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ABSTRAK 

 

STRATEGI PEMASARAN MELALUI MEDIA DIGITAL 

MENURUT ETIKA BISNIS 
(Studi Kasus Wirausaha Kreatif Seni Kaligrafi Timbul Perada Emas Di Desa 

Kresno Widodo Kecamatan Tegineneng Kabupaten Pesawaran) 

 

DIKI PANGESTU 

NPM. 1602040082 

 

Penerapan strategi pemasaran dalam perusahaan sangat berpengaruh 

dalam kinerja yang bersangkutan. Berhasil atau tidaknya perusahaan sangat 

ditentukan sebagai cara yang dikembangkan oleh perusahaan untuk dapat bersaing 

merebut konsumen dalam penerapan strategi yang efektif juga peran media digital 

sangat berpengaruh dalam suatu strategi pemasaran yang mudah dan efisien 

terutama dalam bidang promosi.  

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi pemasaran 

melalui media digital upaya untuk meningkatkan daya minat beli konsumen 

menurut etika bisnis Islam (Studi Kasus Wirausaha Kreatif Seni Kaligrafi Timbul 

Perada Emas Di Desa Kresno Widodo Kecamatan Tegineneng Kabupaten 

Pesawaran). Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan (field research). 

Penelitian ini menggunakan data primer dan skunder. Sedangkan sifat penelitian 

ini adalah deskriptif kualitatif dengan tehnik pengumpulan data menggunakan 

metode wawancara dan dokumentasi. 

Dari hasil penelitian yang dilakukan minat beli konsumen di pengaruhi 

seteleh merabah ke media digital yaitu Whatsapp dan Facebook dengan hasil 

penjualannya setiap tahunnya selalu meningkat dengan demikian media digital 

berpengaruh dalam penjualan usahaPak Tamim. Namun perkembangan melalui 

media digital belum cukup konsisten karna nama akun yang digunakan untuk 

pemasaran di media digital masih tercampur dengan akun pribadi belum adanya 

akun khusus untuk proses penjualannya sehingga strategi pemasaran yang 

diterapkan belum maksimal. 

Ditinjau dari etika bisnis sudah sesuai namun ada satu kenjangalan dalam 

bidang ketepatan waktu ataupun kepercayaan yaitu tidak konsisten dalam 

menentukan waktu dalam menyelesaikan produk pemesanan oleh konsumen 

Kata Kunci: Pemasaran, Media Digital, Etika Bisnis Islam 
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                                     

                        

Artinya: dan Katakanlah: "Bekerjalah kamu, Maka Allah dan Rasul-Nya 

serta orang-orang mukmin akan melihat pekerjaanmu itu, dan kamu akan 

dikembalikan kepada (Allah) yang mengetahui akan yang ghaib dan yang nyata, 

lalu diberitakan-Nya kepada kamu apa yang telah kamu kerjakan.(Q.S. At-

Taubah: 105)1 
 

 

 

 

 

  

 
1 Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahnya, (Bandung: Diponegoro, 2005),     

162 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Era baru digital marketing telah masuk ke dalam praktik kehidupan 

masyarakat modern. Era digital tidak dapat dihindari dengan pesatnya 

perkembangan teknologi, hal ini juga berimbas dengan dunia pemasaran. 

Agama Islam sebagai pedoman hidup manusia tidak hanya mengatur ibadah 

ritual saja, tetapi merupakan aturan lengkap yang mencangkup aturan ekonomi 

begitu pula dalam hal memasarkan prodak melalui media digital.  

Salah satu dari definisi pemasaran terpendek adalah proses sosial dan 

manjerial dimana pribadi atau organisasi memperoleh apa yang mereka 

butuhkan dan inginkan melalui penciptaan dan pertukaran nilai yang lain.1 

Dalam hal ini strategi pemasaran yaitu memenuhi kebutuhan secara 

menguntungkan dan dijalankan secara sosial dan manajerial guna untuk 

mencapai apa yang diinginkan sesuai dengan target organisasi. Akan tetapi 

tidak terlepas dalam hal ini tetap menggunakan metode 4 P yaitu: product, 

price, promotion, and place.  

Internet sangat bermanfaat bagi berbagai aspek kehidupan, seperti 

pendidikan, perdagangan, ekonomi, dan pemerintahan. Dalam bidang 

pendidikan, belakangan ini banyak perusahaan atau penyedia barang dan jasa 

lebih memilih media Media digital adalah konten digital yang dapat dikirim 

 
1 Irham Fahmi, Manajemen Strategis, Teori dan Aplikasi, (Bandung: Alfabeta, 2015), 70.  



 

 

 

2 

melalui internet atau jaringan komputer. Ini bisa termasuk teks, audio, video 

dan grafik. Artinya berita dari jaringan TV, Koran, majalah, dan sebagainya 

yang disajikan disitus atau blog. Media digital meliputi bentuk konten media 

yang menggabungkan dan menintegrasikan data salam bentuk suara, teks, dan 

gambar dari semuanya disimpan dalam format digital dan didistribusikan 

melalui lingkungan atau jaringan digital.2 

Perkembangan teknologi informasi sangat berkembang pesat. Berbagai 

kegiatan bisnis kecil sampai besar memanfaatkan perkembangan ini untuk 

menjalankan usahanya. Banyaknya competitor menjadi pertimbangan bagi 

para pengusaha untuk masuk dalam persaingan yang sangat ketat. Strategi 

pemasaran dan media yang tepat digunakan untuk bisa meraih pasar yang 

dituju sehingga volume penjualan selalu meningkat dan profit. Digital 

Marketing adalah salah satu media pemasaran yang saat ini sedang banyak 

diminati oleh masyarakat untuk medukung berbagai kegiatan yang dilakukan. 

Mereka sedikit demi sedikit mulai meninggalkan model pemasaran 

konvesional/tradisional beralih ke pemasaran moderen yaitu digital 

marketing. Dengan digital marketing komunikasi dan transaksi dapat 

dilakukan setiap waktu/real time dan bisa mengglobal atau mendunia. Dengan 

jumlah pengguna social media berbasis chat ini yang banyak dan semakin hari 

semakin bertambah membuka peluang bagi UKM untuk mengembangkan 

pasarnya dalam genggaman smartphone.3 

 
2 Hady Sofyan dan Iman Toriq, “Peran Media Digital dalam Perkembangan Industri 

Kreatif, ” (Malang, 2018), 677.  
3 Theresia Pradiani, “Pengaruh Sistem Pemasaran Digital Marketing Terhadap 

Peningkatan Volume Penjualan Hasil Industri Rumahan” 11 (2017), 46.  
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Pengguna media sosial berkembang dengan pesat di seluruh dunia, 

termasuk juga di Indonesia. Bagi individu, motivasi menggunakan media 

sosial adalah mencari informasi, berbagi informasi, hiburan, relaksasi, dan 

interaksi sosial Bagi organisasi atau perusahaan, media sosial banyak 

digunakan sebagai media atau alat untuk melakukan komunikasi pemasaran. 

Tidak seperti media tradisional yang hanya mampu menerapkan komunikasi 

satu arah, media sosial mampu menerapkan komunikasi dua arah atau lebih. 

Menggunakan media sosial sebagai alat komunikasi pemasaran tidak hanya 

seperti menggunakan internet dan tehnologi, akan tetapi harus menggunakan 

taktik dan strategi komunikasi.4 

Pemanfaatan media digital dalam stratagi pemasaran sangatlah tren 

pada saat ini dan sangat memudahkan dalam mempromosikan dan 

menjualakan produk hasil dari usaha yang sedang dijalankan, seperti 

menggunakan media sosial Whatsaap, Facebook, Instragram, Twitter dan 

masih banyak lainnya lagi. Hal inilah yang melandasi para pemilik usaha 

mulai menggunakan media digital sebagai alat untuk strategi pemasarannya 

terkhusus dalam bidang promosi dan penjualannya. 

Hal ini juga yang melandasi peneliti ingin meneliti usaha seni kaligrafi 

timbul perada emas bapak tamim. Hasil survei peneliti tehadap pemilik usaha 

kaligrafi timbul perada emas yaitu pak Tamim khoirudin di tegineneng, 

Pesawaran. Pak Tamim merupakan masyarakat lampung yang bersuku jawa, 

menurut beliau seni kaligrafi timbul perada emas ini pantas untuk dilestarikan 

 
4 La Moriansyah, “Pemasaran Melalui Media Sosial: Antecedets dan Consesquences, ” 

Depok, 2015, 187.  
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melalui inovasi dan kreatifitas pada saat ini. Guna untuk melestarikan 

kebudayaan Islam seni kaligrafi timbul beliau mengekspresikan melalui media 

terapan untuk kemudian menjadi sebuah karya seni yang memiliki harga jual.5 

Pak Tamim memulai usaha pada tahun 2016, awal beliau mulai 

memasarkan produknya yaitu dengan mulut ke mulut atapun orang keorang 

lalu mulai merambah secara online melalui media digital Whatsapp dan 

Facebook yang dikelolanya sendiri pada tahun 2018. Pak Tamim memulai 

usahanya dengan modal awal Rp. 500. 000 untuk membeli bahan dan alat 

seperti papan triplek, perada, lem tembak, kain, bingkai dan lain-lain.  

Sejak bedirinya usaha yang dijalankan Pak Tamim untuk strategi 

pemasaran yang digunakan Pak Tamim menggunakan bauran pemasaran 

dengan melihat kualitas produk, harga, promosi, dan tempat sebagai strategi 

pemasarannya.6 

Tabel 1.1  

Data Penjualan Pertahun Usaha Pak Tamim 
 

No Tahun 
Jumlah Penjualan Pertahun 

Offline Online 

1. 2016 208 Unit  

2. 2017 335 Unit  

3. 2018  360 Unit 

4. 2019  480 Unit 

5. 2020   570 Unit 
Sumber: Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020,  

 

Pada Tahun 2016 Pak Tamim bisa memasarkan produknya sebanyak 

208 unit dengan perbulan memasarkan produk sebanyak 16-20 Unit, dengan 

rata-rata keuntungan perbulan bisa mencapai Rp. 1. 500. 000. tahun 2017 pak 

 
5 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020  
6 Tamim,  Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
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tamim bisa memasarkan produknya sebanyak 28-30 unit perbulannya dengan 

rata-rata keuntungan bisa mencapai Rp. 2. 300. 000. pada awal tahun 2018 

Pak Tamim untuk memasarkan produknya masih secara offline, baru mulai 

pertengahan 2018 Pak Tamim mulai merambah ke media online untuk 

memasarkan produknya dengan rata-rata penjualannya bisa mencapai 28-35 

unit perbulannya dengan keuntungan rata-rata perbulannya mencapai Rp. 2. 

