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“hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan
harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan
perniagaan yang berlaku dengan suka sama suka diantara kamu dan
janganlah kamu membunuh dirimu, sesungguhnya Allah adalah Maha

Penyayang kepadamu. (Q.S. An-Nisa: 29)
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ABSTRAK

Perkembangan zaman yang semakin pesat dengan hadirnya instagram
telah merubah cara interaksi sosial dalam komunikasi pemasaran. Tingginya
pengguna instagram di dunia maupun di Indonesia menjadikan media ini sebagai
sarana memasarkan produk suatu perusahaan, salah satunya adalah Umama Scarf
Cabang Semarang. Kajian ini dilatarbelakangi adanya media instagram sebagai
sarana pemasaran yang menunjang banjirnya order dari Umama Scarf Cabang
Semarang. Akan tetapi disini peneliti menumukan adanya hal yang berlainan
dengan teori dalam hal pemasaran. Judul dari penelitian ini adalah “Pemanfaatan
Instagram Sebagai Sarana Promosi Pemasaran Produk Umama Scarf Cabang
Semarang dalam Menghadapi Persaingan Bisnis Islam”. Penelitian ini bertujuan
untuk Mengetahui kelebihan dan kekurangan penggunaan instagram dalam
penerapan strategi pemasaran Umama Scarf Cabang Semarang.

Rumusan masalahnya adalah bagaimana promosi pemasaran produk
Umama Scarf dalam menhadapi persaingan bisnis melalui pemanfaatan
instagram, bagaimana promosi pemasaran produk Umama Scarf dalam menhadapi
persaingan bisnis melalui pemanfaatan instagram dalam perspektif islam.

Penelitian ini merupakan jenis penelitian lapangan, dengan menggunakan
jenis sumber data skunder yang didapat dengan menggunakan dokumen dan
sumber data primer yang diperoleh dari hasil wawancara dan observasi terhadap
perusahaan Umama Scarf Cabang Semarang. Setelah data terkumpul, selanjutnya
data tersebut diolah dan dianalisis dengan menggunakan pendekatan deskriptif
kualitatif.

Hasil penelitian ini  menunjukan bahwa Strategi pemasaran
internet (internet marketing) yang diterapkan oleh Umama Scarf Cabang
semarang Yyaitu melalui jejaring sosial (social media) instagram menggunakan
promotionmix Yyaitu periklanan, humas dan publikasi, promosi penjualan,
penjualan pribadi, penjualan langsung. Kelebihan dan kekurangan penggunaan
internet (social media) dalam penerapan strategi promosi pada Umama Scarf
sebagai berikut: Media promosi intensif yang terjangkau tapi dapat menjangkau.
Maksudnya biaya promosinya murah tapi efeknya luas dari berbagai kalangan
dan juga daerah. Pelanggan pun bisa akses inforomasi tentang Umama Scarf
Cabang Semarang dengan mudah. Sehingga menjadi media pendekatan yang
efektif antara perusahaan dengan pelanggan. Setiap media sosial yang digunakan
mempunyai karakteristik berbeda yang dapat dioptimalkan dengan baik.
Customer Service tidak mampu menjawab semua pertanyaan yang masuk karena
banyaknya pesan, sehingga harus memilah pertanyaan yang harus dijawab
terlebih dahulu. Adanya akun-akun yang mengatasnamakan Umama Scarf dan
perusahaan ini haruslah menambah tenaga ahli untuk melengkapi pemasarannya
melalui instagram.

Kata Kunci : Pemasaran, Promosi, Instagram
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BAB I
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Perkembangan zaman yang semakin pesat dengan hadirnya Internet
telah merubah cara interaksi sosial dalam komunikasi pemasaran dari era face
to face (konvensional) menjadi era screen to face (internet marketing) yang
mana manusia dapat mengakses sebuah informasi melalui layar smartphone,
laptop ataupun tablet yang terkoneksi dengan internet. Pada tahun 1996 situs
Web di seluruh dunia hanya berjumlah sekitar 305.000, namun memiliki
lonjakan yang pesat pada akhir tahun 1999 angka tersebut hingga mencapai
puluhan juta situs. Di Indonesia, pada setiap hari muncul sekitar 30 sampai 50
situs baru. Meskipun demikian, definisi e-business tidak semata-mata hanya
menyangkut transaksi online, namun juga meliputi berbagai aktivitas lain,
seperti melakukan sebuah riset pasar, mengidentifikasi peluang pada mitra
bisnis, menjalin suatu relasi dengan pelanggan dan pemasok produk ataupun
jasa, serta melakukan perancangan produk bersama mitra bisnis.* Hal tersebut
disebabkan karena peningkatan pengguna internet serta pengguna akun media
sosial di Indonesia yang berdampak pada peningkatan minat belanja secara
online?.

