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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Konteks Penelitian 

  Megapas Collection merupakan suatu usaha bisnis perorangan 

yang menjual berbagai fashion muslim, usaha ini mulai berdiri sejak tahun 

2018. Usaha ini merupakan usaha perorangan yang dikelola oleh satu 

orang, meskipun usaha fashion masih terbilang baru berdiri namun mampu 

berkembang pesat. Menurut Undang Undang Nomor 2 Tahun 2008 

tentang Usaha Mikro, Kecil dan Menenggah (UMKM) merupakan usaha 

perorangan maupun badan usaha yang produktif dan memenuhi kriteria 

yang sesuai dengan Undang-Undang.2  

  Megapas Collection merupakan suatu usaha bisnis yang bergerak 

dibidang fashion, dengan produk yang ditawarkan yaitu berbagai macam 

jenis baju muslim dan hijab. Megapas Collection berada di desa Tanggul 

Kundung Kecamatan Besuki Kabupaten Tulungagung. Persaingan bisnis 

yang cukup tinggi mengingat terdapat banyak toko fahion yang sejenis dan 

sama, posisi toko Megapas Collection terbilang unggul di banding dengan 

pesaing lainnya, meskipun masih baru berdiri selama 3 tahun terbukti 

penjualan mampu hingga keluar kota bahkan sampai keluar negeri dan 

harga yang ditawarkan cukup terjangkau. Dengan banyaknya persaingan 

 
   2 Republik Indonesia, Undang-Undang Nomor 20 Tahun 2008 Tentang Usaha 

Mikro Kecil dan Menengah, (Jakarta: Kementerian Indonesia) 
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dalam pasar membuat toko Megapas Collection semakin gencar dalam 

memasarkan produknya melalui media sosial facebook yang berpengaruh 

pada volume penjualan. 

 

Tabel 1.1 

Data Penjualan Toko Megapas Collection 

Tahun Rata-Rata Per Hari Rata-Rata Per Tahun 

2019 500 – 900 pcs 288.000 pcs 

2020 1.000 – 1.600 pcs 540.000 pcs 

2021 1.000 – 2.000 pcs 648.000 pcs 

Sumber: Data Penjualan Toko Megapas Collection 

 

  Berdasarkan tabel tersebut menunjukkan penjualan produk toko 

Megapas Collection yaitu baju muslim dan hijab terbilang stabil, dari 

tahun ke tahun mengalami peningkatan yang cukup tinggi. Pada tahun 

2019, jumlah penjualan rata-rata per tahun 288.000 pcs produk. Pada tahun 

2020, penjualan rata-rata per hari megalami kenaikan yang tinggi dari 

tahun sebelumnya dengan rata-rata penjualan per tahun sebesar 540.000 

pcs produk. Pada tahun 2021 penjualan semakin meningkat dari tahun-

tahun sebelumnya dengan rata-rata per tahun 648.000 pcs produk yang 

terjual, dengan rata-rata penghasilan 1 M per bulan.   

  Dengan meningkatnya para pelaku usaha bisnis berdampak dapat 

menimbulkan persaingan bisnis yang semakin ketat, seiring dengan 
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tingginya arus perdagangan bebas yang secara otomatis menghasilkan 

kompetisi yang datang dari berbagai sisi, baik dari domestik, regional 

maupun global. Persaingan tidak hanya terjadi pada pelaku usaha dengan 

skala besar saja, melainkan pelaku usaha kecil juga dituntut agar dapat 

bersaing dengan para pelaku usaha lainnya. 

  Dalam hal persaingan bisnis tentunya sudah dijelaskan dalam Al-

Quran surah An-Nisa ayat 29 mengenai jual beli yang dilakukan oleh 

setiap pelaku usaha yaitu : 

 
نَكُمْ باِلْبَاطِلِ إِلَّا أَنْ تَكُونَ تَِِارَةً عَنْ تَ رَاضٍ  مِنْكُمْ    ياَ أيَ ُّهَا الاذِينَ آمَنُوا لََّ تَأْكُلُوا أمَْوَالَكُمْ بَ ي ْ

 وَلََّ تَ قْتُ لُوا أنَْ فُسَكُمْ   إِنا اللاهَ كَانَ بِكُمْ رَحِيمًا
 Terjemahannya: “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling 

memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan 

perniagaan yang berlaku dengan suka sama suka diantara kamu.” (QS. 

