitu strategi STP
Sekarjati (Segmenting,
Jepara Targeting, and
Positioning). Selain
itu perspektif yamg
digunakan  masih
terlalu luas vyaitu
perspektif Islam
Fuad Zakaria, | Strategi Penelitian  ini | Selain objek
Skripsi 2023 | Digital sama-sama penelitian
marketing memiliki perbedaan pada
marketing rumusan penelitian ini
dalam masalah terkait | terletak pada
Meningkatk | dengan pendekatan  yang
an penerapan digunakan,  serta
Penjualan digital dalam  penelitian
(Studi marketing guna | yang dilakukan
Kasus meningkatkan oleh fuad tidak ada
Bakers penjualan perspektif yang
Kitchen X digunakan
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Rooftop
Garden
Purwokerto
Timur
Banyumas)
Annisa Pemanfaata | Persamaan Perbedaan pada
Yuliana n  Digital | penelitian ini | penilitan ini yaitu
Safitri, marketing terletak pada | tidak adanya
Skripsi 2023 | Terhadap pembahasan orientasi dalam
Pendapatan | terkait dengan | pemanfaatan
Pelaku pemanfaatan digital marketing
Usaha digital dalam penelitian ini
(UMKM marketing menjadi  pembeda
Awan Food | sehingga dengan penelitian
and Drink | terdapat  salah | yang akan
di Desa | satu fokus | dilakukan oleh
Siraman penelitian yang | peneliti selain itu
Kecamatan | sama dalam penelitian ini
Pekalongan juga tidak ada
Kabupaten perspektif yang
Lampung digunakan
Timur)
Itan Naya | Penerapan Persamaan pada | Perbedaan pada
Annisa Tyara | Digital penelitian ini | penelitian ini selain
dan Luluk | marketing terletak pada | objek penelitian
Hanifah, dalam salah satu fokus | perspektif yang
Rizquna 2023 | Meningkatk | penelitiannya digunakan juga
an yaitu untuk | berbeda, yang
Penjualan mengetahui mana pada
UMKM bagaimana penelitian ini
Kabupaten | penerapan perspektif yang
Lamongan | digital digunakan adalah
Ditinjau marketing dalam | pemasaran syariah
Dari meningkatkan sedangkan pada
Perspektif penjualan penelitian yang
Pemasaran akan dilakukan
Syariah oleh peneliti adalah

perspektif ekonomi
Islam
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Ananda Mega | Penerapan Persamaan pada | Perbedaan pada
Pratiwi, dan | Strategi penelitian ini | penelitian ini selain
Abdur Digital terletak pada | objek  penelitian
Rohman, marketing pembahasan juga metode yang
Jesya 2023 Dalam terkait  digital | digunakan berbeda
Meningkatk | marketing serta | yang mana
an  Omset | orientasinya penelitian ini
Dengan yaitu untuk | menggunakan
Pendekatan | meningkatkan metode matriks
Analisis penjualan EFAS, IFAS dan
SWOT SWOT, serta
Perspektif perspektif yang
Marketing digunakan  dalam
Syariah penelitian ini
Pada Toko berbeda yaitu
Fihadaessie marketing syariah
Surabaya
Elinda Penerapan Persamaan pada | Selain objek
Hendrasari, Digital penelitian ini | penelitian beberapa
Fatqul Isnata, | marketing terletak pada | fokus penelitiannya
dan  Amrina | Terhadap tujuan juga berbeda, pada
Yulfajar, Penjualan penelitiannya penelitian yang
EMBISS UMKM yaitu bagaimana | dilakukan oleh
2023 Filiya penerapan Elinda DKK ini
Galeri digital tidak mencari
marketing = dan | kendala apa yang
dampaknya pada | dihadapi serta tidak
penjualan ada perspektif yang
digunakan
Vania Regita | Penerapan Persamaan pada | Perbedaan pada
Lailia dan | Strategi penilitian ini | penelitian ini selain
Jojok Digital yaitu salah satu | objek penelitiannya
Dwiridotjahjo | marketing fokus berbeda tools
no, JMSC | Melalui penelitiannya digital marketing
2023 Media yaitu untuk | yang diambil yaitu
Sosial mengetahui hanya media sosial
Instagram bagaimana instagram serta
Dalam penerapan tidak adanya
Meningkatk | digital perspektif yang
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an marketing dalam | digunakan
Penjualan meningkatkan
Pada penjualan
Arunazma
9. | Tas’yana Ayu | Penerapan Persamaan Perbedaan pada
Larasati Adhi | Digital penelitian ini | penelitian ini selain
Pradiptya dan | marketing terletak pada | objek  penelitian
Mita dalam pembahasan fokus  penelitian
Mawardani, Meningkatk | terkait  digital | pada penelitian ini
Jurnal llmiah | an marketing serta | juga berbeda,
Bidang Ilmu | Penjualan orientasi dari | selain itu pada
Ekonomi Produk penerapan penelitian ini juga
2022 Ayana Store | digital tidak menggunakan
Pati marketing perspektif sehingga
tersebut  yaitu | menjadi  pembeda
peningkatan dengan penelitian
penjualan yang akan
dilakukan oleh
peneliti
10. | Theresia Pengaruh Persamaan pada | Perbedaan
Pradiani, Sistem penelitian  ini | penelitian ini
Jurnal  llmiah | Digital terletak pada | terletak pada fokus
Bisnis Dan | marketing pembahasan penelitiannya, yang
Ekonomi Marketing | tentang = digital | mana pada
Asia 2017 Terhadap marketing serta | penelitian ini tidak
Peningkatan | tujuannya Yyaitu | mencari  kendala
Volume untuk apa yang dihadapi
Penjualan mengetahui dalam  penerapan
Hasil apakah  digital | digital marketing
Industri marketing dapat | tersebut serta tidak
Rumahan meningkatkan adanya perspektif

volume
penjualan

yang digunakan

Dari beberapa uraian penelitian terdahulu diatas dapat disimpulkan

bahwa penelitian ini memiliki persamaan terkait pembahasan tentang

digital marketing namun tetap memiliki pembeda dengan penelitian
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terdahulu. Selain itu perspektif yang digunakan sebagian besar berbeda
dengan penelitian ini.
B. Kajian Teori
a. Digital Marketing
1. Pengertian Digital Marketing
Sebelum membahas lebih jauh terkait dengan digital marketing
kita perlu mengetahui terlebih dahulu pengertian dari marketing. Yang
mana didalam digital marketing terdapat kata marketing atau lebih
dikenal dengan kata pemasaran. Menurut Kotler dan Keller, pemasaran
adalah serangkaian kegiatan, lembaga, dan proses yang berfokus pada
penciptaan, komunikasi, penyampaian, serta pertukaran produk atau
layanan yang memiliki nilai bagi pelanggan, klien, mitra, dan
masyarakat pada umumnya.*® Jadi pemasaran tidak hanya sekadar
menjual, tetapi juga melibatkan upaya strategis dalam membangun
hubungan jangka panjang dengan semua pihak yang terlibat, sehingga
memastikan kepuasan dan manfaat bagi seluruh ekosistem bisnis.
Melalui pemasaran yang efektif, perusahaan dapat menciptakan nilai
yang berkelanjutan serta memperkuat posisinya di pasar.
Salah satu strategi yang efektif dalam meningkatkan penjualan

adalah digital marketing. Digital marketing merupakan metode yang
umum digunakan untuk memperkenalkan produk dan jasa kepada

pelanggan melalui berbagai saluran distribusi online. Dengan digital

3 Philip Kotler and Kevin Lane Keller, “Manajemen Pemasaran Edisi 13 Jilid 2",
(Jakarta: Erlangga, 2016).
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marketing, komunikasi dan transaksi dapat dilakukan kapan saja tanpa
batasan jarak dan waktu. Konsumen bisa melihat tampilan produk
secara virtual melalui internet tanpa perlu mendatangi toko fisik, dan
seluruh informasi detail mengenai produk tersebut tersedia secara
online. Ini memberikan kemudahan bagi konsumen, terutama dalam
hal memesan dan membandingkan produk dengan produk lainnya
secara cepat dan efisien.*

Digital marketing merupakan kata yang sudah tidak asing lagi
bagi kita di era saat ini, digital marketing merupakan istilah umum
untuk menawarkan serta memasarkan produk dan layanan yang sudah
ditargetkan, secara terukur dan interaktif dengan memanfaatkan
teknologi digital. Selain digital marketing ada beberapa istilah lain
yang biasa digunakan seperti Online Marketing serta Internet
Marketing.*® Digital marketing merupakan sebuah upaya untuk
mempromosikan produk atau layanan menggunakan perangkat yang
terhubung dengan internet, memanfaatkan beragam strategi dan
platform digital. Dengan tujuan utamanya adalah untuk menjalin
komunikasi dan interaksi yang efektif dengan calon pelanggan melalui
saluran online, sehingga dapat memperluas jangkauan pasar dan

meningkatkan keterlibatan pelanggan secara real-time.*® Digital

2008).

% Philip Kotler and Kevin Lane Keller, “Manajemen Pemasaran”, (Jakarta: Erlangga,

% Andy Prasetyo, Jefry Aulia Martha, and Aniek Indrawati, “Digital marketing ”,

Malang: Edulitera, 2020, 11.

% Andi Gunawan Chakti, “The Book Of Digital marketing ”, (Jakarta: Celebes Media

Perkasa, 2019).
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marketing tidak hanya membahas tentang pemasaran melalui internet,
namun lebih dari itu. Dimana didalam digital mareketing meliputi
kegiatan pemasaran seperti pengenalan merek atau istilah yang lebih
dikenal adalah branding dengan memanfaatkan berbagai media digital
seperti blog, email, jejaring sosial, website serta adwords.*’

Pada intinya, digital marketing adalah bentuk pemasaran yang
memanfaatkan berbagai platform digital yang tersedia di internet,
dengan menggunakan alat-alat seperti website, media sosial, email,
database, teknologi nirkabel, hingga televisi digital. Tujuan utamanya
adalah untuk memperluas target konsumen, sekaligus menganalisis
profil, perilaku, persepsi nilai produk, dan tingkat loyalitas pelanggan
atau calon pelanggan. Dengan strategi ini, bisnis dapat lebih efektif
dalam menjangkau audiens yang tepat dan mengoptimalkan interaksi
untuk meningkatkan konversi dan keterikatan.*® Adapun indikator
dalam digital marketing ada empat indikator yaitu sebagai beirkut:

1) Interactive
Interactive adalah hubungan antara kedua belah pihak yaitu
konsumen dan perusahaan yang dapat memberikan informasi
dengan baik dan jelas. Keberhasilan dalam melakukan pemasaran
dapat dilihat dari bagaimana komunikasi dua arah antara

perusahaan dan konsumen.

%" Sanjaya, Ridwan dan Josua Tarigan, “Creative digital marketing: Teknologi berbiaya
murah, inovatif, dan berdaya hasil gemilang”’, Jakarta: Elex Media Komoutindo, 2009)

% Syifa Maulana Muhaimin, “Implementasi Digital marketing Dalam Membangun Brand
Awareness@ Iflix. Id” Jurnal Ekonomi dan Bisnis 4, no. 2/(2022), 26
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2) Incentive Program
Incentive ~ program  merupakan  program-program
perusahaan yang dikemas dengan menarik untuk menjadi
keunggulan dalam proses promosi. Keunikan yang ditampilkan
akan menjadi nilai tambah bagi perusahaan.
3) Site Design
Site design merupakan aspek visual dalam pemasaran
digital yang dapat memberikan nilai positif bagi perusahaan.
Tampilan yang menarik dapat mencerminkan image sebuah
perusahaan.
4) Cost/Transaction
Cost/Transaction mencerminkan efektivitas pemasaran
digital suatu perusahaan, memungkinkan peningkatan efisiensi
dalam strategi promosi. Dengan demikian, perusahaan dapat
mengurangi biaya promosi secara signifikan serta menghemat
waktu dan biaya transaksi.*°
Ada empat karakteristik yang dimiliki oleh digital marketing
hal ini dikemukakan oleh Ali Hasan yang mana empat karakteristik
tersebut adalah sebagai berikut:
1. Mengupayakan peningkatan interaksi antara bisnis dan pelanggan

dengan memanfaatkan teknologi, sehingga komunikasi dan

% Siti Khoziyah dan Evawani Elysa Lubis, Pengaruh Digital Marketing Terhadap Keputusan
Pembelian Followers Online Shop Instagram @Kpopconnection, Jurnal 1imu Komunikasi, Vol. 10
No. 1, (2021), 41.
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hubungan yang terjalin menjadi lebih efektif dan efisien melalui
media digital.

2. Teknologi interaktif seperti dialog elektronik memberikan
kemudahan akses informasi kepada pelanggan, baik individu
maupun komunitas, serta memungkinkan pertukaran informasi
secara lebih cepat dan transparan.

3. Secara aktif melakukan semua aktivitas bisnis melalui internet,
termasuk penelitian, analisis, dan perencanaan, guna menemukan,
menarik, dan mempertahankan pelanggan dengan lebih akurat dan
strategis.

4. Berfokus untuk memperlancar proses transaksi pembelian dan
penjualan barang serta jasa, sembari menyediakan informasi dan
ide melalui internet, sehingga mempermudah akses bagi pelanggan
dan meningkatkan efisiensi operasional bisnis.*°

2. Manfaat Digital Marketing
Jika kita pahami lebih dalam sebenarnya digital marketing
tidak serumit yang kita bayangkan. Bahkan saat ini digital marketing
sudah memberikan banyak manfaat bagi kita, baik sebagai pengusaha
maupun konsumen.** Tri Rachmadi dalam bukunya yang berjudul

“The Power Of Digital Marketing” mengemukakan ada beberapa

manfaat dari digital marketing, diantaranya adalah sebagai berikut*:

1) Menghubungkan Bisnis dengan Konsumen di Internet.

“0 Ali Hasan, Marketing dan Kasus-Kasus Pilihan. Yogyakarta: CAPS, 2013)
*1 Tri Rachmadi. “The Power Of Digital marketing . (Jakarta, Tiga Ebook, 2020), 5
“ibid. hal 6-8
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Di era digital saat ini, konsumen tidak lagi mengandalkan
iklan baris untuk mencari informasi mengenai produk atau layanan.
Sebaliknya, lebih dari 80% konsumen menggunakan internet untuk
mendapatkan informasi secara cepat dan nyaman. Dengan beragam
alat dan saluran yang tersedia melalui digital marketing, pemilik
usaha memiliki kesempatan lebih besar untuk menjangkau
konsumen target, yang sebagian besar menghabiskan waktu
mereka secara online untuk mencari produk atau layanan yang
mereka butuhkan. Strategi ini tidak hanya mempermudah bisnis
dalam menjangkau audiens yang tepat, tetapi juga meningkatkan
visibilitas dan interaksi dengan pelanggan potensial.

Menghasilkan Penjualan yang Tinggi.

Dengan memanfaatkan digital marketing bisnis yang
sedang kita jalankan akan lebih mudah menjangkau konsumen
yang menjadi target kita, dan tentu dengan hal itu penjualan akan
dapat meningkat dengan adanya konsumen yang lebih banyak.
Dalam hal ini digital marketing bisa membuka jalan yang lebih
luas guna meningkatkan penjualan dan keuntungan
Memberikan Layanan Pelanggan Real-Time.