Gambar 1. 1 Grafik pengguna internet di Indonesia

Indonesia Internet Users
proyeksi

(jutaan) APJII
160

Sumber :http://www.apjii.or.id

! Anastasia Diana & Fandy Tjiptono” E-Business” Yogyakarta: Andi Offset,2007,hal.25

’Rezkiana Nisaputra, 36 Juta Jiwa Aktif Menggunakan Bisnis Online,
https://economy.okezone.com/read/2013/04/01/320/784483/36-juta-jiwa-aktif-menggunakan-
bisnis-online, diakses pada 30 Juli 2018 pukul 09.40 WIB




Dapat dikatakan, bahwa internet memang begitu praktis dan mudah
digunakan saat padatnya rutinitas di era digital saat ini. Dalam sebuah
komunikasi pemasaran produk baik melalui online (screen to face) maupun
pemasaran konvensional (face to face), strategi komunikasi sangatlah perlu
dilakukan. Strategi komunikasi pemasaran yang tepat dapat menghindarkan
perusahaan dari kerugian yang disebabkan oleh kegiatan promosi yang tidak
efektif dan efisien®. Salah satu bentuk pasar yamg disukai oleh orang urban

adalah pasar via internet atau bisa disebut e-business atau juga e-commerce®.

E-business merupakan komunikasi pemasaran yang saat ini banyak
digunakan sebagai media baru di dunia pemasaran, salah satunya dengan mem
anfaatkan kepopuleran sosial media sebagai media berpromosi. Awal
kemunculan media sosial Facebook membuat Indonesia pada tahun 2009
menduduki tempat sebagai negara pengguna Facebook terbesar di dunia.’
Dalam perkembangannya, jenis media sosial tidak berhenti di situ saja. Baru-
baru ini, Instagram pun mulai diminati masyarakat Indonesia sebagai salah
satu akun media sosial yang memiliki kegunaan visual seperti mengunggah
foto dan video. Fenomena Instagram di Indonesia membuat jumlah pengguna
aktif di Instagram meningkat dari tahun ke tahun . Terkait dengan adanya
peningkatan pengguna Instagram tersebut, membuat pemilik Umama Scarf
online mulai berpindah dan memasarkan produknya ke media sosial

Instagram.

Berpindahnya pemasaran ke media sosial Instagram ini memunculkan
adanya fenomena baru dalam strategi komunikasi pemasaran melalui media
sosial Instagram, yakni Shout For Shout (SFS). SFS ini merupakan konsep
promosi yang termasuk dalam bagian dari model pemasaran 3.0 yang
menekankan aspek partisipasi dalam melakukan promosi melalui akun

Instagram. SFS merupakan sebuah aktivitas untuk saling mempromosikan

% John E. Kennedy & R. Dermawan Soemanagara” Marketing Communication” Jakarta:
Bhuana limu Populer, 2006,hal.1

* Irham Fahmi” Manajemen Strategis” Bandung: Alfabeta, 2013,hal.129

® Theresia Alix Retno Miranti, “Strategi Komunikasi Pemasaran Butik Online di
Surabaya melalui  Facebook” Skripsi, Universitas Airlangga Surabaya,2012,hal.10



produk melalui akun Instagram satu dengan lainnya®. SFS tersebut digunakan
sebagai salah satu strategi komunikasi pemasaran yang digunakan Umama

Scarf online saat ini di Indonesia.

Dapat dilihat bahwa fenomena penggunaan Instagram saat ini dapat
dirasakan sekali kegunaannya, terutama bagi dunia komunikasi pemasaran.
Instagram kini sudah dianggap sebagai salah satu media komunikasi
pemasaran baru yang dinilai mampu menjembatani komunikasi pemasaran
bagi pemilik toko online, sehingga tercipta sebuah strategi komunikasi
pemasaran baru melalui Instagram yaitu SFS. Strategi komunikasi pemasaran
melalui sistem SFS kini mulai banyak digunakan oleh pemilik Umama Scarf
online di Instagram karena dianggap memberikan kemudahan dalam
menjangkau maupun menambah jumlah pengikut (followers). Penelitian ini
memfokuskan pada Umama Scarf online yang menggunakan strategi SFS
yang sudah banyak diterapkan oleh mayoritas pemilik Umama Scarf online di
Indonesia. Sehingga, tingkat pertumbuhan pengguna internet serta
peningkatan pengguna akun media sosial seperti yang dijelaskan di atas, maka
layanan berbelanja secara online juga mengalami peningkatan mengikuti
tumbuhnya minat belanja secara online. Hal ini sesuai dengan data dari
Master Card bahwa ada sekitar 63 juta jiwa menggunakan internet dan 57
persen atau 36 juta jiwa aktif melakukan belanja online ataupun bisnis
online’.