An-Nisa;29)3 

 

  Pada ayat ini menjelaskan terkait transaksi perdagangan bisnis jual 

beli. Dalam ayat ini Allah mengharamkan orang beriman untuk memakan, 

memanfaatkan, menggunakan harta orang lain dengan jalan yang batil, 

yaitu tidak dibenarkan dalam syariat Islam. Seseorang boleh melakukan 

transaksi perdagangan kepada orang lain dengan asas yang ridha, saling 

ikhlas.4 

  Dengan tingginya persaingan bisnis, pada era sekarang yang sudah 

memasuki pemasaran 4.0, banyak perusahaan mulai berinovasi melakukan 

 
  3 Depatermen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahannya, (Semarang: 

Diponegoro, 2010), Hal.375 
  4 Nurul Mubarok, Strategi Pemasaran Islam Dalam Meningkatkan Penjualan 

Pada Butik Calista,I-Economic, Vol.3 No.1, Juni 2017, Hal.74 
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komunikasi pemasaran dengan memanfaatkan kemajuan teknologi untuk 

menunjang dalam memasarkan produk. Media sosial kini tidak hanya 

sebagai sarana untuk mendapatkan informasi saja melainkan, menjadi 

pilihan para pengusaha sebagai media untuk berbisnis, publikasi, 

pemasaran dan promosi produk dari perusahaan untuk melakukan 

pemasaran. Penggunaan media sosial sebagai strategi pemasaran di 

Indonesia semakin pesat, banyaknya perusahaan yang memanfaatkan 

media sosial karena menyadari pentingnya media sosial yang berperan 

sebagai stategi pemasaran. 

 

Gambar 1.1 

Data Penggunaan Data Internet di Dunia 

 

Sumber : Kominfo 20195 

 

 
  5https://aptika.kominfo.go.id/2019/08/data-penggunaan-internet-di-dunia/. 

Diakses pada 20 November 2021 Pukul 10:30  

https://aptika.kominfo.go.id/2019/08/data-penggunaan-internet-di-dunia/
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  Pada website Kominfo terkait data penggunaan internet di dunia 

pada Januari 2019 terdapat sebuah data yang menunjukkan penggunaan 

aktif internet 57% dari populasi penduduk dunia, penggunaan aktif media 

sosial 45% dari populasi penduduk dunia sedangkan penggunaan aktif 

media sosial mobile yaitu 42% dari populasi penduduk dunia dari total 

populasi penduduk dunia yaitu 7.676 miliyar jiwa. Sehingga pemanfaatan 

media sosial sebagai media pemasaran sangat menunjang untuk 

meningkatkan penjualan karena penggunaan aktif media sosial yang begitu 

tingggi. 

 

Gambar 1.2 

Data Penggunaan Media Sosial Facebook di Indonesia 

 

Sumber : Kominfo 20196 

 

 
  6 https://aptika.kominfo.go.id/2019/08/dampak-penggunaan-internet-indonesia-

terhadap-sosial-budaya-masyarakat/ Diakses pada tanggal 2 Juni 2022, pukul 11.50 

https://aptika.kominfo.go.id/2019/08/dampak-penggunaan-internet-indonesia-terhadap-sosial-budaya-masyarakat/
https://aptika.kominfo.go.id/2019/08/dampak-penggunaan-internet-indonesia-terhadap-sosial-budaya-masyarakat/


6 
 

 
 

  Pada website Kominfo terkait dampak pengguna internet Indonesia 

terhadap sosial budaya masyarakat menunjukkan data pengguna media 

sosial tertinggi pada tahun 2018 adalah facebook, sebesar 91.62% dari 

penduduk Indonesia yang mengakses aplikasi media sosial media 

facebook, sehingga pemanfaatan media sosial facebook tidak hanya 

sebagai alat komunikasi melainkan sebagai media pemasaran usaha bisnis, 

dengan pengguna aktif media sosial facebook yang sangat tinggi 

dibanding dengan media sosial lainnya. 

