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Islom

SKiripsi  ini  berkenan dengan  Stategi Pemasaron  Nimshop  Dalam
Meningkatkoan Volume Penjualan Melalui Aplikasi Shopee Perspektif Ekonomi Islom.
Moasalah yang ada dalom penelition ini yaitu Bagaimana strategi pemasaran
Nimshop Kota Palu dalam meningkatkan volume penjualan, Bagaimana pemanfaatan
aplikasi Shopee dalom meningkatkon volume penjualan

Penelitian ini menggunokan pendekatan kualitatif, Teknik pengumpulan data
melalui observasi wawoancara, dan dokumentasi, Teknik analisis data yang digunakaon
adalah cara mengorganisasikan data dalom kategori, menjabarkan dalom unit-unit,
melakukan sintesis, menyusun Ke dalam pola, memilih mana yang penting dan yang
akan dipelajari, Teknik pemeriksaan Kkeabsohan data yang memanfaatkan sesuatu
yang di luar data itu untuk Keperluan pengecek atau sebagai pembandingan terhadpa
data itu.

Hosil penelitian ini menunjukan bahwa ). Strategi Pemasaran Nimshop
Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Melalui  Aplikasi Shopee Perspektif
Ekonomi Islam yakni dengan menggunakan produk-produk import dan local, untuk
memikat palanggannya dengon harga yang murah nomun dengan produk berkualitas.
Sehingga kepuasan pelanggan harus menjadi poin penting dalom strategi positioning.
Hal tersebut dopat diperoleh untuk menjalin Komunikasi yang baik dengan pelanggon
untuk  mempertoahakan loyalitas. 2). Pemanfaatan Aplikasi Shopee  dalom
meningkatkan Volume penjualan yakni berusaha memaksimalkan penggunaan dan
pemanfaatan Shopee sebagai media promosi online agar produknya dapat dikenal
oleh masyarakat luas. Dalam hal ini, owner Nimshop memanfaatkan Shopee vyaitu
meningkatkan Kualitas pelayanan mereka di Shopee.

Strategi yang digunakan Nimshop untuk menignkatkan Volme Penjualon yaitu
melalui  strategi pemasaran yang biasa di sebut dengan bauran pemasaran
Marketing mix) yong terdiri dari factor produk, dengan ,menyediakan berbagai
jenis produk pokaian wanita dan anok-anak. Harga, menawarkan harga relative
muroh dengan berbagai potongon harga. Tempot atau saluran distribusi, mendirikan
beberapa cabang dengan fafsilitas dan desain interior yong nyaman dan saluran
distribusi yang mudah dan lancer, dan Promosi, seperti personal selling, periklanan,
dan promosi melalui media social.

Agar penelitian ini dapat berkembang maka peneliti memberikon saran
kepada peneliti selanjutnya oagar dapat mengembangkan penelitian ini, saran
tersebut Kepada peneliti selanjutnya agar meningkatkan volume penjualan  online
pada Shopee dengan menggunakan sistem pembayaran COD (Cash On Delivery) Dan
Peneliti selanjutnya agar mengembangkan penelition ini dengan memilih subjek dan
objek penelition yang berbeda dari peneliti.
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BAB I
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Proses-proses manajemen pada dasarnya merupokan perencanaon yang secara
mantap melahirkan Keyakinan yang berdompok untuk melokukan sesuatu sesuai aturan
yong ada, serta memiliki manfaat, seperti halnya dalam pemasaran.’

Pemasaran adaloh aktivitas atau kegiatan yang ditujukan untuk memenuhi
kebutuhan dan Kkeinginan konsumen melalui proses pertukaran atou sebuah proses
social dimana individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan don
inginkan dengan menciptokan dan mempertukarkan produk don nilai dengan individu
dan kelompok lainnyo\2

Kegiatan promosi suatu perusohaan dilakukan sebaik mungkin yaitu dengan
direncanokan, diarahkan, dikendalikan dan dianggarkan sesuai dengan Kondisi
Keuangan di suatu perusahaan tersebut. Dengon adanya upaya kegiatan promosi itu
berarti bohwa ada upaya peningkatan penjualan pada suatu perusahaon.’

Dari segi promosi, peloku usaha yang berjualan di Shopee bisa mendapatkan
pelanggan  lebih  banyak Kkarena pasarnya lebih  luas dengan syarat  tidak
mengecewakan pembeli, baik dari produk yang dijual maupun pelayanan yang
diberikon Kkepoada pembeli. Peloku usoha yng berjualan di Shopee  juga tentu
mengharapkan penjuallannya meningkat. Apabila pelaku usaha memenuhi pangsa pasar
dan selera Konsumen, moka penjualannya akan meningkat dan sebaliknya. Melihat hal

tersebut, tidak heron apabila peloku usaha saat ini lebih memilih untuk memasarkan

'Didin Hafidhuddin dan Hendri Tanjung., manajemen Syariah dalam Praktek (Jakarta:Geman
Insani,2003), 3

2F’hilip kotler, Manajemen Pemasaran Analisis, Perencanaan dan Pengendalian, Jilid I,
Terj. Jaka Wasana (Jakarta:Erlangga,2006).5

Ahmod osad bar, ‘tinjauan Figh muamalah terhadap pelaksanaan jual beli toko di pasar
desa catur tunggal kecamatan Mesuji Makmur kabupaten ogan komering ilir". Skripsi , (Palembang
Fokultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Raden Fatah 20/5),1
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produknya secaraon/ine  dishopee  daripadaoff/ine guna meningkatkan penjualan.

Belanja secara online telah menjadi pilihan banyak pihak untuk memperoleh
barang. Pertumbuhan E-commerce yang terus meningkat di Indonesia membuat
Shopee  ikut meramaikan industri ini. Shopee sebagai salah satu situs jual beli
secara online yang teloah melakukan banyok perubahan untuk menarik minat
pelanggan agar lebih banyak bertransoksi melalui situs tersebut. Alasan banyak
penjual memiilih menggunakan shopee untuk melakukan promosi produknya yaitu
karena shopee memiliki banyak kemudahon dalam aplikasinya. Salah satunya, shopee
memiliki fitur /ive chat sehingga pembeli dopat langsung berkomunikasi dengan
penjual. Penjual cukup mengunggoh produk yang disertai dengan deskripsi produk
tersebut.

Dukungan sistem yang memudahkan dan menguntungkon penjual, Shopee banyak
menyediakan panduan untuk penjual yang dapat diakses secara langsung di website
resmi Shopee untuk menjawab segala macam pertanyaan yang berkaitan dengan
promo, dan fitur jual beli. Shopee lebih fokus padaplatform mobile sehingga orang
-orang lebih mudah mencari, berbelanja, dan berjualan langsung di ponselnya sajo.”

Proses bisnis yang dilakukan melalui media teknologi informasi dan internet
dikenal dengan sebutan e-commerce . E-commerce  merupokon website  yang
memasarkan produknya sendiri Kepada khalayak ramai dan tidak ada ruang
Komunikasi antara penjual dan pembeli untuk melokukan penowaran harga, seperti
Zalora, Berrybenka , dan lain sebagainya.

Keberadaon e-commerce ini menciptokan suatu pasar elektronik yang
menghubungkan antara pembeli dan penjual yang dikenal dengan sebutanmarketplace .
seperti Shopee . Lazada , dan lain sebagainya. Pemilik marketplace menyediakan
tempat bagi para peloku usaha untuk memasarkon produknya kepada khalayok romai

don terdapat ruang Komunikasi antara penjual dan pembeli untuk melakukan

Fika Ayu Widyanita, “ Analisis Pengruh Kualitas Pelayanan E-Commerce Shopee
Terhodap Keputusan Shopee Indonesia Pada Moahasiswa FE UIT Pengguna Shopee..
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penoawaran harga, Mereka juga mengatur proses transoksi yang dilakukan oleh
penjual dan pembeli di dalamnya dan mengamonkannya dengan rekening bersama untuk
menghindari penipuan.

Perkembangan marketplace di Indonesia Kini semakin berkembang pesat,
terlebih tren belanja masyarokat Indonesia yang mulai beralih dari belanja secara
offline menuju belanja secara online. Ketika berbelanja secaraon/ine , pembeli dan
penjual dapat melokukan transaksi jual beli tanpa harus bertatap muka. Pembeli
hanya membutuhkon alat elektronik seperti, Kkomputer, handphone . tablet yang
terhubung dengon internet untuk mencari dan membeli produk yang mereka inginkan
tanpa perlu pergi ke pusat perbelanjaan. Hal ini dapat meminimalisir biaya
transportasi dan woktu belanja dibandingkan dengan belanja secaraoff/ine.

Tingkat persaingan, perkembangon teknologi, peraturan, don toko-toko yang
menjual hal serupa, harus memiliki strategi pemoasaran tersendiri dalam menarik
minat pembeli. Strotegi yong diteropkon harus memberikan Kkesan dan Kepuasan
tersendiri Kepada Konsumen terhadap produk yang dipasarkan. Karena itu, kemauan
untuk mengunggulkan Kemoampuan bersaing adalah sikoap yang harus dimiliki perusahaan,
berdasarkan hal tersebut maka mengharuskan Toko Nimshop mengembangkan
Keunggulan dibandingkan toko-toko lainnya untuk bersaing guna mempertahankan
usaha dan untuk melayani Kebutuhan pasar. Toko Nimshop telah menerapkon strategi
pemasaran dengan menjual produk yang diperuntukkan untuk semua Kalangan yaitu
anok-anok, remajoa, dan perempuan. Sedangkan, dalom melokukan promosi Toko
Nimshop telah melakukan berbagai  bentuk promosi  yang bertujuan  untuk
meningkatkan volume penjualan. Promosi yang teloah dilakukan antara lain aktif
promosi melalui media sosial instagram, promosi melalui toko off/ine . penyebaran
brosur dan pemberian diskon.

Berkaitan dengan hal ini moka penulis tertarik untuk melakukan penelitian

yang berjudul "Strategi Pemasaran Nimshop Dalam Meningkatkan Volume Penjualan
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Melalui Aplikasi Shopee Perspektif Ekonomi Islam”. [Lokasi dalam penelition ini
di Toko Nimshop kota Palu.

B. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan diatas, maka dopat
ditarik pokok permasalahan dalam penelitian :
I. Bagaimana strategi pemasaran Nimshop Kota Palu Dalam Meningkatkan
Volume Penjualan Pada Toko Nimshop?
2. Bagaimana Pemanfaatan Aplikasi Shopee Dalam Meningkatkon Vulume
Penjualan pada Toko Nimshop?

3. Apoakaoh Faktor Penghambat dan Pemndukung Toko Nimshop?

C. Tujuan Penelitian dan Kegunaan Penelitian

I. Tujuan penelitian
Tujuan penelitian yang ingin dicapai oleh penulis berdasarkan rumusan
masalah adalah:
a. Untuk mengetohui strategi pemasaran dalam meningkatkan Volume Penjualan
Produk pada Toko Nimshop
b. Untuk mengetahui Pemanfaatan Applikasi Shopee pada Toko Nimshop
C. Untuk mengetahui Foktor Panghambat dan Pendukung poada Toko Nimshop.
2. Kegunaan Hasil Penelitian
Kegunaon hasil penelitian berisi uraian manfaot yong dopat diperoleh dari
hasil penelition yang dilakukan, baik dari aspek teoritis maupun praktis. Penulis
berharop penelition ini dapat berguna sebagai berikut:
I. Aspek Teoritis
Secara teoritis, penelition ini diharopkan dopat memberikan tambahan
wawoasan dan pengetahuan Keilmuanmengenai strategi pemasaran don peran Shopee

terutama dalam hal meningkatkon penjualan produk fashion.
2. Aspek Praktis

a. Bagi Peneliti Memberikon pengetahuan mengenai strategi pemasaran doan peran
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Shopee dalam meningkatkan penjualon produk fashion pada toko Nimshop Kota
Palu.

b. Bagi Objek Penelitiaon Memberikan informasi kepada pemilik Nimshop Kota Palu
mengenai peran Shopee dalom meningkatkan penjualon produk fashion.

c. Bagi Masyarakat Memberikan wawasan dan pengetohuan mengenai Strategi

Pemasaran an Dalom Meningkatkan Penjualan Melalui toko Nimshop Kota Palu.

D. Penegasan Istilah

Untuk menghindari Kkesalohon memahami penelition ini, maka penulis perlu
memberikoan penegasan istilah sebagai berikut:
|. Strategi Pemasaran
Strategi pemasaran oadalah pemasaran yang berusaha menanomkan perusahaon
don produknya di benok pelanggan. Strategi ini bertujuan untuk mencapai how to
win the market.
2. Teori Pemasaran
Pemasaran farketing ) merupokoan suatu proses menghasilkan barang,
Kemudian ditawarkan pada Kkonsumen dan mempertukarkan barang atau jasa yang
dibutuhkan dan diinginkan kepada konsumen untuk memperoleh keuntungan melalui
proses jual barang.
3. Volume Penjualan
Volume Penjualan adalah ilmu dan seni mempengaruhi pribadi yang dilakukan
oleh penjual, untuk mengajok orang lain agar bersedia membeli barang atoau jasa
yang ditawarkan.” Adoapun volume penjualan adaloh jumlah barang atau jasa yang
terjual dalom proses pertukaran. Semokin tinggi jumlah barang yang terjual maka
semakin besar kemungkinan laba yang akon dihasilkan oleh perusahaan.
4. Toko Nimshop

Toko Nimshop merupakan saloh satu toko di Kota Palu Sulawesi Tengah

*Basu Swastha, Azaz-azas Marketing(Yogyakarta: BPFE, 1998) him. 8
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yang menjual berbagai jenis barang untuk Kaum wanita dan keperluan anak-anak.
5. Aplikasi Shopee
Aplikasi Shopee adalah oplikasi berbelanja atou jual beli dengan menggunakan
media internetatou joaringan Komputer, yang di dalamnya terdopat berbagai fitur

dan sistem pembayaran sesuai kemampuan dan kebutuhan penjual dan pembeli.

E. Garis-Garis Besar Isi

Gambaran awal isi skripsi ini, penulis perlu mengemukakan garis-garis besar
isi skripsi yang bertujuan okan menjadi informasi awal terhadap masalah yang di
teliti. Skripsi ini terdiri dari tiga bab. Untuk mendapatkan gambaran isi dari
masing-masing bab, berikut akan di urai garis besar isinya.

Pada Bab I, sebagai pendahuluan di uraikon beberapa hal yong terkait
dengan eksistensi penelition ini. Yaitu latar belokang masaloh yang menguraikan
tentang penelitian yang penulis lakukan adalah penelitian lapangan  yang
menganalisis tentang strategi nimshop dalam meningkatkan volume penjualan pada
aplikasi shopie e perspektif ekonomi islam, penegasan istiloh yang menguraikon
istilah-istilah yang penulis gunakan dalom judul skripsi ini, serta garis-garis besar
isi skripsi yang menguraikan gambaran tentang isi dari skripsi penulis.

Pada Bab II, Kajion pustoka, membahas Kajian-Kajion teoritis yang okan
menjadi acuan dalom penelitian ini. Bab ini terdiri dari uraian tentang: strategi
nimshop dalam meningkatkan volume penjualan pada oplikasi shopie perspektif
ekonomi islam.

Pada Bab III, metode penelitian, menjelaskan secara rinci kerangka kerja
metodologis yang digunakan dalam pelaksanaan penelition hingga penulis skripsi,
meliputi sub bab: jenis penelitian:i Kkehadiran peneliti; sumber data; tehnik
pengumpulan data: analisis data: dan pengecekan Keabsahan data.

Pada Bab IV, dijelaskan hasil penelitian dimana telah terbukti bahwa yang

di dapatkan penulis pada saat wawoncara dengon yang ada di teori itu soma

Edit dengan WPS Office



dengan yang berada dilapangan yaitu Strategi imshop Dalam Meningkatkoan Volume
Penjualan Melalui Aplikasi Shopee Perspektif Ekonomi Islam.
Pada Bab V., dijelaskan tentang Kkesimpulan dari Strategi Nimshop Dalom

Meningkatkoan Volume Penjualan Melalui Aplikasi Shopee Perspektif Ekonomi Islam.
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BAB II
KAJIAN PUSTAKA

A. Penelitian Terdahulu

Kajion pustaka merupakan ringkasan yang memuat tentang Kajian atou
penelitian terdahulu yang mempunyai topik berkaitan dengon penelition yang oakon
dilokukan oleh penulis. Kajian pustaka bertujuan untuk menganalisis secara mendalam
penelitian yang teloh dilakukan. mengembangkon pengetohuan mengenai penelition
yang telah dilakukan dan mengetahui perbedaan antara perelition yang telah
dilakukan dengan penelitian yang akon dilakukan untuk menghindari plagiasi.