Bisnis online merupakan sebuah terobosan pemasaran terbaru di era
internet yang telah memasuki generasi 2.0. Web 2.0 adalah era internet yang
menawarkan komunikasi yang bersifat dua arah.® Maksud dari sistem
komunikasi dua arah adalah pemilik memberikan informasi, kemudian

pengunjung bisa meninggalkan/ menambahkan sesuatu di dalamnya.

®Muhammad Ismail, “Teknik Promosi Shoutout for Shoutout di Instagram”,
http://ustadblogger.blogspot.com/2016/05/teknik-promosi-shoutout-for-shoutout-di.html,  diakses
pada 7 Agustus 2018 pukul 13.30 WIB

'Rezkiana Nisaputra, 36 Juta Jiwa Aktif Menggunakan Bisnis Online,
https://economy.okezone.com/read/2013/04/01/320/784483/36-juta-jiwa-aktif-menggunakan-
bisnis-online, diakses pada 30 Juli 2018 pukul 09.40 WIB

Aidie, “Web 2.0” http://www.scribd.com/doc/29843504/WEB-2-0 diakses pada 2
Agustus 2018 pukul 01.41 WIB



http://ustadblogger.blogspot.com/2016/05/teknik-promosi-shoutout-for-shoutout-di.html

Sehingga tercipta sebuah komunikasi secara langsung meski tanpa bertatap
muka. Karena kelebihan dalam interaktifitasnya tersebut lah sehingga
membuat pemilik usaha Umama Scarf online memanfaatkan internet sebagai
media pemasarannya. Penggunaan layanan belanja lewat internet (online
shopping) di Indonesia meningkat dalam tiga tahun terakhir. Survei Nielsen
Global Online 2007 menempatkan Indonesia di posisi 13 dari 14 negara Asia
Pasifik, dengan 51 persen populasi pengguna internet yang pernah berbelanja
online. Catherine Eddy selaku Direktur Eksekutif Client Solutions Nielsen
Indonesia menerangkan, pembeli terbesar lewat internet memang masih
dikuasai negara-negara berkembang. Maka ia yakin jumlah pengakses online
shopping di Indonesia bakal tumbuh bertahap.® Berdasarkan data yang telah
dirilis oleh Nielsen diatas, maka dapat dikatakan bahwa arus globalisasi
membuat manusia semakin sibuk dengan rutinitasnya, sehingga internet
dijadikan sebagai salah satu alat alternatif untuk mendapatkan kebutuhan
hidupnya.

Pemasaran melalui media online diminati karena memiliki beberapa
manfaat bagi konsumennya.'® Pembelian secara online ini nyaman, pelanggan
tidak perlu bergelut dengan lalu lintas, mencari tempat parkir, dan berjalan
dari toko ke toko dan konsumen dapat memesan barang selama 24 jam sehari
dari mana dan kapan saja. Selain itu, pembelian online itu berisifat interaktif
dan segera, yakni pembeli dapat berinteraksi dengan situs penjual untuk
mencari informasi dan kemudian melakukan pemesanan di tempat. Hal ini
menunjukkan bahwa saat ini beberapa orang nyaman berbelanja secara online

dikarenakan dapat diakses dengan mudah dan tidak merepotkan.

Dengan semakin berkembangnya zaman keinginan manusia akan
produk fashion juga semakin beragam, hal ini signifikan dengan munculnya
berbagai macam merek. Salah satunya adalah Umama Scarf, yakni

perusahaan yang mengusung tema fashion bagi kaum muslimah modern saat

% Tony Wijaya, “Kajian Model Empiris Perilaku Berwirausaha UKM DIY dan Jawa
Tengah”, Jurnal Manajemen dan Kewirausahaan, Universitas Gadjah Mada, Yogyakarta, VVol.10,
No. 2, September 2008,h. 93-104

1o Kotler, P Gary, A “Dasar-dasar Pemasaran” Jakarta:Erlangga,2001,Jilid 2,h.260



ini supaya bisa tampil modis yang berlokasi di kota Semarang provinsi Jawa
Tengah. Hadirnya Umama Scarf juga merupakan jawaban kepada setiap
wanita muslimah Indonesia yang ingin tampil trendy dan cantik.** Fashion
adalah salah satu cara bagi suatu kelompok untuk mendefinisikan dan
membentuk diri mereka sendiri sebagai suatu kelompok tertentu agar mereka
lebih yakin dengan penampilan mereka sendiri dan lebih percaya diri.*?