  Data dunia menyebutkan media sosial facebook merupakan media 

sosial peringkat pertama dengan penggunaan aktif. Hal tersebut sesuai 

dengan survey yang dilakukan oleh JAKPAD Mobile Survey dengan tema 

Indonesia Social Media Trend 2016 menyatakan facebook adalah sosial 

media nomer 1 yang paling banyak di akses oleh masyarakat Indonesia.7 

 Sehingga media sosial facebook yang paling banyak di akses oleh 

masyarakat tidak hanya dimanfaatkan sebagai media komunikasi tetapi 

sebagai sebagai pemasaran yang dapat membuka peluang bagi pengusaha 

untuk mengembangkan pasarnya.  

  Strategi pemasaran yang diterapkan toko Megapas Collection yaitu 

melalui penjualan secara langsung dan pejualan secara tidak langsung 

melalui media sosial facebook, dengan menjual fashion wanita yang 

ditunjukkan kepada semua kalangan, baik kalangan menengah ke bawah 

maupun menengah ke atas dengan harga yang standart sesuai dengan 

 
   7 Asse Ridho Azlam Ambo, Strategi Pemasaran Online (Study Kasus Facebook 

Marketing Warunk Bakso Mas Cingkrang di Makassar), Jurnal Komunikasi Kareba, 

Vol.7 No.2, Desember 2018, Hal.220 



7 
 

 
 

kualitas produk. Sebagai distributor, toko Megapas Collection mengambil 

produk yang dijual dari konveksi kemudian dipasarkan secara grosir 

maupun bijian kepada konsumen. Strategi pemasaran yang dilakukan toko 

Megapas Collection diawal berdirinya dengan melakukan pemasaran 

langsung, karena dirasa kurang efektif dan memerlukan biaya yang cukup 

besar. Maka dengan seiring perkembangannya mencoba untuk 

memasarkan produknya melalui pemanfataan media sosial facebook secara 

live. Walaupun pemasaran hanya melalui media sosial, namun 

pemasarannya mampu menarik konsumen hingga ke luar kota bahkan 

sampai ke luar negeri, sehingga berdampak pada meningkatnya jumlah 

penjualan produk. 

  Pemasaran sendiri merupakan sebuah ilmu yang berkembang 

dengan baik dan secara konstan mengubah aturannya sesuai dengan 

kebutuhan da perkembagan yang terjadi di dalam dan sekitarnya. Peran 

pemasaran dalam pengembangan bisnis berubah secara radikal sejak 

komunikasi dengan internet berkembang secara luas terutama dengan 

munculnya media sosial. Perusahaan kini telah menembus jejaringan 

sosial online dengan menawarkan tautan langsung dari situs web 

perusahaan mereka ke media sosial dan menggunakan alat ini untuk 

mempromosikan merek dan mendukung pembentukan merek mereka.8  

  Menurut Wahyu Pudjiastuti pemasaran media sosial atau sering 

disebut social media marketing adalah bentuk pemasaran langsung atau 

 
  8 Rina Sari Qurniawati, Theoretical Review: Pemasaran Media Sosial, Jurnal 

Among Makarti, Vol.11 No.21, Juli 2018, Hal 19-20 
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tidak langsung untuk membangun kesadaran, dan tindakan untuk sesuatu 

merek, bisnis, orang, atau badan lain dan dilakukan dengan menggunakan 

alat-alat web sosial, seperti blogging, mikroblogging, jejaring sosial, 

bookmark sosial, dan konten.9 Dengan meluasnya informasi produk dan 

pencitraan yang baik dari brand yang dijual sehingga meningkatkan 

penjualan. Sosial media menjadi peran yang signifikan dalam proses 

pemasaran dalam suatu usaha ayang akan berdampak pada meningkatnya 

jumlah penjualan, dan bertambahnya keuntungan yang meningkat. 

  Dari uraian diatas, penulis tertarik meneliti startegi pemasaran yang 

diterapkan dalam meningkatkan penjualan pada Megapas Collection 

dengan judul “Strategi Pemasaran melalui Media Sosial Facebook untuk 

Meningkatkan Volume Penjualan pada Toko Megapas Collection”. 