Beberapa penelitian yang telah dilokukan adaloh sebagai berikut.

Tabel 2.1
Penelitian Terdahulu

NO Noma Judul Persamaan dan perbedaan
. Aisya Implemementasi Persamoaan:
Mutiarasari® Bisnis Online | a. Meneliti peningkatan penjualan

Syarioh Melalui E | b. Metode penelition yang digunakan
-Commerce  dalam
Meningkatkan
Penjualan di
Yukshijob Pasuruan
perbedaan:

a. Penelition tersebut membahas
implementasi  bisnis online syariah
melalui ecommerce, sedangkan
penelitian yang akan dilakukan oleh
penulis membohas tentang strategi
pemasaran dan peran Shopee b.
Objek penelitian yong digunakan

2 Wahyu Nita | Implementasi Persamoaan:
Kurrotaa'yun Online Promotion | a. Meneliti peningkatan penjualan
Nurizki' Melalui Media | b. Metode penelition yang digunakon
6Aisya Mutiarasari, “Implemementasi Bisnis Online Syariah Melalui E-commerce dalam

Meningkatkan Penjualan di Yukshijab Pasuruan”,

"Wahyu Nita Kurrotaa'yun Nuriski, "Implementasi Online Promotion Melalui Media Sosial
Instagrom Daloam Meningkatkan Penjualan pada Toko Behijab Tulungagung”,

8
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Sosial  Instagram | perbedaan:

Dalam a. Penelition  tersebut  membahas
Meningkatkan implementasi promosi onlin
Penjualan pada melalui media sosial Inhstagrom,
Toko Behi job sedangkan penelition yang akan
Tulungagung dilakukan oleh penulis meneliti

tentang strategi pemasaran dan
peran Shopee.
b. Objek perelitian yang digunakan

3 Lenggang Pengaruh Kualitas | Persamaan:

Kurnia  Intan | Produk, Harga dan a. Membatasi dalam

Devi Promosi  terhadap marketplace Shopee
Keputusan
Pembelian pada | Perbedaan:
Marketplace a. Pernelition tersebut meneliti
Shopee (Studi | adakah pengaruh  Kualitas produk,
Kasus Pada | harga dan promosi terhadap
Mahasiswa di | keputusan pembelian, sedangkan
Surabaya penelitian yang akan dilakukan oleh

penulis meneliti strategi pemasaran
dan peran Shopee dalam
meningkatkan penjualan

b. Metode penelitian yang digunakan
c. Objek penelitian yang digunakan

4 Candra Nuraini Persamaan:
a. Meneliti strategi pemasaran
b. Metode penelition yang

digunakan.
Perbedaan:
Penelition tersebut menelitl
strategi  pemasaran  pada  toko

offline, sedangkan penelition yang
akan dilokukan oleh penulis meneliti
strategi pemasaran pada toko online
dan peran Shopee dalam
meningkatkan penjualan.

b. Objek penelitian yang digunakaon

5 Suindrawati® Strateyi Persamaan:

Pemasaran Islami | a. Meneliti peningkatan penjualon
dalam b. Metode penelitian yang digunakaon
Meningkatkon

*Suindrowati, "Strategi Pemasaran Islami dalom Meningkatkan Penjualan (Studi Kasus di
Toko Jesy Busana Muslim Bopangon Mendenrejo Blora)", (Skripsi--UIN Walisongo Semarang, 2015),

vii.

Edit dengan WPS Office



Penjualan  (Studi | perbedaan:

Kasus di  Toko | a. Perelitian tersebut meneliti
Jesy Busana | strategi pemasaran secara Islami,
Muslim  Bapangan | sedangkan  penelitian  yang  akan
Mendenrejo Blora | dilakukan oleh  penulis  meneliti
strategi pemasaran secara umum dan
peran Shopee dalam meningkatkan
penjualan.

b. Objek penelitian yang digunakan

B. Kajian Teori

I. Strategi pemarasan

Strategi merupakan hal yang sangat penting bagi perusahaon dimana
strategi merupakan suatu cara mencopai tujuan dari sebuah perusahaon. Menurut
Swastha  strategi adalah serangkaion rancangon besar yang menggambarkan
bagaimana sebuoh perusahaan harus beroperasi untuk mencapai tujuan.’

Strotegi  adalah  Keseluruhan  Konsep  bagaimana  sebuoh  perusohaan
mengaturdirinya sendiri don semua Kegiaton dengan tujuan agar bisnis yang
dijalankan berhasil, melakukon persaingan, dan melakukan imbal hasil Kkepada
pemegang sohom. "

Strategi  pemasaran Menurut (Kotler & Armstrong, Principles Of
Marketing, 20/2:29) adalah logika pemasaran dimana unit bisnis (perusahaan)
berharap untuk menciptokan nilai bagi pelanggan dan mencapai hubungan yang
menguntungkan dengan pelanggan.

Hair Jr. berpendapat: Marketing is the process of planning and
executing the pricing, promotion, and distributions of products, survices, and ides
in order to craet that satisfy both the firm and its customer.” Pemoasaran

merupokan proses perencanaan don pelaksanaan Konsep pemberian harga, promosi,

"Nurahmi Hayani, Manajemen Pemosaran Bagi Pendidikan Ekonomi, (Pekanbaru: Suska Press,
2012), 86.

“T. Prosetyo Hodi Atmoko, Strategi Pemasaron Untuk Meningkotkan Volume Penjualan,
Volume s, Nomor 2, Oktober 208, 85
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dan pendistribusian produk, pelayanan, dan ide yang ditunjukan untuk menciptakan
Kepuasan di antara perusahaon don para pelanggannya.”
2. Pemasaran Marketing)

Pemosaran berasal dari katamarket (pasar).Secara sederhana, pasar dopat
dipahami  sebagai  tempat sekelompok penjual dan pembeli bertemu  untuk
meloksanakan Kkegiatan transoksi tukar menukar barang.Pasar merupakon tempat
Konsumen dengan Kebutuhan dan Kkeinginannya bersedia don moampu untuk terlibat
daloam pertukaran guna memenuhi don Keinginon tersebut. Pemasaran adalah sistem
total dari kegiatan bisnis yang dirancang untuk merencanakan, menentukan harga,
mempromosikan, mendistribusikan barang-barang yang memuaskan Kkeinginan dan jasa,
baik pada Konsumen saat ini maupun Konsumen potensial.”

Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial dimona individu dan
kelompok mendapatkan Kebutuhan don Keinginan mereka dengan menciptakan,
menawarkan, dan bertukar sesuatu yang bernilai satu sama lain. Definisi ini
berdasarkan pada konsep inti Kebutuhon, Keinginan, dan permintaan: produk, nilai,
biaya dan Kkepuason: pertukaran, transoksi, don hubungan: pasar: pemasaran don
pemasaran.”

Kegiatan pemasaran perusahaon harus dapat memberikon kepuasan bagi pihak
Konsumen. Disamping itu apabila perusahaan ingin menyediokan kebutuhan Kkonsumen
maka harus menciptakan produk yong berkualitas. Inovasi menentukan cara promosi,
penyaluran produk tersebut secara efektif doan efisien.”” Adapun pengertion

pemasaran menurut para ahli yaitu:

"Buchari Alma & Donni Juni Priansa, Moanajemen Bisnis Syari‘oh, (Cet Ke.3: Boandung: CV.
Alfabeta, 2014), 34/.

“Donni Juni Prionsa, Perilaku Konsumen Dalam Persaingan Bisnis Kontemporer (Bandung:
Alfabeta, 20/, 2-3.

"M. Nur Rianto, Dasar-dasar Pemasaran Bank Syarioh (Bandung: Alfabeta, 20/2),

“Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, (Jakarta: PT Asdi Mahasatya, 2004), 339.
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a. Menurut Kotler dan Keller ‘Marketing is about identifying and meeting human
and social needs. One of the shortest good definitions of marketing is meeting
needs profitably.” Pemasaran merupokon temtang bagaimana mengidentifikasi dan
memenuhi Kebutuhan manusia dan sosial. Saloh satu definisi singkat dan baik dari
pemasaran adalah memenuhi Kebutuhan dengan cara yang menguntungkan.'”

b. Menurut Kotler dan Keller, manajemen pemasaran odaloh sebuah ilmu yang
mempelajori tentang tata cara pemilihan dan memperoleh target pasar,
mempertahankan, dan  mengembangkan  pelanggan  dengan  menciptokan,
menyampaikan dan mengkomunikasikon keunggulan suatu nilai kepada pelomggom.l6

c. Philip Kotler dan Gary Amstrong mendefinisikan pemasaran adaloh proses sosial
dan moanaterial yang di dalamnya individu dan Kelompok untuk mendapatkan apa
yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptoon dan pertukaran produk
dan nilai."

d. Basu Swasta dan Trawan mengemukakon pemasaran adalah suatu sistem kegiatan-
Kegiatan vyong saling berhubungan don ditujukon sebagai untuk merencanakan,
menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang dan joasa kepada
pembeli.’

3. Tujuan dan Fungsi Strategi Pemasaran
Tujuan okhir pemasaran adalah membantu organisasi mencapai tujuannya.

Tujuan utoma dalam perusahaan adalah mencari laba. Sedangkon tujuan lainnya

adalah mendapatkan doana yong memadai untuk melakukan oktivitasaktivitas sosial

don pelayanan publik."’

/Sphilip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, Edisi Ketiga Belas Jilid I,
(Jokarta: Gelora Aksara Pratoama, 2009,

“Ibid
"Philip Kotler dan G. Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, (Jakarto: Erlanga, 2008).

®Basu Swosta dan Irawan, Manajemen Pemosaron Modern, (Yogyokarta: Liberty, 2002),

/thilip Kotler & Gary Armstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2009),
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Dalam strategi pemasaran memiliki fungsi doan tujuan pemasaran yang
dijalankan oleh sebuoh perusahaan. Adapun Buchari Alma mengemukakan tentang
tujuan pemasaran sebagai berikut:

a. Untuk mencari Keseimbangan pasar, antarabuyer’'s market danseller's market,
mendistribusikan barang dan jasa dari doerah surplus ke daerah minus, dan
produsen ke Konsumen, dari pemilik barang dan jasa ke calon konsumen.

b. Tujuan pemasaran yang utama ialah memberi Kepuasan Kkepada konsumen. Tujuon
pemasaran bukan Kkomersial atau mencari laba. Tapi tujuan pertama ialah
memberi Kepuasan kepada konsumen, Dengan adanya tujuan memberi kepuasan ini,
moka kegiatan marketing meliputi berbagai lembaga produsen.’’

Menurut Williom J. Shultz, fungsi pemasaran merupokan Kegiatan yang
dilakukan dalam bisnis yang telibat dalam menggerakan barang dan jasa dari
produsen sampai ke tangan konsumen. Dalam konsep pemasaran mengklarifikasikan
fungsi-fungsi pemasaran atas tiga fungsi dasar yaitu:

a. Fungsi transaksi melalui transfer meliputi: pembelion dan penjualan.

b. Fungsi sufli fisik (pengangkutan dan penggudangan atau penyimpanan).

c. Fungsi penunjang (penjagaan, standarisasi dan grading, financing. penanggungan
resiko dan informosi pasar).”

4. Bauran Pemasaran

Setelah  merumuskan  seluruh  strategi  pemasarannya  perusahoon — siop
memulaimerencanakan rincian bauran pemasaran, salah satu konsep utama dalam
pemasaran modern. Definisi bauran pemasaran farketing mix ) odaloh kumpulan alat
pemasaran toktis vyoang dipadukan perusohaon untuk menghasilkan respons yang
diinginkannya yang terdiri dari himpunan variabel yang dapat dikendalikan dan

digunakan oleh perusahaon untuk mempengaruhi  tanggapan Konsumen dalom pasar

Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, (Bandung: Alfabeta, 2004), 5.

*Assauri Sofjan, Manajemen Pemasaran, (Jokarta: Rajawali, 1993), 9.
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sasarannya.  Variobel atou Kkegiotan  tersebut perlu  dikombinasikan  dan
dikoordinasikan oleh perusohooan agar dapat melaksanakan program pemasran secara
efektif.”

Menurut  Kotler dan Amstrong The set of tactical marketing
toolsproduct, price, place, and promotion that the firm blends to produce the
response it wants in the target market” Bauran pemasaran adalah sekumpulan alat
pemasaran yong didalamnya terdapat produk, harga, tempat, dan promosi yang
dipadukan oleh perusohaon untuk menghasilkan respon yang diharapkan pada target
pasarnya.

Adapun pengertion marketing mix Menurut Basu Swastha definisi bauran
pemasaran (marketing mix) adaloh Kombinasi dari 4 variabel atas kegiatan yang
merupokan inti dari sistem pemasaran perusahaan yaitu produk, struktur harga,
kegiatan promosi dan sistem distribusi.”

Sedangkan Menurut Philip Kotler mengemukakan bahwa, Klasifikasi bauran
pemasaran yaitu: Produk froduct ), harga price ), tempat place ) dan promosi
promotion )." Masing masing unsur bauran pemasaran tersebut terdiri dari variabel
pemasaran seperti unsur produk mencangkup antara lain: keanekaragoman, produk,
Kualitas, desain, daftar harga, bentuk, merek, Kemason, ukuran, pelayanan, jaminan
dan pengembangan.

a. Produk

Produk odalah segala sesuatu yong dopat ditawarkan kepada pasar untuk

mendopat perhatian, dimiliki, digunakan oatau dikonsumsi, yang meliputi barang

secara fisik, jasa, Kepriboadion, tempat, organisasi, dan gagasan atau buoh pikiran.

22F’l’milip Kotler, Gary Amstrong, Prinsip-prinsip Pamasaran, Jilid [,(Jakarta:Erlangga,
2008)62

“Gun  Gunawan Roachmon, Karlina Yuningsih, Pengaruh Biaya Distribusi Don  Saluran
Distribusi Terhadap Volume Penjualan (Studi Pada Sari Intan Manunggal Knitting Bandung.

*Gun  Gunoawon Rachman, Karlina Yuningsih, Pengaruh Biaya Distribusi Doan  Saluran
Distribusi Terhodap Volume Penjualan (Studi Pada Sari Intan Manunggal Knitting Bandung).
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Strategi produk yang harus dilakukan suatu perusahaan dalom mengembangkan
produknya adalah penentuan logo dan motto, menciptakan merek, menciptakan
Kemasan, dan yang terokhir Keputusan label.

Di dalam strategi marketing mix, strategi produk merupakon unsur yang
paling penting, Karena dapat mempengaruhi strategi pemasaran lainnya. Pemilihan
jenis produk yang akan dihasilkan dan dipasarkan okan menentukan kegiatan promosi
yang dibutuhkan, serta penentuan harga dan cara penyalurannya.

b. Harga

Harga adalah jumlah yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi
dari barang beserta pelayanannya. Penentuan harga sangat penting untuk
diperhatikan, mengingat harga merupakan salah satu penyebab laku tidaknya produk
dan jasa yang ditawarkan.