Umama Scarf, merupakan produsen jilbab dengan banyak variasi ,
unik & penuh warna. Umama Scarf lahir di Bandung dari tangan kreatif sang
pemilik, pasangan muda yang memulai untuk merintis karirnya dengan
mendesain hijab kemudian menjualnya di dunia maya atau via online. Bahkan
sekarang ini produk hijabnya sudah dipakai oleh puluhan artis tanah air.
Dalam menjalankan dan mengelola bisnis ini, kami memanfaatkan berbagai
sosial media yang popular saat ini, ada Facebook, Website, twitter, instagram,
Line, Tumblr, Youtube dan lainnya. Dalam melayani pelanggan, guna menjaga
kenyamanan, transaksi kami alihkan ke kontak Personal Messege di
handphone (WA, BBM, Line, SMS). Hal ini selain mempercepat waktu
respon kami, chat di HP ternyata juga bisa meningkatkan hubungan
Silaturakhim, jadi bukan hanya melulu “jual dan beli”, tetapi pelanggan kami
juga bisa menanyakan tentang produk, stock barang, pre-order, dan lainnya,
bahkan Curhat.*®

Gambar 1. 2 Jumlah pengguna media sosial di Indonesia

" Muhammad Ulin Nuha “Analisis Implementasi Internet Marketing sebagai Strategi
Pemasaran Produk” Skripsi, Universitas Islam Negeri Walisongo Semarang, 2017,h.5
mohammad Sholikhin, Pengertian Fashion menurut  para  ahli
http://smiledab.blogspot.com/2014/12/pengertian-fashion-menurut-para-ahli.html,diakses pada 08
Oktober 2018 pukul 13.35
¥ https://www.Umama Scarf-store.com/tentang-Umama Scarf-store diakses pada 6
November pukul 13.13 WIB
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Sumber :
http://yunisharayy.blogspot.com/2016/05/blog-post.html

Berkaitan dengan uraian dan berbagai fenomena serta tinjauan
penelitian di atas yang telah dijelaskan, maka peneliti tertarik untuk
melakukan penelitian mengenai “Pemanfaatan Instagram sebagai Sarana
Promosi Pemasran Umama Scarf dalam Menghadapi Persaingan Bisnis

(Studi Kasus di Kota Semarang”
B. Rumusan Masalah

1. Bagaimana promosi pemasaran produk Umama Scarf dalam menhadapi

persaingan bisnis melalui pemanfaatan instagram?

2. Bagaimana promosi pemasaran produk Umama Scarf dalam menhadapi

persaingan bisnis melalui pemanfaatan instagram dalam perspektif islam?
C. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan Penelitian

Untuk mengetahui pemanfaatan Instagram sebagai sarana promosi

produk Umama Scarf di Semarang.
1. Manfaat Penelitian

Manfaat yang diharapkan dari penelitian ini memberikan

deskripsi pengembangan kepada dua wilayah yang berbeda, yaitu:
a. Manfaat teoritis

1). Sebagai bahan referensi yang diharapkan dapat menambah

wawasan pengetahuan bagi pembaca terutama tentang sarana



promosi pemasaran.

2). Penelitian ini diharapkan dapat menambah khasanah ilmu

pengetahuan dalam promosi pemasaran secara online.

3). Bagi peneliti baru, diharapkan dapat dijadikan sumber
informasi dan referensi untuk kemungkinan penelitian topik-topik

yang berkaitan baik yang bersifat melengkapi ataupun lanjutan.

b. Manfaat praktis
1). Bagi Produsen, diharapkan dapat memberikan masukan bagi
para produsen lain tentang hal-hal yang berkaitan dengan sarana
promosi melalui instagram.
2). Bagi Konsumen, diharapkan konsumen dapat mengetahui

informasi berupa promosi melalui instagram.
D. Tinjauan Pustaka

Kajian tentang promosi pemasaran produk melalui Instagram
mendorong beberapa orang melakukan penelitian terhadap hal tersebut pada
masa lalu. Agar terhindar dari plagiarisme maka peneliti akan melampirkan

penelitian terdahulu diantaranya adalah:

1. Penelitian Dewi Rahmawati yang berjudul “Pemilihan dan Pemanfaatan
Instagram Sebagai Media Komunikasi Pemasaran Online” menjelaskan
bahwa Freezy Browniezz memilih dan memanfaatkan Instagram
sebagai media pemasaran online-nya dengan faktor-faktor sebagai
berikut; menentukan tujuan komunikasi pemasaran melalui model
komunikasi pemasaran modern, memanfaatkan fitur yang ada di dalam
Instagram, mengenali sifat konsumen untuk pemilihan media
pemasaran yang tepat. Dari hal ini peneliti menemu kan keterkaitan
antara faktor-faktor dengan bagaimana cara pemilik usaha

memanfaatkan fitur-fitur Instagram yang ada™.