500. 000, tahun 2019 Pak Tamim mulai fokus strategi pemasarannya melalui 

media online dengan rata-rata penjualannya sebanyak 40 unit dan dengan 

keuntungan rata-rata perbulan mencapai Rp. 3. 000. 000, pada tahun 2020 

dengan rata-rata penujualannya sebanyak 30-50 unit perbulannya dan dengan 

keuntungan perbulan mencapai Rp. 3.500.000 sampai Rp. 4.000.000. 

Dengan demikian maka secara tidak langsung media digital 

berpengaruh pada minat beli konsumen pada usaha kaligrafi timbul perada 

emas Pak Tamim.  

Berdasarkan survei peneliti pada media digital yang digunakan oleh 

pemilik usaha kaligrfai timbul perada emas yaitu seperti Whatsapp dan 

Facebook, pak Tamim belum menerapkan salah satu prinsip etika bisnis Islam 

aitu kejujuran. Adapaun hal terbsebeut yaitu ketika masa pembuatan dan pada 

masa ketepatan waktu dtidak sesuai dengan janji yang telaah di sepakati antara 

konsumen dan bapak tamim, dalam hal ini dikhawatirkan juga tidak 

memenuhi beberapa prinsip etika bisnis Islam.7 

 
7 Tamim,  Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
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Hal inilah yang membuat peneliti tertarik untuk melakukan penelitian 

yang mebahas tentang “Strategi Pemasaran Melalui Media Digital Menurut 

Etika Bisnis Islam” 

B. Pertanyaan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka dapat diajukan pertanyaan 

penelitian yang dijadikan fokus pembahasan dalam penelitian ini adalah, 

bagaimana strategi pemasaran melalui media digital upaya untuk 

meningkatkan daya minat beli konsumen menurut etika bisnis Islam?  

 

C. Tujuan Penelitian dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Tujuan Penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi pemasaran 

usaha Kaligrafi Timbul Perada Emas Tegineneng.  

2. Manfaat Penelitian 

a. Secara Teoritis 

Secara teoritis penelitian ini diharapkan dapat mengembangkan 

keilmuan Manajemen Sumber Daya Manusia Khususnya dalam 

strategi pemasaran berbasis media digital 

b. Secara Praktis 

1) Sebagai bahan pertimbangan dan kajian bagi peneliti selanjutnya  

2) Dapat menjadi perhatian dan pembelajaran bagi masyarakat dan 

pesantren khususnya santri dalam bidang ekonomi kreatif.  
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D. Penelitian Relevan 

Penelitian terdahulu ini menjadi salah satu acuan penulis dalam 

melakukan penelitian sehingga penulis dapat memperkaya teori yang 

digunakan dalam mengkaji penelitian yang dilakukan. Dari penelitian 

terdahulu, penulis tidak menemukan penelitian dengan judul yang sama 

seperti judul penelitian penulis. Namun, penulis mengangkat beberapa 

penelitian sebagai referensi dalam memperkaya bahan kajian pada penelitan 

penulis. Berikut merupakan penelitian terdahulu berupa beberapa jurnal terkait 

dengan penelitian yang dilakukan penulis.  

Kajian pustaka atau penelitian terdahulu merupakan sebuah kajian 

yang mengkaji tentang pokok- pokok bahasan yang berkaitan dengan masalah 

yang penulis kaji. Kajian pustaka ini penulis buat untuk menguatkan bahwa 

pembahasan yang penulis teliti belum pernah ditulis atau tidak sama dengan 

penelitian orang lain. namun setelah penulis melakukan studi kembali, 

penulis mendapatkan ada beberapa karya ilmiah atau skripsi. Dari beberapa 

tulisan tersebut membahas topik yang ada hubungannya dengan tulisan ini 

diantaranya seperti:  

1. Fitri Rachmawati Mahasiswi Komunikasi Progam Studi Ilmu Komunikasi, 

Univesitas Negri Sunan Ampel Surabaya, Penerapan Digital Marketing 

Sebagai Strategi Komunikasi Pemasaran Terpadu Produk Usaha Kecil Dan 

Menengah (Ukm) Pahlawan Ekonomi Surabaya. Mendeskripsi kan dan 

menganalisis optimalisasi penerapan Digitaol Marketing di Surabaya 

sebagai upaya memasarkan secara dengan tujuan untuk mengetahui faktor-
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faktor pendorong berkembangnya perekonomian rakyat dalam penerapan 

Digital Marketing sebagai media komunikasi pemasarannya.8 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan Fitri Rachmawati 

penerapan digital marketing sebagai media komunikasi pemasaran ingin 

dikaji ulang dan diterapkan khususnya untuk mengembangkan kualitas 

pemasaran pada kaligrafi perada emas timbul. Perbedaan dalam penelitian 

ini terletak pada subyek penelitian. Persamaannya maupun relevansinya 

fokus masalahnya sama mengkaji pemasaran melalui media digital dan 

digital marketing.  

2. Zuhdi Syaiful Anhar Mahasiswa Ekonomi Program Studi Pendidikan 

Ekonomi, Universitas Negeri Yogyakarta. trategi Pengembangan Ekonomi 

Kreatif (Studi Kasus Kelompok Wanita Tani (Kwt) Karanglo Makmur Di 

Dusun Karanglo Desa Sukoharjo Kabupaten Sleman). Penelitian ini 

bertujuan untuk mendeskripsikan kinerja anggota Kelompok Wanita Tani 

(KW) T Karanglo Makmur dan merumuskan strategi pengembangan 

usaha ekonomi kreatif Kelompok Wanita Tani Karanglo Makmur 

menggunakan metode analisis SWOT.9 

Dari penelitian zuhdi syaiful anhar peneliti ingin mengetahui 

perbandingan kinerja suatu kelompok dengan kinerja kaligrafi perada 

emas yang dilakukan secara individu. Perbedaan dalam penelitian ini 

 
8 Fitri Rachmawati, “Penerapan Digital Marketing Sebagai Strategi Komunikasi 

Pemasaran Terpadu Produk Usaha Kecil Dan Menengah (Ukm) Pahlawan Ekonomi Surabaya, ” 

2018.  
9 Zuhdi Syaiful Anhar, “Strategi Pengembangan Ekonomi Kreatif (Studi Kaus Kelompok 

Wanita Tani (KWT) Karanglo Makmur di Dusun Karanglo Desa Sukoharjo Kabupaten Sleman). ” 
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terletak pada tehnik analisis SWOT. Persamaannya maupun relevansinya, 

sama mengkaji tentang pengembangan ekonomi kreatif.  

3. Clara Berliana Mahasiswi Program Studi Ekonomi Syariah, Institut 

Agama Islam Negri Metro. Analisis Strategi Pemasaran Produk 

Tradisional Tapis Lampung Melalui Media Digital Dilihat Dari Perspektif 

Etika Bisnis Islam. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui 

strategi pemasaran produk tradisional tapis Lampung melalui media digital 

dilihat dari perspektif etika bisnis Islam (Studi Kasus di Penjahit Bintang 

38 B Batanghari, Lampung Timur). Jenis penelitian ini adalah penelitian 

lapangan (field research).10 

Dari keseluruhan penelitian yang dijadikan referensi penelitian 

terakhir ini dijadikan acuan penelitian khususnya pada bagian penelitian 

lapangan. Perbedaan dalam penelitian ini terletak pada hasil penelitiannya 

dilihat dari perspetif etika bisnis Islam. Persamaannya maupun 

relevansinya, sama menggunakan metode penelitian lapangan (field 

Reserch).  

 

 

  

 

 

 

 
10 Clara Berliana, “Analisis Strategi Pemasaran Produk Trasional Tapis Lampung Melalui 

Media Digital Dilihat Dari Perspektif Etika Bisnis Islam (Studi Kasus di Penjahit Bintang 38 B 

Batanghari, Lampung Timur), ” Kota Metro, 2020.  
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BAB II  

LANDASAN TEORI 

 

 

A. Minat Beli Konsumen 

1. Pengertian Minat Beli Konsumen 

Minat merupakan ketertarikan konsumen terhadap suatu produk 

dengan mencari informasi tambahan. Minat yang timbul dalam diri 

pembeli seringkali berlawanan dengan kondisi keuangan yang dimiliki.11 

Minat membeli adalah bagian dari komponen perilaku konsumen 

dalam sikap mengkonsumsi, kecenderungan responden untuk bertindak 

sebelum keputusan membeli benar-benar dilaksanakan.12 

Berdasarkan beberapa pendapat di atas dapat dipahami bahwa 

minat beli konsumen sebagai suattu hal yang berhubungan dengan rencana 

konsumen untuk membeli suatu produk tertentu yag disesuaikan dengan 

kesinginan dan kepentingan konsumen.  

2. Indikator Minat Beli Konsumen 

Yang menjadi indikator minat beli seorang calon konsumen adalah 

sebagai berikut:  

a. Attention, yaitu perhatian calon konsumen terhadap produk yang 

ditawarkan oleh produsen.  

 

 
11 Nanda Bella Fidaty Shahnaz dan Wahyono, “Faktor Yang Mempengaruhi Minat Beli 

Konsumen di Toko Online, ” Semarang, 2016, 390.  
12 Hetty Sri Wardani, “Pengaruh Kualitas Produk Dan Harga Terhadap Minat Beli 

Konsumen Muslim Pada Jaizah Boutique Tlogosari Semarang, ” Semarang, 2015, 29.  
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b. Interest, ketertarikan calon konsumen terhadap produk yang 

ditawarkan oleh produsen 

c. Desire, keinginan calon konsumen untuk memiliki produk yang 

ditawarkan oleh prdusen.  

d. Actoin, yaitu calon konsumen melakukan pembelian terhadap produk 

yang ditawarkan.13 

3. Tahapan minat beli konsumen 

Ada tiga tahapan dalam menumbuhkan minat beli konsumen, 

yaitu:  

a. Ransangan, yaitu terjadi saat saatu keinginan mencapai daerah syaraf 

penerima indera seseorang.  

b. Kesadaran, yaitu untuk dapat menjadi perhatian atas kesadaran 

seseorang maka ransangan tersebut harus dapat menggetarkan syaraf 

indera dan menimbulkan respon langsung atau sensasi-sensasi pada 

otak.  

c. Pencarian informasi, pencarian informasi dibagi menjadi tiga:  

1) Informasi intern, bersumber dari ingatan konsumen untuk memilih 

barang atau jasa yang memuaskannya; 

2) Informasi ekstern, informasi yang berasal dari iklan, melalui 

kawan, ataupun dari media masa; 

 
13 Muhammad Fahru Rizky Nst dan Hanifa Yasin, “Pengaruh Promosi dan Harga 

Terhadap Minat Beli Perumahan Obama PT. Nailah Adi Kurnia sari Mencirim Medan, ” Jurnal 