Digital marketing memberikan mekanisme respons real-
time dari konsumen atau pelanggan, yang menurut laporan
eMarketer, dapat memberikan dampak yang signifikan. Dengan

saluran layanan yang ditawarkan oleh digital marketing,
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keuntungan yang bisa diperolen antara lain peningkatan
pendapatan, kemampuan untuk mempertahankan loyalitas
pelanggan, serta memberikan layanan yang lebih memuaskan bagi
konsumen. Fitur ini memungkinkan bisnis untuk merespons
kebutuhan konsumen dengan cepat, meningkatkan kepuasan
konsumen, dan memperkuat hubungan jangka panjang Yyang
berkontribusi pada keberlanjutan usaha.

Menjangkau Pengguna Mobile (Smartphone).

Digital marketing membawa kita ke pasar yang jauh lebih
besar. Dimana saat ini kegiatan digital marketing melalui
perangkat mobile meningkat cukup pesat yang dikunjungi secara
sengaja tanpa melalui iklan. Saat ini hampir setiap saat seseorang
menggunakan smartphone mereka, sehingga hal ini menjadi
peluang bagi pengusaha.

Membantu Menghasilkan Pendapatan Tinggi.

Konsumen yang bertransaksi secara online memerlukan
enam faktor penting untuk meyakinkan mereka agar melakukan
pembelian. Setelah meyakinkan mereka, konsumen ini bahkan bisa
melakukan pembelian hingga empat kali lebih banyak
dibandingkan konsumen biasa. Strategi digital marketing terbukti
mampu meningkatkan keuntungan usaha hingga 3 Kkali lipat
dibandingkan dengan pemasaran tradisional, menjadikannya

metode yang lebih efektif untuk mendorong pertumbuhan bisnis.



33

6) Menjaga Posisi Anda Terhadap Pesaing.

Saat ini, banyak merek dan bisnis yang bersaing ketat
melalui kampanye digital marketing mereka. Para pengusaha
memanfaatkan berbagai saluran, seperti iklan display, pay-per-click
(PPC), dan platform media sosial, untuk menjangkau audiens yang
lebih luas dan membangun kesadaran merek. Dengan persaingan
yang semakin ketat, pemilihan strategi dan saluran yang tepat
menjadi krusial dalam memenangkan perhatian konsumen serta
meningkatkan efektivitas kampanye pemasaran. Kombinasi ini
memungkinkan bisnis untuk lebih kompetitif dan relevan di era
digital yang terus berkembang.

3. Digital Marketing Tools

Penerapan strategi digital marketing memungkinkan pemasar
untuk menganalisis konsumen dan mengambil keputusan berdasarkan
informasi langsung dari konsumen. Hal ini memastikan bahwa strategi
yang diadopsi oleh pemasar sesuai dengan kebutuhan bisnis yang
sedang dijalankan.*® Secara singkat digital marketing merupakan
penerapan dan pemanfaatan teknologi untuk proses pemasaran suatu
produk maupun jasa. Jenis-jenis alat (tools) yang ada dalam digital

marketing yang cukup popular antara lain:

* Andy Prasetyo Wati, Jefry Aulia Martha, and Aniek Indrawati, Loc.It, 12
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1) Website
Jika diperhatikan, sudah banyak produk atau jasa yang
sudah menggunakan website, sebagai sarana promosi dan
memasarkan produknya diera digital. Selain sebagai sarana
promosi dan memasarkan produk, melalui website pun konsumen
dapat mencari dan melihat review tentang produk yang ingin
dibeli.**
2) Sosial media
Sosial media adalah teknik digital marketing yang
dilakukan  perusahaan  dengan  menyebarkan  informasi
menggunakan platform di media sosial.
Adapun beberapa control sosial media diantaranya:
a) Instagram
Sebuah aplikasi berbagi foto atau video yang
memungkikan pengguna untuk mengambil foto, video,
berkomentar bahkan aktivitas jejaring lainnya seperti beriklan.
b) Facebook
Platform media sosial yang memungkinkan pengguna
berinteraksi dengan sesama pengguna dari berbagai belahan

dunia.

“bid, 15
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c) Youtube
Platform yang digunakan untuk memasrkan produk
dalam bentuk video untuk mempengaruhi viewers.
3) Email
Email merupakan kegiatan mengirim pesan komersial,
seperti promosi, penawaran diskon, tawaran keanggotaan, dan
lainnya kepada sejumlah orang melalui email. Pemanfaatan email
dalam pemasaran adalah salah satu strategi pemasaran yang sangat
efektif dan ekonomis.*
4) Affiliate marketing
Affiliate marketing adalah kemitraan dengan situs web
perusahaan atau organisasi yang menggunakan metode pembayaran
pay per click, seperti Google AdSense.*®
5) E-commerce
Selain sosial media, promosi juga bisa dilakukan di E
commerce. E-Commerce adalah berasal dari bahasa inggris yaitu
perdagangan elektronik. Dalam e-commerce juga meliputi proses
promosi, pembelian, dan pemasaran produk. dalam e-commerce
seluruh proses perdagangan mulai dari proses pemesanan produk,

pertukaran data, hingga transfer dana dilakukan secara elektronik.

45
Ibid, 18
* Ong Ardhe Saliem, “dnalisis Pengaruh Digital marketing dan Labelisasi Halal
Produk Terhadap Keputusan Pembelian Dalam Prespektif Ekonomi Islam”, (diss., UIN Raden
Intan Lampung, 2020), 32-35
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Aktivitas e-commerce adalah suatu penerapan dari e-business atau
bisnis elektronik.*’
4. Digital Marketing dalam Ekonomi Islam

Pandangan Islam mengenai promosi sudah ada sejak zaman
Nabi Muhammad. Nabi Muhammad SAW menggunakan promosi
dalam perdagangan. Prinsip-prinsip yang diguanakan Nabi Muhammad
SAW berbeda dengan promosi yang dilakukan pada saat ini.
Konsepnya tidak terlepas dari nilai-nilai moralitas dan sesuai dengan
etika serta estetika keislaman. Beliau juga melakukan promosi dalam
proses berdagang. Namun tentunya promosi yang digunakan beliau
berbeda dengan promosi yang kita lihat saat ini. Konsep peromosi
yang diterapkan sesuai dengan estetoka dan etika keislaman serta
tentunya tidak terlepas dari nilai-nilai moralitas.

Saat ini, untuk membangun perusahaan yang efektif, baik yang
bergerak di bidang barang maupun jasa, harus menggunakan elemen-
elemen bauran promosi (promotional mix) yang tepat. Promosi tersebut
bertujuan untuk memengaruhi calon konsumen agar tertarik dan
membeli produk dengan menonjolkan keunggulan-keunggulan produk
serta menawarkan janji-janji yang spesifik. Namun, dalam Islam,
segala bentuk penipuan, kebohongan, dan pengingkaran janji sangat
dilarang. Oleh karena itu, pengusaha muslim harus menjalankan

promosi dengan jujur, menghindari kebohongan, janji palsu, iklan yang

*" Hadion Wijoyo et al., “Digital Economy dan Pemasaran Era New Normal”, (Sumatera
barat: Insan Cendekia Mandiri, 2020), 13-14
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tidak senonoh, serta metode promosi yang menghalalkan segala cara.
Islam sebagai agama rahmatan lil alamin menekankan bahwa
kekayaan tidak boleh dicapai dengan cara-cara kapitalis yang
melanggar etika. Oleh karena itu, promosi yang dilakukan harus selalu
berdasarkan kebenaran, tanpa jebakan, sehingga dunia bisnis yang
sehat, berkualitas, dan beretika dapat terwujud.*®

Di dalam Islam kita sangat dianjurkan untuk berbisnis. Bahkan,
9 dari 10 pintu rezeki adalah melalui pintu berdagang Rasulullah
sendiri yang nenyatakan hal tersebut (al-hadist). Yang mana dapat
diartikan bahwa dengan kita melakukan perdagangan pintu-pintu
rezeki akan dapat terbuka sehingga kita mendapatkan karunia Allah
dari kegiatan tersebut. Selama dilakukan dengan cara yang benar dan
sesuai dengan ajaran dan tuntunan dalam Islam jual beli dapat kita

lakukan. Allah Allah berfirman dalam surah Al-Bagarah: Ayat 275:

» s - g I 28 2
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Artinya: “Orang-orang yang makan (mengambil) riba tidak
dapat berdiri melainkan seperti berdirinya orang
yang kemasukan syaitan lantaran (tekanan) penyakit

8 M.Topan Bastari Arkhiansyah, Loc.It, 25
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gila. Keadaan mereka yang demikian itu, adalah
disebabkan  mereka  berkata  (berpendapat),
sesungguhnya jual beli itu sama dengan riba, padahal
Allah  telah  menghalalkan jual beli dan
mengharamkan riba. Orang-orang yang telah sampai
kepadanya larangan dari Tuhannya, lalu terus
berhenti (dari mengambil riba), maka baginya apa
yang telah diambilnya dahulu (sebelum datang
larangan); dan urusannya (terserah) kepada Allah.
Orang yang kembali (mengambil riba), maka orang
itu adalah penghuni penghuni neraka; mereka kekal
di dalamnya e

Pada ayat ini Allah menceritakan keadaan para pemakan riba
pada hari kiamat nanti, bahwa mereka kelak akan bangkit dari kuburan
menuju mahsyar (tempat berkumpul) dalam keadaan sempoyongan
jalannya seperti bangkitnya orang gila pada saat mengamuk karena
kesurupan setan. Penyebabnya dikarenakan mereka menyamakan jual
beli sama dengan riba, padahal Allah telah menghalalkan jual beli dan
mengharamkan riba.

Pada dalil diatas Allah susah dengan cukup jelas berfirman
bahwa riba diharamkan. Kemudian Allah juga berfirman menghalalkan
jual beli yang mana hal tersebut menjelaskan bahwa seberapa
pentingnya sektor pasar. Yang mana pasar sendiri merupakan tempat
bertemunya penjual dengan pembeli dan tempat terjadinya transaksi.

Dalam Islam, tujuan utama para pelaku pasar adalah meraih
ridha Allah dengan mewujudkan kebaikan bersama, selain mencapai

kesejahteraan pribadi. Pasar berfungsi sebagai sarana untuk

mengekspresikan kepemilikan individu, di mana penjual dan pembeli

* Quran Kemenag, Alquran dan Terjemahan, (2022), Al-Bagarah 275
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dapat mewujudkan keinginan mereka dalam bertransaksi atas barang
dan jasa secara bebas namun tetap berlandaskan nilai-nilai Islam.
Berdasarkan potongan ayat di atas, salah satu faktor utama
terbentuknya pasar adalah keinginan untuk memperoleh keuntungan
(profit), yang bahkan menjadi faktor dominan dalam mekanisme pasar.
Selama transaksi jual beli dilakukan dengan persetujuan dan keridaan
antara penjual dan pembeli, maka keuntungan yang dihasilkan
dianggap halal dan tidak bisa disamakan dengan transaksi riba. Syariah
tidak melarang adanya laba dalam jual beli, bahkan tidak menetapkan
batasan berapa banyak keuntungan yang boleh diperoleh penjual atau
pembeli. Namun, syariah melarang keras adanya penipuan,
kecurangan,  kebohongan  terkait  kualitas  barang,  serta
menyembunyikan cacat yang ada pada barang yang dijual.*
Karakteristik pemasaran syariah mencerminkan karakter, gaya
hidup perusahaan, dan nilai-nilai yang berkembang secara konsisten
dalam strategi bisnis. Pemasaran ini berfokus pada proses penciptaan,
penawaran, serta pengubahan nilai yang diberikan kepada para
pemegang saham. Seluruh proses tersebut dijalankan berdasarkan akad
dan prinsip-prinsip muamalah (bisnis) dalam Islam, sehingga
memastikan semua aspek transaksi sesuai dengan hukum syariah. Ada
tiga karakteristik dalam marketing syariah yang dikemukakan oleh

Kertajaya dan Sula yang dapat menjadi panduan bagi seorang pemasar:

%0 Samsul Basri, Bunasor Sanim, dan Irfan Syaugi Beik, “Metode Pengajaran Ekonomi
Syariah Berdasarkan Kandungan Surat Al-Bagarah Ayat 275-280”, Jurnal Pendidikan Islam
Ta’dibuna, Vol 7, No 2, (2018).
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Etis (Akhlagiyyah)

Seorang syariah marketer memiliki keistimewaan tersendiri
salah satunya yaitu mengedepankan masalah akhlak dalam setiap
proses kegiatannya. Pemasaran syariah adalah konsep yang
menekankan nilai-nilai moral dan etika yang bersifat universal,
tanpa terbatas pada agama tertentu. Seorang pemasar syariah harus
mematuhi prinsip-prinsip etis dalam setiap aktivitas pemasaran,
termasuk menghindari janji-janji palsu dan selalu berpegang pada
kejujuran saat menjelaskan kualitas produk yang ditawarkan.
Transparansi dan integritas menjadi landasan utama dalam
menjalankan pemasaran berbasis syariah ini.

Realistis (Al-Wagqi yyah)

Syariah marketer adalah konsep pemasaran yang fleksibel,
selaras dengan keluwesan syariah Islam yang menjadi dasarnya.
Seorang syariah marketer tidak diharuskan tampil dengan gaya
khas bangsa Arab, melainkan sebagai pemasar profesional yang
berpenampilan bersih, rapi, dan mudah beradaptasi. Mereka tidak
tampil eksklusif, tetapi justru sangat fleksibel dan luwes dalam
berinteraksi dengan orang lain. Dengan pendekatan ini, syariah
marketer mampu menjalin hubungan yang baik dengan berbagai
kalangan, menjaga etika, dan tetap menjalankan prinsip-prinsip

syariah dalam setiap aspek pemasaran.



41

3) Humanistis (Insaniyyah)

Keistimewaan lain dari syariah adalah sifatnya yang
humanistis dan universal. Humanistis berarti bahwa syariah
dirancang untuk manusia, guna mengangkat derajatnya, menjaga
sifat kemanusiaannya, serta mengendalikan sifat-sifat negatif yang
ada pada dirinya dengan pedoman syariah. Syariah Islam bersifat
humanistis karena diciptakan untuk memenuhi kebutuhan manusia
tanpa memandang ras, warna kulit, kebangsaan, atau status sosial.
Inilah yang menjadikan pemasaran syariah bersifat universal,
karena prinsip-prinsip yang diterapkan dapat diterima oleh semua
orang, terlepas dari latar belakangnya, dan memberikan panduan
etis yang mendukung harmoni antar manusia.*

Adapun beberapa prinsip yang menjadi etika dalam

menjalankan marketing syariah, yaitu:

1) Berperilaku benar dan jujur (sidq)

Dalam Al-Qur'an, Islam mengajarkan untuk selalu bersikap
ramah, berwajah ceria, dan memiliki perilaku yang baik serta
simpatik. Tindakan yang sopan dan beretika dalam pergaulan
merupakan fondasi utama dari kebaikan akhlak. Sikap ini sangat
dihargai dan diapresiasi dalam semua aspek kehidupan manusia.
Islam juga menekankan pentingnya kesopanan dalam segala hal,

termasuk dalam melakukan transaksi bisnis. Bahkan ketika

5! Khozin Zaki, Manajemen Syariah Viral Marketing, (Purwokerto: CV Amerta Media,

2020), 45-46
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berhadapan dengan orang yang kurang berpengetahuan, Kita tetap
diwajibkan untuk menggunakan bahasa yang santun dan penuh
kebaikan.