2. Penelitian Paulina Yuga Delfia yang berjudul “Aktivitas Komunikasi

¥ Dewi Rahmawti, “Pemilihan dan Pemanfaatan Instagram sebagai Media Komunikasi
Pemasran Online” Skripsi, UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta, 2016,h. 117



Pemasaran Double Decker Melalui Instagram @DOUBLEDECKERUS”
menjelaskan bahwa Komunikasi pemasaran merupakan kombinasi yang
terdiri dari lima model besar atau saluran antara lain adalah : periklanan,
promosi penjualan, publisitas atau hubungan masyarakat, penjualan

pribadi, pemasaran langsung.*®

3. Penelitian Mimip Tahurrohmat yang berjudul “Bauran Promosi dalam
Meningkatkan Jumlah Pemasang Iklan“ menjelaskan bahwa Harian Jogja
menggunakan seluruh bauran promosi dalam meningkatkan jumlah
pemasang iklan. Diantaranya adalah: 1) Periklanan dan Publisitas, 2)
Penjualan Tatap Muka, 3) Hubungan Masyarakat dan Event, 4) Promosi
Penjualan, 5) Pemasaran Langsung.*®

4. Penilitian Muhammad Nur Setiadi yang berjudul “Bentuk Musik Ska dan
Strategi Pemasaran Karya Band Grissnes Culture Melalui Media YouTube
di Semarang“ menjelaskan bahwa strategi internet marketing berupa
penggunaan media sosial YouTube dapat mempengaruhi hasil pemasaran
sebuah karya, pemasaran menggunakan media sosial seperti YouTube
merupakan pemasaran yang efektif hal tersebut disebabkan karena pelaku
strategi pemasaran hanya menggunakan sebuah situs internet ataupun
sebuah aplikasi online media sosial dan dalam pengaplikasiannya
konsumen hanya perlu menggunakan perangkat yang dapat terkoneksi
internet berupa smartphone,laptop atau tablet untuk menjangkaunya.
Dalam hal ini dapat ditarik sebuah kesimpulan bahwa pemasaran
menggunakan media online seperti YouTube dapat meningkatkan hasil
strategi pemasaran dengan praktis, karena pelaku strategi pemasaran
hanya perlu menggunakan sebuah situs internet ataupun aplikasi online
media sosial untuk memasarkan sebuah produk ataupun jasa, penelitian
tersebut memiliki keterkaitan dengan penelitian yang akan dilakukan oleh

peneliti berupa persamaan dalam penggunaan media online dalam

> Paula Yuga Delfia “Aktivitas Komunikasi Pemasaran Double Decker melalui
Instagram @DOUBLEDECKERUS” Skripsi, Universitas Sebelas Maret Surakarta, 2017,h. 93

' Mimip Tahurrohmat  Bauran Promosi dalam Meningkatkan Jumlah Pemasang Iklan*
Skripsi, UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta,2015,h. 80



pemasarannya, namun terdapat perbedaan berupa objek media yang
digunakan oleh peneliti."’

5. Penelitian Muhammad Ulin Nuha yang berjudul “Analisis Implementasi
Internet Marketing Sebagai Strategi Pemasaran Produk® menjelaskan
bahwa Strategi pemasaran internet (internet marketing) yang diterapkan
olen Miulan Hijab vyaitu melalui jejaring sosial (social media)
menggunakan promotionmix yaitu periklanan, humas dan publikasi,
promosi penjualan, penjualan pribadi, penjualan langsung. Strategi
pemasaran internet marketing Miulan Hijab dengan cara penetrasi pasar
dan pengembangan pasar. Kelebihan dan kekurangan penggunaan internet
(social media) dalam penerapan strategi promosi pada Miulan Hijab
sebagai berikut: 1) Media promosi intensif yang terjangkau tapi dapat
menjangkau. Maksudnya biaya promosinya murah tapi efeknya luas dari
berbagai kalangan dan juga daerah. Pelanggan pun bisa akses inforomasi
tentang Miulan Hijab dengan mudah. Sehingga menjadi media pendekatan
yang efektif antara perusahaan dengan pelanggan. Setiap media sosial
yang digunakan mempunyai kKkarakteristik berbeda yang dapat
dioptimalkan dengan baik. 2) Customer Service tidak mampu menjawab
semua pertanyaan yang masuk karena banyaknya pesan, sehingga harus

memilah pertanyaan yang harus dijawab terlebih dahulu.*®
E. Metodologi Penelitian