Manajemen & Bisnis Vol. 14 (t. t.), 139.  
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3) Mematiskan sifat yang khas dari setiap pilihan yang ada, setelah itu 

baru konsumen memutuskan barang/jasa yang akan dibelinya.14 

B. Strategi Pemasaran 

1. Pengertian Strategi Pemasaran  

Strategi Pemasaran pada dasarnya adalah suatu rencana yang 

menyeluruh serta terpadu dan menyatu dibidang pemasaran barang dan 

jasa. Dengan perkataan lainnya strategi pemasaran itu adalah serangkaian 

tujuan dan sasaran kebijakan, serta aturan yang memberi arah kepada 

usaha-usaha pemasaran barang dan jasa. Strategi Pemasaran adalah wujud 

rencana yang terarah dibidang pemasaran, untuk memproleh suatu hasil 

yang optimal.15 

Dalam peranan strateginya, pemasaran mencangkup setiap usaha 

untuk mencapai kesesuaian antara perusahaan dengan lingkungannya 

dalam rangka mencari pemecahan atas masalah penentuan dua 

pertimbangan pokok. pertama, bisnis apa yang digeluti. Kedua, bagaimana 

bisnis yang telah dipilih tersebut dapat dijalankan dengan sukses dalam 

lingkungan yang kompetitif atas perspektif produk, harga, promosi, dan 

distribusi (bauran pemasaran) untuk melayani pasar sasaran.16 

Strategi pemasaran adalah memilih dan menganalisa pasar sasaran 

yang merupakan suatu kelompok orang yang ingin dicapai oleh 

 
14 Donni Juni Priansa, Perilaku Konsumen dalam Persaingan Bisnis Kontemporer, 

(Bandung: Alfabeta, 2017), 166.  
15 Dewi Untari dan Dewi Endah Fajariana, “Strategi Pemasaran Melalui Media Sosial 

Instagram (Studi Deskriptif Pada Akun @Subur_Batik), ” Bandung Vol. 2 (2018), 272.  
16 Irham Fahmi, Manajemen Strategis, Teori dan Aplikasi, (Bandung: Alfabeta, 2015), 

70.  
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perusahaan dan menciptakan suatu bauran pemasaran yang cocok dan 

yang dapat memuaskan pasar sasaran tersebut.17 

Setiap perusahaan harus memiliki dan menentukan strategi 

pemasarannya, dan harus memiliki perencanaan yang matang supaya tidak 

mengalami kerugian dan mengakibatkan menurunnya suatu bisnis 

tersebut.  

2. Tujuan Strategi Pemasaran 

Pada dasarnya, tujuan perusahaan (yang menganut Konsep 

Pemasaran Kemasyarakatan) adalah meberikan kepuasan kepada 

kelompok pembeli dan masyarakat yang lain dalam pertukaran untuk 

mendapatkan sejumlah laba, atau rasio antara penghasilan dan biaya yang 

menguntungkan.  

Semua kegiatan bisnis di suatu perusahaan mempunyai tujuan 

untuk dapat tetap hidup dan berkembang, tujuan tersebut hanya dapat 

dicapai melalui usaha mempertahankan dan meningkatkan tingkat 

keuntungan atau laba perusahaan. Strategi pemasaran sebagai alat utama 

yang direncanakan untuk mencapai tujuan suatu perusahaan dengan 

mengembangkan keunggulan bersaing secara terus menerus melalui pasar. 

Hal ini dapat dilihat melalui usaha suatu perusahaan mencari dan membina 

konsumen, serta mampu berusaha menguasai pasar. Tujuan ini hanya 

dapat dicapai apabila suatu perusahaan melakukan strategi-strategi yang 

 
17 Ina Novila, “Strategi Pemasaran Pedagang Ofline dan Online Ditinjau Dari Etika Bisnis 

Islam (studi kasus pedagang pakaian di 15A Metro Timur, ” IAIN Metro, 2019, 9.  
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inovatif dan kreatif untuk mendapatkan kesempatan atau peluang yang ada 

dalam pemasaran 

3. Faktor-Faktor Strategi Pemasaran 

Dalam strategi pemasaran memiliki dua faktor yang terpisah 

namun tetap saling erat hubungannya, yaitu:  

a. Pasar Target/sasaran.  

Merupakan suatu sasaran yang akan dituju serta memilih satu 

atau lebih segmen pasar yang akan dimasuki atau bagaimana cara 

perusahaan mengoptimalkan suatu pasar.18 Target atau sasaran 

membagi pasar menjadi kelompok pembeli yang dibedakan menurut 

kebutuhan, karakteristik, atau tingkah laku, yang mungkin 

membutuhkan produk yang berbeda 19 

b. Bauran Pemasaran, merupakan alat untuk menuju sasaran tersebut.20 

1) Produk (Product), yang diciptakan harus sesuai dengan 

perencanaan: harga, pembuatan kemasan, dan promosi sehingga 

produk yang tidak sesuai dengan perencanaan, yang disebut 

sebagai kebohongan publik yang berakibat fatal bagi perusahaan.  

Mendefisikan produk adalah suatu sifat yang sangat 

kompleks baik dapat diraba maupun tidak dapat diraba, termasuk 

 
18 Rahmi Yuliana, “Analisis Strategi Pemasaran Pada Produk Sepeda Motor Matik 

Berupa Segmentasi, Targeting, dan positioning Serta Pengaruhnya Terhadap Keputusan Pembelian 

Konsumen Di Semarang, ” Jurnal. Stie Semarang, Vol. 5 (2013), 82.  
19 Dadang Munandar, “Analisis Penentuan Segmen, Target, dan Posisi Pasar Home Care 

Di Rumah Sakit Al-Islam Bandung, ” Bandung, Majalah Ilmiah Unikom, Vol. 6 (t. t.), 235.  
20 Clara Berliana, “Analisis Strategi Pemasaran Produk Trasional Tapis Lampung Melalui 

Media Digital Dilihat Dari Perspektif Etika Bisnis Islam (Studi Kasus di Penjahit Bintang 38 B 

Batanghari, Lampung Timur), ” , 14.  
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bungkus, warna, prestise perusahaan dan pengecer yang diterima 

oleh pembeli untuk memasarkan keinginan dan kebutuhan.21 

Indikator yang digunakan adalah Penampilan produk dan 

packaging.  

Berdasarkan penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa 

produk merupakan semua barang/jasa yang ditawarkan produsen 

kepada konsumen untuk dibeli, dan saat memutuskan untuk 

membeli produk biasanya konsumen tidak hanya melihat kualitas 

dan kuantitas produk saja tetapi juga dilihat dari pengemasan suatu 

produk itu sendiri.  

2) Harga(Price), yang lebih disesuaikan dengan kemampuan daya beli 

masyakat, yang pada setiap lapisan pasar berbeda (diwilayah 

perkantoran, pusat perbelanjaan ekslusif, dan pusat/tempat 

pembelajaan umum).22 

Harga adalah salah satu elemen bauran pemasaran 

membutuhkan pertimbangan yang cermat dengan beberapa dimensi 

startegik harga berikut ini:  

a) Harga merupakan pernyataan nilai dari suatu produk 

b) Harga merupakan aspek yang tampak jelas bagi para pembeli 

c) Harga adalah determinan utama permintaan 

d) Harga berkaitan langsung dengan pendapatan dan laba 

e) Harga bersifat fleksibel, artinya bisa disesuaikan dengan cepat 

 
21 Arum Puspa Utami, “Pengarus bauran Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian 

Konsumen Di Minimarket KOPMA Universitas Negeri Yogyakarta, ” Yogyakarta, t. t., 23.  
22 Etika Sabariah, Manajemen Strategis, (Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 2016), 122.  
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f) Harga mempengaruhi citra dan strategi positioning 

g) Harga merupakan konflik nomor satu yang dihahadapi para 

manajer.  

Indikator harga terdiri dari kesesuaian harga yang 

terjangkau, dan harga yang kompetitif. Harga seringkali dijadikan 

indikator terhadap kualitas suatu produk, oleh karena itu harga 

disebut bersifat visible (tampak jelas).  

Berdasarkan penjelasan di atas, harga adalah bianya yang 

dikeluarkan konsumen untuk memperoleh suatu produk dengan 

pertimbangan manfaat dari produk tersebut, dan juga harga 

merupakan suatu unsur yang dapat mendatangkan pendapatan yang 

akan berdampak pada besar kecilnya laba yang akan diperoleh oleh 

perusahaan. Harga juga akan mempengaruhi keputusan pembelian.  

3) Promosi (Promotion) adalah pemberitahuan pada konsumen 

tentang produk atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan, melalui 

iklan yang dapat menggunakan banyak fasiltas media yang tersedia 

sekarang ini. promosi yang jitu telah banyak diciptakan oleh para 

produsen, di antaranya adalah penggunaan bahasa, atau gaya yang 

dijadikan tren anak muda, sampai pada sekelumit sekenario cerita 

yang menarik. Promosi yang menarik akan langsung diingat oleh 

konsumen, sehingga dengan begitu ada kemungkinan tergugah 

untuk membeli produk tersebut, sedangkan bagi konsumen yang 

tidak tergugah, setidaknya ia sebagai alat promosi yang berjalan 
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dengan zero expense (biaya). Bahasa atau gaya yang digunakan 

sebagai tren dikalangan anak muda dapat menghemat biaya 

promosi.  

Kegiatan promosi bukan saja berfungsi sebagai alat 

komunikasi antara perusahaan dengan konsumen melainkan juga 

untuk mempengaruhi konsumen dalam kegiatan pembelian atas 

penggunaan jasa sesuia dengan keinginan dan kebutuhannya.23 

Indikator yang digunakan adalah penentuan harga, penawaran dan 

media online (Whatsapp dan Facebook).  

4) Penentuan tempat (place) dengan asumsi segmen pasar didasarkan 

pada, demografi, geografi, karakter, tingkat kebutuhan (keamanan, 

ekonomi, biologi, nilai utility, nilai tambah produk, halal dan lain-

lain), tren, iklim dan lain-lain. Penentuan segmen pasar adalah 

kunci pokok dari keberhasilan usaha, sehingga biasanya calon 

entrepenuer dan perusahaan yang mengeluarkan produk baru, 

mulai turun ke lapangan untuk melakukan pengukuran riset secara 

statistic dan mencari tahu apa yang dibutuhkan konsumen saat 

itu.24 

Tempat bukan berarti hanya lokasi perusahaan saja tapi 

juga termasuk di dalamnya saluran pemasaran, kumpulan dan 

pengaturan lokasi, persediaan serta transportasi. Dalam industry 

jasa, tempat terutama mengacu pada lokasi dan distribusi yang 

 
23 Arum Puspa Utami, “Pengarus bauran Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian 

Konsumen Di Minimarket KOPMA Universitas Negeri Yogyakarta”, 28.  
24 Etika Sabariah, 122.  
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dapat membrikan kemudahan bagi perlanggan dalam memperoleh 

jasa perusahaan.25 Indikator yang digunakan adalah lokasi strategis 

dan mudah diakses melalui media online.  