B. Fokus Penelitian 

  Berdasarkan uraian latar belakang diatas,maka peneliti menetapkan 

rumusan masalah yang terkait dengan penelitian ini untuk menjawab 

segala permasalahan yang ada. Adapun rumusan masalah dalam penelitian 

ini adalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana strategi pemasaran yang dilakuakan oleh toko Megapas 

Collection dalam meningkatkan volume penjualan melalui media 

sosial facebook? 

2. Bagaiamana kendala yang dialami oleh toko Megapas Collection 

dalam melakukan strategi pemasaran melalui media sosial facebook? 

 
  9 Wahyu Pujiastuti, Sosial Marketing: Strategi Jitu Mengatasi Masalah Sosial di 

Indonesia, (Jakarta: Yayasan Pustaka Obor Indonesia, 2016), Hal.2 
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3. Bagaimana solusi yang dilakukan oleh toko Megapas Collection untuk 

mengatasi kendala dalam strategi pemasran melalui media sosial 

facebook? 

C. Tujuan penelitian 

1. Untuk menganalisis strategi pemasaran yang dilakukan oleh toko 

Megapas Collection dalam meningkatkan volume penjualan melalui 

media sosial facebook. 

2. Untuk mengatahui kendala yang dialami oleh toko Megapas Collection 

dalam melakukan strategi pemasaran melalui media sosial facebook. 

3. Untuk mengetahui solusi yang dilakukan oleh toko Megapas 

Collection untuk mengatasi kendala dalam strategi pemasran melalui 

media sosial facebook.  

D. Identifikasi dan Batasan Masalah 

  Dengan adanya identifikasi serta batasan masalah diharapkan agar 

tidak memperluas cakupan bahasa dalam proses penelitian, maka ada 

beberapa hal yang harus dibatasi dan dijadikan poin indentifikasi dari 

suatu masalah, yaitu antara lain: 

 Identifikasi masalah: 

  Persaingan bisnis yang semakin tinggi, strategi pemasaran pada 

toko Megapas Collection secara langsung kurang maksimal di masa yang 

lebih modern ini dalam mengahadapi persaingan bisnis yang lebih ketat. 

 Batasan masalah: 
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  Agar penelitian ini lebih terarah dan tidak penyimpang dari topik 

yang dipersoalkan, maka penulis membatasi permasalahan penelitian 

tentang strategi pemasaran melalui media sosial facebook dengan 

menggunakan konsep 7P (product, price, plce, promotion, people, process 

dan physical evidence) untuk meningkatkan volume penjualan pada toko 

Megapas Collection. 

E. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat secara teoritis 

  Hasil penelitian ini diharapkan mampu memberikan kontribusi 

keilmuan khususnya yang berkaitan denggan strategi pemasaran 

melalui media sosial facebook dalam menigkatkan penjualan, serta 

memberi wawasan bagi peneliti mengenai strategi yang baik 

digunakan dalam menjalankan sebuah usaha. 

2. Manfaat secara praktis 

a. Bagi Toko Megapas Collection 

  Dengan dilakuakan penelitian ini dapat memperkuat 

eksistensi toko Megapas Collection di masyarakat luas, 

memberikan informasi tambahan serta pengetahuan yang dijadikan 

sebagai bahan pertimbangan untuk meningkatkan usaha. 

b. Bagi akademik 

  Laporan dari peneliti yang telah disusun mampu 

memberikan pemikiran atau ide yang berupa teoritik maupun 

konseptual dengan tujuan mengembangkan ilmu pengetahuan dan 
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juga diharapkan mampu memberikan referensi di perpustakaan 

UIN Sayyid Ali Rahmatullah Tulungagung yang berhubungan 

dengan strategi pemasaran melalui media sosial facebook untuk 

meningkatkan volume penjualan. 

c. Bagi peneliti selanjutnya 

  Dapat dijadikan literature dan acuan bagi peneliti 

selanjutnya terkait strategi pemasaran melalui memdia sosial 

facebook untuk meningkatkan volume penjualan. 