Harga Menurut Kotler dan Amstrong adalah jumlah yang ditagihkan atas
suatu produk oatau jasa. Lebih luas lagi, harga adalah jumloh semua nilai yang
diberikan oleh pelanggan untuk mendopatkan Keuntungan dari  memiliki atau
menggunakan suatu produk atau jasa. Oleh Karena itu penentuan harga oleh suatu
perusahaan sangat penting untuk ditetapkan agar tujuan dari perusohaan tercapai,
adapun tujuan penentuan harga yaitu:>

) Untuk Bertohan Hidup.
2) Untuk Memoksimalkan Laba.
3) Untuk Memperbesar Market Share.
4) Mempromosikan Produk.
5) Mencopai Target Penjualan.
¢. Promosi
Promosi Kegiatan promosi ini membantu perusahaan untuk mengenalkan

produk atau jasa yang dimilikinya Kepada Konsumen oatau pelanggan, dengan

25F’hilip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran (Jakarta: Erlangga, 2006),
272.
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menjelaskan mengenai tujuan dan fungsi serta monfaat dari produk atou jasa itu
sendiri,baik secara langsung maupun tidoak langsung. Oleh Kkarena itu promosi
merupoakan cara yang paling ampuh untuk menarik dan mempertahankan Konsumennya.
Sebagaimana  tujuan dari promosi perusohaan di dalam marketing mix yaitu
menginformasikan produk atou jasa yang ditawarkan dan berusaha menarik perhation
calon konsumen baru.
Adapun lima sarana promosi utama Kotler dan Amstrong adaloh sebagai
berikut: *°
1) Periklanan Cadvertising)
2) Promosi Penjualan (sales promotion)
3) Publisitas C(publicity)
4) Penjualan Personal (personal selling)
5) Pemasaran Langsung (direct marketing)
d. Distribusi/ Lokasi
Distribusi adaloh proses sompainya barang dari produsen ke konsumen.
Distribusi atou tempat odalah memastikan bohwa produk tersedia pada saat dan
pada tempat produk tersebut cliingini.27 Lokasi berarti berhubungan dengan dimana
perusahaan harus bermarkas atau bertempat dan melakukan operasi. Perusoahaan
sebaiknya memilih tempat yang mudoh dijangkou dengan kata lain strategis.
5. Volume Penjualan
Penjualan adalah oktivitas atoau bisnis menjual produk atoau jasa. Dalam
proses penjualan, penjual atou penyedia barang doan jasa dapat menyalurkan
produknya ke Konsumen melalui berbagai metode, seperti penjualan langsung maupun
melalui agen penjulan.

Volume penjualan adalah jumlah unit penjualan nyata perusahaan dalam satu

26Philip Kotler don Gary Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, Jilid | (Jakarta: Erlangga,
200%), 16.

“'Alexander don Charles, The Potoble MBA Pemasaran, (Jakarta: Binarupa Aksara, 1994),
21.
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periode tertentu. Jadi volume penjualan dapat dikatakon sebagai hasil kegiatan
penjualan yang diukur dengan satuan. Ada beberapa indikator dari volume penjualan
adaloh sebagai berikut:

1) Mencopai volume penjualan tertentu.

2) Mendapatkan laba tertentu,

3) Menunjang pertumbuhan perusahaan.”

Volume penjualan merupokan jumlah total vyang dihasilkan dari kegiatan
penjualan barang. Semokin besar jumlah penjualan yang dihasilkan oleh perusohaan,
semokin besar Kemungkinan laba yang akon diperoleh oleh perusahoaon. Volume
penjualan dipengaruhi  oleh beberapa faktor, yang dimana faktor-faktor ini
merupokan syarat dalom meningkatkan volume penjualon. Beberapa faktor yang
mempengaruhivolume penjualan adalah kualitas barang dan kemampuan membaca tren
pasar.

Volume penjualon merupakan jumlah total vyong dihasilkan dari Kkegiatan
penjualan barang. Semokin besar jumlah penjualan yang dihasilkan oleh perusohaan,
semokin besar Kemungkinan laba yang akon diperoleh oleh perusahoon. Volume
penjualan dipengaruhi  oleh beberapa foktor, yang dimana faktor-faktor ini
merupokan syarat dalam meningkatkan volume penjualon. Beberapa faktor yang
mempengaruhi volume penjualon adalah Kualitas barang don kemompuon membaca tren
pasar.”” adanya Kkeuntungan atau perolehan manfaat dalom  mengembangkan
perusahaannya.

6. Aplikasi Shopee

a. Pengertion Shopee

“Djomaluddin Karim, J.L. Sepang. B. Lumanouw, Marketing Mix Pengaruhnya Terhadap
Volume Penjualon, Jurnal Emba Volume 2, Nomor I, Maret 2014, 423.

“Erwinsyoh Rizkan Fohlevi, RR. Siti Munowaroh, Strategi Pemasaran  Untuk
Meningkatkan Volume Penjualan, Jurnal Moanajemen dan Akuntansi, Volume 17, Nomor 0/, April
2016, 3.
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Shopee adaloh sebuah marketplace yong dirancang khusu untuk memberikan
pengalamon bagi masyarakat dalam berbelanjaon/ine secara mudah, cepat dan aman
dengan system pembayaran dan didukung logistic yang kuat. Shopee menawarkan
berbagai macam produk mulai fashion sampai dengoan produk untuk kebutuhan sehari-
hari. Shopee memiliki tujuan untuk terus berkembang menjadi marketplace
pertoma pilihan masyarakat indonesia”.

Shopee  hadir dalom bentuk aplikasi mobile  yang dapat di okses dengon
mudah don cepat oleh penggunanya melalui smartphone tanpa harus membuka website
melalui perangkat computer dan membekali pengguna dengan proses pembayaran yang
amon, layoanon pengiriman yang terpercaya dan berbagai fitur yang inovatif.

Shoppee memfasilitasi penjual untuk berjualon dengan mudoh melalui fitur
yang disediokan. Shopee juga mengangkat Konsep social dimana penggunanya dapat
berkomunikasi dengan sesame pengguna lainnya melalui  fitur /ive chat yang
menjoadikan shopee berbeda dengon marketplace lainnya. Shopee juga mengangkat
model| bishis modern B2C Bussines to Consumer) dimana bisnis dijalankan oleh
produsen Kepada Konsumen,seperti produsen menjual produknya kepada Konsumen
secaraon/ine .

b. Kategori Produk di Shopee

Shopee  menowarkan berbogai macam produk mulai produk fashion hingga

produk untuk kebutuhan sehari-hari, diantaranya adaloh:”
) Poakaian Pria dan Wanita
2)  Handphone dan Aksesoris

3)  Kecontikan

*Bvi Novianti, Komunikasi Budaya dan Dokumentasi...., 245

“Hermawan,"Ap  aitu Shoppe? Keunggulan Apa  saja  yang dimiliki  Shoppe?”,  dalam
https://www.nesabmedia.com/apa-itu-shoppe/, diakses pada 12 November 2022

*Tbid
*Tbid
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n

8)

N

10)

]

12)

13)

14)

I5)

16)

™

18)

[D

20)

2D

22)

23)

Computer dan Aksesoris

Perlengkapan Rumoh Tangga

Fashion Bayi dan Ana

Ibu dan Bayi

Sepatu Pria dan Wanita

Tas Pria dan Wanita
Jam Tangan

Fashion Muslim
Elektronik
Aksesosris Fashion
Kesehaton

Hobi dan Koleksi
Fotografi

Makanan dan Minuman
Olahraga dan Outdoor
Otomotif

Voucher

Buku dan Alat Tulis
Serba Serbi

Souvenir don Pesta

¢. Keunggulan Shopee

Menurut Chris Feng,

CEO Shopee dalom acara peluncuran  Shopee di

Jakarta beberapa keunggulan diantaranya odalah:™

Y Menjual barang dengan cepat, dapat dilakukon dalam woktu 30 detik.

2) Mempunyai tampilan yang sederhana untuk memudahkan pengguna, Khususnya

pengguna baru.

3) Mempunyai fitur/ive chat vyang dapat digunokan untuk mengirim pesan dan

** Tbid
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tautan sehingga memudohkon pembeli berinteraksi dengan penjual.

4) Mempunyai fitur tawar yang memungKkinkan pembeli menawar harga barang
yang telah ditetapkan oleh penjual.

5) Mempunyai fitur berbagai untuk memudohkan pengguna menyebarkan ke
berbagai media social danmessenger . seperti facebook, Instagram, Twitter,

Line, Pinterest, Whatshapp, Buzz, don Beetalk.

6)Shopee menggabungkan fitur media social yang mencokup fungsihastag untuk
memudahkan pengguna mencari barang yang sedang popular.

Kepercayaan berbelanja secaraon/ine dengan memanfaatkan oplikasi Shopee
yang menjadi dorongan untuk seseorang membeli produk. Jarak toko satu dan
lainnya yang tidok memungKkinkan untuk pembeli berbelonja secara langsung dan
tatap muka, sehingga berbelanjoon/ine menjadi pilihan dan efisien untuk dilakukan.
Selain itu Shopee memberikan layanan Kepercayaan berbelanja dengan berbagai
sistem pembayaran yang tidok merugikan pembeli. Sasaran Shopee saat ini adaloh
kalangon milenial, dimana Moahasiswi adaloh saloh satu generasi milenial, hal ini di
tunjukan dengan banyaknya Mahasiswi yang menyukai produk-produk yang dipasarkaon
melalui ecommerce Shopee .

Karokteristik Shopee vyong selalu menampilkan fitur-fitur menarik sangat
berpengaruh  terhadop minat beli konsumen saat berkunjung. Shopee  selalu
memberikan kepercayaan dan Kemudohan bagi pelanggoan melalui promosi-promosi yang

selalu di tampilkan melalui iklan baik di televisi maupun mediainternet .

C. Strategi Pemasaran Perspektif Ekonomi Islam

I. Pengertian Pemasaran Syariah
Secara umum, Kertajaya menyatakan bahwa: "Syariah marketing is a
strategic business discipline that directs the process of creating, offering, and
exchanging values from one inisiator to its stakeholders and the whole process

should be in accordance with muamalah principles in Islam ". Pemasaran syarioh
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adaloh strategi bisnis, yang harus memayungi seluruh oaktivitas dalam sebuah
perusahaan, meliputi seluruh proses, menciptakan, menawarkaon, pertukaran nilai,
dari seorang produsen, atau sotu perusahaon, atoau perorangan, yong sesuai dengan
ajaran Islom’

Pemasaran  syariah mengacu dan  bertumpu pada 4  prinsip  dasar
(Karakteristik), yaitu sebagai berikut:*

a. Ketuhanan (Rabbaniyah)

Ketuhanan atau Rabbaniyah adalah suatu keyokinan yang bulat, bahwa semua
gerak-gerik manusia selalu berada dibawah pengawasan Alloh SWT. Salah satu ciri
Khas pemasaran syariah yang tidok dimiliki pemasaran konvensional adaloh sifatnya
yang religius. Seorang pemasar syariah akan mematuhi hukum-hukum syariah dalom
oktivitas pemasarannya mulai  dari segmentasi, targeting, positoning, dan
diferentation. Karena bisnis syarioh merupakan bisnis kepercayaan, bisnis keadilan
dan bisnis yang tidak mengandung tipu muslihat di dalamnya.

b. Etis (Akhlagiyyah) Etis atau Akhlagiyyah

Artinya semua periloku berjalan diatas norma etika yang berlaku umum.
Etika adaloh kata hati, don kata hati merupokan kata yong sebenarnya the will
of God " atou tidok bisa dibohongi. Kegiatan pemasaran harus mengedepankan akhlak
(moral dan etika) dan menjadikan pedoman dalom hal berbisnis. Oleh karena itu,
nilai moral dan etika adalah nilai yang bersifat universal yang diajarkan oleh
semua agama. Adopun pada ekonomi Barat, ada teknik yang menetapkan harga
setinggi-tingginya yang disebut “skimming price’. Dalom ajaran Islom tidak

dibenarkan mengambil Keuntungan sebesar-besarnya, nomun harus dalam batas

*Buchari Alma & Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syari'ah, (Cet Ke.3: Bandung: CV.
Alfobeta, 20/4), 343.

*Buchari Alma & Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syari'ah, (Cet Ke.3: Bandung: CV.
Alfabeta, 20/4), 350.
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kelayakan dengan keberkahan didalamnya.
C. Realistis (Al-Wagqi'iyyah)

Realistis atau Al-Wagqi'iyyah yang artinya sesuai dengon Kenyataon, tidak
boleh mengada-ada yang menjurus pada Kebohongan. Syariah marketing bukanlah
konsep yang eksklusif, fanatic, antimodernitas dan Kkoku, okan tetopi syarioh
marketing merupakan Konsep yang fleksibel sebagaimana Kkeluasan dan Kkeluwesan
syariah Islam yang melandasinya. Adapun ajaran Rasulullah Saw, mengenai sifat
realitis ini adalah jika Kita menjual barang yang ada cacatnya, moka Kkita katokan
kepada calon pembeli, bahwa barang ini memiliki cacat sedikit. Demikion mulianya
ajaran Rasulullah  Saw, sangat realistis janganloh sekali-kali Kita mengelabui
sesoma umat manusia.

d. Humanistis (Al- Insaiyyah)

Humanitis atau  Insaniyyoh artinya berkemanusioan, saling  hormat
menghormati antar sesama umat manusia. Humanitis diciptokoan untuk umat manusia
sesuai dengan Koapasitasnya tanpa membedakan ras, warna Kulit, Kebangsaan maupun
status. Dengan memiliki nilai-nilai humanitis, manusia dapat terkontrol dan
seimbang, bukan menjadi manusia yang serakah yang menghalalkoan segala cara untuk
meraih Keuntungan sebesar-besarnya, bukan pula menjadi manusia yang bahagia diatas

penderitaan orang lain.

D. Konsep Strategi Pemasaran Dalam Islam

Konsep pemasaran secara umum merupokan suatu ilmu serta seni yang menuju
pada proses penciptaan, penyampaian, serta pengkomunikasian values Kepada para
Konsumen dan menjaga hubungan dengan para steakholder-nya. Sedangkan konsep
pemasaran dalam Islam oatau pemasaran syarioh mengajarkan pemasar agar jujur
terhadop Konsumen atau orang lain. Nilai nilai syarioh mengajarkan pemasar agar

tidak terperosok karena ada nilai-nilai yong harus dijunjung oleh seorang pemasar.
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Konsep pemasaran syarioh yang ditawarkan oleh Hermawan Kartajaya dan M.
Syakir Sula diantaranya adalah:”’
a. SyariahMarketing Strategy

Untuk memenangkon Mind Share Strategi pemasaran berusaha menanamkan
perusahaan dan produknya di benok pelanggan. Strategi ini  bertujuan untuk
mencapai fow to win the market”. —Setelah menentukan segmentasi selanjutnya
targeting atau pasar sasaran. Dalam target pasar ini Kita harus dapat melihat
manakah yang menjadi peluang besaryang dopat diraih dengan memilih prioritas
antara produk otau pelayanan yang akan diberikan kepada pembeli. Kemudian
melakukan positioning sebagai perusohaan yang mampu meraih mind share.
b. SyariohMarketing Tactic

Untuk memenangkan Market Share Taktik merupakan aktivitas menggunakan
berboagai  teknik promosi, pengobdian kepada masyarakat dalam mengusahakan
penguasaan pasar atou how to penetrate a market . Taktik menyangkut teknik
yang dapat digunokan untuk merekrut calon pelanggan. Setelah  mempunyai
positioning, perusahaan harus membedakon diri dari perusohaon lain dengan cara
mempunyai Ciri khas perusahoan. Untuk itu, diperlukan diferensiasi sebagai tactic
dalom segi content atau oapa yang Kita tawarkon, context atau bagaimana
menawarkannya, dan infrastuktur atou mencakup tentang Karyowan, doan fasilitas.
Sehingga memberikan Kesan yong baik dan berpengaruh terhadop calon pelanggan.
¢. SyariohMarketing Value

Untuk memenangkon Heart Share Value bertujuan untuk merebut tempat di
hati Konsumen otau ‘how to create an emotions touchi’. Value akhir-akhir ini
menjodi dambaan perusahaan, Karena teloh terjodi pergeseran selera pelanggan
dimana fitur dan Keuntungan tidok cukup lagi  untuk memuaskan pelanggan.

Meningkatkon value added bogi calon pelanggan, dapat memuaskan pelanggan dan

*Buchari Alma & Donni Juni Priansa, Moanajemen Bisnis Syari'ah, (Cet Ke.3: Bandung: CV.
Alfabeta, 20/4), 352-353.
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akan membuat noama perusohaon akan semokin dikenal.

E. Prinsip-prinsip Ekonomi Islam

Dalam Ekonomi Islam yang disertai Kkeikhlasan semata-mata hanya untuk
mencari ridha Allah, moka bentuk transaksinya insyaAllah menjadi nilai ibadah
dihadapan Allah SWT. Ada beberapa sifat yang membuat Nobi Muhammad berhasil
dalom melokukan bisnis yaitu:™
a. Shiddig Cujur atau benar)

Dalom berdagang Nabi Muhammad selalu dikenal sebagai seorang pemasar
yang jujur dan benar dalom menginformasikan produknya.

b. Amanah (doapat dipercaya)

Saat menjodi  pedagang Nabi Muhammad selalu mengembalikan hak milik
atasannya, baik itu berupa hasil penjualan maupun sisa barang.
¢. Fathanah (cerdas)

Dalam hal ini pemimpin yang mampu memahomi,menghayati, dan mengenal
tugas dan tanggung jawob bisnisnya dengan sangat baik.

d. Tabligh (komunikatif)

Menjadi seorang pemasar harus mampu menjadi  penjual yang cerdas,
menyampaikan Keunggulon-Keunggulan produk dengan menarik dan tepat sasaran
tanpa meninggalkon Kejujuran dan kebenaran.

e. Berani (Syaja’ah)
Dalam nilai bisnis ini seorang pemasar harus moau dan mampu mengambil

Keputusan dengan tepat don cepat tanggop serta mampu menganalisis data.