Berperilaku adil dalam bisnis (al-adl)

Berbisnis dengan adil adalah salah satu akhlak utama yang
harus dijunjung tinggi oleh seorang marketer syariah. Keadilan
dalam bisnis bukan sekadar anjuran, tetapi merupakan kewajiban
yang diperintahkan oleh Allah SWT. Kebalikan dari keadilan
adalah kezaliman, dan Allah sangat mencintai orang yang berlaku
adil serta membenci mereka yang berbuat zalim. Islam melarang
keras setiap bentuk hubungan bisnis yang mengandung unsur
kezaliman atau penipuan. Dalam bisnis modern, sikap adil harus
tercermin bagi semua pemangku kepentingan, di mana setiap pihak
harus merasakan keadilan. Tidak boleh ada pihak yang merasa
dirugikan atau diperlakukan tidak adil. Dengan memastikan semua
pihak merasa puas, bisnis tidak hanya berkembang pesat, tetapi
juga mendatangkan berkah di hadapan Allah SWT.

Jujur dan terpecaya (amanah)

Kejujuran merupakan salah satu akhlak yang harus selalu
ada dalam setiap aspek bisnis syariah. Dalam Islam, kejujuran yang
sejati terlihat dalam interaksi bisnis seseorang. Jika ingin

mengetahui tingkat kejujuran seseorang, ajaklah dia bekerja sama
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dalam bisnis. Dari situ, sifat-sifat aslinya akan terlihat, terutama
dalam hal kejujuran. Karena kejujuran melahirkan kepercayaan.
4) Menepati janji dan tidak curang
Seorang Muslim dianggap baik jika ia mampu menepati
janji, karena janji adalah tanggung jawab yang harus dipenuhi. Jika
janji dilanggar, maka orang tersebut akan berdosa atas janjinya.
Janji merupakan pernyataan seseorang untuk melakukan sesuatu.
Dalam bisnis dan perdagangan, janji menjadi dasar dari
kepercayaan. Jika seorang pebisnis tidak menepati janji,
kepercayaan dari mitra atau rekan bisnisnya akan hilang. Selain itu,
dalam berdagang, kecurangan yang merugikan orang lain atau
konsumen tidak diperbolehkan. Ketika seorang pebisnis jujur dan
tidak merugikan orang lain, kepercayaan yang terbangun akan
mempermudah pengembangan usahanya. Karena itu, kepercayaan
adalah elemen yang sangat penting dalam bisnis.>?
b. Peningkatan Penjualan
1. Pengertian Penjualan
Menurut Winardi, penjualan adalah proses di mana pembeli
dan penjual bertemu untuk melakukan pertukaran barang atau jasa
dengan mempertimbangkan nilai, seperti nilai moneter. Sementara itu,
menurut Chairul Marom, penjualan merupakan aktivitas utama

perusahaan  yang  melibatkan  penjualan  barang  secara

52 \bid, 45-46
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berkesinambungan dan tepat guna. Kedua pandangan ini menegaskan
bahwa penjualan tidak hanya melibatkan transaksi ekonomi, tetapi juga
memerlukan kesinambungan dan ketepatan dalam upaya mencapai
tujuan bisnis yang berkelanjutan.>®

Penjualan merupakan perpaduan antara ilmu dan seni dalam
mempengaruhi individu, di mana penjual berusaha membujuk calon
pembeli untuk mau membeli barang atau jasa yang ditawarkan.
Sementara itu, volume penjualan merujuk pada jumlah total barang
atau jasa yang berhasil dijual dalam proses transaksi tersebut.
Kemampuan penjual dalam mempengaruhi dan menciptakan keinginan
beli pada pelanggan menjadi kunci untuk meningkatkan volume
penjualan secara signifikan, menjadikannya faktor penting dalam
kesuksesan bisnis.>*

Jadi secara garis besar penjualan merupakan sebuah kegiatan
yang dilakukan oleh dua belah pihak atau lebih guna memperoleh
keuntungan baik dari penjualan barang ataupun jasa.

2. Volume Penjualan

Volume merupakan indikator dari tingkat aktivitas perusahaan,
baik dalam hal produksi maupun penjualan. Volume penjualan
menggambarkan jumlah penjualan yang diukur berdasarkan banyaknya

satuan fisik barang atau nominal uang yang harus diraih. Bagi sebuah

>3 Syahrul Mauluddin, Nakya Santini, “Sistem Informasi Persediaan Dan Penjualan
Barang Berbasis Desktop Di D-Net House”, Prosiding SAINTIKS FTIK UNIKOM 2, No.1 (2017),
12.

% Theresia Pradiani, "Pengaruh sistem digital marketing marketing terhadap peningkatan
volume penjualan hasil industri rumahan.” Jurnal limiah Bisnis Dan Ekonomi Asia 11.2 (2017), 46
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perusahaan, tujuan dari kegiatan pemasaran adalah untuk
meningkatkan volume penjualan secara menguntungkan, sehingga
dapat menghasilkan pendapatan yang optimal dan meningkatkan laba.
Volume penjualan juga bisa diartikan sebagai hasil atau umpan balik
dari upaya pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan. Secara
keseluruhan, volume penjualan berfungsi sebagai ukuran untuk
menentukan seberapa banyak barang atau jasa yang telah terjual.>

Jadi secara garis besar volume penjualan dapat diartikan
sebagai indikator penting yang mencerminkan tingkat aktivitas
perusahaan, baik dalam hal produksi maupun penjualan. VVolume ini
diukur berdasarkan jumlah fisik barang atau nominal uang yang harus
dicapai dalam penjualan. Peningkatan volume penjualan merupakan
salah satu tujuan utama pemasaran, karena berdampak langsung pada
optimalisasi pendapatan dan peningkatan laba perusahaan. Selain itu,
volume penjualan juga berfungsi sebagai umpan balik dari strategi
pemasaran, yang mengukur seberapa efektifnya upaya pemasaran
perusahaan dalam menghasilkan transaksi.

Untuk melihat bahwa sebuah penjulan meningkat ada beberapa
indikator yang dapat dilihat. Beberapa indikator tersebut adalah

sebagai berikut:

% Lena Indriani, Sukomo Sukomo, dan Endang Mulyadi, “Pengaruh Cost Of Production
Terhadap Volume Penjualan Pada Perusahaan Tungku Cafe And Resto Banjar,” J Kip (Jurnal
Keguruan Dan llmu Pendidikan) 3, no. 1, (2022), 239
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a. Mencapai volume penjualan
William G. Nickles menyatakan bahwa penjualan
merupakan proses dimana kebutuhan dan keinginan dari pembeli
dapat dipuaskan oleh seorang penjual sehingga dapat memperoleh
manfaat yang berkepanjangan dan kedua belah pihak tidak merasa
dirugikan.>® Sebuah perusahaan tentu harus selalu memperhatikan
strategi dalam melakukan pemasaran dan harus memilih strategi
yang tepat dalam memasarkan prduknya guna menjacapai
penjualan yang tinggi sehingga target volume penjualan dapat
tercapai.
b. Mendapatkan laba
Laba merupakan selisih positif antara pendapatan yang
diperoleh dan biaya yang dikeluarkan dalam proses penjualan di
suatu  perusahaan selama periode tertentu.’’ Keberhasilan
perusahaan dalam mencapai keuntungan sangat bergantung pada
kemampuannya menjual produk. Jika perusahaan tidak mampu
menjual produknya dengan baik, hal ini dapat menyebabkan
kerugian yang signifikan bagi perusahaan tersebut.
c. Menunjang pertumbuhan perusahaan
Persaingan mendorong setiap perusahaan untuk terus
meningkatkan kinerjanya guna mencapai tujuan yang diinginkan.

Perusahaan yang mampu berkembang dengan cepat cenderung

% Denny Putri Hapsari, “Analisis Penjualan Bersih, Beban Umum dan Administrasi
Terhadap Laba Tahun Berjalan”, Jurnal Akuntansi 5, no. 1 (2018), 47
57 3
Ibid, 47
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meraih hasil positif dalam memperkuat posisinya di tengah
persaingan. Mereka biasanya mengalami peningkatan penjualan
yang signifikan serta berhasil memperluas pangsa pasar secara
bersamaan.®
Meningkatnya volume penjulan dari sebuah perusahaan dilihat
dari bagaimana kemampuan dari perusahaan tersebut dalam menjual
produknya, dengan meningkatnya volume penjualan tersebut
perusahaan akan mendapatkan keuntungan gua menunjang
pertumbuhan perusahaan supaya tetap mampu bersaing di tengah

persaingan saat ini yang tidak lagi mudah.

% Atika Suryandani, “Pengaruh Pertumbuhan Perusahaan, Ukuran Perusahaan Dan
Keputusan Investasi Terhadap Nilai Perusahaan”, Jurnal Analisis Manajemen Bisnis 1, no. 1,

(2018), 50
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METODE PENELITIAN

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian
Dalam penelitian ini, penulis menggunakan jenis penelitian dengan
metode kualitatif yang bersifat deskriptif. Penelitian kualitatif ini dilakukan
dengan memfokuskan pada kealamiahan data dengan menggambarkan sebuah
fenomena yang sedang terjadi. Pendekatan dalam penelitian ini adalah
pendekatan penelitian lapangan (field research) yaitu penelitian secara
langsung ke lokasi penelitian yang diteliti.>® Field research dipilih oleh
peneliti karena penelitian ini datanya diperoleh dari pengamatan langsung di
lapangan dengan fakta yanng sesungguhnya, yang mana peneliti akan meneliti
langsung ke Rumah Kopi Banjarsengon supaya mendapatkan hasil yang
akurat mengenai penerapan digital marketing disana. Yang mana penelitian ini
akan membahas terkait penerapan digital marketing dalam meningkatkan
penjualan di Rumah Kopi Banjarsengon ditinjau dari perspektif ekonomi
Islam.
B. Lokasi Penelitian
Lokasi penelitian merupakan tempat dimana penelitian tersebut akan
dilakukan. Yang mana di dalam wilayah penelitian meliputi tentang lokasi

(desa, organisasi, teks, dan sebagainya) dan unit analisis.*°

% Helaludin dan Hengki Wijaya, “Analisis Data Kualitatif> Sebuah Tinjauan Teori &
Praktik”, (Makassar: Sekolah Tinggi Theologia Jaffray, 2019).
* Ibid ,47.

48
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Dalam penelitian ini peneliti memilih Rumah Kopi Banjarsengon
(RKB) sebagai objek penelitian. Rumah Kopi Banjarsengon merupakan sentra
produksi kopi Speciality Origin pegunungan Argopuro Lereng Selatan
Jember-Jawa Timur. RKB Jember menyediakan berbagai jenis dan varian
kebutuhan kopi bagi para pecintanya. Dimulai dari produk arabika, robusta
bahkan liberika. Tidak hanya itu di RKB juga menawarkan berbagai jenis kopi
yang di proses secara berbeda, seperti metode full washed/semi washed, dan
juga ada metode lainnya seperti honey dan metode natural. Secara singkat
proses pada biji kopi tersebut dilakukan untuk menghilangkan lendir dan
mengurangi kadar air yang ada pada biji kopi.

C. Subyek Penelitian

Dalam penelitian ini untuk menentukan informan atau naraumber guna
menjadi subjek penelitian yaitu menggunakan teknik Purposive yang mana
dalam menentukannya dilakukan beberapa pertimbangan tertentu, salah
satunya adalah apakah informan atau narasumber yang ingin diwawancarai
memiliki informasi yang diperlukan dalam penelitian ini.®

Peneliti telah memilih subyek yang secara khusus terkait dengan judul
yang berfokus pada Penerapan digital marketing dalam meningkatkan
penjualan di Rumah Kopi Banjarsengon ditinjau dari perspektif ekonomi

Islam. Berikut adalah daftar informan dalam penelitian ini:

81 Sugiyono, “Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan Kombinasi (Mixed Methods).
(Bandung: Alfabeta, 2016), 85
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1. Bapak Shidgi Muchtar (Pemilik Rumah Kopi Banjarsengon). Alasan
memilih beliau dikarenakan memiliki informasi terkait dengan keputusan
dalam penerapan digital marketing di Rumah Kopi Banjarsengon

2. Mas Fahmi Maunura Shidgi dan Mas Afifur Rahman Al Ghani (Karyawan
Rumah Kopi Banjarsengon). Alasan memilih beliau dikarenakan dalam
penerapan digital marketing di Rumah Kopi Banjarsengon melalui
karyawannya dan segala bentuk konten media sosial di kerjakan oleh
karyawan

3. Bapak Agus Winarso dan Mas Wildan Saputra Ramadhana (Konsumen
Rumah Kopi Banjarsengon). Alasan memilih beliau karena keduanya
merupakan konsumen tetap di Rumah Kopi Banjarsengon, serta
dibutuhkan informasi terkait penerapan digital marketing di Rumah Kopi
Banjarsengon dari sudut pandang konsumen.

D. Teknik Pengumpulan Data

Penelitian ini berfokus pada strategi pengumpulan data, mengingat
tujuan utamanya adalah memperoleh informasi yang relevan. Bagian ini
menjelaskan berbagai teknik pengumpulan data yang diterapkan, seperti
observasi, wawancara, dan dokumentasi. Teknik pengumpulan data
memegang peranan penting dalam penelitian, karena data yang diperoleh dari
sumber-sumber yang telah ditentukan akan diolah dan dianalisis untuk
memberikan kontribusi yang signifikan dalam menjawab permasalahan atau
tantangan yang diangkat dalam penelitian. Berikut adalah teknik pengumpulan

data yang digunakan dalam penelitian ini:



o1

1. Observasi

Observasi sebagai metode pengumpulan data memiliki karakteristik
yang khas dibandingkan dengan metode lain seperti wawancara dan
kuesioner. Berbeda dengan wawancara dan kuesioner yang melibatkan
interaksi langsung dengan orang, observasi tidak hanya terbatas pada
manusia, tetapi juga dapat melibatkan objek alam lainnya.®*

Dalam penelitian ini, peneliti memenggunakan observasi
terstruktur. Dalam hal ini, peneliti akan merencanakan langkah-langkah
pengamatan yang terstruktur untuk mengamati proses penerapan digital
marketing yang dilakukan serta melihat apakah sesuai dengan prinsip-
prinsip ekonomi Islam.

Data yang diperoleh dalam teknik observasi meliputi, bagaimana
penerapan digital marketing di Rumah Kopi Banjarsengon, serta
kesesuaian hasil wawancara dengan kondisi dilapangan.