F. Penegasan Istilah 

1. Penegasan Konseptual 

a. Strategi pemasaran 

  Menurut Philip Kotler, strategi pemsaran merupakan pola 

pikir yang akan digunakan untuk mencapai tujuan pemasaran 

dalam sebuah perusahaan, mengenai strategi spesifik untuk pasar 

sasaran, penetapan posisi, marketing mix, dan besarnya 

pengeluaran dalam pemasaran.10 

b. Pemasaran melalui media sosial 

  Menurut Wahyu Pudjiastuti pemasaran media sosial atau 

sering disebut social media marketing adalah bentuk pemasaran 

langsung atau tidak langsung untuk membangun kesadaran, dan 

tindakan untuk sesuatu merek, bisnis, orang, atau badan lain dan 

dilakukan dengan menggunakan alat-alat web sosial, seperti 

 
  10 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Prihallindo), 1997, Hal.15 
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blogging, mikroblogging, jejaring sosial, bookmark sosial, dan 

konten.11 

c. Media sosial facebook 

  Media sosial adalah sebuah medium di internet yang 

memungkinkan penggunaannya untuk mempresentasikan diri dan 

melakukan interaksi, bekerjasama, berbagi, komunikasi dengan 

pengguna lain dan membentuk ikatan sosial seara virtual.12 

Menurut Rudi Haryanto, facebook merupakan situs jaringan sosial 

di internet yang membolehkan kita bersosial secara maya dengan 

siapa saja yang diinginkan.13 

d. Volume Pejualan  

  Menurut Ismaya pengertian volume penjualan adalah 

pejualan yang berhasil dicapai atau ingin dicapai oleh suatu 

perusahaan dalam jangka waktu tertentu.14   

2. Penegasan Operasional 

  Secara operasioanl yang dimaksud dengan strategi pemasaran 

melalui media sosial facebook dalam meningkatkan volume penjualan 

pada toko Megapas Collection utnuk mengetahui bagaimana 

pemasaran melalui media sosial sehingga perusahaan bisa terus eksis 

 
  11 Wahyu Pujiastuti, Sosial Marketing: Strategi Jitu Mengatasi Masalah Sosial 

di Indonesia, (Jakarta: Yayasan Pustaka Obor Indonesia, 2016), Hal.2 

  12 Dinda Sekar Puspitarini Dan Reni Nuraeni, Pemanfaatan Media Sosial 

sebagai Media Promosi (Studi Deskriptif pada Happy Go Lucky House), Jurnal Common, 

Vol.3 No.1, Juni 2019, Hal. 73 

  13 Nurudin, Pengantar Komunikasi Massa, (Jakarta: Rajawali Pers, 2009), Hal. 

191 
  14 Putu Agus Samara Jaya, Pengaruh Biaya Promosi Dan Harga Jual Terhadap 

Volume Penjualan Dupa Pada Putra Mas Didesa Buliantahun 2010-2014, Jurnal Jurusan 

Pendidikan Ekonomi (JJPE), Vol.5 No.1, 2015, Hal.6 
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dan mengalami perkembangan di masa modern yang semakin ketat 

dalam persaingan bisnis. 

G. Sistematika Penulisan Skripsi 

  Dalam penelitian ini, sistematika pemahaman skripsi dengan 6 bab, 

dan disetiap babnya terdapat beberapa sub bab sebagai perincian beberapa 

bab terkait. 

 BAB I Pendahuluan, terdiri dari latar belakang, rumusan masalah, tujuan 

penelitian, identifikasi dan batasan masalah, manfaat penelitian, penegasan 

istilah dan sistematika penulisan. 

 BAB II Landasan Teori, terdiri dari kajian fokus pertama, kajian fokus 

kedua dan seterusnya, hasil penelitian terdahulu, kerangka berfikir teoritis 

atau paradigmatik. 

 BAB III Metode Penelitian, terdiri pendekatan dan jenis penelitian, 

lokasi penelitian, kehadiran penelitian, sumber data, teknik pengumpulan 

data, teknik analisis data, pengecekan keabsahan temuan dan tahap-tahap 

penelitian. 

 BAB IV Hasil  Penelitian, terdiri dari paparan data dan temuan 

penelitian. 

 BAB V Pembahasan Hasil Penelitian, terdiri tentang analisis dengan 

cara melakukan konfirmasi dan sintesis antara temuan penelitian dengan 

teori dan penelitian yang ada. 

 BAB VI Penutup, terdiri dari kesimpulandan saran. 

 


