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Abstrak 

Kemunculan teknologi komunikasi (internet) mampu menghadirkan berbagai perubahan dalam kehidupan 
sosial manusia. Dengan munculnya alat komunikasi seperti smartphone serta media sosial memudahkan kita 
dalam berkomunikasi dan berbagi informasi dengan siapa saja dan dimana saja. Komuniksi pemasaran 
merupakan upaya untuk menjadikan seluruh kegiatan pemasaran dan promosi perusahaan dapat 
menghasilkan citra atau image yang bersifat satu atau konsisten bagi konsumen. Muhajirin Center (MC) 
adalah lembaga pendidikan dan sosial dibawah naungan Yayasan Masjid Al Muhajirin. Didirikan sebagai 
lembaga yang fokus menyelenggarakan dan mengembangkan pendidikan dan sekarang memulai dibidang 
pakaian muslim. Penelitan ini menggunakan metode studi kasus dengan metode deskriptif kuantitatif. Hasil 
penelitian ini diketahui dimana pemanfaatan media sosial sangat berpengaruh terhadap tingkat social 
selling. Strategi bisnis yang kami lakukan dalam menghadapi persaingan di bidang usaha jenis ini yaitu 
mempromosikan produk melalui pendekatan secara langsung kepada kerabat, saudara dan sisanya di 
promosikan melalui media online dan melakukan pemasaran menggunakan media sosial tiktok. Dan 
berdasarkan hasil analisis data diperoleh hasil yang sangat signifikan, sehingga dapat dikatakan pengaruh 
dari pemanfaatan media sosial terhadap tingkat penjualan adalah positif. 
 
Kata kunci: Media Sosial, Pemasaran, Promosi, Teknologi, Tiktok 
 

Abstract 
The emergence of communication technology (internet) is able to bring various changes in human social life. 
With the emergence of communication tools such as smartphones and social media, it is easier for us to 
communicate and share information with anyone and anywhere. Marketing communication is an effort to 
make all the company's marketing and promotional activities produce an image that is one or consistent for 
consumers. Muhajirin Center (MC) is an educational and social institution under the auspices of the Al 
Muhajirin Mosque Foundation. Founded as an institution that focuses on organizing and developing 
education and now starting in the field of Muslim clothing. This research uses a case study method with a 
quantitative descriptive method. The results of this study are known where the use of social media is very 
influential on the level of social selling. Our business strategy in dealing with competition in this type of 
business is to promote products through direct approaches to relatives, relatives and the rest are promoted 
through online media and do marketing using social media tiktok. And based on the results of data analysis, 
very significant results were obtained, so that it can be said that the influence of the use of social media on 
the level of sales is positive. 
 
Keywords: Marketing, Promotion, Social Media, Technology, Tiktok 

1. PENDAHULUAN 
Cara paling mudah untuk menulis di JISHI adalah dengan mengedit langsung paper 

template ini dengan mengisikan paper dari penulis. Jumlah halaman minimal di JISHI adalah 10 
halaman termasuk daftar pustaka 

Teknologi adalah suatu alat yang dibuat untuk memberikan kenyamanan dan 
kemudahan bagi manusia dalam menyelesaikan suatu pekerjaan, dimana manusia dapat 
memanfaatkan tekonologi dengan inovasi lebih baru dan mendapatkan informasi dari hasil 
karya baru seperti saling komunikasi. Teknologi yang sekarang sering digunakan sebagai alat 
komunikasi yaitu smartphone yang bisa sebagai alat komunikasi awalnya dan sekarang lebih 
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dari itu smartphone sebagai teknologi pokok dalam kehidupan sehari hari. Dan sekarang 
smartphone digunakan sebagai alat teknologi yang sangat efisien dalam bidang pemasaran 
dimana digunakan sebagai alat promosi melalui media sosial yang sudah berdar dan sangat 
dimanfaatkan oleh masyarakat. 