2. Wawancara

Wawancara digunakan sebagai metode untuk mengumpulkan data
ketika peneliti ingin melakukan penelitian awal untuk mengidentifikasi
masalah yang relevan atau saat peneliti ingin memperoleh pemahaman
mendalam tentang pandangan atau pengalaman responden, terutama ketika
jumlah responden terbatas.®>.

Teknik wawancara dalam penelitian ini menggunakan metode

semi-terstruktur. Metode ini melibatkan proses wawancara Yyang

62 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif Dan R&D,
(Bandung.Alfabeta,2013)145
* Ibid,138
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didasarkan pada panduan wawancara yang dikembangkan dari topik
penelitian. Metode ini memungkinkan pengajuan pertanyaan secara lebih
fleksibel dibandingkan dengan wawancara terstruktur. \Wawancara
dilakukan dengan mengajukan sejumlah pertanyaan yang tercantum dalam
panduan wawancara. Selain itu, peneliti juga menambahkan pertanyaan
lain di luar panduan untuk memperdalam pengumpulan data. Informasi
dari wawancara dicatat menggunakan perekam suara pada ponsel, dan
peneliti juga mencatat poin-poin penting yang disampaikan oleh informan
selama wawancara berlangsung.

Data yang diperoleh dalam teknik wawancara yang digunakan
meliputi bagaimana penerapan digital marketing di Rumah Kopi
Banjarsengon, dan apakah penerepannya sesuai dengan teori dalam
ekonomi Islam.

Dokumentasi

Dokumen adalah rekaman dari peristiwa yang telah terjadi di masa
lalu, dan dapat berupa teks, gambar, atau karya monumental individu.
Contoh dokumen dalam bentuk teks meliputi catatan harian, sejarah
kehidupan, cerita, biografi, peraturan, dan kebijakan. Dokumen dalam
bentuk gambar mencakup foto, lukisan, sketsa, dan sejenisnya. Sedangkan
dokumen dalam bentuk karya seni dapat berupa gambar, patung, film, dan

lain-lain®

®Ibid, 240
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Dalam hal ini peneliti melakukan dokumentasi terhadap beberapa
data yang dibutuhkan, seperti data postingan dan promo, data pemesanan
melalui media sosial dan juga marketplace.

E. Analisis Data

Analisis data yang dilakukan dalam proses penelitian ini adalah metode
anailisis data yang dikemukakan oleh Miles dan Huberman, yaitu dengan
menguraikan data yang sudah dikumpulkan dalam bentuk kata-kata, gambar,
dan bukan angka. Data diambil dari hasil wawancara, catatan lapangan,
dokumentasi dan sumber lainnya yang kemudian dideskripsikan dan dilakukan
secara terus menerus sampai tuntas. Adapun aktivitas yang ada dalam analisis
data, yaitu®
1. Pengumpulan Data

Pengumpulan data dilakukan untuk memperoleh data terkait
dengan digital marketing yang diterapkan di Rumah Kopi Banjarsengon,
serta untuk mengetahui tingkat efektivitas penerapannya melalui observasi
langsung di lapangan serta wawancara terhadap informan yang sudah
ditentukan. Yang kemudian masuk ketahap reduksi data untuk diseleksi
data yang dibutuhkan dan tidak sehingga data dapat disederhanakan lagi.

Data yang diambil berkaitan dengan bebrapa fokus seperti
observasi, wawancara, dan dokumentasi. Sehingga peneliti tidak melebar
dan hanya fokus pada metode yang sudah dipilih dan juga data yang

diperlukan oleh penetliti. Kemudian untuk menentukan data yang perlu

% Sugiyono, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: Alfabeta, 2017), 134
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direduksi, fokus penelitian yang sudah ditentukan diawal menjadi acuan
peneliti.®®
2. Penyajian Data

Penyajian data merupakan pendeskripsian sejumlah infromasi yang
sudah diperoleh dan sudah tersusun yang kemudian memberikan
kemungkinan adanya pengambilan tindaan serta kesimpulan. Miles dan
Huberman menyatakan bahwa dalam penelitian kualitatif, metode yang
paling umum digunakan untuk memaparkan dan menyajikan data adalah
melalui teks naratif.®’

3. Verifikasi (Conclusion Drawing)

Verifikasi merupakan tahapan akhir dari penelitian kualitatif, yang
mana seorang peniliti kualitatif harus sampai pada tahapan menarik
kesimpulan dan melakuan verifikasi, seperti halnya yang dikemukakan
oleh Miles dan Huberman pada proses verifikasi data merupakan proses
penarikan kesimpulan yang berupa deskripsi atau gambaran suatu objek
yang diteliti hingga jelas.®®

F. Keabsahan Data
Keabsahan data dilakukan guna memperoleh data yang paling valid
dalam penelitian. Peneliti menggunakan teknik triangulasi sumber, yang
melibatkan pengecekan data dengan berbagai sumber, yaitu dengan
membandingkan hasil wawancara yang sudah dilakukan dengan isi dokumen

dengan memanfaatkan berbagai sumber data informasi sebagai bahan

% 1bid, 138
%7 Sugiyono, Op.Cit, 134
%8 1bid, 140
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pertimbangan. Selain itu, peneliti juga melakukan perpanjangan pengamatan,

yakni tidak hanya sekali atau dua kali datang ke lokasi penelitian namun

berkali-kali dengan tujuan memperoleh data yang sebenernya.

G. Tahap-Tahap Penelitian

Dalam penelitian ini terdiri dari tiga tahapan yaitu tahap Pra lapangan,

tahap pelaksanaan dan tahap analisis data. Berikut urainnya:

1. Tahap Pra-Lapangan

a.

b.

€.

f.

Menyusun rancangan penelitian
Memilih lapangan penelitian
Mengurus perizinan

Menjajaki dan menilai lapangan
Memilih informan

Menyiapkan perlengkapan penelitian

2. Tahap Pelaksanaan

Memahami latar belakang dan tujuan penelitian

Memasuki lokasi penelitian

Mencari sumber data yang telah ditentukan/objek penelitian
Pengumpulan data

Menganalisa data dengan menggunakan prosedur penelitian yang telah

ditetapkan.

3. Tahap Analisis Data

a.

b.

Mengelola data hasil penelitian

Menyusun data yang telah ditetapkan



C.

d.

Penarikan kesimpulan

Kritik dan saran.
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BAB IV

PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS
A. Gambaran Obyek Penelitian
Objek penelitian yang diambil dalam skripsi ini adalah Rumah Kopi
Banjarsengon yang terletak di Kabupaten Jember. Untuk mendapatkan
gambaran yang lebih lengkap terkait objek penelitian yang dipilih maka akan
diajabarkan sebagai berikut:
1. Profil Rumah Kopi Banjarsengon

Rumah Kopi Banjarsengon (RKB) merupakan sentra produksi
kopi Speciality Origin pegunungan Argopuro Lereng Selatan Jember-
Jawa Timur. RKB Jember menyediakan berbagai jenis dan varian
kebutuhan kopi bagi para pecintanya. Dimulai dari produk arabika,
robusta bahkan liberika. Tidak hanya itu di RKB juga menawarkan
berbagai jenis kopi yang di proses secara berbeda, seperti metode full
washed/semi washed, dan juga ada metode lainnya seperti honey dan
metode natural. Secara singkat proses pada biji kopi tersebut dilakukan
untuk menghilangkan lendir dan mengurangi kadar air yang ada pada biji
kopi.

RKB adalah Roastery kopi yang mempekerjakan petani sekaligus
processor lokal, Bapak Shidqgi selaku owner dari RKB Roastery bekerja
sama dengan para petani kopi yang berada di Kawasan lereng selatan
pegunungan Argopuro Jember (Java Rengganis). RKB Roastery juga

memiliki tim processing yaitu Artaloka Jember. Yang mana Artaloka
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adalah singkatan dari Anerta Sangkhara Loka. Artaloka sendiri
merupakan sebuah project pengolahan pasca panen kopi yang bersifat
eksperimental. Kopi yang akan diproses merupakan kopi hasil panen dari
wilayah  batuampar, tunjung angin, slakek, nonggilap dan
sumberkembang. Secara geografis wilayah tersebut termasuk dalam
lereng selatan puncak rengganis, Kabupaten Jember.
Selain itu RKB juga merupakan suplier bagi beberapa coffe shop
di kota Jember. Produk yang di hasilkan dapat diterima di market coffe
shop karena memiliki harga yang relatif terjangkau dengan kualitas grade
A. Produk yang dijual di RKB tidak hanya bentuk bubuk saja namun juga
ada produk rost bean dan green bean sesuai dengan permintaan
konsumen.
2. Visi dan Misi Rumah Kopi Banjarsengon
1) Visi Rumah Kopi Banjar Sengon
Visi Rumah Kopi Banjar Sengon vyaitu Bersatu dan
Berpadu dalam budidaya kopi lokal Java Rengganis Argopuro
dengan manajemen dan kelompok yang ter-organisir
2) Misi Rumah Kopi Banjar Sengon
e Mengedukasi dan mengangkat kopi lokal Java Rengganis
Argopuro.
e Mengenalkan produk lokal ke kancah nasional bahkan

global.
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B. Penyajian Data dan Analisis
1. Penerapan digital marketing dalam meningkatkan penjualan di

Rumah Kopi Banjarsengon

Tidak ada kata terlambat dalam menjalankan usaha selagi masih
bisa maka harus dilakukan, apalagi terkait dengan keberlangsungan
sebuah usaha. Seperti halnya penerapan digital marketing yang
merupakan sesuatu yang sangat dibutuhkan bagi setiap perusahaan
dengan tujuan supaya bisa tetap bertahan dalam persaingan usaha yang
seiring berkembangnya zaman akan jauh lebih ketat. Hal ini juga
dirasakan oleh Rumah Kopi Banjarsengon (RKB) seperti yang dipaparkan

oleh Bapak Shidqgi selaku pemilik RKB sebagai berikut

"Saya awalnya kurang tau ya mas, gak terlalu paham sama
teknologi, jadi dari awal buka ya saya cuman berjualan seperti
orang biasanya, mengandalkan orang lewat dan orang terdekat saja,
dan beberapa orang yang kemudian menjadi pelanggan tetap saya.
Namun melihat zaman yang saat ini serba mudah dan juga
persaingan yang sudah makin ketat jadi mau tidak mau saya juga
harus berkembang mas. Apalagi permintaan konsumen juga,
pengennya pesen produk RKB lebih mudah gitu mas melalui
online saja. Nah dari situlah saya mulai belajar terkait digital
marketing ini untuk mulai diterapkan di Rumah Kopi
Banjarsengon. Dan dibantu temen-temen karyawan disini dalam

menerapkan digital marketing ini mas”.%®

Dari yang disampaikan beliau menunjukkan bahwa RKB
sebelumnya hanya mengandalkan konsumen yang lewat dan beberapa
orang terdekat saja tanpa adanya digital marketing dalam strategi
pemasarannya. Namun beliau mulai sadar bahwa seiring berkembangnya

zaman penerapan digital marketing sangat dibutuhkan untuk mengenalkan

% Shidgi Muchtar, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 12 Februari 2025.
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produk yang dihasilkan RKB dan juga supaya bisa bersaing dengan
kompetitor lain. Dan setelah mengenal digital marketing mulai terasa

dambaknya bagi RKB seperti yang dituturkan beliau sebagai berikut:

"Jadi dapat dikatakan penerapan digital marketing di Rumah Kopi
Banjarsengon ini masih baru mas, penerapannya dimulai tahun
2022, dan mulai agak merambah ke platform lain setelah dibantu
anak-anak (karyawan) itu disini. Setelah mulai diterapkan memang
terasa dampaknya mas, jadi mulai menambah konsumen-konsumen
baru bagi Rumah Kopi Banjarsengon ini sehingga meningkatkan

penjualan. Sehingga tentu pendapatan juga bertambah™.”

Dari yang Bapak Shidgi tuturkan, penerapan digital marketing di
RKB masih terbilang baru. Dan setelah diterapkan ada peningkatan dalam
hal jumlah konsumen dan juga penjualan bagi RKB. Hal ini juga
diperkuat dengan penuturan dari M. Afifur Rahman selaku karyawan di

RKB sebagai berikut:

“Penerapan digital marketing di RKB ini sangat berdampak
lumayan besar mas, yang mana awalnya Pak Sid itu hanya
mengandalkan pelanggan tetap disini namun sekarang banyak
konsumen baru yang datang ke RKB akibat penerapan digital
marketing ini mas. Selain itu digital marketing juga membantu
RKB menjangkau pasar global loh mas, kemaren ada yang pesan
kopi kita dari Malaysia mas. Jadi dengan menerapkan digital

marketing ini sangat membantu lah mas".”*

Dari penuturan Mas Afif menunjukan bahwa RKB sudah mulai
menerapkan digital marketing untuk menjangkau pasar yang lebih luas.
Sehingga bisa berdampak positif bagi RKB salah satunya vyaitu

bertambahnya konsumen baru dan penjualan bisa meningkat. Hal ini juga

70 Shidgi Muchtar, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 12 Februari 2025.
L M. Afifur Rahman, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 15 Februari 2025.
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dirasakan oleh konsumen RKB, seperti yang disampaikan oleh Bapak

Agus sebagai berikut:

“Setau saya penerapan digital marketing di RKB itu lumayan lama
mas, soalnya saya juga kenal RKB dari sosial media. Jadi ya

penerag)an digital marektingnya sebelum saya tau RKB sepertinya

mas” 7

Seperti yang disampaikan oleh Bapak Agus diatas menunjukkan
bahwa RKB memang menerapkan digital marketing dan bisa membuat
adanya konsumen baru yang didapatkan melalui penerapan digital
marketing tersebut.

Dalam menjalankan penjualan melalui media digital marketing,
terdapat berbagai indikator yang digunakan untuk memastikan efektivitas
pemasaran. Indikator-indikator ini diterapkan agar strategi digital
marketing dapat berjalan secara optimal. Adapun indikator dalam digital
marketing adalah sebagai berikut:

a. Interactive
Komunikasi antara pengusaha dengan konsumen memiliki
peran penting untuk menjaga keberlangsungan usaha. Hal ini juga
disadari oleh RKB seperti yang disamapaikan oleh bapak Shidgi
sebagai berikut:
“Wah kalau tentang komunikasi dengan konsumen kami sangat
menjaga mas, seperti keluhan dan kritik dari konsumen selalu

kami dengarkan. Karena memang itu bisa membuat RKB bisa
menjadi lebih baik kedepannya. Bahkan konsumen juga bisa

72 Agus Winarso, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 19 Februari 2025
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request produk yang ingin dibeli disini mas, kayak tingkat
kekasaran dan varietas kopinya.”"®

Dari yang disampaikan bapak Shidgi diatas menunjukkan
bahwa RKB sangat menjaga komunikasi dengan konsumen untuk
menjadi bahan pertimbangan dalam menjalankan jual beli
kedepannya. Hal ini juga diperkuat oleh pendapat mas Wildan dalam

wawancara bersama peneliti:

“RKB itu sangat terbuka mas kalau soal keluhan dari
konsumen, misal saya memberi masukan tentang desain atau

roastingan yang terlalu pahit. Dan keluhan itu selalu saya

sampaikan dan didengarkan dengan baik oleh RKB mas”."