F. Kerangka Pemikiran

*Hermowan Kartajaya dan Muhammad Syakir, Syari'ah Marketing, (Bandung: PT Mizan
Pustaka, 2006
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Kerangka pikir adalah narasi (uraion) atoau peryataan (proposisi) tentang
Kerangka Konsep pemecahan masalah yang telah diidentifikasi atau dirumuskan.
Kerangka berfikir dalam sebuah penelition merupakan suatu gambaran berupa konsep
yang menjelaskan hubungan antara variabel yang satu dengan varibel lainnya. Oleh
Karena itu, sebaiknya Kerangka berpikir dibuat dalom bentuk diagrom atau skema,
dengan tujuan dapat mempermudah memohomi beberopa variabel data yang Kemudion
akan dipelajari ditahop penelition.

Variabel penelition ini yaitu strategi pemasaran yong memiliki indikator
yaitu produk, harga, lokasi don promosi. Volume penjualan dimana volume penjualan

adaloh jumlah unit penjualan dan nilai produk yang terjual dalam suatu periode.

Gambar 2.1
Kerangka Pemikiran

Grand Theory

Pemasaran

Principles of Marketing
Kotler & Amstrong, 20/3)

Applied Theory
Bauran Pemasaran

(Kotler & Amstrong, 2013)

I. Produk
2. Harga
3. Lokasi
4. Promosi

v

Volume Pemoasaran
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BAB ITI
METODE PENELITIAN

A. Pendekatan dan Desain Penelitian

Desain penelitian ini adalah field research (penelitian lapangan). Penelition
lopongan  adalah  penelitian  yong  dilokukan dengan sasaran  penelitiaannya
masyarakat, baik masyarakat secara umum maupun masyarakat secara Kkhusus, yaitu
hanya salah satu Kkelompok masyarakat yang menjadi sasaran per\eli’cioufmya.gq
Perelitian lapangan bermoksud mempelajari secara intensif tentang latar belakang
Keadaan sekarang, dan interaksi suatu sosial, individu, Kkelompok, lembaga, dan
mo«syo«mko\t.ao

Penelitian lapangan ini  dilakukan dengan meneliti secara  langsung
permasalahan yong ada di lapangan agar mendapatkan hasil yang diinginkan secara
maksimal. Lapangan yang dimaksud dalam penelition ini adalah Nimshop Kota Palu.

Penelitian ini bersifat deskriptif kualitatif. Penelition deskriptif adaloh
penelitian yang diarahkan untuk memberikan gejala-gejala, fokta-fakta, atau
Penelitian kualitatif odalah penelitian yang temuan-temuannya tidak diperoleh
melalui prosedur statistik atoau bentuk hitungan lainnya. Penelition Kkualitatif
lebih  menekankon makna, penalaran, definisi situasi tertentu (dalam konteks
tertentw), lebih banyok meneliti hal yang berhubungan dengan Kkehidupan sehari
hari.
Berdasarkan penjelasan  tersebut, dapat dipahami  bohwa penelition
deskriptif Kkualitatif odalah penelitian yang mendeskripsikan hasil penelitian

secara sistematis, akurat dan nalar dengan merangKkai Kalimat secara tepat untuk

* Toto Syatori Nasehudin don Nanang Gozali, Metode Penelition Kuantitatif (Bandung:
Pustoka Setia, 20/2),

“ Qumadi Suryabrota, Metodologi Penelitian (Jakarta: PT. RajoaGrafindo Persada, 20/2),

“ Boedi Abdulloh don Beni Ahmad Soeboni, Metode Penelition Ekonomi Islam Muamalah
(Bondung: Pustaka Setia, 20/14), 49.
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memperoleh kesimpulan yong tepat. Dari keterangan tersebut dapat dipahami bahwa
penelition deskriptif kualitatif dalam penelition ini bertujuan untuk menjelaskan
strategi pemasaran yang diterapkan Nimshop Kota Palu dalam meningkatkan volume

penjualan.

B. Lokasi Penelitian

Lokasi penelitian merupakon tempat dimana peneliti melakukan penelitian
terutoma dalom menangkap fenomena atau peristiwa yang sebenarnya terjodi dari
objek yang diteliti dalam rangka mendapatkon data-data penelition yang okurat.
Dalam penentuan lokasi penelition, Moleong menentukon cara terbaik untuk
ditempuh dengan jalan mempertimbangkan teori subtantif dan menjajoki lapangan
dan mencari Kesesuaion dengan Kenyataan yang ada di |o‘pomgom.42 Sementara itu
keterbatason geografi don proktis seperti waktu, biaya tenaga, perlu juga
dijadikan pertimbangan dalam penentuan lokasi penelitian. Lokasi penelition skripsi
ini adalah Toko Nimshop di jalan Woltermonginsidi ini dipilih senagai lokasi
penelition Karena penulis tertarik untuk mengetahui apa strategi pemasaran
Nimshop dalam meningkatkan volume penjualan melalui Aplikasi Shoppe Perspektif

Ekonomi Islam.

C. Kehadiran Penelitian

Peneliti kualitatif menuntut kehadiran peneliti dilokasi penelition harus
maksimal, sehingga upaya untuk mengumpulkan data yang akurat dapat tercopai.
Sebelum penelitisn dilakukan terlebih dahulu peneliti meminta izin kepada pihak
Toko Nimshop dengan memperlihatkan surat izin melakukan penelitisn yang
dikeluarkan oleh Dekan Fokultas Ekonomi dan Bisnis Islam (FEBI) Universitas
Islam Negeri (UIN) Palu. Hal ini di maksudkan agar Kkehadiran peneliti dilokasi

penelitian dapat berjalan dengan lancer dan data yang diperoleh lebih akurat dan

“Lexy Moleong, Metedologi Penelition Kualitatif, (Bandung: Remajo Rosdakarya, 2007,
him. 132.
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valid.
D. Data dan Sumber Data

Menurut Lexy J. Moleong, sumber data utama dalam penelitian kualitatif
jialah kata-kata dan tindokon, selebihnya adaloh data tombahan seperti dokumen dan
lain-lain.*

Penetapan sumber data dalom penelitian ini dimaksudkan untuk mendapatkan
don menjaring sebanyok mungKin informasi dari berbagai macom sumber atau
informan. Sebelum melakukon pengumpulan data, sumber data yang okan dikumpulkon
pada penelitian ini dikelompokkan menjadi dua, sebagai berikut:

I. Sumber Data Primer

Sumber data primer odaloh sumber pertama dimona sebuoh dota dihasilkon.**
Dalam penelitian ini data primer langsung diperoleh dari lapangan yaitu manager
pemasaran di Nimshop Kota Palu.

Pada pernelitian ini teknik sampel yang digunakan yaitu non random sampling
yaitu teknik pengombilan sompel secara non random atou tidok semua individu
dalam populasi diberi peluang yang sama untuk ditugaskan menjoadi anggota sompel.
Adapun cara untuk menentukon sampel menggunakan purposive sampling yaitu teknik
penentuan sompel dengan didasarkan atas ciri-ciri tertentu yang dipandang
mempunyai sangkut paut yang erat dengan populasi yang diketahui sebelumhym.45
Dalam penelitian iniyang menjadi sumber data primer oadalah Ibu Ahsany Amaly
sebagai pemilik Nimshop Kota Palu.

2. Sumber Data Sekunder

Sumber data sekunder adaloh sumber data kedua seteloh sumber data primer.

“Lexy J. Moleony, Metodologi Penelition Kualitatif, Edisi Revisi (Bandung: PT Remajo
Rosdakarya, 2012), 157.

“Burhan Bungin, Metodologi Penelition Sosial dan Ekonomi (Jakarto: Prenada Media
Group, 20I3), 129

“Nurul Zuriah, Metodologi Penelitian Sosial.. 124.

Edit dengan WPS Office



29

Dota yong dihasilkan dari sumber data ini adalah data sekunder.”® Berdasarkan
pengertion tersebut, maka dalam mengumpulkan data tentang strategi pemasaran
dalom meningkatkan volume penjualan tidak hanya bergantung pada sumber data
primer, tetapi juga melalui sumber lain yang dopat memberikan informasi tentang
obyek yang diteliti. Dalom penelitian ini, sumber data sekunder yang digunakan
berupa buku-buku atou jurnal sebagai literatur pokok atau penunjang seperti: Donni
Juni Priansa, Perilaku Konsumen DalamPersaingan Bisnis Kontemporer, Sofjon
Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep, dan Strategi.dan Poandji Anoraga,

Monajemen Risnis.

E. Teknik Pengumpulan Data

Teknik  pengumuplan data merupokan langkah paling strategis dalom
penelitian, Karena tujuan utama dari penelitian adaloh mendapatkan data. Tanpa
mengetohui Teknik pengumpulan data, moka peneliti tidak okan mendapatkan data
yang memenuhi standar data yang di tetopkan: "'

I. Obeservasi

Teknik obeservasi yang digunakan adalah observasi langsung sebagai mana
dijelaskan oleh Winarto Surakhmad: yaitu Teknik pengumpulan data dimana peneliti
mengadokan pengamatan secara langsung terhadap gejala-gejala yang diselidiki, baik
pengamatan itu dilakukan di dalam situasi sebenarnya maupun di dalam situasi
buatan yang khusus diadakan®®.

Obeservasi langsung dilakukan dengan mengamati proses penerapan sstrategi
pemasaran yong diterapkon oleh Toko Nimshop. Instrument penelitian yang
dilakukan dalam oservasi langsung adalah alat tulis menulis untuk mencatat data
ayng didapatkan di lapangan.

2. Wawancara

“Burhan Bungin, Metodologi Penelitian., 129
“'Sugiyono, Metode Penelitian,(Bandung: Alfabeta, 2014), 224

“*M. Djunaidi Ghony & Fauzan Almanshur, Metode Penelition Kualitatif. (Joakarta : Ar-
ruzz Media, 20/2), 166
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Penelition ini dilakukan dengan menggunokan metode wawancara terstruktur
dimana akan dilokukan wawancara langsung dengan pemilik Toko Nimshop dan
Karyawannya. Wawancara dilokukan untuk mengetahui lebih banyok informasi dengan
memberikan pertanyaan yang mencangkup tentang strategi pemasaran dalan
meningkatkan penjualon pada Toko Nimshop. Instrument penelitian yang digunakan
dalam wawancara adaloh alat tulis menulis untuk catatan reflektif dan pedoman
wawancara.

3. Dokumentasi

Dalam Teknik pengumpulan data ini, penulis melokukan penelitian dengan
menghimpun data yang relevan dari sejumloh dokumentasi atau arsip-arsip seperti
penting, termasuk termasuk juga buku-buku tentang pendapat, teori, dalil yang
berhubungan dengan masaloh penelition, penulis juga menggunokan recorder sebagai
transkip wawoncara dan Kamera sebagai alat bukti bahwa penelitian benar-benar

dilakukan dilokasi yang dimaksud.

F. Teknik Analisis Data

Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara sistematis data
yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan dokumentasi, dengan
cara mengorganisasikan data dalom Kkategori, menjoabarkan dalam unit-unit,
melakukan sintesis, menyusun Ke dalam pola, memilih mana yang penting doan yang
akan dipelajoari, dan membuat Kesimpulon sehingga mudoh dipahami oleh diri sendiri
ataupun orang lain.*?

Kemudion penulis mengadakon perbandingan antara teori yang ada dengon
Kenyataan yang terjadi di lapangan guna mengambil suatu Kesimpulan dari
penelition ini terhadap pelaksanaan teori dan proktik di lapangan sesuai atou
tidak dengan teori yang ada.

Metode yang digunakan dalom dalom penelitian ini adaloh metode analisa

kualitatif Karena data yang diperoleh berupa keterangan-keterangoan dalam bentuk

“‘Boedi Abdullah dan Beni Ahmad Saebani, Metodologi Penelitian.,2/9.
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uraian. Berdasarkan Kketerangon di atas maka dalam menganalisa data penulis
menggunakan data yang diperoleh dari data primer don data sekunder.

Dota tersebut kemudion di analisis dengan menggunakan metode berfikir
induktif. Metode berfikir induktif adaloh metode berfikir yang dimulai dari fakta
empiris. Peneliti terjun ke lopangan, mempelajari, menganalisis, menafsirkan, dan
menarik Kesimpulan dari fenomena yang ada di lapangan.So Jadi metode berfikir
induktif vyaitu metode berfikir vyong berangkat dari fokta-fokta yang ada
dilapangan terkait strategi pemasaran yang digunakan dalam meningkatkan wvolume

penjualon pada Nimshop Kota Palu, kemudian di analisis dan ditarik kesimpulan.

G. Pengecekan Keabsahan Data

Untuk mendapatkan data yang benar-benar valid dan memiliki okurasi yang
dapat dipertanggung jawabkan secara ilmioh. Pengecekan Kkeabsahon data adalah
satu tahopan yang penulis lokukan dengan cara mengecek atau meneliti kembali
sumber data, metode yang dipakai menghubungkannya dengan pendapatan teori yang
ada, hal ini biasa disebut dengan memberi tanda. Selanjutnya untuk mengecek
Keabsahon data yang diperoleh moka dilokukan melalui cara trigulasi yaitu, "Teknik
pemeriksaan Keabsohan data yang memanfaatkon sesuatu yang di luar data itu
untuk Keperluan pengecek atou sebagai pembandingan terhadpa data itu. Menurut
Densin, triangulasi adalah langkeh pemanduan berbogai sumber data, peneliti, teori
dan metode dalom suatu penelition tentang suatu gejala social tertentu. Berikut
macam tringulasi:y

I. Triangulasi dengan sumber, moksudnya membandingkan dan mengecek balik,
derajat Kepercayaon suatu informan yong diperoleh melalui dan alat yang
berbeda. Hal ini dapat diperoleh dengon cara membandingkan data hasil

pengamatan dengan hasil wawancara.

* Nurul Zurioh, Metodologi Penelitian Sosial., 93.

* Donu Eko Agustinova, Memohami Metode Penelition Kualitatif: Teori & Proktik,
(Yogyakarta: Calpulis, 2015), 45.
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2. Triangulasi dengan metode, moksudnya pengecekon derajat Kkepercayaan
melalui beberapa sumber data dengon metode yang sama.
3. Triangulasi dengan menyelidik, moksudnya memanfaatkan peneliti untuk
membantu mengurangi Kekeliruan dalam mengumpul data.
4. Triangulasi dengan teori, moksudnya membandingkan suatu teori dengan
teori lain.
Dan juga penulis melokukan pembahasan melalui diskusi Bersama dengan-rekan
-rekan sejowat. Hal ini perlu dilakukan guna untuk Teknik pengecekan keabsahan

data dalam suatu peneliti.
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BAB IV
HASIL DAN PEMBAHASAN

A. Gambaran umum Nimshop Palu

I. Sejarah umum Toko Nimshop

Nimshop palu merupakoan salah satu bisnis yang bergerok dibidang Fashion.
Toko ini menawarkan berbagai pakaion serta aksesoris perempuan terlengkap, dan
menjadi incaran Koum hawa. Toko ini di dirikan oleh wanita dengan bersanam
lengkap Ahsany Amaly. Ta memulai bisnisnya dari ruang tamu milik neneknya di
jalan Somudra 2 dengan berjualan online. Noama Nimshop sendiri diambil dari nama
panggilan sehari-hari pemilik toko ini, yang okrab dipanggil dengan Nia.

Nim mengaku Kesulitan mencari pakaion wanita yong lagi tren di kota Palu,
sehingga lebih memilih berbelanja online untuk berburu pakaion dan aksesoris
Kesukaannya. Namun terkadang barang yang di pesan melalui online tidak sesuai
harapannya. Akhirnya dia memutuskon untuk nekat membuka usahanya sendiri. Barang
pertama yoang dijual yaitu jilbab dan bandana rajut. Dimulai dari iseng-iseng
menjadi rese/ler akhirnya diseriusi dan jadi seperti sekarang dengan berbagai
tambohan variasi produk.”