Media sosial merupakan media atau wadah di dunia internet yang ditujukan untuk 
pengguna dalam memperkenalkan diri, saling interaksi, komunikasi dengan pengguna media 
lainnya dalam membentuk suatu ikatan sosial secara online. Sekarang media sosial semakin 
berkembang luas dan media sosial kini tidak hanya di gunakan sebagai media untuk 
mempresentasikan diri saja akan tetapi media sosial sangat bermanfat dalam berbagai aspek 
seperti dalam bidang kesehatan, ekonomi, pendidikan dan pemerintahan. Dalam bidang 
ekonomi media sosial dapat di manfaatkan sebagai media pemasaran dan promosi. Sehingga 
banyak pelaku usaha yang menjadikan media sosial sebagai wadah untuk melakukan promosi 
dan pemasaran barang barang yang mereka jual. Dan dengan adanya media banyak perusahaan 
dan pelaku ekonomi merasa sangatlah terbantu dengan adanya media sosial ini. (Nasrullah, 
2015) 

Media sosial merupakan media atau wadah yang mendukung interaksi sesama pengguna 
secara vitual atau online dengan memiliki beberapa kelebihan, terutama untuk saling 
berkomunikasi dua arah yang sangat memudahkan pengguna dalam mengakses berbagai 
informasi dari kedua arah. Kondisi ini sangatlah mendukung komunikasi tanpa adanya 
hambatan, jarak dan waktu. Dengan kehadiran media online ini membuka lapangan pekerjaan 
baru seperti onlineshop, karena adanya internet tidak aka nada lagi keterbatasan dalam pasar 
dan juga ekonomi. Melakukan bisnis melalui internet memberikan dampak berupa sangat efektif 
dan tidak memakan biaya banyak. Siapapun dapat menggeluti bisnis online ini. Hal ini menjadi 
peluang usaha yang harus di manfaatkan dengan menggunakan media sosial sebagai wadah 
pemasaran produk. 

Menurut Kotler dan Armstrong menjelaskan bahwa promosi adalah kegiatan untuk 
menyampaikan suatu informasi barang dan untuk menarik konsumen dalam membeli produk. 
Didalam strategi pemasaran terdapat promosi yang berpengaruh dalam hasil penjualan. Dengan 
promosi dapat menarik banyak pelanggan untuk berminat membeli produk kita dengan 
mengadakan promosi sama dengan juga memperkenalkan produk kita kepada banyak orang 
karena orang tertarik dengan promo contohnya kita memberikan promo diskon. Ada beberapa 
penelitian terdahulu yang memiliki kesamaan topik penelitian dan dapat sebagai referensi 
sebagai berikut: 1) Penelitian oleh Th. Susetyarsi, (2021) menyimpulkan Pengaruh Strategi 
Promosi Melalui Social Media (Context Communication Collaboration Connection) dimana 
variabel context, variable collaboration dan variabel connection sangat berpengaruh positif bagi 
minat para beli berpengaruh positif terhadap minat beli konsumen. 2) Penelitian oleh Daisy, 
(2021) menyimpulkan Pemanfaatan Instagram Sebagai Media Komunikasi Pemasaran Dalam 
Meningkatkan Penjualan Pada Akun Instagram @Kaosdisablon Di Cv. Purwa Satya dimana 
dalam memanfaatkan media sosial berupa Instagram sebagai media pemasaran dan komunikasi 
memberikan dampak peningkatan penjualan sekitar 88,47% pembeli mendapatkan informasi 
toko dan produk Kaosdisablon melalui Instagram. 3) Penelitian oleh Muhajir dan Khabib, (2015) 
menyimpulkan Pemanfaatan Media Sosial Bagi Pengembangan Pemasaran Umkm Studi 
Deskriptif Kualitatif Pada Distro di Kota Surakarta dimana dalam memanfaatkan media sosial 
seperti intagram tidak memerlukan biaya yang besar, konten-konten yang dibuat dan disebar 
luaskan dapat tersampaikan lewat jejaring media sosial jadi lebih mudah bagi konsumen untuk 
mendapatkan informasi tentang produk yang ada di distro. 