Penjelasan dari mas Wildan diatas memperkuat bahwa RKB
memang sangat terbuka dalam menerima keluhan serta kritik dari
konsumen. Sehingga tetap bisa menjaga komunikasi dua arah dengan
konsumen.

Incentive Program

Program-program yang menarik sangat diperlukan dalam
proses penerapan digital marketing, karena dengan program-program
yang menarik bisa menjadi daya tarik tersendiri bagi konsumen. Hal
tersebut juga diterapkan oleh RKB seperti yang disampaikan oleh
bapak Shidgi sebagai berikut;

“Kita biasanya memberikan promo-promo yang menarik

kepada konsumen mas, misal pas momen-momen tertentu gitu.
Selain itu kita juga update postingan-postingan edukatif di

2025.

73 Shidgi Muchtar, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 12 Februari 2025.
* Ahmad Wildan Saputra Ramadhana, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 18 Februari
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Instagram jadi konsumen bisa lebih paham tentang dunia kopi,

dan tertarik untuk beli produk kita mas”."”

Dari yang disampaikan oleh bapak Shidgi diatas menyatakan
bahwa RKB memiliki program-program yang menarik guna menjadi
keunggulan dalam penerapan digital marketing yang dilakukan. Hal
tersebut juga diperkuat oleh pendapat mas Afif yaitu sebagai berikut:

“Promo-promo itu kayak sudah wajib gitu mas, karena supaya

konsumen tetap tertarik sama produk kita. Jadi misal hari-hari

tertentu itu kita adain promo karena memang itu ditunggu sama
konsumen kita mas.”"®

Gambar 4.1

Promo yang diberikan Rumah Kopi Banjarsengon

More Information
M : Tokped (RKB_Roastery)

(®) : WA (0822 2975 6482)

Sumber: Arsip postingan Rumah Kopi Banjarsengon
c. Site Design
Selain program yang menarik, visual dalam penerapan digital
marketing juga berperan penting. Karena saat ini estetika itu menjadi

daya tarik tersendiri bagi konsumen. Dalam penerapan digital

7> Shidgi Muchtar, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 12 Februari 2025.
’® M. Afifur Rahman Al Ghani, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 15 Februari 2025.
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marketing RKB sadar akan hal itu sehingga mencoba untuk
menampilkan visual yang maksimal dalam penerapan digital
marketing hal ini disampaikan oleh bapak Shidgi sebagai berikut:

“Tampilan itu kan yang dilihat pertama ya mas, jadi kita

mencoba untuk menampilkan yang maksimal, jadi konsumen

itu bisa tertarik dengan produk yang kita tawarkan gitu”.77

Dari penjelasan bapak Shidgi diatas menunjukan bahwa RKB
sadar akan tampilan yang bagus akan menjadi daya tarik bagi
konsumen. Selain itu mas Fahmi juga menjelaskan terkait dengan ini,

yaitu sebagai berikut:

“Kalau soal tampilan itu kita sangat menjaga mas. Seperti label

kemasan, atau postingan-postingan kita di e-commerce atau

media sosial itu kita coba bikin sebagus mungkin. Supaya

konsumen lihat itu gak kecewa, dan bisa tertarik untuk

membeli.”’

Dari yang disampaikan mas Fahmi diatas menunjukkan bahwa
RKB menjaga tampilan visual dalam penerapan digital marketing,
seperti label kemasan dan juga tampilan di e-commerce dan sosial

media.

"7 Shidgi Muchtar, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 12 Februari 2025.
"8 Fahmi Maunura Shidgi, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 14 Februari 2025.
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Gambar 4.2
Tampilan Produk di Feed Instagram Rumah Kopi

Banjarsengon

e rkb.roastery
Jember

THE o
LEGACY
ROBIISTFA

«®0 RKB
ROBUS

ROBUSTA
Sensation

o ¥ c'.‘ =

)78 Q)R A

Sumber: Postingan Instagram @rkb.roastery
d. Cost/Transaction
Dengan adanya teknologi diharapkan dapat membantu proses
jual beli dari sebuah perusahaan. Oleh karena itu bisa lebih efisien
waktu dan lebih hemat biaya. Manfaat teknologi tersebut juga
dirasakan RKB dalam proses penerapan digital marketing, berikut
yang disampaikan oleh bapak Shidgi dalam wawancara yang

dilakukan oleh peneliti:

“Wah digital marketing ini sangat membantu banyak mas.
Proses transaksinya bisa lebih cepat jadi efisien waktu mas,
konsumen tinggal pesan dari rumah kita langsung proses
pesanannya. Selain itu kita bisa menjangkau pasar yang lebih
luas juga mas”."”

7 Shidgi Muchtar, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 12 Februari 2025.
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Dari yang disampaikan bapak Shidgi diatas menunjukkan
bahwa dengan menerapkan digital marketing bisa membantu efisiensi
waktu dan menjangkau pasar yang lebih luas. Hal ini juga dipertegas
oleh mas Fahmi sebagai berikut:

“Tentunya digital marketing ini manfaatnya cukup terasa mas.

Kita bisa menghemat biaya dalam menawarkan produk dan

juga jangkauannya lebih luas dengan biaya yang lebih

murah.”®

Dari penyampaian mas Fahmi diatas menunjukan bahwa
penerapan digital marketing dapat menghemat biaya dalam proses
promosi namun dengan hasil yang lebih maksimal.

Dalam penerapan digital marketing tentu ada beberapa tools yang
bisa digunakan, seperti sosial media, e-commerce, website dan lainnya.

Ada beberapa platform yang digunakan dalam penerapan digital

marketing di RKB hal ini dituturkan oleh Bapak Shidqi sebagai berikut:

"Untuk platform yang digunakan ada Tokopedia, Instagram dan
juga WA mas. Jadi platform itu kita manfaatkan mas, supaya bisa
mengenalkan produk kita lebih jauh dan tentunya bisa
memudahkan konsumen kita untuk menikmati produk kita. Kenapa
memilih platform yang saya sebutkan barusan selain kemudahan,
karena memang platform tersebut lebih banyak dikenal dan
pemakai platform tersebut banyak mas. Kayak WA dan Instagram,
siapa cobak sekarang yang gak punya dua aplikasi itu mas,

semuanya pasti punya, makanya kita milih platform itu".2

Dari penuturan beliau bahwasanya RKB menggunakan beberapa
tools dalam penerapan digital marketing yaitu E- Commerce dan sosial

media. Hal tersebut bertujuan untuk memudahkan konsumen. Selain itu

8 Fahmi Maunura Shidgi, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 14 Februari 2025.
81 Shidgi Muchtar, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 12 Februari 2025.
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alasan dipilihnya beberapa tools tersebut dikarenakan kemudahan dalam
penggunaanya serta banyaknya pengguna dari beberapa tools tersebut.
Hal ini juga dipertegas oleh penyampaian dari Mas Fahmi yang

merupakan karyawan di RKB sebagai berikut:

“Ada beberapa platform yang kami gunakan dalam memasarkan
produk mas. Kayak Tokopedia, Instagram dan juga WA. Yang
paling gampang di gunakan ya WA itu mas, soalnya kan gak ribet,
kalau platform yang lain kan harus dengan pengelolaan yang
khusus, kalau WA tinggal kirim chat saja, dan biasanya lebih cepat
menerima feedback dari konsumen”.®

Sejalan dengan yang dituturkan Bapak Shidgi, Mas Fahmi juga
menyampaikan beberapa platform yang digunakan di RKB, namun mas
Fahmi juga menjelaskan bahwa dari segi kemudahan platform WA jauh
lebih mudah dalam penggunaanya.

Gambar 4.3

Akun Instagram Rumah Kopi Banjarsengon

Loube dog

Sumber: Instagram @rkb.roastery

82 Fahmi Maunura Shidgi, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 14 Februari 2025.
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Gambar 4.4

Postingan Akun Instagram Rumah Kopi Banjarsengon

& rkb.roastery

Mitos vs Fakta:
| Tentang Kopi

1| MengapaKopi A

Lokl Layak
Dibanggakar

3 MantaatKopi
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Sumber: Instagram @rkb.oastery

Gambar 4.5

Akun Tokopedia Resmi Rumah Kopi Banjarsengon
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Sumber: Aplikasi tokopedia toko RKB_Roastery
Untuk proses pemesanan melalui platform yang digunakan dalam
penerapan digital marketing di Rumah Kopi Banjarsengon (RKB) yaitu
cukup mudah, hal ini dituturkan oleh Mas Fahmi yang merupakan

karyawan yang memiliki tanggung jawab memegang akun E-commerce,

yaitu sebagai berikut:

“Kalau cara pemesanannya sih sama mas kayak yang lainnya.
Kalau di Tokopedia itu kan lebih mudah ya udah tinggal pesan aja,
nanti kita proses pesanannya. Nah kalau di WA sama Instagram
biasanya konsumen pesan lewat dm sama chat gitu mas, kalau
dekat kita antar sendiri kalau yang jauh biasanya pakek jasa
pengiriman. Kadang juga kita infokan beberapa promo ke
konsumen lewat chat WA juga mas”.

Gambar 4.6
Pemesanan melalui pesan WhatsApp

Hallo kak
Jual biji kopi mentah ya?

Kalo ada,ada jenis apa saja kak yang
single origin sama price harganya

Jual biji kopi mentah ya?
! Ada kak
Arabika yang ada kak

Proses anaerob sama CM |

180-200/kg

Bedanya yang 180-200 kak?

Ini cuma satu jenis kak?

Sumber: WhatsApp Rumah Kopi Banjarsengon

83 Fahmi Maunura Shidgi, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 14 Februari 2025.
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Melihat yang dituturkan oleh mas Fahmi tersebut menjelaskan
bahwa cara pemesanan melalui media digital di RKB cukup mudah, salah
satunya yaitu hanya tinggal memesan lewat DM Instagram dan juga chat
melalui WhatsApp saja. Hal ini tentu dapat memudahkan konsumen untuk
mendapatkan produk RKB. Kemudian ditambahkan juga oleh Mas
Wildan selaku konsumen di RKB tentang awal mula beliau mengenal
RKB sebagai berikut:

“Awalnya saya pengen cari-cari produk kopi mas yang

menyediakan produk biji kopi roasting, kemudian saya cari-cari di

Instagram pakek keyword ‘“Roastery” banyak tuh mas yang

muncul, setelah cari-cari kemudian munculah RKB ini, saya liat-

liat di postingan ig nya cukup menarik, akhirnya saya coba pesen
produknya, ehh cocok mas, makanya langganan sampai
sekamng”.B4

Dari penuturan mas Wildan tersebut beliau mengatakan bahwa
mengenal RKB melalui sosial media. Yang mana dari banyaknya pilihan
akun yang tampil di pencarian, beliau memilih RKB dikarenakan tertarik
dengan isi postingan akun RKB yang menarik sehingga beliau
memutuskan untuk membeli produk RKB. Dalam menerapkan digital
marketing perlu dilihat apakah penerapannya dapat meningkatkan
penjualan menggunakan beberapa indikator. Apapun indikator untuk
melihat peningkatan penjualan adalah:

a. Mencapai volume penjualan

Dalam menjalankan sebuah usaha tentu volume penjualan

perlu diperhatikan, apakah sudah mencapai target yang ditentukan

8 Ahmad Wildan Saputra Ramadhana, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 18 Februari
2025.
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atau tidak. Hal ini juga diterapkan di Rumah Kopi Banjarsengon
seperti yang disampaikan oleh bapak Shidqi selaku pemilik dari

Rumah Kopi Banjarsengon:

“Setiap bulan kita selalu melakukan pengecekan hasil
penjualan mas, dan tentunya dilihat apakah sudah sesuai sama
target penjualan kita apa tidak. Sejauh ini selama menerapkan
digital marketing  alhamdulillah penjualan  selalu
mencapai target mas."®

Dari yang disampaikan oleh bapak Shidgi diatas menyatakan
bahwa Rumah Kopi Banjarsengon selalu melakukan pengecekan
terhadap hasil penjualan disetiap bulannya guna mengetahui
pencapaian target penjualan.

b. Mendapatkan laba

Laba dalam sebuah usaha tentu memiliki peran penting untuk
menjaga kestabilan usaha tersebut kedepannya. Perolehan laba dilihat
dari kemampuan sebuah perusahaan dalam menjual produknya.
Rumah Kopi Banjarsengon juga sadar akan hal itu, yang mana bapak

Shidgi menyampaikan hal tersebut sebagai berikut:

"Wah kalau laba itu sudah pasti mas, karena memang salah
satu penghitungan dalam penjualan kita kan keuntungan yang
didapat, supaya usaha kita bisa berjalan dengan baik
kedepannya. Jadi untuk laba itu sudah pasti didapatkan.”®®

Dari penuturan beliau menunjukkan bahwa perhitungan laba di
Rumah Kopi Banjarsengon sangat diperhatikan untuk menjaga

kestabilan Rumah Kopi Banjarsengon kedepannya.

® Shidgi Muchtar, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 12 Februari 2025.
% Shidgi Muchtar, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 12 Februari 2025.
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c. Menunjang pertumbuhan perusahaan

Sebuah peningkatan penjualan dapat dilihat dari pertumbuhan
perusahaan, yang mana meningkatnya penjualan tentu akan membantu
pertumbuhan perusahaan ditengah dorongan persaingan yang semakin
ketat. Penerapan digital marketing di Rumah Kopi Banjarsengon
cukup berdampak dalam meningkatkan penjualan, sehingga dapat
menopang pertumbuhan Rumah Kopi Banjarsengon. Hal ini
disampaikan bapak Shidgi dalam wawancara yang dilakukan oleh

penulis, yaitu sebagai berikut:

“Kalau terkait penunjang usaha itu sejauh ini penjualan yang
kita dapat setelah menerapkan digital marketing ini sudah
menunjang pertumbuhan usaha RKB ini mas. Alhamdulillah
penjualan terus meningkat setelah kita mulai menerapkan
digital marketing di RKB ini.”®’
Dari yang disampaikan bapak Shidgi diatas bahwa Rumah
Kopi Banjarsengon selama menerapkan digital marketing merasakan
dampak terhadap penjualan, yaitu meningkatkatnya penjualan selama
menerapkan digital marketing.
2. Penerapan digital marketing dalam meningkatkan penjualan di
Rumah Kopi Banjarsengon ditinjau dari perspektif ekonomi Islam
Dalam Islam promosi juga sudah diterapkan sejak masa
Rasulullah, namun dalam penerapannya tentu tidak terlepas dari nilai-nilai

moralitas dan sesuai dengan etika serta estetika keislaman dan

mengutamakan nilai-nilai moralitas. Mengutip dari yang dikemukakan

¥ Shidgi Muchtar, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 12 Februari 2025.
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oleh Kertajaya dan Sula bahwa ada tiga karakteristik yang perlu dimiliki
oleh seorang marketer syariah, yaitu Etis (Akhlagiyyah), Realistis (Al-
Wagqi'yyah), dan Humanitis (Insaniyyah). Ketiga karakteristik tersebut
memiliki peran yang sama-sama penting untuk menjaga keberkahan
dalam kelangsungan sebuah usaha.