Maka dapat disimpulkan bahwa lokasi merupakan tempat 

yang pilih oleh perusahaan untuk mendirikan suatu usaha, semakin 

strategis lokasi dan mudah di akses maka akan semakin baik pula 

untuk perkembangan usaha yang sedang dijalankan.  

4. Strategi Pemasaran Melalui Media Digital 

a. Pengertia n Media  Digital 

Komunika si priba di sering lebih efektif da ripa da  komunikasi 

ma ssa , media  ma sa  merupa ka n sa ra na  uta ma  untuk mera ngsa ng 

komunika si priba di. Komunika si ma ssa  memenga ruhi sika p da n 

prila ku priba di mela lui proses a lira n komunika si dua  ta ha p. Stra tegi 

pengena la n produk denga n mengguna ka n digita l ma rketing berguna  

untuk meemperkua t stra tegi komunika si da la m mema sa rka n sebua h 

produk ya ng dila kuka n oleh perusa ha a n mela lui media  digita l.26 

Digita l a da la h sua tu metode ya ng kompleks da n fleksible ya ng 

ma mpu membua t sesua tu menja di pokok da la m kehidupa n ma nusia . 

 
25 Selvie Nagoy, Silvya, L. Mandey, dan Lotje Kawet, “Pengaruh Promosi, Harga, dan 

Distribusi Terhadap Keputusan Pembelian Pakaian Pada Matahari Departemen Store Manado,” 

Manado, t.t., hlm. 7. 
26 Desa k Ma de Febri Purna ma  Sa ri da n Ketut Gede Sri Dwiya , “Stra tegi Digita l 

Ma rketing, Word Of Mouth (Wom), Service Qua lity Terha da p Keputusa n Pema ka ia n Ja sa  Go-

Jek,” jurna l undikna s.a c.id, Vol.3 (2018): hlm.189. 
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Seda ngka n media  merupa ka n susua tu ya ng terus berkemba ng da ri 

za ma n da hulu sa mpa i seka ra ng.27 

Digital Marketing atau Pemasaran secara digital bisa 

didefinisikan sebagai semua upaya pemasaran menggunakan perangkat 

elektronik/internet dengan beragam taktik marketing dan media digital 

dimana Anda dapat berkomunikasi dengan calon konsumen yang 

menghabiskan waktu di online. Ada beragam akses untuk para calon 

konsumen agar dapat melihat penawaran Anda, seperti Website, Blog, 

Media sosial (Instagram, Whatsapp, Line, dsb). Dari beberapa akses 

itulah mereka akan berkomunikasi kepada Anda.28 

Jika  disimpulka n, media  digita l merupa ka n bentuk media  

elektronik da n tida k menyimpa n da ta  da la m bentuk a na log. 

Teknologi a na log a da la h sua tu bentuk perkemba nga n teknologi 

sebelum teknologi digita l. Pengertia n da ri media  digita l da pa t 

menga cu kepa da  a spek teknis (misa lnya  ha rddisk seba ga i media  

penyimpa n digita l) da n a spek tra nsmisi (misa lnya  ja ringa n computer 

untuk penyeba ra n informa si digita l), na mun da pa t juga  menga cu 

kepa da  produk a khirnya  seperti video digita l, a udio digita l, ta nda  

ta nga n digita l serta  seni digita l. 

Seiring dengan kemajuan teknologi saat ini, banyak bisnis yang 

semakin berkembang karena tersedianya teknologi pendukung. 

Pemanfaatan teknologi yang saat ini sedang trend salah satunya adalah 

 
27 Wa hyu Widya ningrum, “Pera n Media  Sosia l seba ga i Stra tegi Pema sa ra n pa da  Sewa  

Kostum Meiyu A iko Ma la ng,” Ma la ng, Jurna l.unida .gontor, Vol. 2 (2018): hlm.236. 
28 Artikel, https://www.jojonomic.com/blog/pemasaran-digital/ 



 

 

 

20 

media digital marketing.  

Internet telah menjadi salah satu hal penting dalam bisnis 

terutama dalam pemasaran atau marketing. Konten sangat berperan 

dalam menjalankan media digital sebuah bisnis. Konten lah yang dapat 

membuat percakapan dengan pelanggan, baik saat ini atau pun di masa 

mendatang. Evolusi strategi pemasaran melalui konten di media digital 

seperti website maupun media sosial telah menjadi cara baru untuk 

mencapai target dan mendapatkan pelanggan yang tepat. Mereka dapat 

melihat dan membaca melalui RSS feed, blog, infografis, video, dan 

bentuk konten digital lainnya.29 

 Berikut ini adalah strategi marketing yang sedang trend dan perlu 

dikuasai oleh pelaku bisnis untuk membantu pemasaran produk. 

1) Content Marketing 

Konten adalah materi paling penting, karena setiap orang masuk ke 

dunia maya, mereka akan mencari sebuah konten 

dengan keyword yang mereka masukan. Banyak perusahaan yang 

masih belum memahami pentingnya trend dan bagaimana konten 

marketing melandasi hampir seluruh digital marketing. Konten 

merupakan dasar dari semua digital marketing dan sangat penting 

untuk menciptakan brand awareness serta merambah keramaian. 

 

 

 
29 Artikel https://teamwork.id/id/article/strategi-pemasaran-melalui-media-digital 
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2) Integrated Digital Marketing 

Media sosial dan konten memiliki peranan penting pada hasil 

pencarian. Banyaknya jenis media sosial saat ini mengharuskan 

sebuah brand memiliki sebanyak mungkin media sosial untuk 

menjangkau pelanggan lebih luas. Namun penggunaan banyak 

media sosial tersebut harus saling terintegrasi, sehingga tidak ada 

informasi yang tumpang tindih. Untuk itu pastikan bahwa setiap 

pendekatan yang dilakukan memberikan kemungkinan untuk 

mengikat mereka semua secara bersamaan demi mencapai suatu 

efektivitas yang maksimum. 

3) Embrace Relationship Marketing 

Sebuah brand harus berhubungan langsung dengan pelanggannya. 

Brand harus membina hubungan yang baik yang membuatnya 

tertarik dan merasa nyaman dengan penawaran yang berikan. 

Pahami apa yang pelanggan inginkan dan yakinkan dengan bahasa 

yang mudah diingat, menjanjikan, dan membuatnya benar-benar 

merasa apa yang ditawarkan tersebut masuk akal.30 

4) Personalized Marketing 

Pendekatan marketing yang biasa terjadi di media tradisional dan 

televisi menjadi kurang efektif karena adanya kejenuhan media. 

Kita bisa melihat bagaimana adanya personalized marketing di 

situs e-commerce, email dan website yang menyesuaikan dengan 

 
30 Artikel https://teamwork.id/id/article/strategi-pemasaran-melalui-media-digital 
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iklan dan user interface demi kepentingan konsumen yang relevan. 

Ketika mengunjungi bisnis online sekali dan kemudian berkunjung 

lagi, website akan tahu siapa Anda. 

5) Visual Marketing 

Media visualisasi seperti video sangat mudah dicerna masyarakat 

dibandingkan tulisan pada koran maupun buku. Hal ini tentu saja 

bisa dimanfaatkan untuk bisa mempromosikan produk maupun 

layanan dengan menggunakan teknologi visual seperti video. Hal 

ini turut diperkuat dengan adanya fakta bahwa situs Youtube 

merupakan situs dengan peringkat ke-2 ter ramai di dunia dilihat 

dari jumlah pengunjungnya. Sejak saat itulah visual 

marketing terus bermunculan seperti Instagram, Pinterest dan juga 

Slideshare.31 

b. Jenis-jenis Media  Digita l 

1) Website, komponen pera ngka t luna k ya ng dida sa rka n pa da  

kera ngka  web sta nda rt berorienta si objek da n teknologi untuk 

mengguna ka n web ya ng seca ra  elektronik menghubungka n 

a plika si da ri pengguna  ya ng berbeda  da n pla tform komputa si 

ya ng berbeda .32 

2) Socia l media , Sosia l media  merupa ka n media  online dima na  pa ra  

pengguna nya  bia s berba gi, berpa rtisipa si da n mencipta ka n isi 

 
31 Artikel https://teamwork.id/id/article/strategi-pemasaran-melalui-media-digital 
32 Ra ysa  Puteri A rdhiya ni da n Herry Mulyono, “A na lisis Da n Pera nca nga n Sistem 

Informa si Pa riwisa ta  Berba sis Web Seba ga i Media  Promosi Pa da  Ka bupa ten Tebo,” Ja mbi 

Vol.3 (2018): hlm.955. 
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konten seperti text, ga mba r, video, ma upun untuk strea ming 

online.  

Contohnya  seperti Insta gra m, Fa cebook, youtube, da n twitter.33 

Bebera pa  media  sosia l ini ya ng fungsi sebelumnya  ha nya  untuk 

menca ri tema n ta mba ha n di dunia  ma ya  justru kini menja di sa la h 

sa tu media  bisnis pa ling popula r.34 

3) Online a dvertisting, merupa ka n ikla n ya ng dibua t seca ra  online 

a ta u sua tu website untuk mena rik konsumen.  

4) Forum discussion, forum seca ra  online ya ng memua t da ta , 

ga mba r, a nima si, sua ra , video a ta u ga bunga n da ri semua nya  

ya ng terhubung da la m sua tu ja ringa n.  

5) Mobile a pplica tion, a plika si mobile ya ng di desa in khusus untuk 

pera ngka t sma rtphone da n ta blet.35 

Contohnya seperti game online maupun game offline 

c. Tujuan Utama Digital Marketing sebagai Pemasaran 

1) Target Pemasaran 

Tujuan utama dari “digital marketing” adalah pemasaran 

yang memanfaatkan alat atau media digital untuk menjangkau 

target konsumen secara cepat, tepat dan luas. Selain itu juga bisa 

lebih efektif dan efisien dalam penggunaan dana iklan untuk 

 
33 I Gede A gus Krisna  Wa rma ya na , “Pema nfa a ta n Digita l Ma rketing da la m Promosi  

Pa riwisa ta  pa da  Era  4.0,” Jurna l Pa riwisa ta  Buda ya  Vol.3 (2018): hlm.6. 
34 Clara Berliana, “Analisis Strategi Pemasaran Produk Trasional Tapis Lampung Melalui 

Media Digital Dilihat Dari  Perspektif Etika Bisnis Islam  (Studi Kasus di Penjahit Bintang 38 B 

Batanghari, Lampung Timur).” Hlm.22 
35 I Gede A gus Krisna  Wa rma ya na , “Pema nfa a ta n Digita l Ma rketing da la m Promosi  

Pa riwisa ta  pa da  Era  4.0,” Jurna l Pa riwisa ta  Buda ya  Vol.3 (2018): hlm.10. 
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kepentingan usaha atau bisnis. 