2. METODE 
Dalam penelitian ini menggunakan jenis metode penelitian melalui studi kasus dengan 

meneliti kasus-kasus pelaksanaan kegiatan diperusahaan dengan mengamati dan melakukan 
kegiatan penjualan langsung. Penelitian ini menggunakan metode kulitatif, yaitu dengan 
melakukan secara langsung dan menganalisa pemilihan media promosi dan juga melakukan 
kegiatan promosi sarung bagus id untuk menjual produknya kepada pelanggan. Penelitian 
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kualitatif adalah penelitian yang mempelajari keadaan benda-benda alam, dengan peneliti 
sebagai instrumen kuncinya. 

 
2.1. Metode Pemilihan Sampel 

Data-data yang dibutuhkan dalam penelitian ini menggunakan berupa data primer dan 
sekunder. Adapun data primer didapat dari hasil penjualan langsung ke pelanggan. Sedangkan 
data sekunder yang didapatkan berasal dari penelitian dokumen dan kepustakaan, yaitu 
mempelajari majalah dan artikel tentang pemanfaatan media social, pemasaran digital, e-
commerce, dan riset penjualan. Dokumen dan literatur tersedia di Internet dan di perpustakaan.  

 
2.2. Metode Pengumpulan Data 

Pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 
1. Data primer 

Dengan kerja lapangan yang dilakukan untuk mengumpulkan data-data primer secara 
ikut serta atau terjun langsung pada subjek, termasuk kunjungan langsung ke penjualan sarung 
bagus id untuk dapat memenuhi kebutuhan data dasar penelitian. Teknik pengumpulan data 
dengan terjun langsung dalam penjualan dan melalui wawancara kepada semua subjek atau 
narasumber, dilanjutkan dengan pengataman langsung kepada obyek penelitian, dan 
dokumentasi beberapa kegiatan usaha.  

2. Data sekunder 
Tinjauan pustaka dilakukan untuk mendapatkan bahan latar belakang dan kajian teori 

dengan membaca, mencatat dan menganalisa berbagai sumber-sumber yang berkaitan dengan 
topik penelitian, seperti: buku teks, artikel, jurnal, dan sumber lainnya 

3. Gambaran umum sarung bagus id  
Sarung Bagus Id adalah salah satu media penjualan dari koperasi syariah yang dinaungi 

Yayasan Muhajirin Center. Produk yang dipasarkan berupa sarung dan baju muslim yang 
berkerja sama dengan PT. Behaestex. Dalam penjualannya secara online melalui media sosial 
seperti tiktok. Dengan berkembangnya teknologi saat ini dapat memudahkan pemasaran secara 
online yaitu dengan adanya media sosial yang sering diakses oleh masyarakat. Dimana media 
sosial adalah cara yang paling efektif dan efisien digunakan untuk memasarkan produk. Sebelum 
malakukan pemasaran secara online perusahaan harus memperhatikan faktor-faktor yang 
mempengaruhi media sosial apa yang digunakan agar berjalan dengan efisien dan efektif. 
Pemilihan media sosial dapat didasari dari persentase penggunaan masing masing media sosial 
yang banyak digunakan dalam penggunaan nya di kehidupan sehari hari. 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
3.1. Hasil Penelitian 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada 20 narasumber dari Muhajirin Center 
kemudian dilakukan analisa terkait saran promosi media sosial sarung bagus id, dimana 
ditemukan pendapat sebesar 82% berpendapat bahwa pemanfaatan media sosial sangat 
berpengaruh terhadapat penjualan yang terus meningkat setiap harinya, dimana sangat penting 
strategi pemasaran seperti dengan membuat konten konten yang menarik di tiktok yang dapat 
menarik perhatian para konsumen dengan kekreatifan dalam pembuatan konten. Dimana 
konten tersebut dapat mempresentasikan produk yang dijual sekaligus memberikan informasi 
mengenai produk yang dijual dan memberikan kemudahan untuk para pelanggan untuk 
memahami produk sarung bagus id. Adapun beberapa pertanyaan dalam wawancara terkait 
dengan topik penelitian pemanfaatan media sosial sebagai sarana promosi dapat dilihat 
dibawah ini : 

1. Apakah konten dari sarung bagus id menarik untuk ditonton? 
Dari hasil wawancara menunjukan keseluruhan karyawan sangat menyukai konten-
konten yang dibuat dan dipublikasikan melalui media sosisal tiktok. 
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2. Apakah konten konten saring bagus id mempresentasikan barang yang dijual? 
Dari hasil wawancara keseluruhan karyawan sangat mempresentasikan produk dalam 
konten sarung bagus id yang dijual berupa sarung dan baju muslim yang sangat menarik. 