Selain Kkarakteristik yang perlu diperhatikan ada beberapa prinsip
yang juga perlu diperhatikan sebagai patokan etika dalam menjalankan
marketing syariah, yaitu 1) Berperilaku benar dan jujur (sidq), 2)
Berperilaku adil dalam bisnis (al-adl), 3) Jujur dan terpecaya (amanah), 4)
Menepati janji dan tidak curang. Adapun penerapan digital marketing di
Rumah Kopi Banjarsengon (RKB) ditinjau dari perspektif ekonomi Islam
adalah sebagai berikut:

a) Etis (Akhlagiyyah)

Dalam ekonomi Islam seorang muslim yang menjalan sebuah
usaha harus memiliki karakteristik yang membuat berbeda dengan
usaha-usaha yang tidak berdasar pada nilai-nilai agama Islam. Salah
satunya adalah Etis, karakteristik ini sangat dibutuhkan karena
menjadi pondasi yang harus dimiliki. Yang mana dalam menjalankan
sebuah usaha harus mengedepankan akhlak. Rumah Kopi
Banjarsengon juga sadar akan hal ini sehingga mereka juga menjaga
karakteristik etis dalam proses jual belinya. Hal tersebut disampaikan
oleh Bapak Shidgi selaku pemilik dari Rumah Kopi Banjarsengon:

“Kalau soal akhlak saya sangat menjaga mas. Setiap hari saya
sampaikan kepada temen-temen yang ada disini untuk selalu
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menjaga akhlak mereka. karena kan kita sebagai manusia yang

pertama dilihat akhlaknya mas, kalau sudah dari awal

akhlaknya gak bagus ya konsumen gak bakal nyaman kan".2

Hal tersebut juga selaras dengan apa yang disampaikan oleh
Mas Fahmi yang juga merupakan karyawan di RKB, beliau
mengatakan:

“Setiap melayani konsumen, saya mencoba menjaga etika dan

akhlak mas. Selain itu saya juga samapaikan ke temen-temen

yang kerja disini juga untuk menjaga transparansi dalam

menyampaikan informasi tentang produk RKB kepada

konsumen mas, mulai dari jenis kopi yang digunakan serta

proses pembuatannya bagaimana. Hal itu saya lakukan supaya

kenyamanan konsumen juga terjaga ketika melakukan jual

beli dengan kami”.%

Dari apa yang di sampaikan diatas bahwa RKB menjaga
bagaimana mereka bersikap kepada konsumen serta mencoba
transparan dalam menyampaikan informasi dan proses pembuatan
produk di RKB.

b) Realistis (Al-Wagqiyyah)

Pada karakteristik realistis, pemasaran harus menerapkan sifat
professional, jujur, religious, dan shaleh. Dari hasil observasi yang
dilakukan oleh peneliti Rumah Kopi Banjarsengon sudah menerapkan
prinsip tersebut dalam proses jual beli yang dilakukan.

Selain itu dalam pelaksanaan sebuah usaha tentu kita perlu
menganilis pasar secara realistis guna mengetahui bagaimana kondisi

pasar dan apa langkah yang harus dilakukan, namun dalam proses

8 Shidgi Muchtar, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 12 Februari 2025.
8 Fahmi Maunura Shidgi, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 14 Februari 2025.
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tersebut tidak boleh melupakan prinsip-prinsip syariah. Yang mana

seorang marketer syariah harus fleksibel sehingga bisa dierima oleh

semua kalangan. Hal ini sesuai dengan apa yang di sampaikan oleh

mas Afif selaku karyawan di RKB, yaitu sebagai berikut:

“Wah kalau soal realistis jangan ditanya mas. Saya sendiri
disini mencoba tetap realistis, karena setiap usaha kan harus
bisa bertahan ya mas. Selain itu disini kita juga mencoba untuk
bisa berinteraksi dengan semua kalangan, supaya kita bisa
menjangkau pasar yang lebih luas. Kita juga melihat kondisi
disekitar supaya bisa memberikan harga promo yang memang
dibutuhkan oleh masyarakat sekitar”.*

Hal tersebut juga diperkuat oleh apa yang disampaikan mas

Wildan yang merupakan pelanggan RKB, berikut adalah apa yang

disampaikan beliau:

“Kalau saya ke RKB itu senang mas, karena emang orang-
orangnya asik banget buat diajak ngobrol. Selain harganya
yang terjangkau kita juga bisa dapet informasi baru dari sana,
karena memang orang-orangnya bisa diajak ngobrol tentang

apa saja. Jadi udah kayak temen lama gitu”.**

RKB mencoba untuk tetap fleksibel dan realistis dalam

menjalankan proses jual belinya, sesuai dengan apa yang disampaikan

diatas. Hal tersebut bertujuan untuk bisa menjangkau target pasar

yang lebih luas dan bisa diterima oleh semua kalangan.

¢) Humanistis (Insaniyyah)

Selian Etis dan Realistis ada humanistis yang juga menjadi

keistimewaan dari marketing syariah, dalam karakteristik humanistis

% M. Afifur Rahman Al Ghani, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 15 Februari 2025.
1 Ahmad Wildan Saputra Ramadhana, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 18 Februari

2025.
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dianjurkan untuk menjaga sifat kemanusiaan kita. Sehingga
diharapkan dalam semua kegitan jual beli yang dilakukan tidak
melihat latar belakangnya, baik itu ras, agama, warna kulit dan
sebagainya. Hal tersebut juga diterapkan di RKB, seperti yang di
sampaikan oleh bapak Shidgi selaku owner dari RKB dalam
wawancara yang dilakukan oleh penulis, yaitu sebagai berikut:
“Humanistis itu kan kemanusiaan ya mas. Tentu kita sangat
peduli tentang hal tersebut. Dalam proses jual beli kita tidak
pernah membeda-bedakan pembeli mas, mau mereka kaya atau
kurang mampu, mau pakek motor atau mobil, itu akan tetap

kita layani semaksimal mungkin mas. Karena kita gatau

kedepannya akan kayak gimana kan mas. Jadi kita berharap

kita bisa menjaga hal tersebut mas”.*

Sama dengan apa yang disampaikan oleh Mas Fahmi yang
merupakan karyawan di RKB, beliau mengatakan bahwa:

“Kalau soal kemanusiaan kayaknya kita semua harus menjaga

ya mas. Udah kayak kewajiban yang emang harus diterapkan

gitu. Kalau di RKB ini kita gak pilih-pilih konsumen mas,

siapa aja yang datang dan tertarik sama produk kita akan kita

layani mas. Jadi kita gak lihat latar belakang mereka”.**

Menjaga harmoni dalam kemanusiaan itu sangat diperlukan,
supaya interaksi yang dilakukan akan tetap nyaman. Seperti halnya
yang dilakukan di RKB, setiap pembeli akan dilayani semaksimal
mungkin tanpa membeda-bedakan latar belakangnya.

Selain menerapkan karakteristik diatas. Dalam menjalankan sebuah

usaha juga perlu menjaga prinsip-prinsip yang menjadi etika dalam proses

% Shidgi Muchtar, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 12 Februari 2025.
% M. Afifur Rahman Al Ghani, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 15 Februari 2025.
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menjalankan marketing syariah. Prinsip-prinsip yang harus dijaga tersebut
adalah sebagai berikut:
a) Berperilaku benar dan jujur (sidq)

Setiap muslim memiliki tanggung jawab untuk menjaga ajaran
agama Islam baik dalam hal kehidupan sehari-hari maupun dalam
menjalankan usaha. Hal ini menjadi sangat penting karena selain
mencari keuntungan dalam Islam kita juga diharapkan mendapatkan
keberkahan dalam menjalankan usaha kita, diantaranya adalah
berperilaku yang sopan baik. Hal ini juga terjadi di RKB seperti yang
disampaikan oleh Bapak Shidgi selaku pemiliki dari RKB dalam
wawancara yang dilakukan oleh penulis:

“Sama seperti akhlak ya mas. Kalau soal kesopanan ini kita

disini sangat berusaha untuk tetap sopan ya mas, baik dari

perkataan maupun sikap. Jadi baik pembeli secara langsung

maupun yang di online kita akan mencoba untuk tetap

berperilaku sopan kepada mereka. Supaya mereka tidak kecewa

dengan pelayanan kita mas”. %

Hal tersebut juga diperkuat oleh pernyataan dari Bapak Agus
dalam wawancara yang juga dilakukan oleh penulis, yaitu sebagai

berikut:

“Kalau soal kesopanan, saya rasa temen-temen yang ada di
RKB sudah cukup sopan mas. Jadi pas saya beli kesana atau
respon mereka pas saya beli di online itu cukup memuaskan.
Makanya saya selalu tertarik untuk beli terus di RKB, karena
emang pelayanannya itu memuaskan.” %

% Shidgi Muchtar, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 12 Februari 2025.
% Agus Winarso, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 19 Februari 2025
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Sikap yang kita tampilkan akan menjadi penilaian yang cukup
berpengaruh terhadapap ketertarikan pembeli terhadap produk Kita,
oleh karena itu RKB sangat menjaga kesopanan dan tetap berperilaku
benar dalam semua proses jual beli yang dilakukan.

b) Berperilaku adil dalam bisnis (al-adl)

Keadilan dalam bisnis bukan sekadar anjuran, tetapi merupakan
kewajiban yang diperintahkan oleh Allah SWT. Kebalikan dari
keadilan adalah kezaliman, dan Allah sangat mencintai orang yang
berlaku adil serta membenci mereka yang berbuat zalim. Oleh karena
itu RKB mencoba untuk selalu adil dalam setiap kegiatan yang
dilakukan didalamnya, seperti yang di sampaikan oleh bapak Shidqgi
sebagai berikut:

“Adil itu sangat penting mas. Karena supaya tidak ada pihak
yang merasa dirugikan. Makanya saya mencoba adil dalam
setiap kegiatam yang saya lakukan, khususnya dalam
operasional yang di RKB ini. Jadi saya selain adil kepada
konsumen dengan memberikan harga yang sesuai dengan
produk yang saya tawarkan, saya juga mencoba adil kepada
setiap karyawan yang ada di RKB ini mas. Mulai dari
pembagian jam kerja dan juga tanggung jawab yang mereka
terima”.%

Adil terhadap konsumen menjadi sebuah keharusan bagi setia
pengusaha. Hal ini di terapkan di RKB seperti yang disampaikan oleh
mas Fahmi dalam wawancara bersama penulis, yaitu sebagai berikut:

“Kalau di RKB ini ya mas, kita kan alhamdulillah muslim

semua yang ada disini. Cuman ya memang ilmunya ga terlalu
yang dalem banget gitu. Tapi sebatas yang kita tahu Kkita

% Shidgi Muchtar, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 12 Februari 2025.
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mencoba menjauhi apa saja hal yang dilarang dalam Islam,
baik itu penjualan offline maupun yang melalui pemasaran
digital. Kami juga melalui instagram berbagi informasi tentang
bagi temen-temen yang baru mengenal kopi, jadi selain
promosi  kita juga mencoba supaya bisa lebih
bermanfaat juga gitu mas, supaya konsumen selain

mendapatkan produk juga bisa mendapatkan ilmu baru mas”.%’

Dalam Islam sendiri bersikap adil sudah menjadi kewajiban
bagi setiap muslim, sehingga memang sudah seharusnua diterapkan
dalam setiap aspek kehidupan, salah satunya dalam proses jual beli,
seperti apa yang dilakukan di Rumah Kopi Banjarsengon seperti yang
disampaikan diatas.

c) Jujur dan terpecaya (amanah)

Meskipun belum secara maksimal dalam menerapkan nilai-
nilai Islam dalam usaha kita namun setidaknya kita tetap berusaha
untuk menjauhi hal-hal yang sudah jelas dilarang dalam Islam. Hal ini
juga terjadi di Rumah Kopi Banjarsengon (RKB) seperti yang
disampaikan oleh Bapak Shidqi selaku pemiliki dari RKB dalam
wawancara yang dilakukan oleh penulis:

"Sebenernya saya kurang paham secara mendalam ya mas

kalau tentang nilai-nilai Islam dalam digital marketing, cuman

yang pasti kalau dalam menjual produk kami, baik secara
online maupun offline saya memastikan kejujuran dan
menjelaskan apa yang memang benar ada pada produk Kita
tanpa melebih-lebihkan mas, jadi konsumen tidak akan

kecewa. Jadi kalau di online itu saya pastikan temen-temen

disini harus jujur, kayak deskripsi produk atau foto produknya

juga, jadi sesuai dengan kenyataannya gitu".”

% Fahmi Maunura Shidgi, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 14 Februari 2025.
% Shidgi Muchtar, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 12 Februari 2025.
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Dari penuturan beliau diatas yaitu RKB berusaha menjaga
kepercayaan konsumen supaya tidak kecewa dengan apa Yyang
didapatkan dengan menerapkan kejujuran dalam menawarkan produk
baik secara daring maupung kepada konsumen yang datang ke toko.
Meskipun memiliki keterbatasan pemahaman tentang nilai-nilai
keagamaan namun RKB berusaha menjaga hal-hal yang memang
penting diterapkan dalam menjalankan usaha yaitu kejujuran. Selain
itu mas Fahmi juga menegaskan hal tersebut, beliau mengatakan
bahwa:

"Kalau di Tokopedia itu kita mencoba untuk jujur tentang

deskripsi dan foto produk mas, jadi kita berusaha tidak

membuat konsumen kecewa. Dan juga di instagram kita bikin

konten-konten yang edukatif sehingga bisa memberikan

informasi tambahan tentang produk yang kita tawarkan mas”.%

Dalam hal transparansi dan kejujuran RKB sudah cukup baik
hal ini juga dipertegas oleh Bapak Agus selaku konsumen RKB:

“Sejauh  ini, saya merasa pemasaran Rumah Kopi

Banjarsengon cukup jujur. Informasi harga dan produk yang

ditampilkan sesuai dengan kenyataan, proses pembuatan dan

sumber bahan bakunya juga transparan. Bahkan mereka juga

memberikan testi kepada konsumen supaya bisa lebih percaya

55 100

mas”.

Dari yang disampaikan oleh Bapak Agus diatas RKB sudah
memberikan pelayanan yang baik kepada konsumen. Dalam hal

penawaran produk juga sangat baik sehingga membuat konsumen

cukup puas dengan produk yang ditawarkan.