Metode penelitian merupakan salah satu faktor yang penting dalam
suatu penelitian, karena metode penelitian akan menentukan nilai dan
keakuratan hasil penelitian serta dalam memperoleh kesimpulan dari hasil
penelitian. Metode penelitian adalah suatu cara untuk memperoleh
pengetahuan dan memecahkan suatu permasalahan yang dihadapi, maka suatu

penelitian harus benar, teliti, dan dapat dipertanggung jawabkan

Y Muhammad Nur Setiadi, “Bentuk Musik Ska dan Strategi Pemasaran Karya Band
Grissnes Culture Melalui Media Youtube di Semarang“ Skripsi, Universitas Negeri
Semarang,2018,hal. 142

¥ Muhammad Ulin Nuha “Analisis Implementasi Internet Marketing sebagai Strategi
Pemasaran Produk™ Skripsi, Universitas Islam Negeri Walisongo Semarang, 2017, hal
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kebenarannya'® Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai
berikut:

1. Jenis dan Pendekatan Penelitian

Jenis penelitian yang dilakukan peneliti adalah penelitian lapangan
(field research) dengan pendeketan deskriptif kualitatif. Penelitian
deskriptif adalah penelitian yang memandu peneliti untuk mengeksplorasi

dan memotret situai sosial secara menyeluruh, luas dan mendalam?®.

Sedangkan deskriptif kualitatif yang berarti interpretasi terhadap
isi dibuat dan disusun secara sistematik/menyeluruh dan sistematis. Data
yang diperoleh (berupa kata-kata, gambar, perilaku) tidak dituangkan
dalam bilangan atau angka statistik, melainkan tetap dalam bentuk
kualitatif yang memiliki arti lebih kaya dari sekadar angka atau
frekuensi.?* Jenis pendeketan dalam topik penelitian “Pemanfaatan
Instagram sebagai Sarana Promosi Pemasaran produk Umama Scarf
dalam Menghadapi Persaingan Bisnis” ini dikategorikan sebagai
penelitian kualitatif, yaitu suatu proses mengamati, mengidentifikasi objek
penelitian , pengambilan data, dan analisis data, menginterpretasi menurut
bagian-bagiannya dan kemudian mendiskripsikan sehingga diharapkan

permasalahan penelitian ini dapat terpecahkan.?

2. Lokasi Penelitian

Lokasi penelitian yang akan diteliti adalah Umama Scarf di Jalan
Brigjen Katamso No0.20, Karangtempel, Semarang Timur, Jawa Tengah
50148

3. Sumber Data

Sumber data dalam penelitian ini meliputi data primer dan data

19 Ali “Strategi penelitian Pendidikan P&S, Ba ndung: Angkasa, 2013 hal. 21

2 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D, Bandung:
Alfabeta,2013,h. 209

?! Margono, Metode Penelitian Pendidikan, Jakarta: PT. Asdi Mahasatya,2003,h.39

22 Lexy J. Moleong, Metode Penelitian Kualitatif, Bandung: PT. Remaja Karya,2002,h. 3
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sekunder.
a. Data Primer

Data primer adalah data yang secara langsung diperoleh dari
sumber data pertama di lokasi penelitian atau obyek peneliti.”® Sumber
data primer yang peneliti gunakan untuk meneliti adalah data yang
diperoleh dari informan langsung di lapangan sesuai dengan permasalahan
yang dibahas dalam penelitian. Adapun informan dalam penelitian ini
adalah pemilik atau pegawai Umama Scarf tersebut.

b. Data Sekunder

Data sekunder adalah data yang didapatkan tidak langsung tetapi
diperoleh melalui orang atau pihak lain, misalnya dokumen laporan-
laporan buku-buku, jurnal penelitian, artikel, majalah ilmiah yang isinya

masih berhubungan dengan penelitian yang dilakukan.?*
4. Metode Pengumpulan Data

Untuk mengumpulkan data-data dalam pene litian ini, peneliti

menggunakan beberapa metode, yaitu:
a. Observasi

Observsi adalah pengamatan dan pencatatan secara sistematik
terhadap unsur-unsur yang tampak dalam suatu gejala atau gejala-

gejala pada obyek penelitian.?