3. Apakah dengan membagikan konten dapat meningkatkan penjualan produk? 
Menurut para karyawan yang diwawancarai ini merupakan salah satu cara cepat untuk 
membagikan informasi produk-produk kepada para konsumen yang sedang mencari 
produk-produk seperti yang dijual sarung bagus id. 

4. Bagaimana cara menyebarluaskan konten? 
Dari beberapa karyawan yg diwawancari menyatakan dengan menggunakan media 
sosial dan membagikan ke orang orang terdekat para karyawan dan juga melalui live 
tiktok. 

5. Apakah pelanggan dapat berkomunikasi mengenai produk? 
Para karyawan menyatakan untuk berkomunikasi dengan menkomentar dalam live 
tiktok yang dilakukan dan dengan menghubngi admin mengenai produk yang ingin 
ditanyakan. 

6. Bagaimana cara berkomunikasi dengan pelanggan? 
Para karyawan telah menyiapkan call number atau melalui nomor whatsapps dan juga 
bisa langsung chat di media sosial sarung bagus id. 

7. Apakah sarung bagus id menerapkan community building? 
Dari pertanyaan wawancara terakhir para karyawan mengakatan bahwa belum 
menerapkan community building diman para karyawan masih belum mendapatkan cara 
untuk berinteraksi dengan para penjual yg disponsori PT. Behaestex dan minimnya 
community yang sama  

 
3.2. Pembahasan 

Dalam penelitian ini terdapat empat variabel yang saling berhubungan satu sama lain 
yang mempengaruhi dalam peningkatan penjualan produk sarung bagus id yaitu pembuatan 
konten, berbagi konten, hubungan dengan pelanggan, pembangunan komunitas. 

Dalam pembuatan konten harus mencantumkan produk atau tentang informasi tentang 
produk yang di jual agar para konsumen dapat mendapatkan informasi yg diinginkan dan para 
konsumen dapat tertarik terhadap produk yang dilihat, karenanya sarung bagus id sering 
membuat konten konten yang menatik setidaknya seminggu membuat konten 3-4 kali, 
keberagaman konten juga sangat berpengaruh terhadap menariknya konten salah satunya 
dengan mengikuti tren atau fyp yang ada ditiktok dapat memberikan dampat yang besar juga 
terhadapat penerima konten. 

Melakukan berbagi konten ke media sosial yang beragam atau khususnya ditiktok dapat 
menjangkau pelanggan dari berbagai platform dan berbagai wilayah yang belum tercakup dalam 
penjualan sarung bagus id. Dengan membagikan konten kepada teman teman karyawan sarung 
bagus id juga menjadi cara dalam mebagikan konten produk terebut, dimana akan terjadilah 
saling membagikan konten ke seluruh masyarakat dan meningkatkan penjualan produk sarung 
bagus id. Berbagi konten juga bisa dengan membayar berupa endorse kepada para konten 
creator yang sudah terkenal tetapi endorse membutuhkan biaya yang lebih untuk melakukan 
endorse jadi tidak disarankan melakukan endorse terlalu banyak karena akan menyebabkan 
kerugian dalam penjualan barang. Endorse sendiri adalah suatu bentuk periklanan dengan 
menggunkan atau menyewa jasa para artis atau tokoh terkenal yang sudah diakui dan dipercaya 
oleh masyarakat. 