% M. Afifur Rahman Al Ghani, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 15 Februari 2025.
100 Agus Winarso, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 19 Februari 2025.
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Dalam digital marketing konsumen sangat mudah tergiur
dengan tampilan yang menarik meskipun belum tahu bentuk asli dari
produk yang ingin dibeli. Sehingga kejujuran dalam hal penawaran
produk sangat penting agar konsumen bisa lebih percaya untuk
membeli produk itu lagi. RKB sangat baik dalam hal menawarkan
produk baik di media digital maupun secara langsung.

d) Menepati janji dan tidak curang

Janji merupakan pernyataan seseorang untuk melakukan
sesuatu. Dalam bisnis dan perdagangan, janji menjadi dasar dari
kepercayaan. Jika seorang pebisnis tidak menepati janji, kepercayaan
dari mitra atau rekan bisnisnya akan hilang. Sehingga berusaha untuk
selalu menepati janji merupakan sebuah kaharusan. Hal tersebut juga
diterapak di RKB, yang mana bapak Shidgi selaku owner dari RKB
menyampaikan:

“Kalau soal janji ini cukup penting ya mas. Karena

kepercayaan konsumen ditaruhkan dalam janji. Makanya kita

sebisa mungkin menjaga untuk tidak berjanji kepada konsumen
mas. Kalau memang diharuskan janji seperti misalnya dalam
proses pengadaan produk, Kkita akan berusaha untuk

menyediakan produk kita sesuai dengan apa yang kita janjikan.

Kalau janji 2 hari sudah ready, ya harus dalam 2 hari itu harus

benar-benar ready mas, supaya konsumen kita gak kecewa”. !t

Selain ingkar janji perilaku curang juga tidak diperbolehkan
dalam Islam. Oleh karena itu sebisa mungkin kita sebagai muslim

harus berusaha untuk tidak curang. Seperti hal nya yang dilakukan di

101 shidgi Muchtar, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 12 Februari 2025.
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RKB, sesuai dengan apa yang disampaikan oleh mas Afif sebagai
berikut:

“Ya selain berusaha menepati janji kita juga berusaha
semaksimal mungkin untuk tidak curang mas. Karena menjaga
kepuasan konsumen itu menjadi prioritas Kkita juga. Jadi apa
yang tertera di produk kita dan apa yang kita sampaikan itu
sesuai mas. Kita juga menjaga kualitas produk kita supaya
tetap bisa diterima oleh pasar”.'%?

Selain itu pak Shidgi juga menambahkan bahwa RKB mencoba
untuk menjauhi riba sebagai salah satu yang diharamkan dalam Islam.
Berikut penyampaian beliau:

“Kalau tentang riba pastinya kita mencoba menjauhinya mas.

Karena kalau riba itu sudah jelas-jelas tidak boleh di Islam.

Jadi kamu berusaha di RKB ini tidak ada unsur riba nya dalam

proses  jual belinya, dan  semoga  kita  bisa

konsisten kedepannya”.*®

Penuturan beliau diatas menunjukan bahwa RKB tetap
menjaga proses jual beli yang terjadi didalamnya terhindar dari unsur
riba. Dan berusaha untuk tetap konsisten kedepannya. Serta menjaga
kepercayaan konsumen dengan menepati janji dan berusaha untuk
tidak curang dalam setiap kegiatan yang ada di RKB.

3. Kendala apa yang dihadapi Rumah Kopi Banjarsengon dalam
menerapkan digital marketing
Ditengah persaingan yang semakin ketat Rumah Kopi

Banjarsengon (RKB) mampu bertahan dengan semua strategi yang

diterapkan untuk mempertahankan citra baik di mata konsumen. Salah

102 \1. Afifur Rahman Al Ghani, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 15 Februari 2025.
103 shidgi Muchtar, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 12 Februari 2025.
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satu strategi yang diterapkan oleh RKB adalah digital marketing yang
mana dengan penerapan digital marketing ini bisa mempermudah RKB
dalam mengenalkan produk yang dimiliki dengan biaya yang relatif
murah. Hal ini disampaikan oleh bapak Shidgi pada saat wawancara,
beliau mengatakan:
“Digital marketing ini bisa dikatakan cukup membantu kami untuk
bertahan di tengah persaingan ketat zaman sekarang mas. Kita bisa

mudah mengenalkan produk kita ke pasar yang lebih luas tapi

biaya yang dikeluarkan itu sedikit, siapa yang tertarik cobak,

semua pasti tertarik mas”.'%*

Dari penuturan beliau digital marketing sangat membantu RKB
dalam memasarkan produknya. Namun setiap hal tidak selalu berjalan
sesuai dengan rencana yang diinginkan, begitupun penerapan digital
marketing di RKB juga mengalami beberapa kendala. Hal ini
disampaikan juga oleh bapak Shidqi selaku owner dari RKB, vyaitu
sebagai berikut:

“Tapi di RKB ini masih belum bisa maksimal memanfaatkan

digital marketing itu mas. Ya karena kita belum punya SDM yang

memang mumpuni dibidang digital marketing itu. Jadi ya kita
menerapkan digital marketing sesuai dengan kemampuan temen-
temen disini mas™.!%°

Dari yang di sampaikan Bapak Shidgi diatas menjelaskan bahwa
RKB masih belum maksimal dalam menerapkan digital marketing
dikarenakan tidak adanya SDM yang mumpuni sehingga tidak bisa

memanfaatkan digital marketing dengan maksimal. Hal tersebut juga di

pertegas oleh mas Fahmi selaku karyawan di RKB, yaitu sebagai berikut:

104 Shidgi Muchtar, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 12 Februari 2025.
105 shidgi Muchtar, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 12 Februari 2025.
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“Kalau dalam pengelolaan E-Commerce itu kita juga belum
maksimal mas. Karena ya memang keterbatasan pengetahuan kita
di bidang itu. Jadi dalam pengelolaannya kita seadanya saja”.'*
Penerapan sebuah strategi harus diiringi dengan peningkatan
kualitas SDM yang juga mumpuni supaya penerapan strategi tersebut bisa
maksimal. Penerapan digital marketing di RKB memang sudah cukup
baik namun masih memiliki beberapa kendala yang memang perlu
diperhatikan. Selain kurang SDM yang mumpuni, kurangnya konsistensi
yang diterapkan juga menjadi kendala. Hal ini disampaikan oleh mas Afif
yang juga merupakan karyawan di RKB, berikut yang disampaikan:
“Selain memang kita kurang mumpuni, dalam hal postingan kita
juga kurang konsisten gitu mas. Kita gak terjadwal kalau mau

posting, mau di instagram ataupun di WA dll. Ya kita postingnya

kalau sempet, jadi kurang maksimal giitu hasilnya, karena memang

belum ada pembagian tugas yang memang fokus disitu”.%’

Dari yang disampaikan mas Afif diatas kurangnya konsistensi
dalam proses postingan baik di Instagram maupun platform yang lain
dikarenakan belum adanya pembagian tugas yang efisien sehingga
melakukan postingan tersebut hanya ketika sempat saja, karena memang
tidak ada yang memiliki tanggung jawab untuk melakukan tugas tersebut
secara maksimal. Kendala tersebut juga mendapatkan respon dari
konsumen. Hal ini disampaikan oleh mas Wildan pada saat wawancara,

sebagai berikut:

“Saya rasa RKB perlu untuk lebih rutin memposting konten di
media sosial, terutama yang menunjukkan keunikan produk

106 Fahmi Maunura Shidgi, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 14 Februari 2025.
7'M, Afifur Rahman, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 15 Februari 2025.
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mereka. Akan lebih menarik jika mereka membuat promosi kreatif,
seperti tentang sejarah kopi, ciri khas dan cita rasa kopi atau
kolaborasi dengan influencer lokal agar mengenal lebih dekat
budaya minum kopi.”*%®

Konsisten sangat dibutuhkan guna menjaga supaya konsumen tetap
puas dengan apa yang diberikan oleh sebuah perusahaan. Seperti yang
disampaikan mas Wildan diatas bahwa RKB perlu lebih konsisten dalam
membagikan postingan yang bisa membuat konsumen tertarik dengan
produk yang ditawarkan. Serta bisa lebih maksimal dalam memberikan

informasi yang lebih luas tentang industri kopi.

C. Pembahasan Temuan

1. Penerapan digital marketing dalam meningkatkan penjualan di

Rumah Kopi Banjarsengon

Dari hasil penelitian dilapangan dengan menggunakan teknik
penelitian yang sudah dipilih oleh peneliti terkait dengan penerapan
digital marketing dalam meningkatkan penjualan di Rumah Kopi
Banjarsengon adalah sebagai berikut:

Rumah Kopi Banjarsengon atau setelahnya akan penulis sebut
dengan singkatan RKB pada awalnya belum mengenal yang namanya
digital marketing. Hal tersebut disampaikan oleh bapak Shidgi selaku
pemilik dari RKB, namun seiring berkembangnya zaman beliau
menyadari bahwa perlu adanya perubahan guna memperluas pasar. Dan
didasari oleh hal tersebut membuat RKB mengenal yang namanya digital

marketing. Dan setelahnya mulai belajar terkait dengan digital marketing.

2025

198 Ahmad Wildan Saputra Ramadhana, diwawancarai oleh Penulis, Jember, 18 Februari
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Selain itu melihat permintaan konsumen akan kemudahan dalam hal
pemesanan juga mendorong RKB untuk menerapkan digital marketing
guna mempermudah dalam proses jual beli.%°

Fakta diatas sesuai dengan salah satu karakterisitik digital
marketing yang dikemukakan oleh Ali Hasan yaitu megupayakan
peningkatan interaksi antara bisnis dan pelanggan dengan cara
memanfaatkan teknologi, sehingga bisa lebih efektif dan efisien dalam hal
komunikasi dengan pelanggan.

Dari yang awalnya hanya mengandalkan konsumen terdekat saja,
saat ini RKB sudah bisa menjangkau pasar yang lebih luas dengan
penerapan digital marketing. Penerapan digital marketing di RKB baru
dimulai tahun 2022 terbilang masih baru dalam penerapannya, namun
dengan waktu yang singkat RKB bisa merasakan dampak yang siginifikan
terhadap penjualan dari penerapan digital marketing. Dari yang awalnya
hanya mengandalkan konsumen tetap dan terdekat saja, setelah penerapan
digital marketing RKB bisa menjangkau konsumen-konsumen baru
sehingga bisa meningkatkan penjualan.

Dalam proses penerapan digital marketing untuk bisa berjalan
dengan lancar dan memberikan hasil yang maksimal tentu ada beberapa
indikator yang perlu dilakukan, indikator yang digunakan yaitu
Interactive, Incentive Program, Site Design dan Cost/Transaction. Dari

hasil observasi dan wawancara, di RKB sudah memperhatikan keempat

19 Ali Hasan, Marketing dan Kasus-Kasus Pilihan. Yogyakarta: CAPS, 2013)
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indikator tersebut, seperti pada indikator pertama yaitu interactive, RKB
sangat menjaga komunikasi dengan konsumen dengan menerima segala
bentuk keluhan dan kritikan dari konsumen sebagai bahan berbenah
kedepannya. Kemudian yang kedua ada incentive program, yang mana
RKB memberikan promo-promo menarik pada momen-momen tertentu,
selain itu RKB juga memberikan postingan-postingan edukatif melalui
feed instagram untuk menjadi keunggulan tersendiri bagi RKB. Indikator
yang ketiga yaitu site design, yang mana dalam proses penerapan digital
marketing RKB sangat menjaga visual yang ditampilkan, guna bisa
diterima dengan baik oleh konsumen. Seperti menjaga tampilan kemasan
dan juga tampilan sosial media dan e-commerce sehingga konsumen bisa
tertarik untuk membeli produk yang ditawarkan. Dan indikator yang
terakhir yaitu cost/transaction, yang mana dari hasil observasi dan
wawancara menunjukkan bahwa penerapan digital marketing di RKB
dapat memberikan manfaat yang cukup signifikan, seperti menghemat
waktu transaksi serta menghemat biaya promosi yang dilakukan namun
memberikan hasil yang maksimal.

Pada kajian teori dijelaskan bahwa ada beberapa digital marketing
tools diantaranya adalah social media dan juga e-commerce. Alat tersebut
juga digunakan di RKB dalam penerapan digital marketing, seperti
penggunanan WhatsApp dalam menawarkan produk, serta mengenalkan
produk-produk yang sedang diskon, selain menggunggah cerita RKB juga

melakukan chat kepada masing-masing konsumen supaya bisa
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berkomunikasi secara intens. Selain itu RKB juga menggunakan
instagram dalam mengenalkan produknya, dengan membuat story yang
menarik dan reels dan postingan feed yang bermanfaat guna membuat
konsumen mudah dalam mengenal produk yang ditawarkan. Tidak
ketinggalan e-commerce juga digunakan oleh RKB, e-commerce yang
dipilih yaitu tokopedia guna memudahkan konsumen untuk menjangkau
produk yang ditawarkan. Dari hasil wawancara yang sudah dilakukan
alasan RKB memilih beberapa tools diatas adalah faktor kemudahan dan
banyaknya pengguna dari beberapa platform yang sudah dipilih tersebut.
Fakta diatas juga sesuai dengan kajian teori tentang karakteristik
digital marketing yang dikemukakan oleh Ali Hasan yaitu teknologi
interaktif seperti dialog elektronik memberikan kemudahan akses
informasi kepada pelanggan, baik individu maupun komunitas, serta
memungkinkan pertukaran informasi secara lebih cepat dan transparan. **°
Kemudahan yang diberikan dalam penerapan digital marketing di
RKB membuat konsumen akan jauh lebih puas. Seperti halnya pemesanan
melalui WhatsApp/Instagram, konsumen hanya tinggal mengirimkan
pesan maka RKB akan langsung memproses pesanan tersebut, bahkan
jika jarak konsumen tersebut dekat maka akan langsung diantarkan.
Selain itu promosi yang dilakukan oleh RKB melalui tools yang dipilih
cukup menarik sehingga membuat konsumen akan tertarik dengan produk

yang ditawarkan. Hal ini juga disampaikan oleh konsumen RKB terkait

19 Ali Hasan, Marketing dan Kasus-Kasus Pilihan. Yogyakarta: CAPS, 2013
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dengan postingan-postingan menarik oleh RKB di beberapa platform.
Postingan yang menarik tersebut juga menjadi keunggulan tersendiri bagi
RKB.

Fakta tersebut sesuai dengan kajian teori tentang karakteristik
digital marketing yang disampaikan oleh Ali Hasan yaitu berfokus untuk
memperlancar proses transaksi pembelian dan penjualan barang serta jasa,
sembari menyediakan informasi dan ide melalui internet, sehingga
mempermudah akses bagi pelanggan dan meningkatkan efisiensi
operasional bisnis.**!