2) Meningkatkan Brand Awareness 

Sebenarnya meningkatkan brand awareness adalah bagian 

dari pemasaran konvensional maupun digital, dimana tujuannya 

untuk mengenalkan suatu produk atau merek kepada masyarakat. 

Semakin terkenal suatu merek/brand maka semakin mudah 

diterima oleh konsumen. 

Beriklan di televisi, baliho, radio yang biasa disebut iklan 

konvensional pada dasarnya adalah upaya meningkatkan brand 

Awareness. Di era digital bisa menggunakan display adverstiser 

Google Ads, atau Facebook dan Instagram. 

3) Membangun Database Market  

Bagaimana jika kita punya database market konsumen yang 

tepat dan sesuai dengan produk atau jasa kita? Sebagai contoh 

bisnis hijab, dengan digital marketing bisa mengumpulkan prospek 

konsumen dengan kriteria wanita usia 18-40, muslim, dan suka 

fashion. Database ini nantinya bisa anda manfaatkan untuk 

menawarkan melalui email atau iklan yang sangat efektif dan 

efisien dalam kegiatan marketing digital 

4) Analysis Digital 

Setelah menentukan target, yaitu menganalisa untuk 

menerapkan sistem digital marketing yang paling efektif dan 

efisien. Menggunakan beberapa macam alat sebagai halaman 
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analisa untuk mengukur sebuah iklan, prilaku user, dan termasuk 

penggunaan anggaran iklan, sehingga benar-benar sesuai target 

pemasaran.36 

C. Etika Bisnis Islam 

1. Pengertian Etika Bisnis Islam 

Secara sederhana mempelajari etika dalam bisnis berarti 

mempelajari tentang mana yang baik/buruk, benar/salah dalam dunia 

bisnis berdasarkan kepada prinsip-prinsip moralitas.37 

Dalam bahasan ini, secara khusus kajian etika akan dintergrasikan 

dengan eksistensi manusia dbidang ekonomi dalam perspektif agama, 

yaitu etika bisnis Islami. Dimana secara harfiah, etika bisnis Islami 

‘etika’, ;bisnis’, dan ‘Islam’ tu sendiri. Sebelum menjadi satu kesatuan 

makna, “Etika Bisnis Islam”, tentunya erlu diketahui terlebih dahulu 

masing-masing dari pengertian kata-kata tersebut.38 

Suatu pemasaran jika dijalankan dalam perspektif etika bisnis 

Islam harus sesuai dengan kaida-kaidah Islamiah dan meruntut kepada Al-

Qur’an dan hadist, tujuan utama sebuah perusahaan adalah mendapatkan 

keuntungan yang semaksimal mungkin dan mampu mempengaruhi minat 

konsumen terhadap produk yang ditawarkan.  

 

 

 
36 Artikel, https://www.jojonomic.com/blog/pemasaran-digital/ 
37 faisal Badroen, Etika Bisnis dlam Islam (Jakarta: PRENADAMEDIA GROUP, 2015), 

Hlm.70. 
38 Abdul Aziz, ETIKA BISNIS PERSPEKTIF ISLAM Implementasi Etika Islami Untuk 

Dunia Usaha (Bandung: ALFABETA, 2013), Hlm.20. 
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2. Prinsip-Prinsip Etika dalam Prilaku Bisnis 

a. Kesatuan (Unity) 

Adalah kesatuan sebagaimana terefleksikan dalam konsep 

tauhid yang memadukan keseluruhan asek-aspekk kehidupan muslim 

baik dalam bidang ekonomi, politik, sosial menjadi keseluruhan yang 

homogen serta mementingkan konsep konsistensi dan keteraturan yang 

menyeluruh.  

b. Keseimbangan (Equilibrium) 

Dalam beraktivitas didunia kerja dan bisnis, Islam 

mengharuskan untuk berbuat adil, tak terkecuali pada pihak yang tidak 

disukai. Hal ini susai dengan firman Allah dalam Sura Al-Maidah: ayat 

8 yang artinya: “Hai orang-orang beriman, hendaklah kamu jadi 

orang-orang yang selalu menegakkan (kebenaran) karena Allah SWT, 

menjadi saksi dengan adi. Dan janganlah sekali-sekali kebencianmu 

terhadapa suatu kaum men-dorong kamu untuk berlaku tidak adil. 

Berlaku adilah karena adil lebih dekat dengan takwa 

c. Kehendak Bebas (Free Will) 

Kebebasan merupakan bagian penting dalam nilai etika bisnis 

Islam, tetapi kebebasan itu tidak merugikan kepentingan kolektif. 

Kepentingan individu dibuka lebar. Tidak adanya batasan pendapat 

bagi seseorang mendorong manusia untuk aktif berkarya dan berkerja 

dengan segala potensi yang dimilikinya.  

d. Tanggungjawab (Responsibility). kebebasan tanpa batas adalah suatu 
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hal yang mustahil dilakukan oleh manusia karena menuntut adanya 

pertanggungjawaban dan akuntabilitas untuk memenuhi tuntutan 

keadilan dan kesatuan, manusia perlu mempertanggungjawabkan 

tindakannya.  

e. Kebenaran: kebajikan dan kejujuran 

Kebenaran dalam konteks ini selain mengnadung makna 

kebenaran lawan dari kesalahan mengandung pula dua unsur yaitu 

kebajikan dan kejujuran.39 

3. Karakteristik Strategi Pemasaran dalam Islam 

a. Ketuhanan (Rabbaniyah) 

Satu kenyakinan yang bulat, bahwa semua gerak gerik manusia 

selalu berada dibawah pengawasan Allah SWT,40 oleh sebab itu, 

semua insan harus berperilaku sebaik mungkin, tidak berperilaku licik, 

suka menipu, mencuri milik orang lain, suka memakan harta orang lain 

dengan jalan yang yang batil dan sebagaiannya.  

b. Etis (Akhlaqiyah) 

Semua perilaku berjalan di atas norma etika yang berperilaku 

umum. Etika adalah kata yang sebenarnya, “the will of god” yang 

artinya kehendak Tuhan, tidak bisa dibohongi.  

c. Realistis (Al-Waqiyah) 

Sesuai dengan kenyataan, tidak mengada-ada apalagi yang 

menjurus kepada kebohongan. Semua transaksi yang dilakukan harus 

 
39 Abdul Aziz, Hlm.46. 
40 Maisarah leli, “Stratwgi Pemasaran Dalam Perspektif Islam,” Jurnal At-Tasyri’iy Vol. 

2 (2019): Hlm.34. 
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berlandaskan pada kenyataan, tidak membeda-bedakan orang, suku, 

warna kulit. Semua tindakan dilakukan dengan kejujuran.  

d. Humanistis (Al-Insaniyah) 

berperikemanusiaan, hormat menghormati sesama. Pemasaran 

berusaha membuat kehidupan menjadi lebih baik. Humanistis dapat 

diartikan memanusiakan manusia yaitu memperlakukan manusia 

seperti layaknya manusia tidak semena-mena dan senanknya sendiri 

tertama dalam bidang pelayanan harus dilakukan dengan enuh rasa 

hormat.41 

 

 

 
41 Maisarah leli, Hlm.36. 



 

 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

 

  

A. Jenis dan Sifat Penelitian  

1. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang peneliti gunakan adalah jenis penelitian 

lapangan (field research). Penelitian lapangan merupakan penelitian yang 

memiliki tujuan untuk mempelajari secara intensif latar belakang dengan 

keadaan sekarang dan interaksi hubungan yang terjadi pada suatu satuan 

sosial.1 

Pada penelitian ini, peneliti melakukan penelitian ke lapangan di 

usaha Bapak Tamim yang berlokasi di tegineneng, Pesawaran, untuk 

mengetahui strategi pemasaran karena peneliti akan menemukan jawaban-

jawaban dari permasalahan yang ada di lapangan secara langsung dan 

jelas.  

2. Sifat Penelitian 

Penelitian ini bersifat deskriptif kualitatif. Penelitian kualitatif 

adalah penelitian yang membahas tujuan penelitian melalui berbagai 

tehnik yang memungkinkan penelitian untuk memberikan interpretasi 

terhadap fenomena yang menjadi perhatian tanpa tergantung pada 

pengukuran numeric. Penelitian bermaksud untuk memaparkan suatu 

 
1 Sumandi Suryabrata, Metodologi Penelitian, (Jakarta: Rajawali Pers, 2011), 76.  
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karakteristik atau ciri tertentu dari sebuah fenomena atau permasalahan 

yang terjadi.  

Penelitian kualitatif lazim digunakan dengan pertimbangan 

pendekatan yang mengambil sudut pandang hasil amatan peneliti atas 

dasar pengumpulan data dan interpretasi melalui kontak langsung 

dilapangan. Hasil paradigma penelitian kualitatif sangat bergantung pada 

peneliti itu sendiri dalam memahami, mendeskripsikan, menginter-

prestasikan, serta menjelaskan semua hal dan informasi yang ada.2 

B. Sumber Data Penelitian 

Sumber pengumpulan data menunjukan cara-cara yang dapat ditempuh 

untuk memperoleh data yang dibutuhkan. Adapun sumber data yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah:  

1. Sumber Data Primer 

Sumber data primer adalah sumber pertama dimana sebuah data 

dihasilkan. Dalam penelitian ini yang dijadikan sumber data primer adalah 

1 orang pemilik sekaligus produksi dan 2 orang karyawan 

2. Sumber Data Sekunder 

Sumber data sekunder merupakan data primer yang diperoleh oleh 

pihak lain atau data primer yang telah diolah lebih lanjut dan disajikan 

baik oleh pengumpul data primer atau oleh pihak lain dalam bentuk tabel-

tabel atau diagram-diagram. Dalam hal ini peneliti akan mengumpulkan 

data-data yang diperoleh melalui bahan-bahan kepustakaan. sumber data 

 
2 Sugiarto, Metodologi Penelitian Bisnis, (Yogyakarta: CV. Andi Offset, 2017), 53.  
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sekunder yang peneliti gunakan yaitu buku-buku: Etika Sabariah. 

Manajemen Strategis. Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 2016, Donni Juni 

Priansa, Komunikasi Pemasaran Terpadu. Bandung: CV Pustaka Setia, 

2017, Irham Fahmi. Manajemen Strategis, Teori dan Aplikasi. Ketiga. 