Tiga bulan berjualan dirumah neneknya, kemudian Nim memutuskan pindah ke
toko seukuran Kios dijalan cokroaminoto kemudian pindah ke tempat yang berukuran
lebih besar di jalan wahid hasyim. Tidak sampai setahun, setelah memiliki modal
Nim membuka cabong pertamanya di jalan Veteron, pada April 20/9 lalu. Tetop
dengon slogan yang sama yang selalu dijunjung Nim yaitu belanja murah Palu.jadi
produk yong ditawarkan juga tetap dengan harga terjoangkou, Kkarena target

. o - . 53
Konsumennya mulai remaja hingga ibu-ibu dan ekonomi menengah™.

“Rendy, "Dori ruang tomu Kini Nimshop punya tiga cobang don jualon hiangga ke
Malaysia", 20 desember 2022, pukul [4:12 WITA.

*Farah faadhillah, manager Nimshop Palu, wawancara oleh penulis di Nimshop Palu cabang
Veteran, |2 Desember 2022.
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Pertoma Kali memulai perjalanan bisnisnya sebagai Toko Nimshop dengan
menjual hijob bermodalkan Rp.200.000 - Rp.300.000. sedikit demi sedikit
terkumpulnya modal kemudion menombah barang dengan berbagai jenis seperti celana,
baju, tas dan sepatu, pokaion wanita,pakaioan dan peralatan bayi, Kkosmetik,
skincare hingga bodycare dan juga berbagai macam perlengkapaan kekinian lainnya.

Tohun 202/, Nim kembali membuka cabang ke tiga di kompleks Citrland Palu,
yang mulai beroperasi pada 2 April 202/ lalu. Dan menutup toko Nim yang berada
di jalan Veteran, dan membuka kembali Toko Nim besar yang berada di jalan
Wolter monginsidi pada Tahun 2022.

Saat ini karyawan Toko Nimshop berjumlah 83 orang yang terdiri dari 8
orang sypervisor , 2 orang asistensupervisor , dan 73 orang Karyawon toko. Toko
Nimshop memberikan potongon harga pada hari-hari tertentu sepert, poda hari
ulang tahun Nimshop, grand opening, |71 agustus, dan pada hari-hari raya atau hari-
hari besar lainnya. Promosi aktif yong dilakukan oleh Nimshop yaitu secaraon/ine
melalui aplikasi tiktok, shopee,  Instagrom yong dimana setiop cabang toko

Sl . . 54
memiliki akun Instagram masing-masing™ .

Gambar 4./
Logo Nimshop

PREMIUM

2. Profil Usaha Toko Nimshop

*ibid
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Nama Usaha . Nimshop

Pemilik Usaha : Ahsany Amaly

Badan usaha : perusahaon perorangan

Bidang usaha : perlengkapan wanita& bayi

Jenis usaha : dagang danhome industry

Alamat Usaha . store | jl.wahid hasyim, store 2 kompleks

perumohan citraland, store 3 jl. Wolter monginsidi
Akun Usaha . Instagram don Shopee =/Vimshopofficial dan
Nimshop. id
3. Visi dan Misi Toko Nimshop
Visi  dan Misi  Nimshop vyaitu menjadi toko terbesar, terlengkop don
tepdate yang bertujuan untuk menyenangkan Konsumen dengon memenuhi  semua
Kebutuhan dan keinginan sesuai permintaon Konsumen serta memberikan harga
terbaik yang relative murah agar doapat dijadikan oleh semua kalangan.
4. Kegiatan Usaha Toko Nimshop
Kegiatan usaha yong dilokukan oleh pemilik Toko Nimshop menerapkan dua
system, yaitu
a. Pre order
System pre order apabila produk sudah jadi 50%. Agar pembeli yang
memesan produk tidak menunggu produk selesai terlalu lama. Produk tersebut rata-
rata selesai dalam Kurun waktu 4-7 hari tergantung tingkat Kesuliton pembuatan
masing-masing produk. Berikut alur Kkegiatan usoha Toko Nimshop dengan Sistem

pre order.

Gambar 4.2
Alur Kegiatan usaha dengan Sistem pre Order

promosi —> pemesanan —> pembayaran
pengiriman <+ pengemasan <+— pengadaan

Dari gambar /.3 menunjukkan bahwa akur Kkegiotan usoha dengan system pre
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order dimulai dari pemilik toko Nimshop melakukan promosi untuk memperkenalkan
produknya terlebih dahulu kepada calon pembeli.

Pembeli yang tertarik dengan produk yang di promosikan oleh toko Nimshop
dapat memesannya melalui Whatsapp dengan mengirimkan format order dan
melakukan proses pembayaran terlebih dohulu dengan mengirim sejumlah uang sesuai
total pembelian ke rekening pemilik toko serta mengirimkan bukti transfer sebagai
tanda jadi pemesanan.

Selanjtnya, Nimshop melakukan proses pengadaan produk yang sudoh dipesan
oleh pembeli. Seteloh produk jadi, ia segera mengemas produk tersebut dan
mengirimnya Kepada pembeli pada hari senin-jumat melalui josa pengirimon, seperti
J&T, JNE don sesuai permintaon pembeli.”

b. Open order

System open order apabila produk sudoh jodi 100% atau dalam keadaan
ready stocK. Ta menyediokan produk lebih banyok lagi di shopee Karena
pembelinya lebih banyak daripada di Instagrom. Ia menyediakan stok 70% dishopee
dan 30% di Instagram. Untuk saat ini, ia lebih sering menerapkan system open
order karena lebih efektif dan efisien. Berikut alur Kegiatan usaha Toko Nimshop

dengan systemopen order.

Gambar 4.3
Alur kegiatan Usaha dengan Sistem Open Order

Pengadaan —p Promosi —p Pembelian

v

I Pengiriman ”‘MC pengemasan tmsc Pembayaran pen

order Toko Nimshop melakukan pengadaon produk terlebbih dahulu, Kemudion ia

> ibid
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mempromosikan sekaligus memasarkan produk tersebut di akun usahanya.

Pembeli yang tertarik dengan produk tersebut di Instagram dapat
membelinya melaluishopee maupun whatsapp. Pembeli yang membeli melalui whatsopp
harus mengirimkan formatorder  danmelakukan proses pembayaran terlebih dohulu
dengoan mengirim sejumlah uang sesuai total pembelian ke rekening pemilik Toko dan
mengirimkon bukti transfer tersebut sebabgai tanda bukti pembelian. Sedangkon
pembeli yong membeli melalui shopee dan melakukan proses pembayaran dengan
mengirim sejumlah uang sesuai total pembayaran ke rekening Bersoma milik shopee.

5. Penjualan Toko Nimshop di Shopee

Berdasarkan hasil wawancara dengan Ibu farah, penulis menyimpulkon boahwa
padaToko Nimshop melakukan penjualan produknya tidak menggunokan data penjualan
perpcs melainkan mennggunakan data penjualanpertahun. Berikut data penjualan
produk toko Nimshop dishopee tahun 2022.%°

a. Data penjualan Toko Nimshop sebelum menerapkon strategi pemasaran Shopee

Tabel 4.1
Data Penjualan Sebelum Menerapkan Strategi Pemasaran

Tahun Nilai penjualan

Tahun 2017 (Januari — Desember) Rp. 25.550.000

Sumber : Toko Nimshop

b. Data penjualan Toko Nimshop seteloh menerapkan strategi pemasaran Shopee

Tabel 4.2
Data Penjualan Setelah Menerapkan Strategi Pemasaran

**Faroh faadhilloh, manager Nimshop Palu, wawancara oleh penulis di Nimshop Palu cabang
Veteran, |5 januari 2023
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Tahun Nilai

Tahun 2018 (Januari — Desember ) Rp. 950.000.00

Tahun 20/9 (Januari — Desember ) Rp. 1.678.250.000

Tahun 2020 (Januari — Desember ) Rp. 2.220.199.000

Tahun 202/ (Januari — Desember ) Rp. 2.567.550.000

Tahun 2022 (Januari — Desember ) Rp. 3.450.000.000

Tahun 2023 (Januari) Rp. 1.000.000
Sumber : Toko Nimshop

Sebagaimana data yong tertera di atas adalah data penjualan  Toko
Nimshop dari sebelum menerapkon pemasaran sampai sesudah menerapkan strategi
pemasaran.

Data penjualan dalom pada tohun 2018 merupakan awal mulainya Nimshop
berkembang tetopi belum menggunakon strategi pemasaran.

Kemudian pada tahun 20/9 Toko Nimshop membuka cabang di JI. Veteran dan
mulai  merancang strategi-strategi pemasaron yang dapat menarik perhatian
Konsumen. data penjualan pada tohun 2019 mengalami peningkatan.

Seriring berkembangnya di tohun 2020 Toko Nimshop membuka cabang lagi di
il. Woahid hasyim dan kompleks perumahan citraland. Toko Nimshop terus melakukan
evaluasi strategi pemasaran yang diterapkan sehingga menjadi efektif dan efisien.
Tohun-tahun berikutnya terus mengalami penignkatan penjualan dan Kini dikenanl
banyok masyarakat.

Kemudian Tahun 202/-2023 mengalomi peningkatan volume penjualan yang
sangat drastic, sehingga pemilik toko bias membuka cabangnya lagi di jl.
Woltermonginsidi namun menutup di jl. Veteran. Yang Kini di jl. Woltengmongisidi
sebagai pusat Toko saat ini. Seiring perkemboangan joaman dengan teknologi yang

semakin canggih promosi yang dilakukan menggunakan aplikasiinstagram danshopee.

B. Hasil Dan Pemahasan
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I. PemanfaatanE-commerce shopee dalam meningkatkan Volume penjualan

E-commerce Shopee berusaha meningkatkan kualitas doan pelayanon mereka
dengan menyediakan segala sesuatu yang dibutuhkan oleh penggunanya Shopee
menghadirkan beragam fitur yang dapat digunakan oleh penjual dan pembeli. Saloh
satu penjual yang menggunakaon Ecommerce Shopee oadalah Toko  Nimshop
Owner  Nimshop berusaha memaksimalkan penggunaon dan pemanfaatan E-commerce
Shopee  sebagai media promosi online agar produknya dopat dikenal oleh masyarakat
luas. Dalom hal ini, owner Nimshop memanfootkan E-commerce Shopee yaitu
meningkatkan Kualitas pelayanon mereka di Shopee.

Moanajer toko Nimshop mengatakan bahwa shopee sebagai  tempat jual beli

online  sangat membantu meningkatkon penjualan produk-produknya.

Sshopee  mempunyai progrom yong menarik dan meguntungkan bagi penjual
seperti saya maupun pembeli, seperti program gratis ongKir dengan minimal
pembelion Rp. 90.000 atou dengan ketentuan berlaku yang membuat pembeli
menginginkan produk di Nimshop dijual di shopee, iklan gratis flash sale.
Program tersebut ini diikuti dan alhamdulillah dapat meningkatkan penjualan

produk ini di shopee. w27

Moanajer Toko Nimshop mengatakan bahwa ia toko ini juga telah terdaftar
dalom progrom gratis ongkir sehingga banyak calon pembeli di Toko Nimshop yang

memintanya untuk menjual produk dishopee.

"toko ini juga teloh terdaftar dalam program gratis ongkir sehingga
banyok calon pembeli kami yang meminta untuk jual produk di shopee, karena
mereka ingin mendopatkan gratis ongkir. Hamper tiop mau open order
komi biasanya buat polling open order di mana nih Kkebanyokon mereka

memilih open order di shopee jadi pembeli juga lebih banyak di shopee. vo8

Pemilik Toko menggunakan iklan gratis di shopee  untuk menaikkon [ima
produknya setiap empat jom sekali agar produknya dopat ditemukan oleh calon

pembeli pada daftar teratas Kategori fashion wanita. Selain itu, ia juga

*Farah fadhillah, wawancara, palu 30 jonuari 2023.

**Tbid
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mendaftarkan produknya dalom flash sale agar produknya dapat terjual dengan
cepat.

Pemilik Toko juga mengatakan bahwa berjualan di shopee lebih mudoh dan
cepat. Ia hanya perlu menampilkan foto produk beserta informasi produk secara

detail dan tidok perlu membalas formatorder seperti di whatsapp.

"berjualan di shopee  lebih mudah don cepat, Dek. Kami Cuma perlu upload
foto produk dan informasinya dengon detail nanti akan dibaca sendiri sama
calon pembeli. Komi juga gak perlu membalas format order yoang diKirim
oleh pembeli dan merekop jumloh pesanan seperti di whatsopp, semua sudah
ada di daftar pesanan shopee. Komi juga tinggal mengemas produk sesuai
dengon pesanan dan mengirimkannya melalui J&T dan JNE  sesuai yang di
pilih oleh pembeli.”™

Selain itu, keuntungon lain berbelanjo di shopee adaloh bagi pembeli yang
tidak mempunyai rekening bisa melokukan transaksi pembayaran melalui indomaret
atou Alfamart/Alfamidi sehingga lebih mudah.®
a. Data ulasan pembeli pada Toko Nimshop dishopee

Data ulasan pembeli pada toko Nimshop di shopee diperoleh dari hasil
wawoancara kepada pembeli terkait pengalaman belanjaon/ine pada Toko Nimshop di
shopee. Berikut beberapa pembeli pada Toko Nmshop di shopee yang berperan

sebagai informan dalam penelition ini :

Tabel 4.3
Pembeli pada Toko Nimshop di shopee

No Noma Usia Pekerjaan Domisili
I Nur Arfoh 19 thn Mahasiswa Sarjo
2. Jernih Surya Ningsih 25 thn Irt Sarjo
3. Mukarromah Anugroh 24 thn Mahasiswa Sidrap

b. Ulasan pembeli terkait Toko Nimshop danshopee

*ibid
“ibid
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Menurut Arfah, ia pertoma Kali mengetahui Toko Nimshop dari temannya
yang ia lihat di akun Instagram temannya, ia tertarik dengan tunik tersebut
Karena modelnya bagus, ada titelnya yang melapisi bagion luar baju. Ia langsung
mengunjungi  Instagram Toko Nimshop dan melihat contact order -nya di whatsapp
danshopee.  Lantas ia memilih untuk membeli dishopee daripada whatsopp.

"saya beli di shopee biar dapat gratis ongkir Kok, Kkan harga bajunya
Rp.110.000, terus di shopee  ada grartis ongkir Kalua minimal pembelion
Rp.90.000. Kkalou saya beli di whatsapp nanti tidak dapat ongkirnya kok.
Enaknya lagi kalau beli di shopee itu Kkita bisa mantau produk Kita sudah
dikirim opa belum atau sudah sompai mana poketnya lewat aplikasinya
langsung kok. Terus buat saya yang tidak punya rekening Kkon gampang
tinggal bayar di Alfomidi."®

Menurut jernih, ia pertama Kali mengetahui Toko Nimshop dishopee  pada
saat ia mencari produk baju Kategori pokaian anak. Ia tertarik dengan produk
anak itu Karena motifnya bagus untuk seusia anaknya, harganya tidak terlalu mahal
doan penilaian dari pembeli lainnya di shopee  juga baik. Lalu ia membelinya di

shopee.

"saya suka produk di shopee  seperti pakaian anok ini Karena mudoh dan
cepat dek tinggal pilih produk yang Kita mau, bayoar don nunggu pesanan
dating saja, tidak perlu minta-minta resi juga, nanti ada sendiri di status
pengiriman. Apalagi di shopee juga ada grartis ongkir dan cashback -nya dek.
Jadi uang yang saya bayarkan buat beli produk bias beli lagi berapa persen
gitu ke saya dalam bentuk koin. Begitu enaknya Kalua belanja di shopee. e

Menurut Anugroh, ia pertama Kali mengetahui Toko Nimshop dari temannya
yang mendandai okun Toko Nimshop. Setelah itu ia melihat foto produk di akun
Instagraom Toko Nimshop. Ia pun tertarik untuk membeli produk  rok plisket
tersebut Karena koleksi warnanya bagus. Ia memilih membeli produk tersebut di
shopee  daripada di whatsopp.