Tabel 4.1
Persentase Peningkatan Penjualan Rumah Kopi Banjarsengon

Sebelum Sesudah Selisih Persentase

220 Juta 350 Juta 130 Juta 59,09%

Sumber: Diolah oleh peneliti (2025)

Selain itu dalam penerapan digital marketing tentu diharapkan
dapat membantu sebuah usaha untuk bisa meningkatkan penjualan. Dari
hasil observasi dan wawancara yang sudah dilakukan oleh penulis
menunjukkan bahwa penerapan digital marketing di RKB cukup
membantu dalam  meningkatkan penjualan. Untuk  mengetahui
peningkatan penjualan dari penerapan digital marketing tersebut maka
perlu adanya indikator yaitu 1). Mencapai volume penjualan, 2).
Mendapatkan laba, dan 3). Menunjang pertumbuhan perusahaan. Hal

tersebut juga diperkuat oleh tabel 4.1 yang menunjukkan bahwa

11 Ali Hasan, Marketing dan Kasus-Kasus Pilihan. Yogyakarta: CAPS, 2013
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persentase peningkatan penjualan sesudah menerapkan digital marketing
sebesar 59,09%. Hal ini juga sesuai dengan hasil dari penelitian yang
dilakukan oleh Wa Ode Nur Asysyifa Dkk, yang menunjukkan bahwa
dengan konsistensi dalam penerapan digital marketing dapat
meningkatkan penjualan.
. Penerapan digital marketing dalam meningkatkan penjualan di
Rumah Kopi Banjarsengon ditinjau dari perspektif ekonomi Islam

Dari hasil penelitian dilapangan dengan menggunakan teknik
penelitian yang sudah dipilih oleh peneliti terkait dengan penerapan
digital marketing dalam meningkatkan penjualan di Rumah Kopi
Banjarsengon ditinjau dari perspektif ekonomi Islam adalah sebagai
berikut:

Pada kajian teori mengutip yang dikemukakan oleh Kertajaya dan
Sula ada tiga karakteristik marketer syariah yaitu, Etis (Akhlagiyyah),
Realistis  (Al-Wagi’yyah), dan Humanitis (Insaniyyah). Ketiga
karaketeristik tersebut sudah diterapkan dengan baik di RKB dalam
proses penerapan digital marketing. Yang pertama ada etis (akhlagiyyah),
dimana RKB sangat menjaga kesopanan dan akhlak dalam proses jual beli
dengan tujuan supaya konsumen tetap nyaman dalam proses jual beli.
Selain itu RKB juga beranggapan bahwa yang dilihat pertama oleh
konsumen adalah akhlaknya, sehingga membuat RKB sangat menjaga hal
tersebut. Yang kedua ada realistis (Al-Wagqgi’yyah), menjaga kenyamanan

konsumen merupakan sebuah kunci untuk membuat konsumen akan terus
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membeli produk yang Kkita tawarkan, seperti yang dilakukan RKB.
Mereka berusaha untuk bisa berinteraksi dengan semua kalangan guna
bisa menjangkau pasar yang lebih luas serta memberikan kenyamanan
yang maksimal terhadap konsumen. Hal itu juga dipertegas oleh
pernyataan salah satu konsumen RKB yang sangat puas dengan pelayanan
yang diberikan. Dan yang terakhir ada Humanitis (Insaniyyah), tidak
membeda-bedakan konsumen adalah sebuah kewajiban. Hal tersebut
sudah seperti sebuah prinsip yang memang benar-benar diterapkan di
RKB, yang mana di RKB tidak membeda-bedakan konsumen baik dari
latar belakang atau hal apapaun. Siapapun yang tertarik dengan produk
mereka, maka akan dilayani semaksimal mungkin.

Dari fakta diatas mengutip dari kajian teori yang sudah dijelaskan
bahwa RKB sudah menerapkan ketiga karakteristik dari marketer syariah
sesuai dengan apa yang dikemukakan oleh kertajaya dan sula. Hal
tersebut juga sesuai dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Itan
Naya Anissa Tyara dan Luluk Hanifah yaitu dalam penerapan digital
marketing tetap berpegang pada pedoman-pedoman ekonomi Islam.
Selain itu Kertajaya dan Sula juga menyampaikan terkait dengan prinsip-
prinsip yang menjadi etika dalam proses menjalankan marketing syariah
yaitu, Berperilaku benar dan jujur (sidq), Berperilaku adil dalam bisnis
(al-adl), Jujur dan terpecaya (amanah), serta Menepati janji dan tidak

curang.
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Dari prinsip-prinsip diatas RKB sudah menerapkan prinsip-prinsip
diatas sesuai dengan apa yang dikemukakan oleh Kertajaya dan Sula.
Yang pertama terkait dengan perilaku benar dan jujur (sidq), sama seperti
perihal akhlak berperilaku benar atau sopan merupakan sebuah keharusan
supaya bisa menjaga kenyamanan konsumen. Di RKB baik secara online
maupun offline mereka mencoba untuk selalu sopan dalam melayani
konsumen guna menjaga kenyaman kosnumen. Yang kedua adalah
berperilaku adil dalam bisnis (al-adl), di RKB sendiri sangat menjaga
terkait dengan keadilan, baik dengan karyawan dan juga dengan
konsumen, supaya tidak ada pihak yang merasa dirugikan. Sistem
operasional di RKB cukup terjaga seperti halnya tentang pembagian kerja,
selain itu RKB juga membagikan konten-konten edukatif melaui
instagram, dengan harapan selain mendapatkan produk konsumen juga
bisa mendapatkan ilmu baru. Yang ketiga tentang jujur dan terpercaya,
sikap jujur merupakan kewajiban bagi setiap muslim sehingga menjadi
landasan untuk dipercaya. Hal tersebut juga disadari oleh RKB dalam
penerapan digital marketing, yang mana mereka sangat menjaga kejujuran
dalam proses menawarkan produk. Seperti halnya dalam menampilkan
produk di E-Commerce mereka menampilkan foto produk dan juga
infirmasi produk yang sesuai, sehingga bisa menjaga kepercayaan
konsumen. Dan yang terakhir yaitu menepati janji dan tidak curang,
dalam janji kepercayaan konsumen ditaruhkan, oleh karena itu RKB

mencoba untuk tidak mudah berjanji kepada konsumen, jika memang
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diharuskan berjanji RKB akan melihat apakah bisa tepat waktu dalam
menepati janji yang sudah disampaikan. Selain itu RKB juga menjaga
kualitas produk yang mereka tawarkan supaya kepuasan konsumen
terjaga serta produk yang mereka hasilkan tetap bisa diterima oleh pasar.

Selain fakta diatas RKB juga menyadari akan larangan praktik riba
dalam jual beli, sehingga di RKB sebisa mungkin mencoba untuk
menjauhi prakti riba dalam proses jual beli. Dari fakta yang sudah
dijabarkan menunjukkan bahwa RKB sudah menerapkan digital
marketing dengan memegang prinsip-prinsip yang ada didalam ekonomi
Islam.
Kendala apa yang dihadapi Rumah Kopi Banjarsengon dalam
menerapkan digital marketing

Penerapan digital marketing di Rumah Kopi Banjarsengon (RKB)
sangat membantu untuk dapat bertahan di tengah persaingan yang cukup
ketat. Saat ini konsumen sudah diberikan banyak kemudahan oleh
teknologi dalam proses transaksi, sehingga setiap usaha mau tidak mau
harus bisa beradaptasi dan mulai memanfaatkan teknologi. Hal tersebut
juga dirasakan oleh RKB yang mana dari awalnya yang tidak mengetahui
tentang digital marketing hingga pada akhirnya harus belajar dan mulai
menerapkan digital marketing guna bisa beradaptasi.

Namun dalam proses penerapan digital marketing di RKB tentu
tidak berjalan mulus. Berbekal pengetahuan yang minim membuat RKB

masih belum bisa maksimal dalam penerapan digital marketing ini. Ada
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beberapa kendala yang dihadapi RKB dalam penerapan digital marketing,
salah satunya perihal sumber daya manusia, di RKB tidak memiliki
karyawan yang memang kompeten dalam bidang digital marketing,
sehingga membuat tidak penearapan digital marketing di RKB belum
memberikan hasil yang maksimal. Selain itu kurangnya konsistensi yang
dilakukan dalam hal promosi dan penawaran produk memalui digital
marketing tools yang dipilih juga menjadi kendala yang perlu diperbaiki.
Hal itu juga disampaikan oleh salah satu karyawan RKB pada saat
diwawancari oleh peneliti, meneurut beliau tidak adanya jadwal dalam hal
postingan dan promosi di RKB membuat penerapan digital marketing ini
belum berjalan dengan maksimal.

Beberapa kendala yang berakibat terhadap penerapan digital
marketing tersebut juga mendapatkan respon dari konsumen. Salah satu
konsumen yang peneliti wawancarai mengatakan bahwa RKB perlu
konsisten dalam hal postingan, khususnya menampilkan keunggulan dari
produk yang ditawarkan.

Tentu kendala tersebut dapat menghambat penerapan digital
marketing di RKB dan perlu adanya penyelesaian yang tepat guna

menghadapi persaingan yang semakin ketat kedepannya.



BAB V
PENUTUP
A. Kesimpulan

1. Penerapan digital marketing dalam meningkatkan penjualan di Rumah

Kopi Banjarsengon
Penerapan digital marketing di Rumah Kopi Banjarsengon (RKB)

sudah dilaksanakan sejak tahun 2022, terbilang masih baru dalam
penerapannya namun RKB sudah mersakan dampak yang cukup
siginifikan dari menerapkan digital marketing. Ada beberapa indikator
yang digunakan dalam melihat penerapan digital marketing, yaitu
Interactive, Incentive Program, Site Design dan Cost/Transaction. Yang
mana dari keempat indikator tersebut sudah terealisasikan dengan baik di
RKB. Dalam penerapan digital marketing RKB menggunakan beberapa
tools, seperti sosial media, dan juga e-commerce, pemilihan tools tersebut
dikarenakan kemudahan yang diberikan serta banyaknya pengguna dari
tools tersebut sehingga bisa memudahkan RKB dalam mengenalkan
produknya. Selain itu penerapan digital marketing di RKB juga
berdampak terhadap penjualan yang mana setelah penerapan digital
amrketing di RKB dapat meningkatkan penjualan.

2. Penerapan digital marketing dalam meningkatkan penjualan di Rumah
Kopi Banjarsengon ditinjau dari perspektif ekonomi Islam

Penerapan digital marketing yang sesuai dengan ekonomi Islam

dapat dilihat menggunakan beberapa petunjuk, salah satunya dengan
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melihat karakteristik seorang marketer syariah, yaitu Etis (Akhlagiyyah),
Realistis  (Al-Wagqi'yyah), dan Humanitis (Insaniyyah). Ketiga
karakteristik tersebut sudah diterapkan dengan cukup baik di RKB, salah
satunya yaitu mengedepankan kesopanan dalam proses jual beli. Selain
itu terdapat beberapa prinsip yang menjadi etika dalam proses
menjalankan marketing syariah yaitu, Berperilaku benar dan jujur (sidq),
Berperilaku adil dalam bisnis (al-adl), Jujur dan terpecaya (amanah), serta
Menepati janji dan tidak curang. Yang mana prinsip-prinsip tersebut juga
sudah dijalankan dengan cukup di RKB.
3. Kendala yang dihadapi Rumah Kopi Banjarsengon dalam menerapkan
digital marketing
Penerapan digital marketing di RKB tentu tidak terlepas dari
beberapa kendala dalam pelaksanaanya sehingga menghambat
penerapannya untuk memberikan hasil yang maksimal. Salah satu kendala
yang dihadapi oleh RKB dalam penerapan digital marketing adalah
kurang SDM yang mumpuni dan paham terkait dengan digital marketing
sehingga membuat penerapan digital marketing di RKB belum maksimal.
B. Saran
1. Diharapkan penerapan digital marketing di Rumah Kopi Banjarsengon
dapat lebih konsisten lagi kedepannya, sehingga bisa memberikan dampak

yang lebih maksimal lagi terhadap penjualan di RKB.
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2. Diharapkan penerapan digital marketing di Rumah Kopi Banjarsengon
dapat menjaga nilai positif dan eksistensi produk dengan tetap berpegang
teguh pada prinsip-prinsip ekonomi Islam yang sudah diterapkan saat ini.

3. Diharapkan Rumah Kopi Banjarsengon tidak berhenti hanya pada
penerapan digital marketing yang sesuai dengan prinsip-prinsip ekonomi
Islam, namun juga mengenalkan kepada konsumen sehingga kedepannya
konsumen juga bisa lebih peduli terhadap jual beli yang mengedepankan

prinsip-prinsip ekonomi Islam.
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JUDUL FOKIS PENELITIAN | VARIABEL INDIKATOR SUMBER DATA METODE PENELITIAN
Penerapan 1. Bagaimana 1. Digital a. Interactive 1. Data Primer: Pendekatan dan Jenis
Digital penerapan  digital Marketin | b. Incentive Program a. Pemilik RKB Penelitian: Metode
Marketing marketing di g c. Site Design b. Karyawan kualitatif yang bersifat
Dalam Rumah Kopi | 2. Penjualan | d. Cost/Transaction RKB deskriptif
Meningkatkan Banjarsengon? 3. Ekonomi c. Konsumen Lokasi Penelitian: Rumah
Penjualan  Di | 2. Bagaimana Islam a. Etis (Akhlagiyyah) RKB Kopi Banjarsengon (RKB)
Rumah  Kopi penerapan  digital b. Realistis (Al- | 2. Data Sekunder: . Subjek Penelitian:
Banjarsengon marketing di Wagqi’yyah) a. Buku Menggunakan teknik
Ditinjau  Dari Rumah Kopi C. Humanistis b. Jurnal Purposive Sampling
Persepektif Banjarsengon (Insaniyyah) c. Internet . Teknik Pengumpulan Data:
Ekonomi Islam ditinjau dari Observasi, Wawancara, dan

perspektif ekonomi a. Mencapai Volume Dokumentasi
Islam? Penjualan . Analisis Data:

3. Kendala apa yang

dihadapi Rumah
Kopi Banjarsengon
dalam menerapkan
digital marketing?

b. Menapatkan Laba

c. Menunjang
pertumbuhan
perusahaan

Pengumpulan Data,
Penyajian Data, dan
Verifikasi (Conclusion
Drawing)

Keabsahan Data: Teknik
Triangulasi
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keputusan Anda untuk membeli

produk?

2 | Bagaimana 1. Apakah dalam penerapan digital | Pemilik
penerapan  digital | marketing, Rumah Kopi | Rumah Kopi
marketing di Rumah | Banjarsengon memperhatikan | Banjarsengon
Kopi Banjarsengon | prinsip-prinsip  ekonomi  Islam,
ditinjau dari | seperti kejujuran dan transparansi?
perspektif ekonomi | 1. Apakah ada pertimbangan khusus | Karyawan
Islam? untuk menghindari hal-hal yang | Rumah Kopi
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bertentangan  dengan  nilai-nilai | Banjarsengon
Islam dalam penerapan digital
marketing di  Rumah  Kopi
Banjarsengon?
1. Apakah menurut Anda pemasaran | Konsumen
Rumah Kopi Banjarsengon | Rumah Kopi
mencerminkan nilai-nilai kejujuran | Banjarsengon
dan transparansi?
Kendala apa yang | 1. Apa kendala utama yang dihadapi | Pemilik
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dalam menerapkan | 2. Bagaimana Anda mengatasi
digital marketing? hambatan tersebut, baik secara
teknis maupun strategis?
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alami dalam mengelola platform | Rumah Kopi
digital di Rumah Kopi | Banjarsengon
Banjarsenogon?
1. Apakah Anda pernah mengalami | Konsumen
kesulitan atau merasa kurang puas | Rumah Kopi
dengan informasi yang diberikan | Banjarsengon

oleh Rumah Kopi Banjarsengon
melalui media digital?
2. Apa Anda

meningkatkan  digital

saran untuk
marketing

Rumah Kopi Banjarsengon?
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