Adanya observasi peneliti dapat
mengetahui kegiatan pemasaran yang berada di Semarang, dalam
kesehariannya melakukan pemasaran. Berdasarkan pemaparan di atas
dapat ditarik kesimpulan bahwa observasi merupakan kegiatan
pengamatan dan pencatatan yang dilakukan oleh peneliti guna

menyempurnakan penelitian agar mencapai hasil yang maksimal.]

b. Wawancara atau Interview

23 Sugiyono, Statistika untuk Penelitian, Bandung: alfabeta, 2013,h. 68

% Tim Penyusun, Pedoman Penulisan Skripsi, Semarang: Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Islam UIN Walisongo semarang,2010,h.12

» Nawawi&Martini, Instrumen Penelitian Bidang Sosial, Yogyakarta: Gadjah Mada
University Press,1992,h.74
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Wawancara adalah suatu kegiatan yang dilakukan untuk
mendapatkan informasi secara langsung dengan mengungkakan
pertanyaan-pertanyaan pada para responden. Wawancara bermakna
berhadapan langsung antara interview dengan responden, dan
kegiatannya dilakukan secara lisan.?® Dalam hal ini peneliti akan
mewawancarai pihak-pihak yang dianggaprelevan dengan penelitian
ini, terutama yaitu pihak Umama Scarf sebagai penguat dari hasil
wawancara tersebut maka peneliti juga mengkonfirmasi data melalui
konsumen di Instagram. Agar wawancara lebih valid peneliti merekam
hasil wawancara untuk keperluan pengolahan data.

c. Dokumentasi

Dokumentasi adalah pengumpulan data yang dilakukan dengan
menelaah dokumen-dokumen yang terdapat pada perusahaan.?’ Dari
pengertian diatas peneliti menyimpulkan bahwa dokumentasi adalah
teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara mengadakan
pencatatan dan mengumpulkan data, yang diidentifikasikan dari
dokumentasi yang ada kaitannya dengan masalah yang diteliti peneliti
di Umama Scarf Semarang. Peneliti mengumpulkan data-data secara
langsung melalui dokumen-dokumen yang diberikan dari bagian

pemasaran.

5. Metode Analisis Data

Teknik analisis data adalah upaya yang dilakukan dengan jalan
bekerja dengan data, mengorganisasikan data, memilah-milahnya menjadi
satuan yang dapat dikelola, mensintesiskannya, mencari dan menemukan

pola, menemukan apa yang penting dan apa yang dipelajari, dan

% p Joko Subagyo, Metode Penelitian Dalam Teori dan Praktik, Jakarta: Rineka
Cipta,2011,h. 39
Umi Narimawati dkk, Metodologi Penelitian Dasar Penyusun Penelitian
Ekonomi, Jakarta: Genesis,2010,h.39
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memutuskan apa yang dapat diceritakan kepada orang lain.® Untuk
menganalisis data yang telah diperoleh dari hasil wawancara, observasi,
dan dokumentasi, peneliti menggunakan metode deskriptif analisis, yaitu
menggambarkan dan menjabarkan secara jelas mengenai objek penelitian
sesuai dengan fakta yang ada di lapangan. Setelah itu dirangkum, memilih
hal-hal yang pokok serta memfokuskan pada hal-hal yang penting.
Kemudian data disajikan sehingga memudahkan untuk merencanakan
kerja selanjutnya. Langkah berikutnya data dianalisis dan ditarik
kesimpulan.?®
6. Sistematika Penelitian

Untuk memperoleh pembahasan yang sistematis, maka peneliti
perlu menyusun sistematika sedemikian rupa sehigga dapat menunjukan
hasil penelitian yang baik dan mudah dipahami. Adapun sistematika
penelitian ini terdiri dari 5 bab sebagai berikut:

Bab | Pendahuluan, yang terd iri dari latar belakang, perumusan
masalah, tujuan dan manfaat penelitian, tinjauan pustaka, metode
penelitian, dan sistematika penelitian.

Bab Il Landasan Teori, yang terdiri dari pengertian pemasaran,
bauran pemasaran, strategi pemasaran, pemasaran dalam islam.

Bab 11l Garmbaran umum Umama Scarf yang terdiri dari sejarah
berdirinya Umama Scarf Semarang, kepemilikan dan struktur Umama
Scarf , sarana dan prasarana Umama Scarf, jumlah dan jenis produksi
Umama Scarf dan permasalahan Umama Scarf.

Bab IV Hasil Penelitian dan Pembahasan, yang terdiri dari
pemanfaatan instagram sebagai sarana promosi pemassaran produk
Umama Scarf dalam menghadapi persaingan bisnis.

Bab V Penutup, yang terdiri dari kesimpulan, kritik dan saran.

% Lexy J. Moleong, Metode Penelitian Kualitatif, Bandung: PT. Remaja

Rosdakarya,2010,h. 248
Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D, Bandung:
Alfabeta,2013,h. 247
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BAB I
PEMASARAN DALAM ISLAM
A. Pemasaran
1. Pengertian Pemasaran

Pemasaran adalah istilah yang tidak asing didengar oleh semua
orang. Pemasaran juga sering diartikan oleh semua orang sebagai kegiatan
atau aktifitas dalam melakukan jual beli barang atau jasa di dalam pasar.
Apapun definisi tentang pemasaran tidak salah karena pemasaran berasal
dari kata pasar yang artinya tempat bertemunya penjual dan pembeli.