"kalau beli di shopee bias dapat gratis ongkir Kak,kalua beli di whatsapp
Kan tidk dapat gratis ongKir, daripada uangnya dibuat untuk bayar ongKir
lebih baik buat membeli Kkeperluan laiinya kak, meKipun ongkirnya kerumoh
saya Cuma Rp./2.000 topi Kan lumayan. tidok ribet juga kak Kalua beli di

“Nur Arfoh, woawancara, sarjo 28 januari 2023

“Ternih Surya Ningsih,wowancara, sarjo 28 januari 2023
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shopee itu, tidok perlu chat owner -nya untuk Kirim format order dan lain
-lain, tinggal pilih produk, masukkan Kkeranjang checkout, bayar, tunggu
barang doting don selesai.”®

<. Ulasan pembeli terkait produk dan pelayanan Toko Nimshop
Menurut Arfah, ia suka dengan produk Tunik yang ia beli di Toko Nimshop

dan puas dengan pelayanan yng diberikan oleh pemilik Tokonya.

"saya suka soma tuniknya Kok, barangnya sesuai dengan foto di shopee,
modelnya persis gitu, ada titelnya di bagian luar yang senada dengan
Kombinasinya, Kainnya juga tidok panas sesuai penilaian pembeli lain di
shopee. Kalua untuk harga masih terjangkau lihat modelnya juga bagus kak.
Saya juga baru pertama Kali lihat baju model begini. Untuk pelayanannya
baik kak, saya chat tanya produknya ada apa tidak langsung dibalas. Terus
pengemasan juga Cepat, saya beli barangnya sudah sampai 3 hari di rumah, " *

Menurut Jernih, ia suka dengan produk anak yong ia beli di Toko Nimshop

dan puas dengan pelayanan yang diberikan pemilik tokonya.

"saya waktu itu tertarik dengan pakaion anok ini Karena motifnya sesuai
dengan seusia anak saya, jadi saya beli saja Karena hargoanya juga tidok
mahal-mohal banget. Motifnya sesuai di foto dan waktu saya pokaikan
bajunya Ke anak saya juga gok bikin geroh dia. Kalau pelayanan, owner™ -
nya baik, waktu itu saya chat tanya stok produknya ada apa enggok lama
langsung di respon dan ramoh sekali."®

Menurut Anugrah, ia suka dengan produk Roknya di Toko Nimshop dan puas

dengan pelayanan yang diberikan oleh pemilik Tokonya.

"saya puas Karena Roknya bagus, potongannya A jadi saya gok terlihat
Kurus, warna dan modelnya juga sama seperti di foto kak, plisketnya besar
dan beda pada umumnya. Kalua dari segi harga rok ini terbilang murah kak,
apalagi nahannya gok tipis. Saya lihat penilaian pembeli lainnya di shopee
juga bagus Kok, sesuai sama yang saya rasakan. Pelayanan baik kak terbukti
dari pengemasan dan pengiriman barangnya yong cepo"c."66

d. Faktor penghambat dan faktor pendukung

Dalam setiap usaha selalu oda penghambat dan juga pendukung dalam

 Mukarramah Anugrah,wawancara, palu 30 jonuari 2023
“Nur Arfah, wawancara ,sarjo 28 januari 2023
*Ternih Surya Ningsih,wawancara, sarjo 28 januari 2023

*“Mukarramah Anugrah, wawancara, palu 30 januari 2023.
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menerapkan usoha dan strategi pemasaran.

D)

2)

Foktor penghambat dalam strategi pemasaran Toko Nimshop

Setiap konsep strategi pemasaran pasti memiliki kendala ataupun hambaton
dalam meningkatkan penjualon dan proses implementasinya. Dalom startegi
pemasaran terdapat bauran pemasaran Karketing Mix) 4P yaituproduct,
price, place, dan promotion. Adoapun hombatan yoang dihadapi oleh Toko
Nimshop dalom menerapkan strategi Pemasarannya oadalah place atau
pendistribusian barang ke pelanggannya. Berdasarkan hasil = wawancara

dengan Ibu Farah.

"Kendala utama oatau hambatan disini itu, pendistribusian barang. Masih
Kurang jasa pengiriman untuk muaton banyak, langganan biasanya mengeluh
biaya transportasinya’®’

Berdasarakan hasil wawancara tersebut, penulis menyimpulkan bahwa
pendistribusion barang pada Toko Nimshop masih menjadi hambatan belum
adanya ekspedisi yang memadai di tomboh tingginya biaya transportasi.
Berdasarkanhal itu peneliti kemudian mempertanyakan sisitem barang yang

dilakukan oleh Toko Nimshop. Berdasarkan hasil wawancara dengan Ibu

Farah.

"Kalau utnuk wilayoh yang bisa dijangkau , kami masih mampu mengirimkan
barangnya, Karena Kita juga sediakan mobil box dengan biaya pengiriman
lebih murah. Topi Kalau banyak sekalai pemesanan barong tidok muat masuk
mobil box"®®

Foktor pendukung dalam stratoegi pemasaran Toko Nimshop

Setiop hambatan yong dihadapi dalam dunia bisnis pasti memiliki solusi
dengon faktor pendukung yang bisa dijadikan pilihan untuk menghadapi
hambaton tersebut agar strategi pemasaron tetap berjalan dngan baik dan

penjualan tetap meningkat, dapun foktor pendukung yang dilakukan Toko

*"Farah fadhilloh,wawancara, palu 25 februari 2023

“Sibid
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Nimshop dalam pendistirbusion baong ke pelanggannya. Berdasarkan hasil
wawancara dengon Ibu Farah.

"Kalou untuk sekarang, pilih hambatan di pendistribusian barang cuman tiga,
yaitu pertama Kalau pelanggan yang dari luar kota pesan barang disini
sudoh dia siapakan memang Kalau barangnya sendiri yang bawa, terus yang
Kedua itu Kkalou memang pelanggan bersedia bayar mahal oada  mobil
transportasi  penumpang Kemudian yang terakhir itu Kkalou pelanggan

melakukan pengambilan banyok baru bisa diantar ke domaro\hhyo{'6q

Adapun wawancara dengan saloh satu pembeli Toko Nimshop bernoma Ibu

Wilna Damayanti:

"saya langganan disini, saya sendiri dari Pasangkayu (Sarjo) untuk
pengiriman barangnya Kalou sudah saya pilih barang saya tunggu barangku
dinota baru di packing, saya bawa sendiri barangku pulang” ™

Berdasarkan hasil wowancara tersebut,penulis menimpulkan bahwa ada tiga
pilihan yong dijadikansolsi sebagai faktor pendukung dari kendala atau
hambatan yang dihadapi Toko Nimshop:
Pelanggan yang berhasil dari luar doerah, melakukan proses jual beli kemudian
barangyang sudah dipacking  oleh toko dibawa langsung oleh pelanggan.
Pengiriman melalui mobil transportasi penumpong dengan tarif yang dikenakan
dihitung satu Karung sama halhya satu penumpang. Pengiriman jenis ini memakan
biaya transportasi yang mahal.
Pengirim barang melalui ekspedisi Toko Nimshop memiliki syarat, yaitu harus

melebihi batas maksimal pembelian.

. Strategi pemasaran  yang diterapkan Toko Nimshop untuk meningkatkan

volume penjualan

I. Bentuk strategi pemasaran Toko Nimshop

“ibid

PWilna Damayanti, wawancara, sarjo 26 februari 2023
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Satrategi pemasaran Menurut (Kotler & Armstrong, principles of
marketing, 2013): The process by which companies create vaule for costumers and
build strong customer relationship in order to capture vaule from costumer in
return” ." Dopat diartikan boahwa logika pemasaran dimana unit bisnis perusahaon
berharap untuk menciptokan nilai bagi pelanggan dan mencapai hubungan yang
menguntungkan dengan pelanggan. Strategi pemasaran terdiri dari tempat Komponen
yaitusegmentation, targeting, positioring, dandifferentiation, sebagai berikut:
a. Segmentation

Pasar memiliki banyak tipe pelanggan, produk dan kebutuhan. pemasar atau
perusahaan harus bias menentukan segmen mana yang dapat menawarkan peluang yang
terbaik. Segmentasi adalah seni mengidentifikasi serta memanfaatkan peluang-
peluang yang muncul di pasar. Adapun beberapa Karaterisktik dalam melihat pasar
yang terbagi menjodi tiga pendekatan yaitu:

1) Statistic Attribute Segmentation

Pendekatan yong dilakukan adaloh dengan membagi pasar berdasarkon atribut

-atribut yangstatistic sifatnya, seperti geografis atau demografis. Toko

Nimshop sendiri sudoh meneroapkan segmen pasar berdasarkon geografis don

demografis dari hasil wawancara Ibu Farah.

"pemasaran produknya Toko Nimshop tidok hanya dipulau Sulawesi melainkan
sampai Ke pulou Jawa don luar Negeri juga. Toko Nimshop juga menjual
produk yang diperuntukan untuk Koaum wanita, anak-anak dan bayi. Toko
Nimshop ini juga menjual berbagai jenis produk local maupun import yang
berkualitas.

2)Dynamic Attribute Segmentation
Pendekatan yong dilakukan adalah dengan memperhatikan atribut-atribut

yang dinamis, seperti psikologis don peloku behavior ). Pasar sasaran dari

meuﬁq ramsa somoansa, pengaruh Atribut Terhadap Loyalitas konsumen (studi Kasus
handphone blackberry di kota bandung),20/5

“Farah faadhillah, manager Nimshop Palu, wawancara oleh penulis di Nimshop Palu cabang
Veteran,!5 jonuari 2023
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Toko Nimshop berfokus pada semua Kalangan berdasarkoan gaya hidup serta
manfaat penggunaan produk tersebut, berdasarkon hasil wawancara Ibu

Farah:

"Penjualan awal Toko Nimshop ini adalah jilbab dan pelopis jilbab yang mana
di peruntukan oleh Tbu-ibu dan remaja lainnya, tapi lama-lama seiring

berlajonnya woaktu Toko Nimshop meningkat dan menjual berbagai macam

produk wanita,onak-onak dan peralatan bayi." "

3) Individual Segmentation
Pendekatan terokhir ini dilakukan atas unit terkecil pasar yaitu, individu
perserorangan.
Berdasarkan hasil wawancara tersebut,penulis menyimpulkan bahwa dalam
menerapkan Strategi segmentasi yoang sesuai dengan teori mengggunokan dua
pendekaton yaitu pertoma Statistic Attribute Segmentation berdasarkan
geogrrafis dan demografis, dan Kkedua dynamic Attribute Segmentation
berdasarkon gaya hidup serta manfaat penggunaan produk itu sendiri.
Pembagion segmentasi tersebut nantinya okon membantu pihak marketing.
Sehingga pikah marketing dapat mengevaluasi, menyeleksi produk yang
sesuai dengan Kebutuhan dan Keinginan pelanggon sebelum akhirnya di jual di
Toko Nimshop Palu.
b. Targeting
Pemilihan segmen yang akan dituju disebut juga targeting  adalah strategi
mengalokasikan sumber daya perusahaan secara efektif, sehingga targeting ini
disebut  Ffitting strategy atou Ketepatan. Penerapan targeting poda Toko
Nimshop dipilih Karena akan menguntungkan dimasa mendatang dengan melihat

situasi persaingan yang ada. Berdasarkan hasil wawancara dengan Ibu Farah:

" Target pasar pada Toko Nimshop ada dua, disini di pisah antara Toko
Khusus mengecer dan Khusus grosir. Agar Toko ini mempunyai reseller-
reseller  yang lebih banyok lagi dengan barang yang berkualitas dan murah

"ibid
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dan memberikan 55 kemudion untuk mencopai target pasar dan perputaran
barang, maka ditingkatkan kembali menjadi 5% untuk toto Khusus eceran
yang dimiliki Toko Nimshop untuk kebutuhan pelanggan’

Berdasarkan hasil wowancara tersebut, penulis menyimpulkan bahwa Toko
Nimshop mengutamakan pencapaian target penjualannya di banding dengan keuntungon
yang di dapatkan. Dengan memberikan diskon juga memberikan bonus pada setiop
Peseller oatau pelanggan yang mengajok anggota baru bergabung di toko Nimshop

sehingga volume penjualannya meningkat.

<. Positioning
Positioning memegang peranan dalam memasarkan produk, positioning
disebut being strategy atau strategi keberadaon Karena harus memastikan

keberadaannnya diingatan pelanggan dalam pasar sasaran. Dalam  melakukaon
positioning Toko Nimshop memastikan Kualitas dan mutu produk yang dipasarkan
terjamin dengan baik dengan harga yang terjangkau bagi semua Kkalangan.

Berdasarkan hasil wawancara dengan Ibu farah :

"kualitas berbagai produk yong dijual di Toko Nimshop sudah dipastikan
dengan baik harga yang terjangkau sompai-sampai pelanggan dari jauh-jauh
datang ke Toko Nimshop, artinya banyok yong sudah kenal Toko Nimshop
dan mudah diingat oleh para pelanggan don mosyarakot”

Berdasarkan hasil wawancara tersebut, penulis menyimpulkan bahwa Toko
Nimshop menggunakan produk-produk import dan local, untuk memikat palanggannya
dengon harga yang muroah noamun dengan produk berkualitas. Sehingga Kepuasan
pelanggan harus menjadi poin penting dalam strategi positioning. Hal tersebut
dopat diperoleh untuk menjalin Komunikasi yang baik dengan pelanggon untuk
mempertahakan loyalitas.

d. Differentiation
Differentiation  merupakan tindakan merancang perbedaan priduk atou jasa

untuk membuatnya lebih menarik terhodap suatu pasar sasaran tertentu yang

"ibid
"ibid
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bermokna dalam tawaran perusahaon.

Berdasarkon hasil wawancara dengan Ibu Farah:

‘produk yang di jual di Toko Nimshop ini terkhusus untuk Kkoum wanita,
anak-anok dan bayi. Seperti, pakaian wanita, tas, sepatu, kosmetik,
aksesoris, pakaian dan peralatan bayi.  Olehnya itu toko Nimshop salah
satu Toko khusus koum wanita’

Berdasarkan hasil woawancara tersebut, penulis menyimpulkan bahwa Toko
Nimshop tidak berfokus pada perencanaan untuk membedakan Toko Nimshop dalom
menghadapi pesaing. Toko Nimshop juga menjual berbagai produk untuk koum wanita,
anak- anak hingga bayi.selain itu keberadaan Toko Nimshop yag berdiri Kurang lebih
6 tahun menjadikannya banyok dikenal dimasyarakat.

2. Bentuk strategi Pemasaran Dalam Bauran Pemasaran Marketing mix )

Strategi pemasaran sangat berperon penting untuk Keberhasilan dalam
mencapai tujuan pemasaran suatu perusahaon. Bauran pemasaran menurut Kotler &
Armstrong: The set of tactical marketing tools-product, price, place, and
promotion that the firm blends to produce the reponse it wants in the target
market """ Dapot diartikan bahwa bouran pemasaran daloh sekumpulan alat
pemasaran yonh didalamnya terdapat produk, harga, tempat, doan promosi yang
dipadukan oleh perusohaon untuk menghasilkan respon yang diharapkan pada target
pasarnya.

Setelah meneropkan strategi pemasaran dengan empat Komponen yaitu
segmentation, targeting, positioning, don differentiation. Maka, selanjutnya di
pandu oleh strategi pemasaran, perusohaan mendesain sebuah bouran dengoan 4P yaitu
4P yaituproduct, price, place, and promotion.  Bauran pemasaran adalah istilah
dimana perusahaon mewujudkan strateginya untuk meningnkatkan volume penjualannya.
a. Produk

Produk odalah segala sesuatu yong dopat ditawarkan kepada pasar untuk

"ibid

"Toufiq Ramsa Somantri, pengaruh atribut produk terhadap loyalitas konsumen Kkasus
handphone blackberry di kota bandung,20/5
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memenuhi  Kebutuhan dan keinginan. Didalam strategi marketing mix oatau bauran
pemasaran. Strategi produk merupakan unsur yang paling penting Karena dapat
mempengaruhi  strategi pemasaran lainnya. Pemilihan jenis produk yang akan
dihasilkan dan di pasarkan okon menentukon Kkegiatan promosi yang dibutuhkan,

serta penentuan harga don cara penyalurannya, berdasarkon hasil wawancara dengan
Ibu Farah :

"Toko Nimshop menjual berbagai macom produk kaum wanita baik import
maupun local, tidak hanya itu toko ini juga menjual Kosmetik, aksesoris,
pokaion anak-anak, peralatan bayi dll. Oleh Kkarena itu toko ini ramai
dikunjungi ibu-ibu dan remajo wonita.” "

b. Harga

Horga odaloh jumloh yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi
dori barang beserta pelayanannya. Penentuan harga sangat penting untuk di
perhatikan, mengingat harga merupakan salah satu penyebab loku tidaknya produk
dan jasa yang ditawarkan.