Bandung: Alfabeta, 2015 

C. Teknik Pengumpulan Data 

Untuk mendapatkan data yang lengkap dan sesuai maka dibutuhkan 

data-data yang sesuai. Teknik yang digunakan dalam penelitian ini merupakan 

gabungan antara data pustaka dan data lapangan. Teknik yang peneliti 

gunakan adalah sebagai berikut:  

1. Wawancara  

Wawancara merupakan langkah untuk memperoleh keterangan 

untuk tujuan penelitian dengan cara pengumpulan data dimana peneliti 

secara langsung mengadakan tanya jawab dengan informan menggunakan 

pedoman wawancara alat rekam atau audio untuk bertukar informasi dan 

ide melalui tanya jawab. Wawancara dapat dilakukan dengan 2 cara:  

a. Wawancara Percakapan, yaitu Pengumpulan data dengan tehnik 

percakapan merupakan pendekatan pengumpulan data kualitatif 

informal yang dilakukan melalui diskusi peneliti dengan responden 

terkait dengan materi yang relevan. 
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b. Wawancara semi-terstruktur, yaitu wawancara yang dilakukan dalam 

bentuk tulisan dengan meminta tanggapan responden dalam bentuk 

uraian singkat sehubungan dengan pertanyaan terbuka yang spesifik.3 

Wawancara yang dilakukan dalam penelitian ini adalah wawancara 

semi-terstruktur, karena peneliti menggunakan pedoman atau telah 

mempersiapkan pertanyaan yang ingin diajukan kepada:  

1. Pemilik kerajian kaligrafi perada emas: Tamim 

2. Karyawan kerajinan kaligrafi perasa emas: Shidiq dan Fajar  

2. Dokumentasi 

Tehnik dokumentasi adalah pengumpulan data dan informasi 

tertulis yang dilakukan dengan cara membaca literatur-literatur 

buku/artikel, dokumen-dokumen, biografi, foto, atau gambar mengenai 

strategi pemasaran, mengenai sni kaligrafi, wirausaha kreatif, media digital 

dan lain-lain yang mampu mendukung penulis dalam menyelesaikan 

penelitian.4 

D. Tehnik 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 dalam kategori, menjabarkan kedalam 

unit-unit, menyusun kedalam pola, memilih yang mana yang penting dan akan 

dipelajari serta membuat kesimpulan sehingga mudah dipahami oleh diri 

sndiri dan orang lain.  

 
3 Sugiarto, Metodologi Penelitian Bisnis, 181.  
4 Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis, (Bandung: Alfabeta, 2013), 476.  
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Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

metode kualitatif. Proses analisis data atas dasar penelitian kualitatif dilakukan 

mulai dari pengumpulan data dan berlangsung sepanjang penelitian 

dilaksanakan. Analisis ini berlangsung pada saat observasi dilakukan, saat 

wawancara berlangsung, dan lain-lain.5 

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan pola pikir induktif, yaitu 

berpijak pada fakta-fakta yang bersifat khusus kemudian dianalisis dan 

akhirnya ditemukan pencerahan persoalan yang bersifat umum.6 

 

  

 
5 Ibid, 254.  
6 Moh Kasiram, Metode Penelitian; Kualitatif-Kuantitaif (Bandung: Remaja Rosdakarya, 

2011), Hlm.248. 



 

 

BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Profil usaha Profil Usaha Seni Kaligrafi Timbul Pak Tamim 

Dari hasil wawancara penelitian bersama Bapak Tamim selaku pemilik 

usaha seni kaligrafi timbul perada emas, diketahui bahwa awal berdirinya 

usaha pada tahun 2012 dengan alat dan bahan seadanya dan belum secara 

permanen dalam membuat produk ini. Usaha ini dilatar belakangi atas dasar 

coba-coba ingin membuat suatu prodak dengan bahan perada emas sebagai 

pewarnaannya. Kemudian Pak Tamim membeli bahan-bahan di jawa dengan 

menggunakan media online, namun yang terjadi ketika bahan datang bapak 

tamim bahan ini mau dibikin produk seperti apa. Setelah berfikir secara 

menditail akhirnya terciptalah suatu produk kaligafi dengan pewarnaannya 

menggunakan bahan perada hingga saat ini.1 

Dari hasil survey dengan Pak Tamim, kemudahan dalam menjalankan 

usaha seni kaligrafi timbul perada emas yaitu ketika ada pesanan kaligrafi 

secara masal ataupun secara umum misal ayat kursi lafadz Allah dan Nabi 

Muhammad itu ada sketsa dan sudah ada cetakannya tinggal kita mengikuti 

saja mau bikin berapa lembar itu siap dengan waktu yang sudah ditentukan 

sedangkan untuk kesulitannya yaitu jika mendapatkan pesanan reques butuh 

waktu agak lama proses pengerjaannya dan juga ketika menggambar logo 

disitu harus detail persis jika logo itu dibuat dalam nuansa klasik maka 

 
1 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
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pewarnaannya bernuansa emas saja dalam pengadaan bahan juga masih 

terbatas terbatas dan susah untuk dicari.2 

Menurut beliau peluang usaha seni kaligrafi ini masih sangat besar 

dikarenakan saingan dalam bidang ini masih sedikit, pemasarannya luas dan 

peminatnya juga banyak. Pak Tamim juga menginginkan seni kaligrafi perada 

emas ini dikenal oleh masyarakat luas hingga manca negara melalui sistem 

pemasaran yang ditawarkan oleh Pak Tamim.3 

B. Faktor-Faktor Minat Beli Konsumen Terhadap Usaha Seni Kaligrafi 

timbul Perada Emas Pak Tamim 

 

Minat beli sebagai kekuatan yang dapat mendorong seorang untuk 

menaruh perhatian terhadap suatu produk kemudian mengambil keputusan 

membeli produk tersebut. Hal ini dimungkinkan adanya kepentingan, 

kesenangan dan kepuasan bagi diri konsumen. jadi minat beli dapat diartikan 

sebagai suatu hal yang berhubungan dengan rencana konsumen untuk 

membeli suatu produk tertentu yang disesuaikan dengan kesenangan dan 

kepentingan konsumen.  

Survey yang telah peneliti lakukan dengan metode wawancara dan 

dokumentasi menghasilkan keterangan tentang minat beli konsumen terhadap 

produk seni kaligrafi timbul perada emas pak tamim, menurut penuturan 

beliau semenjak menjankan strategi promosi melalui media sosial sangat 

berpengaruh terhadap minat beli konsumen, dikarenakan cakupan segmen 

 
2 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
3 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
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pasar lebih jauh dan para masyarakat bisa mengakses dan memesan produk 

melalui media sosial.  

Berdasarkan wawancara yang sesuai dengan teori yang ditemuakan 

dilapangan, pada dasarnya faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli 

masyarakat terhadapa produk seni kaligrafi timbul perada emas dipengaruhi 

oleh faktor internal dan eksternal. Faktor internal diantaranya keyakinan, 

kekeluargaan, motivasi keterlibatan, dan pembelajaran, sedangkan faktor 

eksternal yaitu pemasaran, dan faktor kelas sosial.  

1. Faktor Internal 

a. Keyakinan (Belief) 

Keyakinan konsumen tentang produk produk atau merk 

mempengaruhi keputusan pembelian mereka. Seperti Pak Tamim 

selalu menjaga keyakinan kosumen akan produk yang dipesan dari 

mulai proses pemesanan sampai proses pengiriman4 

b. Keluarga 

Keluarga merupakan faktor acuan seseorang yang memiliki 

minat dalam membeli suatu barang yang diinginkannya untuk jadi 

dibeli atau tidak. Seperti halnya Pak Tamim yang menawarkan produk 

seni kaligrafi ke keluarganya untuk hiasan dinding, mahar pernikahan 

ataupun bisa juga untuk cindera mata. 5 

 

 

 
4 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
5 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
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c. Pengetahuan 

Secara umum, pengetahuan dapat didefinisikann sebagai 

informasi yang disimpan di dalam ingatan. Adanya pengetahuan dapat 

membedakan antara produk seni kaligrafi Pak Tamim dengan yang 

lainnya, apalagi sekarang dapat dengan mudah mengakses informasi 

dengan sangat mudah melalui media digital oleh beberapa konsumen 

menurut penuturan beliau.6 

d. Sikap 

Sikap dan keyakinan konsumen terhadap suatu produk atau 

merk dapat diubah melalui komunikasi yang persuasive dan pemberian 

informasi yang efektif kepada konsumen sehingga dapat membeli 

produk atau merk yang konsumen inginkan, seperti penuturan Pak 

Tamim jika kita melanyani dengan sikap yang sesua dengan strategi 

pemasaran yang dijalankan maka konsumen mempunyai kenyakinan 

untu membeli kembali produk seni kaligrafi.7 

e. Pembelajaran 

Pembelajaran adalah percobaan dalam pemilihan produk 

dimana seseorang akan memiliki minat beli terhadap produk yang 

ditawarkan oleh penjual kemudian membelinya, jika dirasa produk 

tersebut cocok maka konsumen akan membelinya kembali lain waktu. 

Seperti yang dirasakan oleh Pak Tamim beliau memilih seni kaligrafi 

untuk dijalakan selain masih jarang yang bisa membuat seni kaligrafi 

 
6 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
7 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
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timbul perada emas juga sebagai hobi yang bisa diterapkan sebagai 

sesuatu sumber penghasilan yang menjanjikan.8 

f. Motivasi dan Keterlibatan 

Yang melandasi motivasi dari Pak Tamim yaitu beliau ingin 

memperkenalkan seni kaligrafi ke masyarakat luas tidak hanya di 

lampung saja namun bisa ke luar lampung juga. Menurut penelitian, 

Pak Tamim juga termotivasi untuk mengadakan sebuah galeri yang 

kedepannya akan dijadikan pusat Lampung karna ada dukungan dari 

beberapa pihak tujuannya untuk mengajak yang berkaitan dengan 

UMKM.9 

2. Faktor Eksternal 

a. Pemasaran Usaha 

Hal ini terkait strategi pemasaran yang meliputi merek, kualitas 

pelayanan, harga dan manfaat produk. Pemasaran usaha merupakan 

strategi yang tepat sehingga seseorang memiliki minat beli tarhadap 

produk yang dipasarkan. Seperti yang dirasakan oleh Pak Tamim, 

beliau menggunakan promosi melalui media digital Whatsapp dan 

Facebook untuk memasarkan dan mempromosikan produknya untuk 

menarik minat beli konsumen, biaya yang dikeluarkan juga terjangkau 

serta praktis dalam mempromosikan produk usaha Pak Tamim.10 

 

 

 
8 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
9 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
10 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 



 

 

39 

b. Faktor Kelas Sosial 

Suatu kelompok yang terdiri dari sejumlah orang yang klaster 

kedudukannya berbeda-beda dari segi ekonomi, jabatan, dan status 

sosial.  