Pemasaran berkaitan dengan proses mengidentifikasi dan
memenuhi kebutuhan manusia maupun masyarakat. Pemasaran dapat
diartikan juga sebagai kegiatan memenuhi kebutuhan secara
menguntungkan. Menurut American Marketing Assosiaation, pemasaran
adalah suatu fungsi organisasi dan seperangkat proses untuk menciptakan,
mengomunikasikan dan menyerahkan nilai kepada konsumen serta
mengelola hubungan baik dengan konsumen melalui cara yang
menguntungkan organisasi dan para pemilik saham.*

Menurut Kotler dan Amstrong menyatakan bahwa pemasaran
adalah proses sosial manajerial yang membuat individu dan kelompok
memperoleh sesuatu yang mereka butuhkan dan inginkan lewat
penciptaan dan pertukaran timbal balik produk dan nilai dengan orang
lain.*!

Pemasaran menurut Philip dan Duncan vyaitu sesuatu yang
meliputi semua langkah vyang dipakai atau dibutuhkan untuk
menempatkan barang yang bersifat tangible ketangan konsumen.

Sedangkan menurut Basu Swastha pemasaran adalah sistem

%0 Kotler dan Keller “Manajemen Pemasaran” Jakarta: Erlangga,2008 hal.5

3! Kotler dan Amstrong “Dasar-dasar Pemasaran "Jakrta: Indeks,2007 edisi 9 hal.18

%http://chinmi.wordpress.com /2007/07/31/arti-definisi-pengertian-pemasaran-menurut-para-
ahli, diakses pada 15 Desember 2018 pukul 23.15 WIB
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keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditunjukkam untuk merencanakan,
menetukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang, jasa dan
ide kepada pasar sasaran agar dapat mencapai tujuan organisasi.*

Dari pengertian diatas dapat ditarik suatu gambaran bahwa
pemasaran merupakan suatu sistem keseluruhan kegiatan terpadu.
Kegiatan sudah dimulai sebelum produk ada yaitu sejak ide tentang suatu
produk muncul dan masih berlangsung setelah produk terjual. Jadi, tujuan
pemasaran adalah mencapai penjualan yang menguntungkan dalam
jangka panjang, dengan cara memuaskan kebutuhan dan keinginan
pembeli sedemikian rupa sehingga akan menjadi langganan.

Pemasaran mencakup usaha perusahaan yang dimulai dengan
mengidentifikasi kebutuhan konsumen yang perlu dipuaskan, menentukan
produk yang hendak diproduksi, menentukan harga produk yang sesuai,
menentukan cara promosidan penyaluran atau penjualan produk tersebut.
Jadi kegiatan pemasran adalah kegiatan yang salingberhubungan sebagai
suatu sistem.

Hal-hal yang dipasarkan dalam pemasaran ada sepuluh tipe entitas
yang dapat dipasarkan, yaitu:*

1. Barang
Barang-barang fisik merupakan bagian terbesar dari usaha
produksi dan pemasaran di kebanyakan negara. Contohnya produk
makanan, barang, elektronik, kendaraan, dan lain sebgainya.

%Basu Swastha “Manajemen Penjualan”Y ogyakarta:BPFE, 2005 hal 5
34Philip Kotler “Manajemen Pemasaran” Klaten: Indeks, Edisi 11,2003,hal 7
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. Jasa

Secara umum jasa diartikan sebagai pemberian suatu kinerja
atau tindakan yang tak kasat mata dan satu pihak kepada pihak
lainnya. Jasa dikonsumsi secara bersamaan, dimana interaksi antara
pembeli jasa dan penerima jasa mempengaruhi hasil jasa tersebut. Jasa
mencakup pada pekerjaan seperti maskapai udara, hotel, perusahaan

penyewa kendaraan, salon dan lain sebagainya.

. Acara

Pemasar mempromosikan kegiatan atau acara berdasarkan
pada waktu , seperti pameran, pertunjukan seni, dan ulang tahun
perusahaan. Acara olahraga seperti olimpiade maupun piala dunia
dipromosikan secara agresif baik kepada perusahaan maupun
penggemar.

Pengalaman

Dengan memadukan beberapa jasa dan barang, sebuah
perusahaandapat menciptakan, memamerkan dan memasarkan
pengalaman. Salah satu contoh perusahaan yang memasarkan
pengalaman adalah Walt Disney World’s3 Magic Kingdom yang
mengizinkan pelanggan mengunjungi kerajaan peri, kapal bajak laut,
atau rumah hantu.

Orang

Pemasaran selebriti merupakan salah satu kegiatan
memasarkan orang. Pemasaran selebriti merupakan bisnis 