Berdasarkan hasil wawancara dengan Ibu Farah :

‘penetopon harga yang Kkami terapkon di toko Nimshop ditentukan dan di
sesuaikan dengan biaya transportasi, kualitas dan mutu bahan. Toko Nimshop
sendiri tidak mematok harga tinggi perproduknya selalu disesuaikoan dengan
kualitas apalogi ada barang import don lokal tentu harganya berbeda.” "

Adapun wawancara dengan salah satu pembeli di Toko Nimshop bernama Ibu
Pratiwi :

"iya, maloh lebih bagus produknya baru harga murah Kalau mau beli baju,tas
pasti Kkesisni Karena barangnya tidak mengecewakan'®’

Berdasarkan hasil woawancara tersebut, peneliti menyimpulkan bahwa harga
dapat pula ditetapkan dengan tujuon mencegah masuknya pesaing, mempertahankan
loyalitas pelanggan dan mendukung penjualan kembali. Dalom penetapan harga jual

yang diterapkan oleh Toko Nimshop cukup terjangkou pada masyarakat sekitar yang

“Farah foodhilloh, manager Nimshop Palu, wowancara oleh penulis di Nimshop Palu cobang
Veteran 25 jonuari 2023

"Ibid

*Pratiwi, wawancara,palu, 2023
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ingin membeli eceran maupun grosiran untuk para pelanggan yang okan menjual

kembali

produk yang dibelinya.

Sehingga dapat dikatakan Toko Nimshop dalam

menetapkan strategi harga sdah melakukan dengon baik dan tepat.

Tabel 4.4

Jenis-jenis produk dann harga di Toko Nimshop

No. Nama produk kualitas Harga

. Mukenah Import Rp.100.000- Rp.160.000

2. Sejadah Import Rp. 93.000 — Rp.150.000

3. Kemeja Import Rp. 83.000 — Rp. 160.000

4. Celana Tmport Rp. 95.000 - Rp. 99.000

5. Rok Import Rp. 45.000 — Rp. 130.000

6. Sweater Import Rp. 99.000 — Rp. 110.000

7. Blouse TImport Rp. 65.000 — Rp. 99.000

8. | Jilbab Lokal Rp. 19.000 - Rp. 85.000

9. Tas Import Rp. 35.000 — Rp. 170.000

10. | Sepatu Imig;:, . Rp. 99.000 — Rp. 190.000

1. | Sendal Tmport & Rp. 35.000 — Rp. 150.000
Lokal

12. | Boneka Import & Rp. 45.000 — Rp. 200.000
Lokal

13. | Peralatan bayi Imi’;’;;cl . Rp. 9.000 - Rp. 800.000

14. | Kosmetik Lokal Rp. 5000 — Rp. 300.000

15. | Aksesoris Lmport & Rp. 3000 - Rp. 80.000
Lokal

16. Gomis Import Rp. 99.000 - Rp. 148.000

M. | Brokat Import & Rp.99.000 — Rp. 300.000
Lokal

I8. Tempat bekal dan botol Lokal Rp. 20.000 - Rp. 130.000

Sumber: Toko Nimshop

c. Tempat/ Distribusi
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Tempot aatou distribusi adalah memastikan bohwa produk tersedia pada
saat dan pada tempat produk di inginkan. Lokasi berarti berhubungan dengan
dimana perusahaan harus bermarkas atau bertempoat dan melakukan operasi.
Perusahaan sebaiknya memilih tempat yong mudah dijangkau dan tempat yang stratis.

Berdasarkan hasil wawancara saya dengan Ibu faroh :

"Setalah berpindah dari ruko di jl. Veteran sekarang berpindah ke jl.
Woltermonginsidi. Dan menjadi toko pusat, Kkarena Toko ini memiliki 3
cabang yang dapat Dikunjungi pembeli."*

Berdasarkan hasil wawancacra tersebut, peneliti menyimpilkan bahwa lokasi
Toko Nimshop cukup strategis yong memilikibeberapa cabang di Kota Palu. Dengan
melihat beberapa pertimbangan saat peneliti  turun dilapangan yaitu dengan
berbagai lokasi di Toko Nimshop, ada di Palu barat, Palu Timur dan Palu Utara.
Ditambah dengan pesatnya teknologi membantu para pelanggan untuk mengetahui
lokasi Toko Nimshop, baik menggunakan aplikasi maps maupun social media.
d. Promosi

Promosi  merupakan sarana yang paling ampuh untuk menarik  dan
mempertahankan  Konsumen.  saloh  satu  tujuan  promosi  perusohaan  adalah
menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkon dan berusaha menarik calon
Konsumen yong baru. Ada banyok promosi yang bias di terapkan oleh masing-masing

perusohaan. Berdasarkan hasil wawancara dengan Ibu Farah:

"Sudah diteropkam strategi promosinya dek, tujuannya untuk menarik pembel
dan juga meningkatkan penjualannya. Promosi yang dilakukan ada off/ine dan
online. Kalua offline lebih ke karyawan yang tawarkan produk sambil
dijelaskan produk display atau dipajong. Kalua untuk online Kita ada
Instagram, shopee. jadi barang bisa di posting disitu kemudian ada juga
whastopp bisnis disitu juga Kita posting barang, jadi pembeli atau
langganan Kalua mau tanya stok barang biasa lewat di media social "

*Farah faadhilloh, manager Nimshop Palu, wawancara oleh penulis di Nimshop Palu cabang
Veteran,25 januari 2023

#ibid
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Berdasarkan hasil wawancara tersebut, penulis menyimpulkan bahwa peneliti
ingin  memberikan penjelasan lebi spesifik mengenai system promosi yang digunakan
Toko Nimshop. Secara umum promosi dapat dilakukan dengon lima cara yang
digunakan perusahaon untuk mencopai tujuan pemasarannya, yaitu penjualon pribadi
personal selling ), periklanan &dvertising ), publikasi publicity ), promosi penjualan
§ales promotion ), Hubungan masyarakat public reation ).

1) Penjualon Pribadi gersonal selling )

Kegiatoan ini dilakukan melalui para penjual, yong dikenal dengan sebutan

pramuniaga, winaraniaga, otau sales . yang berhadapan langsung dan

memperingati calon pelanggan dengan Komunikasi yong persuasif.®

Berdasarkon hasil wawancara dengan Ibu Farah:

"kalau untuk penjualon pribadi dek, sudah diterapkan adanya off/ine store
itu artinya penjualan pribadi. Melayani Konsumen dengon baik juga bias
dikatokon promosi dengan penjualan pribadi dek. Makanya, itu Kkaryawan
selalu beritohu untuk layani Ipelanggan dengan baik. Kemudian setiap
pelanggan oakan di damping satu Karyawan yang siop membantu dalam

memenuhi Kebutuhan palanggan.” ™

Berdasasrkan hasil wawancara tersebut, salah satu karyawan Toko Nimshop
Kakak Putri memperkuat pernyataon diatas:

"Tugasnya Komi itu kak sebagai karyowan, harus melayani pelanggon dengan
baik dan ramoh. Tidak Cuma itu Kita juga beri informasi dan tawarkan ke
pelanggan. Karena Kalua tidak kami tawarkan pelanggan tidak tou barang

. o .85
apa saja yang Kami jualkan.

Adapun wawancara dengan salah satu pembeli di Toko Nimshop yang menjadi

langganan tetop, bernama ibu Wati :

"Saya merasa senang Karena pelayoanan di sini bagus sekali, dia melayani
saya dan menjelaskan produk yang di jualkan di Toko Nimshop. Pokoknya

83 . . . . . . .
Buchari Alma dan Donni Juni priansa, manajemen bisnis, 230.

*“Farah faadhillah, manager Nimshop Palu, wawancara oleh penulis di Nimshop Palu cabang

woltermonginsidi, 25 januari 2023.

Putri karyawan Toko Nimshop,25 januari 2023.
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bagus sekali pelayannya. "™

Berdasarkan hasil wawancara tersebut, penulis menyimpulkan nahwa Toko
Nimshop teloh meneropkon strategi promosi daam bentuk penjualon pribadi
dengon membuka Toko off/ine store  dan juga memberikan sikap sopan dan
santun Kepada pelanggoan juga memberikan nformasi dan melakukan penawaran

produk dengan pelanggan.

2) Periklanan &dvertising )
Tujuan dari  periklanan ialoh untuk menarik calon pelanggan dengan
menonjolkan Keunggulan barang yang dijual. Kegiatan ini dilakukan melalui
pemasangan reklame, iklan, brosur, /eaflet, dan berbagai bentuk lainnya.
Berdasarkon hasil wawancara saya dengan Ibu Farah :
"Saya biasa Kalau pulang Kampung atou lagi di luar Kota biasa begitu bawa
brosur dari Toko Nimshop membagikon dengan teman-teman di sana , namun
ada juga mereka yang memang tau Toko ini melalui Aplikasi Instagram
Toko Nimshop. Biasa juga orang baru tau langsung dating ke Toko Nimshop
Karena mau pergi langsung ke Toko."®’
Berdasarkan hasil wawancara tersebut, peneliti menyimpulkan bahwa
periklanan yang digunakan Toko Nmshop oadalah brosur dan iklan melalui
media social, atau dilakukan dengan mendatangi langsung Toko Nimshop.
Dengan begitu menarik perhation calon konsumen melakukan kerjasama.

3) Publikasi publicity )

Publikasi adalah kegiatan berupa pemuatoan berita di surat Kabar, radio
atau media social. Berdasarkon hasil wawancara dengan marketing oatau

pemasaran sarah :

"Kalau di sini kak periklanan kami belum sompai ke tahop pemuatan berita
macam surat Kabar atou televisi. Kalau disini publikasinya melalui media
Instagram Kok. Produk yang di ypload adaloh foto dan video real picture.
Produk dan peragoon referensi pemokaion, serta dilengkapi ukuran don

*“Wati,pelanggan Toko Nimshop.25 jonuari 2023

*'Faroh faadhilloh, manager Nimshop Palu, wawancara oleh penulis di Nimshop Palu cobang

woltermonginsidi, 25 januari 2023
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pilihan warna begitu kak."*

Adapun wawancara dengon saloh satu pembeli Toko Nimshop bernama kak
Lili

"Lumayan loma sudah saya beli disini, sya tau info dari instagramnya Toko

Nimshop, saya follow jadi kalou oda barang baru bias langsung update. "’

Berdasarkan hasil woawancara tersebut, penulis menimpulkon bahwa promosi
dalam bentuk publikasi yang dilakukan Toko Nimshop lebih berfokus di social
media Instagram dengon mengpload foto dan video yang dilengkopi dengan
informasi  seperti pemilihan warna, bentuk, harga dan referensi
pemakaiannya.

Promosi

Promosi penjualon merupoakon usaha promosi yang dilakukon dalam jangka
woktu pendek. Biasanya promosi penjualan dilakukan dengan cara mengadakon
kegiatan jual obral, atou memberikan diskon khusus,agar calon konsumen
tertarik untuk membeli. Berdasarkan hasil wawancara pikahmarketing otau

pemasaran Lili:

"lalu pas covid-19 atau pandemic sepi sekali, jadi disitu Kita sale  harga
istilahnya diobral demi bias tetop terputar itu barang. Barang diatas
100rb ke atas di obral menjadi 50rb saja. Itu hanya pas covid saja dan
tujuannya supaya barang tidok tertinggal. Kalau untuk sekarang diskon yang
diberikon sampai 50%. Doan terkadang Kita juga Kasi promosi musimon. Beda
lagi ugwotuk langganan tetap diskonnya sudoh pasti dibawah harga Kita
Kasih."

Hubungan Masyarakat gublic relation )
Hubungan masyarokat merupakan suatu usoha menjaga hubungan baik dengon
masyarakat. Hubungan masyarakat ini juga diharapkan dapat meningkatkan

volume penjualan dalam jangka Panjang.

**Sarah, marketing Toko Nimshop, 25 januari 2023
“Lili,pembeli Toko Nmshop, 30 januari 2023

“ibid
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Berdasarkan hasil wawancara dengan pikeh marketing oatou pemasaran Kok
Lili:

"Hubungan moasyarakat itu penting sekali dalam hal promosi, karena orang
yang nilai barangnya Kita. Bagaimana orang mau beli Kkalau Kita tidak

berhubungan baik dengan masyarakat. Masyarokat juga nantinya yang okan

bantu sebar informasi mengenai Toko Nimshop ini dari mulut ke mulut.””

Adapun wawoancara dengan saloh satu pembeli Toko Nimshop yang menjadi

pelanggan tetop, bernama Ibu farida :

"Saya tau Toko Nimshop dari keluargoku yong di palu, dia yang kasi info
Kalau ada Toko yang bagus dan murah dan Khusus untuk Kkaum wanita, dan
Alhamdulillah sekarang saya bias belanja disini.”

Berdasarkan hasil wowancara tersebut penulis menimpulkan boahwa dalam

promosi, hubungon masyarakat juga punya peranon penting. Melihat

informasi bias di sebarkan lewat mana saja termasuk orang ke orang. Yang

menjdikan Toko Nimshop lebih dikenal masyarakat juga diharapkan dapat

meningktakan volume penjualon dalam jangka Panjang.

3. Strategi pemasaran Toko Nimshop Perspektif Ekonomi Islam

Pemasaran Syariah adalah strategi bisns dalam sebuoh strategi bisnis, yang
harus memayungi seluruh aktivitas dalam sebuoh perusahaon meliputi, seluruh proses,
mencCiptakan, menawarkan, pertukaran nilai, dari seorang produsen, atau satu
perusahaan, atou perorangan, yony sesuai dengan ajaran islam.” Sesuai dengan
Syariah marketing strategy (memenangkan mind-share, heart-share dan market-
share) yang terlah diuraikan okan dikaji dalomsegmentation, targeting, positioning,
dan differentiation.

Toko Nimshop menerapkan strategi pemasaran islami yang terdiri dari
empat prinsip dasar (Karateristik) yaitu ketuhanon kabbaniyah ), etis &khlagiyyah ),

realistis &/-wagi'iyyah ) dan humanistis &/-insaiyyah ) sebagai berikut :

“ibid
“Faridah,pembeli Toko Nimshop, 30 januari 2023

“Buchari Alma & Donni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah (Cet ke 3: Boandung CV.
Alfabeta, 20/4) 343.
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a. Ketuhanan kabbaniyah )

Jiwa seseorang syari‘ah marketer — menyaKini bahwa hokum-hukum syariat
yong bersifat Kketuhanan adalah hokum yang paling adil. Dari hati yang paling
dalam, seoarngsyari‘ah marketer  memnyokini bahwa Alloh SWT selalu dekat dan
mengawasinya Ketika dia sedang melaksanakan segala macam bentuk bisnis. ™

Sebagaimana Konsep pemasaran Syariah Ketuhanon kabbaniyah )  dengan
landasan nilai-nilai ekonomi islam yaitu fathanoh, artinya seorang pemimpin harus
mempunyai rasa tanggung jawob terhadop usaha yang ia jalankon tapi tetap
melibatkan Allah SWT dalom setiop langkoah yang diputuskon. Sebagaimana dalom

QS. An-Nisa (4): 108

o Se04 =0 w

so Ul iy 3) e s Al e yoksiug U el G gk
VA Baioa ol oy Wl 57 Jaall (e

Terjemohan :
"mereka dopat bersembunyi dari manusia, tetapi mereka tidak dapat
bersembunyi dari Allah Kkarena Allah beserta mereka Ketika pada suatu
malam mereka menetapkan keputusan rahasia yang tidok diridhai-Nya. Dan
Allah moha Meliputi terhadap opa yang mereka kerjakan” (QS. An-Nisa
[43:108)."

Pada ayat di atas menjelaskan bohwa dimanapun kita berada Allah selalu
melihat walaupun seorang tok dapat melihat. Kita juga harrus mengikuti segala
aturan yang tentunya sebagai muslim yong taat akan menjoauhi segala larangan-Nya
doan  melaksanakan segala perintah-Nya. Seorang syari‘ah marketer hendaknya
mampu menunaikan Kkewajibannya dan menjoadi pekerja yang bertanggung jawan di
masyarokat juga taat kepada Allah SWT. Sebagaimana dalam QS. Al-Jumu'ah

(62):10
Al 1S3l all b e Igiily oyl L8 lghaisls Bgkall wosd [l
\. t)s s Je.» ° Sjaj ‘4 ;:’S

“Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing, (Bandung: PT.
Mizan Pustoka, 2006), 29.