Sama halnya dengan Pak Tamim target untuk memasarkan 

produknya bisa dinikmati dari berbagai kalangan karna harga yang 

ditawarkan tidak terlalu mahal dan harga masih bisa miring dari 

penjual lainnya. Selain itu beliau tidak menargetkan klaster konsumen 

harus seperti apa, namun menurut beliau kosumen itu bisa dari 

kalangan manapun, karna beliau ingin produknya dinikmati dari 

berbagai kalangan 

Adapun prinsip dan karakteristik strategi pemasaran menurut 

etika bisnis yang ada dalam usaha kaligrafi timbul perada emas 

tegineneng 

Prinsip yang dijalankan dalam usaha Pak Tamim yaitu: 

a) Kesatuan (Unity) 

Dalam usaha Pak Tamim dalam prinsip kesatuan 

aspek-aspek yang dijalankan sudah sesuai dengan syariat 

islam baik dalam bidang ekonomi, politik maupun aspek 

sosial kesemuanya sudah dijalankan oleh Pak Tamim11 

 

 

 
11 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
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b) Keseimbangan (Equilibrium) 

Dalam usaha Pak Tamim yang diterapkan dalam 

bisninya keseimbangan menjadi salah satu teroterial dalam 

menjalankan usahanya,  dari mulai memperlakukan 

karyawan hingga sikap beliau terhadap konsumen. Dan adil 

terhadap para konsumen dan karyawan12 

c) Kehendak Bebas (Fre ae Will) 

Kebebasan dalam berbisnis membuat usaha Pak 

Tamim memiliki banyak rekan bisnis dalam menjalankan 

usahanya, sehingga usaha yang dijalankan terbilang 

berkembang dengan signifikan. Dalam pemesanan 

konsumen pak tamim meberikan kebebasan berfikir dan 

kreatifitas untuk mendisain sendiri produk yang akan 

dipesan.13 

d) Tanggungjawab (Responsibility).  

Tanggung jawab yang besar terhadap para pelanggan 

sangatnya jadi aspek penting dalam usahanya, namun 

kadang kala pak tamim tidak bisa memenuhi tanggung 

jawanya dikarnakan keterlambatan dalam pembuatan 

produknya.14 

 

 

 
12 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
13 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
14 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
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e) Kebenaran: kebajikan dan kejujuran 

Kebenaran dalam pembuatan produk benar apa 

adanya sesuai dengan yang ada dalam gambar yang 

diposting pak tamim, tidak mengada-ngada maka demikian 

membuat para pelanggan tertarik lagi untuk membeli 

kembali produk hasil buatan Pak Tamim.15 

Karakteristik dalam usaha Pak Tamim yaitu: 

1) Ketuhanan (Rabbaniyah) 

Dalam usaha yang dijalankan oleh Pak Tamim sifat 

ketuhanan sangat dikedapankan karna manusia tidak bisa 

jauh dari yang menciptakannya maka dari itu Pak Tamim 

sangat berusaha sebaik mungkin, tidak berperilaku licik, suka 

menipu, mencuri milik orang lain, suka memakan harta orang 

lain dengan jalan yang yang batil dan sebagaiannya16 

2) Etis (Akhlaqiyah) 

Prilaku yang dijalankan oleh Pak Tamim sudah sesuai 

dengan apa yang ada dalam norma etika bisnis yaitu sebenar-

benarnya17 

3) Realistis (Al-Waqiyah) 

Penerapan yang dijalankan oleh Pak Tamim tidak 

membeda-beda kan antara pelanggan satu kepelanggan 

lainnya baik itu suku, ras dan marga dari kesemuanya 

 
15 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
16 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
17 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
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tindakan dilakukan dengan kejujuran. Namun ada salah satu 

keteledoran dalam usahnya yaitu dalam aspek ketepatan 

waktu beliau tidak bisa memenuhi janjinya terhadap 

konsumen yaitu berjanji bisa menyelesaikan pada hari ini tapi 

nyatanya molor hingga beberapa hari, aspek ini menjadi 

sebuah pelanggaran dalam beretika bisnis islam18 

4) Humanistis (Al-Insaniyah) 

Sifat ramah tamah beliau ini menjadi kunci kesuksesan 

dalam berbisnis, rasa saling menghormati dalam bidang 

pelayanan terhadap konsumen menjadi aspek penting dalam 

usahanya, sehingga para konsumen menjadi tertarik lagi 

untuk memesan produnya19 

C. Implementasi Strategi Pemasaran Seni Kaligrafi Timbul Perada Emas 

Melalui Media Digital Menuruat Etika Bisnis Islam 

 

Usaha kaligrafi perada emas milik pak tamim yang dirintisnya pada 

awal tahun 2012 hingga sekarangu mulai berkembang secara signifikan. Hal 

ini karena dalam strategi pemasarannya yang ditawarkan oleh pak tamim 

dapat diterima dengan mudah oleh masyarakat. Kemudahan ini dapat dilihat 

dari semakin cepatnya saluran promosi yang dapat tersebar dengan luas 

dengan sekali memencet jari tangan kelayar HP banyak masyarakat dan para 

reasailer yang datang ke tempat usaha miliknya.  

 
18 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
19 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
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Menurut informasi yang didapat pada saat wawancara dalam usaha ini 

menerapkan 4 pemasaran faktor startegi yaitu produk, harga, promosi dan 

tempat.  

1. Strategi produk 

Dalam strategi produk menetapkan seorang produsen mampu 

menghasilkan barang yang berkualitas, dapat memenuhi kebutuhan dan 

keinginan konsumen. Produk kaligrafi yang ditawarkan dipasaran ini 

dapat dilihat dari inovasi yang diberikan dan sistem made by order yang 

ditawarkan sangat menarik konsumen karna konsumen dapat mendisain 

produk yang diinginkannya sesuai keinginan mereka, jenis kaligrafi Pak 

Tamim bisa disesuaikan dengan reques dari pelanggan.  

Selain itu, dalam usaha yang di jalankan Pak tamim beliau sangat 

menjaga sekali kualitas barang yang dijualnya, dari mulai segi penulisan 

huruf yang tuliskan ke media untuk penulisan, segi penataan bingkai, segi 

kerapihan dalam packaging, dalam aspek penulisan beliau sangat menjaga 

tata cara penulisan terutama lafadz ayat-ayat Al-Qur’an dalam usahanya 

karna dalam jika salah satu huruf saja maka akan merubah arti ataupun 

dalam ayat tersebut. dalam segi pengemasan atau packaging segi 

kerapihan sangat diutamakan untuk menjaga kepuasan pelanggan akan 

produk yang dihasilkan usaha dari pak tamim.20 

Namun dalam setiap sesuatu kerajinan tidak ada yang sempurna 

pasti ada kelebihan dan kekurangan dalam setiap karya yang dihasilkan, 

 
20 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
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dalam kelebihan produk yang buat oleh Pak Tamim ketika konsumen 

melakukan pesanan secara custom untuk pengerjaannya lebih cepat dan 

mudah karna sudah ada templet tinggal mengukir saja dan tidak perlu 

membuat contoh templet yang baru dan untuk kekurangannya yaitu dalam 

segi pengemasan ataupun packaging karna misal melakukan pengiriman 

melalui JNE maupun J&T jika pengemasannya tidak sempurna maka 

barang ketika sampai ketangan konsumen bisa cacat ataupun rusak.21 

Dalam strategi produk yang diterapkan oleh Pak Tamim yaitu 

mewujudkan keinginan konsumen sesuai dengan apa yang di inginan oleh 

konsumen. Jenis kaligrafi yang dibuat ada tipe jam dinding, wedding, 

mahar, ucapan ulang tahun, cindera mata, lafadz Al-Qur’an sesuai dengan 

keinginan konsumen. Dari hasil pengamatan penulis di media digital dan 

tempat usaha Pak Tamim hanya tipe itu saja, namun kekreativitasan dalam 

sebuah produk yang dihasilkan oleh Pak Tamim itu muncul dari ide-ide 

para konsumen.22 

Dilihat dari segi etika bisnis Islam, produk yang diproduksi oleh 

beliau Pak Tamim bersifat kejujuran dan Realistis (Al-Waqiyah) benar apa 

adanya sesuai dengan kenyataan tidak mengada-ngada produk yang 

ditawarkan maupun yang dipromosikan lewat media sosial kepada 

konsumen.  

 

 

 
21 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
22 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
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2. Strategi Harga 

Setelah mengetahui produk yang akan dipasarkan, maka 

selanjutnya memaksimalkan bauran pemasaran harga, dimana harga pada 

suatu usaha dapat mempengaruhi cara berfikir kosumen terhadap unsur-

unsur lain dari bauran ritel, sama halnya dengan kaligrafi timbul perada 

emas pak tamim yang sudah menyesuaikan kualitas produk yang 

ditawarkan sesuai dengan harga pasaran dan masih bisa dengan harga 

miring namun tetap bisa mendapatkan keuntungan ini semua tergantung 

tingkat kesulitan pengerjaan suatu produk yang dipesan oleh pelanggan.23  

Tabel 4.1.  

Daftar Harga dan Tipe Kaligrafi 

No Nama Barang Ukuran Harga (Rp) 

1 Kaligrafi Jam Dinding 16R Rp. 150. 000 

2 Kaligrafi Custom 16R Rp. 150. 000 

3 Kalifrafi Custom 20R Rp. 250. 000 

4 Kaligrafi Custom 22R RP. 350. 000 

5 Mahar Pernikahan 16R Rp. 200. 000 

6 Kaligrafi Gambar Tokok NU 22R Rp. 350. 000 
       Sumber: Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 15 Desember 2020,  

Sedangkan untuk resseler Pak Tamim tidak memberikan harga 

khusus jadi resseler mengambil barang dengan harga yang sama seperti 

pak tamim menjual namun terkadang Pak Tamim memberikan harga yang 

berbeda dari harga jual normal resseler dan tidak memiliki ketentuan yang 

tetap. Untuk pembayaran ketika hendak membeli atau memesan melalui 

Whatsapp dan Fecbook dilakukan pembayararan melalui transfer Bank ke 

no rekening atas nama Tamim Khoirudin, pemesanan secara online wajib 

melakuakn DP setengah harga beli lalu akan dilunasi ketika barang sudah 

 
23 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
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jadi kemudian barang akan dikirim sesuai alamat pemesan atau melalui 

sitem COD.24 

Menurut peneliti segala aspek bisnis pasti akan 

mempertimbangkan keuntungan yang akan didapat namun harus 

memntingkan kualitas barang tujuannya untuk mempertahankan 

konsumen.25 Dalam pemesanan melalui media digital yang Pak Tamim 

terapkan di Watshapp dan Facebook tidak semua foto namun hanya 

sampel saja tidak mencantumkan keterangan harga, ukuran dan jenis-jenis 

produknya. Seharusnya dalam suatu bisnis semua keterangan mengenai 

produk harus jelas dan transparan, apalagi pemasaran yang digunakan 

adalah media digital. Jika semua keterangan sudah tersedia maka tidak 

akan menyulitkan seorang konsumen dalam memilih dan melakukan suatu 

pemesanan yang mereka inginkan. Namun kembali lagi pada strategi yang 

diterapkan oleh Pak Tamim bahwa menurutnya hal ini sengaja untuk 

membuat rasa ingin tahu konsumen terhadap produknya terus meningkat 

dan memiliki peluang untuk mempengaruhi daya minat beli konsumen 

secara langsung ketika sedang berkomunikasi melalui pesan.26  

Ditinjau dari etika bisnis Islam harga yang ditawarkan kepada 

konsumen sesuai dengan apa yang ingin dipesan oleh konsumen dan tidak 

memberatkan konsumen, sesalu berprilaku adil dan berprilaku sebaik 

mungkin terhadap konsumen.  