Kemudahan juga diberikan kepada pelanggan untuk mendapatkan informasi yang 
dibutuh kan dan juga dapat mengatasi para pelanggan jika mengalami permasalahan dalam 
produk yang dibeli, dimana cara berkomunikasi yang diberikan sarung bagus id dengan 
membagikan nomor whatsapp costumer service, melalui komentar di setiap konten yang 
dibagikan kepada pelanggan di media sosial tiktok atau melakukan inbox ke akun akun official 
sarung bagus id. Para karyawan akan melakukan diskusi secara tertutup ataupun terbuka agar 
para pembeli atau calon pembeli agar dimudahkan dan merasa diuntungkan dengan informasi 
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yang langsung didiberikan dan menarik para konsumen agar membeli dan kembali membeli 
sekaligus mendapatkan kepercayaan konsumen dan menjadi pelanggan tetap di sarung bagus id. 

Yang terakhir merupakan pembangunan komunitas atau bergabung dengan komunitas 
yang ada dapat memberikan dan mendapatkan informasi atau pengalaman dari berbagai aspek 
yang belum pernah didapatkan bagi karyawan maupun perusahaan sarung bagus id. Dimana 
dapat membangun kerjasama dengan para penjual lainnya agar saling berkonstribusi dan saling 
mendapatkan keuntungan bersama.  

Berdasarkan empat variabel tersebut sarung bagus id sudah menerapkan tiga variabel 
dan dimana sudah merasakan peningkatan penjualan yang signifikan dari menggunakan tiga 
variabel tersebut, dimana peningkatan terjadi dimulai setelah melakukan pembuatan konten 
dan berbagi konten dari situlah mulai terjadi peningkatan yang signifikan pada produk produk 
yang dilihat dan dibeli oleh para pelanggan. Dan para pelanggan juga sangat senang jika 
teradapat sebuah diskon yang diberikan oleh sarung bagus id. Diskon yang berikan kepada 
pelanggan berupa potongan atau gratis ongkos pengiriminan (biaya pengiriminan) dan jua 
diskon-diskon produk yang mengikuti event-event seperti peringatan hari nasional, event pada 
tanggal yang serasi seperti 6.6 atau tanggal 6 bulan 6 yang saat ini diberbagai platform online 
shop menerapkan event ini setiap bulannya. Dimana dengan even-event tersebut para 
konsumen sangat menantikan event tersebut untuk berbelanja, dari event tersebut memang 
sangat berpengaruh terhadap peningkatan penjualan produk-produk dari sarung bagus id.  

4. KESIMPULAN 
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang penulis lakukan dengan judul 

“Pemanfaatan media sosial sebagai sarana promosi pada sarung bagus id (studi kasus di sarung 
bagus id)”, mendapat kesimpulkan bahwa pemanfaatan media sosial memiliki pengaruh yang 
sangat signifikan terhadap tingkat social selling. Strategi bisnis yang kami lakukan dalam 
menghadapi persaingan di bidang usaha jenis ini yaitu mempromosikan produk melalui 
pendekatan secara langsung kepada kerabat, saudara dan sisanya di promosikan melalui media 
online dan melakukan pemasaran menggunakan media sosial tiktok. Dari hasil perhitungan 
selama 2 bulan menunjukkan tren pertumbuhan yang positif, yang berarti tingkat produktivitas 
pengelolaan produk dalam memperoleh keuntungan semakin baik dan juga menunjukkan tren 
positif yang berarti tingkat keuntungan yang diperoleh dari modal penjualan pada pada bisnis 
"Sarung bagus id" terus bertumbuh. Sehingga dapat ditarik kesimpulan bahwa usaha produk ini 
layak untuk dijalankan dan dikembangkan. Ada beberapa faktor lain yang sangat pengaruhnya 
terhadap tingkat penjualan dan yang belum diteliti oleh penulis dalam laporan ini. Dan 
berdasarkan hasil analisis regresi linier sederhana diperoleh nilai koefisien regresi yang sangat 
signifikan, sehingga dapat dikatakan arah pengaruh pemanfaatan media sosial terhadap tingkat 
penjualan adalah positif. 
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