“Kementrion Agama Islam Republik Indonesia, Al-guran dann Terjemahannya.
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Terjemohan :
"Apabila shalat telah dilaksanokan: maka bertebaranlah kamu di muka bumi:
carilah  Karunia Allah dan ingatlah Allah sebanyok-banyok agar kamu
beruntung.” (QS. Al-Jumu'ah [62]: 10).%

b. Etis (Akhlagiyyah)

Etis atauakhlagiyyah  artinya semua periloku berjalan diatas norma etika
berloku umum. Kegiatan pemasaran harus mengedepankan oakhlok (moral dan etiko)
doan menjadikannya pedoman dalam hal berbisnis. Kegiatoan berbisnis yang
menghalalkan segala cara demi mendapatkan Keuntungan sebesar-besarnya merupakon
periloaku bisnis yang tidak lagi menjodikan okhlak dan moral sebagai landasan dan
pedoman utama dalom Kkegiaton bisnis.”’

Sebagaimana  Konsep  pemasaran  Syarioh  etis  &khlagiyyah)  dengan
berlandaskan nilai-nilai ekonomi islam vyaitu tabligh, artinya seorang syari‘ah
marketer  harus menjadi penjual yang cerdas, menyampaikan Keunggulan produknya

dengon menarik don tepat sasaran tonpa meninggalkan Kkejujuron dan Kkebenaran.

Dalam QS. Ali-Imroan (3): 130

Ve Syl (oStad ol lga3ly"  damlon Bl gl 16856 U Iyl SRV v

Terjemohan :
"Wahai oarng-orang yang beriman! Janganloh kamu memakan riba dengan
berlibat ganda dan bertakwaloh agar kamu beruntung.” (QS-Ali-Imran [3]:
130."

Islam mengajarkann Kita tentang etika moral dalam berbisnis bagi pelaku
usaha doan Konsumen. bagi pelaku usaha tidak boleh melakukan Kkecutangan-
Kecurangan, sedangkan bagi Konsumen harus memahami produk dan harga yang
dibutuhkan. Jadilah penjual yang beretika Rkhlagiyyah) dan jujur juga cerdas

€abligh) dalam menyompaikan Keunggulan produknya serta melayani Konsumen-

“K ementrian Agoma Islam Republik Indonesia, Al-quran dann Terjemahannya.

Kuantitas pelanggan di Cv Surya Mandiri Cirebon, (Jurnal Tlmioh Indonesia-Syntax
Literate Vol 4, No 9 september 20/9.

“Kementrion Agama Islam Republik Indonesia, Al-guran dann Terjemahannya.
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Konsumen dengan sopan dan santun serta tidak menyinggung perasaan orang lain.
C. Realistis A/-Wagiyah )

Realistis atauA/-Wagiyah  yang arttinya sesuai dengan Kenyataan , tidak
boleh mengada-ada yang menjurus pada Kebohongan. Semua tindakan harus disertai
Kejujuran. Konsep pemasaran Syariah realistis shiddiq =~ doan amanah. Dalam dunia
bisnis Kejujuran menjodi dasar dalom segala oktifitasnya di sertai dengan amanoh
yang merupakan segala hal yang di pertanggungjawabkan. Sebagaimana dalam QS. Al

-Mu'min (23) : 8
N sl el et i 1l

Terjemohon :
‘Dan sungguh beruntung prang yang memelihara amanat-amonat dan janjinya

@QS. Al-Mu'min [23] : 8"

Pada ayat ini menjelaskan bohwa sebagai syari‘ah marketer Kita harus
memegong teguh Kejujuran don menepati jonji atau amoanoh. Islam mengajarkan
manusia untuk Spirt of trust " Karena kepercayoon dalom dunia bisnis sangat
menjunjung Keberhasilan usaha yang dijalani.

d. Humanitis &/-Inayah )

Humanitis  atoau insaniyyah  artinya  berkemanusiaan  saling  hormat
menghormati antar sesame umat manusia. Dalam berbisnis saling menghormati
merupakan hal yang harus diperhatikan Kkarena hendoknya Kita tidak boleh
memandang seseorang dari luarnya saja. Tidak pula memandang seseorang dari ras,
warna Kulit, Kebangsaon ataupun status sosialnya. Sebagaimana dalam (QS. Al-

Hujurat [49] :13)
ot Iyl LitEy Uowa oSleny ufy 453 oo wSals b el @l
W ohes edde Wl of St dlll Wie oSa)st

Terjemahan :
" Hai moanusial Sungguh kami mencipatokn Koamu dari seorang laki-laki dan

“Kementrion Agama Islam Republik Indonesia, Al-guran dann Terjemahannya.
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seorang perempuan don menjadikan kamu berbangsa-bangsa dan bersuku-suku
supaya Koamu saling Kenal-mengenal. Sungguh yangpaling mulia diantara kamu
disisi Allah ialah orang yang paling tagwa. Sungguh Allah Moha Mengetahui
lagi Maha teliti. (QS. Al-Hujurat [49] : 13).'%

" ementrion Agoma Islam Republik Indonesia, Al-quran dann Terjemahannya
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BAB V
PENUTUP

A. Kesimpulan

Dori penjelasan sebelu,mya, penulis mengombil kesimpulan dari beberapa

pembahasan yang teloh dibohas sebelumnya sekaligus merupakan jowaban dari

beberapa permasalahan yang ada dalom skripsi ini, yaitu:

.

Strategi yang digunakan Nimshop untuk meningkatkan Volume Penjualan
yaitu melalui strategi pemasaran vyong biasa di sebut dengan bauran
pemasaron Marketing mix)  yong terdiri dari factor produk, dengan
.menyediokan berbagai jenis produk pakaioan wanita dan anak-anok. Harga,
menawarkan harga relative muroh dengan berbagai potongan harga. Tempat
atou saluran distribusi, mendirikan beberapa caboang dengan fafsilitas dan
desain interior yang nyaman dan saluran distribusi yang mudoh dan lancer,
dan Promosi, sepertipersonal selling, periklanan, don promosi melalui media
social.

E-commerce Shopee berusoha meningkatkan kualitas dan pelayanan mereka
dengon menyediokan segala sesuatu yang dibutuhkan oleh penggunanya Shopee
menghadirkan beragom fitur yang dopat digunakan oleh penjual dan pembeli.
Saloh satu penjual yang menggunakan Ecommerce Shopee adalah Toko
Nimshop ., Owner Nimshop berusaha memoksimalkan penggunaan dan
pemanfaatan E-commerce Shopee  sebagai media promosi online agar

produknya dapat dikenal oleh masyarakat luas.

3. Setiop Kkonsep strategi pemasaran pasti memiliki kendala ataupun hambatan

dalam meningkatkon penjualon dan proses implementasinya. Dalom startegi
pemasaran terdapat bauran pemasaran KMarketing Mix) 4P yaituproduct,
price, place, dan promotion. Setiop hambatan yang dihadapi dalam dunia

bisnis pasti memiliki solusi dengan foktor pendukung yang bisa dijadikan

60
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pilihan untuk menghadoapi hambatan tersebut agar strategi pemasaran tetop
berjalan dngan baik dan penjualan tetap meningkat.
8. Saran
Adapun beberapa saran yang dapat penulis berikon berdasarkan yang telah
dilakukan sebagai berikut:

I. Bagi perkembangan sistem COD (Cash On Delivery) atoau bayar ditempat
tingkat Kkepercayaan Konsumen harus lebih ditingkatkan lagi, karena semakin
percaya Konsumen terhadap suatu sistem atou teknologi makan konsumen
akan sering berkunjung dan menggunokan sistem tersebut dan Kemudohon
penggunaan aplikasi Shopee seharusnya ditingkatkan, semokin mudah pengguna
menggunakannya doan tidak merasa Kesulitan maka pengguna semokin berminat
untuk menggunakan Shopee COD.

2. Agar penelition ini dapat berkembang maka peneliti memberikan saran
kepada peneliti selanjutnya agar dapat mengembangkan penelition ini, saran
tersebut Kkepada peneliti selanjutnya agar meningkatkon volume penjualan
online pada Shopee dengan menggunakan sistem pembayaran COD (Cash On
Delivery) Don Peneliti selanjutnya agar mengembangkan penelitian ini

dengan memilih subjek dan objek penelitian yang berbeda dari peneliti.
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PEDOMAN WAWANCARA

Bagi pemilik toko
Gambaran umum Toko
I. Bagaimana sejarah berdirinya Toko Nimshop?
2. Apa visi dan misi dari Toko ini?
3.  Bagaiamana struktur organisasi dan pembagion Kerja di Toko Nimshop?
Produkproduct
4. Apa saja jenis produk yang dijual di Toko Nimshop?
5. Apokah produk yang dijual sudoh bervariasi?
6. Bagaimana cara anda menentukan jumlah persediaan produk?
7. Produk apa yang paling banyok diminati oleh Konsumen?
8. Bagaimana Toko Nimshop dalom menjaga kualitas produknya?
9.  Apa kelebihan dari Produk yang ditawarkan Nimshop dengan produk Toko
lain?
10. Dalam sebulan berapa banyok jumlah prduk yang dibeli konsumen?
Hargaprice
Il. Bagaimana Toko Nimshop menentukan harga pada setiop produk yang dijual?
12. Boagaimana system pembayaran dari Konsumen melalui aplikasi Shopee?
13.  Apakah harga yang ditetopkan dapat berubah-ubah? misalnya padaevent
tertentu.
14. Boagaimana Target pentapan harga dikala situasi ekonomi sedang tidak
stabil?
Promosipromotion
I5. Bagaimana strategi Nimshop dalam melakukan Promosi ke Konsumen melalui
aplikasi Shopee ?
6. Promosi apa saja yang sudah dilakukan untuk meningkatkan jumlah Konsumen

dinimshop?
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7. Adokah Aplikasi lain selain Shopee?
8. Berapa besar alokasi dana yang anda siapkan untuk promosi?s
Tempatplace
19. Menurut oanda, apakoh posisi/letak Toko Nimshop cukup strategis untuk
melakukan pendistribusian?
20. Ada berapa cabang Toko Nimshop?
21. Bagaimana system pengawasan Gudang yang anda terapkan saat ini?

22. Bagaimana proses pendistribusian produk di Toko Nimshop?

Edit dengan WPS Office



KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA
UNIVERSITAS ISLAM NEGERI DATOKARAMA PALU
S G S T LYY LIS s il
STATE ISLAMIC UNIVERSITAS DATOKARAMA PALU /
\’

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM
J1. Diponegoro No.23 Palu. Telp. 0451460798, Fax. 0451480165,

: Www.lainpalu.acid email: humas@iainpalu.ac.id ‘
_— = %

S ERS UAN CUTI Al
Nomor: 69 /Un. 24 /F.IV/IPP.00.9/01/2022

Berdasarkan surat permohonan Cuti Akademik tanggal 10 Januari' 2022 saudara :

Nama < Layli Hijriani

NIM 1 18.3.12.0101

Fakultas . Ekonomi & Bisnis Islam
Jurusan : Ekonomi Syariah
Semester VIl (Tuju)

Tahun Akademik : 2021/2022

Alamat : JI. Undata No. 02C

Pada dasamya Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Datokarama Paly menyetviY! m:i
cuti pada semester genap VIl (Delapan) Tahun Akademik 2021/2022 dengan ketentuan 5629
berikut :

1. Selama menjalani Cuti Akademik Mahasiswa yang bersangkutan ?dail‘:m_‘:
perkenankan mengikuti seluruh kegiatan Akademik kemahasiswaan baik
maupun ekstra kurikuler, serta menggunakan fasilitas kampus.

2. Menyerahkan kartu mahasiswa asli yang masih berlaku bbag

3. Selesai menjalani masa Cuti agar melakukan Her-Registrasi pada SY
Akmah dengan membawa surat persetujuan Cuti. . Her-

4. Apabila sampai dengan 4 (empat) semester berturut-turut tidak melakukan Her-
Registrasi maka hak sebagai mahasiswa gugur dengan sendirinya (DO), sesu@l
pedoman Akademik Pasal 38.

Surat persetujuan ini di buat rangkap 3 (Tiga) masing-masing:

- Lembar 1 untuk Subbag Akmah
- Lembar 2 untuk Bendahara Penerima
- Lembar 3 untuk Mahasiswa yang bersangkutan

Demikian surat persetujuan ini dibuat untuk digunakan seperiunya.
Palu, [‘1 anuari 2022

/
| Malarangan, M.HI
199903 1'002

Edit dengan WPS Office



KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA
INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI PALU
s drogdomat dgolo¥] dulst
STATE INSTITUTE FOR ISLAMIC STUDIES PALU

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM
Ji. Diponegoro No 23 Palu. Telp. 0451-460798, Fax. 0451-460165.
Website : www iainpalu ac id email: humas@iainpalu.ac id

—_————
PENGAJUAN JUDUL SKRIPSI
Nama JLayll Pudean NIM \@3nool
TTL - TARAKAH, 16 APRIL. 2000 Jenis Kelamin : W‘”
Jurusan . Fkowomt_SYaRIal Semester vl (eNam)
Alamat : -}lU"datﬂ ................... HP 108152 496C 65‘”

?/ﬂ/‘f {flr Judul

@J&‘;'..L,m timghop Bl Munalatlean Wime  Pagualo
M'd’ welalew” Aghilcas  Whoope  teopelBe | clchomi  \slam -

M o Judul ll sy W M walet g‘m Candl Bdatn

paly, . 27.... A8 ..........2021

Mahasiswa,

Tveand
NIM 183 (0lo]

Telah disetujui penyusunan skripsi dengan catatan :

Pembimbing I : () /™ ]"hL/L W‘: M(ﬁ\
Pembimbing II : wﬂ“ ¢ ‘ﬁ

a.n. Dekan Ketua Jurusan,

Edit dengan WPS Office



KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA
UNIVERSITAS ISLAM NEGERI DATOKARAMA PALU
b dsngdmall dolladl Loljlégils dmpls
STATE ISLAMIC UNIVERSITY DATOKARAMA PALU

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM
JI. Diponegoro No.23 Palu. Telp. 0451-460798, Fax. 0451-460165.

®

g

DATEKARAMA Website : www.iainpalu.ac.id email: humas@iainpalu.ac.id
Nomor 40/ /Un.24/F.IV/PP.00.9/12 /2022 /2 Desember 2022
Sifat : Penting
Lampiran : -
Hal : Izin Penilitian
Yth
Pemilik Toko Nimshop
di -
Tempat

Assalamu Alaikum Wr. Wb.

Dengan hormat disampaikan bahwa mahasiswa (i) yang tersebut di bawah ini :

Nama : Layli Hijriani

NIM :18.3.12.0101

TTL : Tarakan, 16 April 2000
Semester  :IX

Fakultas : Ekonomi dan Bisnis Islam
Prodi : Ekonomi Syariah

Alamat : JI. Undata

Untuk melakukan penelitian dalam rangka penyusunan skripsi yang berjudul: Strategi pemasaran
Nimshop dalam meningkatkan volume penjualan melalui aplikasi Shopee perspektif ekonomi
islam

Dosen Pembimbing :
1. Dr. H. Hilal Malarangan, M.HI
2. Nursyamsu, S.H.I., M.S.L.

Untuk maksud tersebut diharapkan kiranya kepada yang bersangkutan dapat diberikan izin untuk
melakukan penelitian di Toko Nimshop cabang Wahid Hasyim
Demikian kami sampaikan, atas bantuan dan kerjasamanya diucapkan terima kasih.

Wassalam.
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RIWAYAT HIDUP

A. Identitas Diri
Noama : Layli Hijriani

Tempat /Tyl Lahir : Tarakan 16 April 2000

NIM © 18.3.12.0101

Noma Ayah : Muhammod

Nama Ibu © Armawati

Alamat Rumah : JI. Undata Irg Marlboro No. 02C
No.Hp + 082346969100

Facebook : Layli Hijriani

Instagram . Laylihijrianil6

E-maiil . Laylihijrioani04®@ogmail.com

B. Riwayat Pendidikan
Pendidikon Formal:
I. SD/MI, Tohun Lulus : SDN | SARJO, 2012
2. SMP/MTs, Tahun Lulus : SMPN | SARJO, 2015

3. SMA/MA, Tahun Lulus : SMAN | SARJO, 20I8

C. Pengalaman Organisasi

. PMI

2. Pramuka
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