 

 
24 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
25 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
26 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
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3. Strategi Promosi 

Promosi sangat diperlukan dalam menjalankan suatu bisnis untuk 

mengkomunikasikan keunggulan produk, mengenalkan produk dan 

menyakinkan konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan oleh 

produsen. Pak tamim lebih sering mempromosikan produknya melalui 

media digital hal ini dianggap lebih mudah dan murah. Media digital yang 

digunakan adala Whatsapp dan Facebook kedua akun tersebut membantu 

memasarkan produk secara mudah dan diketahui banyak orang.27 

Strategi pemasaran untuk mempromosikan produknya hanya 

dengan mengunggah foto produk kehalaman media sosial Facebook 

namun tidak mencantumkan ketetangan harga, jenis dan ukuran secara 

menditail hanya mengupload foto sampel saja kepada konsumen.28 

Selanjutnya pak tamim biasa memasarkan produk di Whatsapp yaitu 

mengunggah di status Whatsapp, dengan begitu kontak yang menyimpan 

nomer pak tamim akan mengetahui dengan mudah produk pak tamim 

tersebut. serta isi dari promosi yang dilakukan pak tamim hanya 

bagaimana membuat konsumen menjadi pemasaran akan produknya 

dengan mengunggah produknya ke media sosial dengan tidak terlalu 

signifikan dalam memberi keterangan dalam setiap unggahan yang 

dilakukan oleh Pak Tamim.29 

Untuk sistem pengiriman pak tamim melakukan sistem JNE, COD 

dan bisa juga kadang dititikan melalui resseler yang ada diberbagai 

 
27 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
28 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
29 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
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wilayah menyesuaikan tempat pelanggan berada. Namun kebanyakan 

konsumen lebih memilih melakukan pengiriman barang melalui sistem 

COD karna menurut penuturan beliau sistem COD lebih aman untuk 

menjaga keutuhan barang, namun sesekali juga melalukan sistem 

pengiriman melui JNE.30 

Dari hasil wawancara peneliti bersama Pak Tamim dalam strategi 

promosi melalui media digital Pak Tamim menggunakan Facebook 

dengan nama akun Tamim Anjay Kaligrafi Perada akun tersebut berfungsi 

sebagai media promosi pemasaran sekaligus sebagai akun pribadi milik 

Pak tamim, selain untuk meposting-posting produk-produk yang dijual, 

segala urusan pribadi Pak Tamim juga ada disana. Dan juga Whatsapp 

juga menjadi ajang untuk mempromosikan produk-produk yang dijual 

selain itu Whatsapp juga menjadi bagian dari komunikasi pemasaran Pak 

Tamim. Whatsapp adalah aplikasi pesan untuk ponsel cerdas yang dapat 

melakukan obrolan online, bebagi file, bertukar foto dan lain-lain. Namun 

Whatsapp juga menjadi solusi cepat dan tepat untuk menyakinkan dan 

memberi kepercayaan kepada konsumen.31 

Menurut peneliti Pak Tamim berusaha memasarkan produknya 

melalui media sosial yang ada saat ini dan saling mengaitkan satu sama 

lain. Menurut peneliti hal tersebut adalah salah satu upaya untuk 

memperluas pangsa pasar.  

 
30 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
31 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
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Diihat dari etika bisnis Islam, dalam mempromosikan usaha 

kaligrafi Pak Tamim kurang adanya sifat kejujuran dan transpraran 

kesepatakan yang telah di setujui, adanya konsumen yang kompalin 

terhadap waktu yang telah ditentukan ternyata tidak sesuai apa yang 

diharapakan oleh konsumen, sehingga mengurangi rasa kepercanyaan 

konsumen terhdapa bapak tamim32.  

4. Strategi Tempat 

Dalam strategi tempat sangat dibutuhkan untuk mengoptimalkan 

bisnis yang sedang kita kelola hal ini bertujuan agar produk yang kita 

hasilkan mudah diperoleh dan tepat pada pangsa pasar yang dituju. Dalam 

pemilihan tempat offline Pak Tamim berada di Desa Kresno Widodo, Kec. 

Tegineneng, Kab. Pesawaran, menurut beliau tempat offline hanya sebagai 

tempat produksi saja namun untuk memasarkan produk melalui resseler 

yang berada dibeberapa daerah, namun tidak jarang juga konsumen 

langsung datang ketempat produksi untuk memesan langsung produk yang 

diinginkan. Tempat juga mudah dijangkau karna akses jalan sudah bagus 

karna berada didaerah dekat keramaian. Sedengankan penempatan 

dimedia digital juga menguntungkan, disana siapapun juga dapat 

mengakses berbagai produk yang ada dengan mudah.33 

Menurut hasil wawancara bersama Pak Tamim konsumen sampai 

ressealer beliau tak hanya dari kalangan orang tua saja namun juga ada 

dari kalangan anak-anak muda, meskipun pemasaran produk melalui 

 
32 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
33 Tamim, Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
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media digital, tempat usaha pak tamim juga berpengaruh terhadap pada 

kegiatan produksi. Karena semua kegiatan produksi semua produk berada 

di tempat Pak Tamim, dan juga bisa memudahkan kosumen untuk 

mengambil dan melihat produknya secara langsung. Dibagian produksi 

atau tempat ala-alat seperti pemotong, solder, kertas perada dan lain lain 

tertata rapi, namun dibagian produksi dan penempatan barang belum ada 

pembatas dikarnakan masih minim tempat untuk menata barang hasil 

produksi.34 

Dilihat dari etika bisnis Islam, dimana tampat menjalankan usaha 

Pak Tamim tidak merugikan lingkungan sekitar baik secara kolektif 

maupun individu, karena limbah yang dihasilkan mudah untuk 

dimusnahkan dan suara mesin yang digunakan tidak terlalu keras, 

sehingga ketika sedang mengerjakan dimalam hari tidak mengganggu 

masyarakat lingkungan untuk beristirahat.35  

 
34 Tamim,  Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 
35 Tamim,  Pemilik Kaligrafi Timbul Perada Emas, Wawancara 23 November 2020 



 

 

BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah diuraikan 

sebelumnya, maka dapat diperoleh kesimpulan bahwa tingkat pendapatan dari 

tahun ke tahun terus meningkat setelah menggunakan media digital yaitu 

(Whatsapp dan Facebook) pemanfaatan kedua media tersebut dalam bidang 

promosi maupun penjualan sangat membantu dalam usaha yang dijalankan 

sebagai media untuk memasarkan produknya. secara tidak langsung peran 

media digital mempengaruhi minat beli konsumen dalam usaha seni kaligrafi 

timbul Pak Tamim. 

Dari kesemua strategi pemasaran ditinjau dari etika bisnis sudah sesuai 

namun ada satu kenjangalan dalam bidang ketepatan waktu ataupun 

kepercayaan yaitu tidak konsisten dalam menentukan waktu dalam 

menyelesaikan produk pemesanan oleh konsumen.  

B. Saran 

Dari hasil yang peneliti lakukan, peneliti memiliki saran untuk pemilik 

usaha seni kaligrafi timbul perada emas yaitu untuk spesifikasi dan promosi 

gambar tidak jelas, harus lebih diperjelas lagi. Adapun cara untuk 

mengkonfirmasi pemesanan melalui whatsapp secara chat pribadi kepemilik 

usaha, hal ini tujuannya untuk mengetahui harga, ukuran dan model ataupun 
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tipe barang yang ingin dipesan, mengingat tujuan pemasaran lebih diterima 

oleh konsumen secara jelas dan lengkap. Perlu adanya badan hukum secara 

legalisasi supaya lebih menyakinkan konsumen dan menambah daya minat 

beli konsumen. 
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PROFIL PEMILIK USAHA SENI KALIGRAFI  

TIMBUL PERADA EMAS TEGINENENG 

 

 

Tamim Khoirudin, lahir pada 04 Februari 1990 di 

Desa Kresno Widodo Kec. Tegineneng, Kab. Pesawaran. 

Pemilik usaha merupakan anak ke 2 dari 3 bersaudara 

anak dari bapak H. M Rodi dan Ibu Khoiriyah. 

Pemilik usaha pertama kali masuk pendidikan 

formal di SDN 01 Kresno Widodo pada tahun 1996 dan tamat pada tahun 2002, 
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pendidikan ke MA Darul Huda Sumber Sari Lampung Timur. Sedangkan untuk 
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Sumber Sari Lampung Timur pada tahun 2008 dan tamat pada tahun 2011, Pak 

Tamim melanjutkan pendidikan non formal ke PonPes Riyadlatul Ulum 
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PETA LOKASI PEMILIK USAHA SENI KALIGRAFI TIMBUL PERADA 

EMAS TEGINENENG, PESAWARAN 

 

 

 
 

 



 

 

DAFTAR HARGA PERPRODUK USAHA SENI KALIGRAFI TIMBUL 

PERADA EMAS TEGINENENG, PESAWARAN 

 

No Nama Barang Ukuran Harga (Rp) 

1 Kaligrafi Jam Dinding 16R Rp. 150. 000 

2 Kaligrafi Custom 16R Rp. 150. 000 

3 Kalifrafi Custom 20R Rp. 250. 000 

4 Kaligrafi Custom 22R RP. 350. 000 

5 Mahar Pernikahan 16R Rp. 200. 000 

6 Kaligrafi Gambar Tokok NU 22R Rp. 350. 000 

 

 

  



 

 

PROMOSI MELALUI WHATSHAPP DAN FACEBOOK USAHA SENI 

KALIGRAFI TIMBUL PERADA EMAS TEGINENENG, PESAWARAN 

 

    
 

   
 

 

 

 

  



 

 

       
 

 



 

 

   
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

FOTO PRODUK-PRODUK YANG DIHASILKAN USAHA SENI 

KALIGRAFI TIMBUL PERADA EMAS TEGINENENG, PESAWARAN 
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