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TRANSLITERASI ARAB-LATIN DAN SINGKATAN 

Keputusan Bersama Menteri Agama dan Menteri P dan K 

Nomor: 158 Tahun 1987 – Nomor: 0543/u/1987  

1. Konsonan 

No. Arab Latin No. Arab Latin 

 ا 1
Tidak 

dilambangkan 
 Ṭ ط 16

 Ẓ ظ B 17 ب  2

 ’ ع T 18 ت  3

 G غ Ṡ 19 ث  4

 F ف J 20 ج 5

 Q ق Ḥ 21 ح 6

 K ك  Kh 22 خ 7

 L ل D 23 د 8

 M م Ż 24 ذ 9

 N ن R 25 ر 10

 W و  Z 26 ز 11

 H ه S 27 س  12

 ‘ ء Sy 28 ش  13

 Y ي  Ṣ 29 ص  14

    Ḍ ض  15
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2. Vokal 

Vokal Bahasa Arab, seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri 

dari vokal tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 

a. Vokal Tunggal 

Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa 

tanda atau harkat, transliterasinya sebagai berikut:  

Tanda Nama Huruf Latin 

  َ  Fatḥah A 

  َ  Kasrah I 

  َ  Dammah U 

 

b. Vokal Rangkap 

Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa 

gabungan antara harkat dan huruf, transliterasinya 

gabungan huruf, yaitu: 

 

Tanda dan Huruf Nama Gabungan Huruf 

َ  ي   Fatḥah dan ya Ai 

َ  و   Fatḥah dan wau Au 

 

Contoh: 

  kaifa  : كيف 

 haul : هول  
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3. Maddah 

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harkat 

dan huruf, transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu: 

 

Harkat dan Huruf Nama Huruf dan Tanda 

ا  Fatḥah dan alif atau ya Ā ي  /َ 

ي  َ  Kasrah dan ya Ī 

ي  َ  Dammah dan wau Ū 

 

Contoh: 

 qāla : ق ال  

م ى  ramā : ر 

 qīla : ق يْل  

 yaqūlu : ي ق وْل  

4. Ta Marbutah (ة) 

Transliterasi untuk ta marbutah ada dua. 

a. Ta marbutah (ة) hidup 

Ta marbutah (ة) yang hidup atau mendapat harkat 

fatḥah, kasrah dan dammah, transliterasinya adalah t. 

b. Ta marbutah (ة) mati 

Ta marbutah (ة) yang mati atau mendapat harkat sukun, 

transliterasinya adalah h. 

c. Kalau pada suatu kata yang akhir katanya ta marbutah 

 ,diikuti oleh kata yang menggunakan kata sandang al (ة)
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serta bacaan kedua kata itu terpisah maka ta marbutah 

 .itu ditransliterasikan dengan h (ة)

 

Contoh: 

طْف الْ  ة  اْلَ  وْض   Rauḍah al-aṭfāl/ rauḍatulaṭfāl :      ر 

ة ن وّر  يْن ة  الْم  د   /Al-Madīnah al-Munawwarah :      ا لْم 

alMadīnatul Munawwarah 

ةْ   Ṭalḥah  :    ط لْح 

 

Catatan: 

Modifikasi 

1. Nama orang berkebangsaan Indonesia ditulis seperti biasa 

tanpa transliterasi, seperti M. Syuhudi Ismail, sedangkan 

nama-nama lainnya ditulis sesuai kaidah penerjemahan. 

Contoh: Ḥamad Ibn Sulaiman. 

2. Nama Negara dan kota ditulis menurut ejaan Bahasa 

Indonesia, seperti Mesir, bukan Misr; Beirut, bukan Bayrut; 

dan sebagainya. 

3. Kata-kata yang sudah dipakai (serapan) dalam kamus Bahasa 

Indonesia tidak ditransliterasi. Contoh: Tasauf, bukan 

Tasawuf. 
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ABSTRAK 

Nama  : Lasmida 

NIM  : 180604134 

Fakultas/Prodi : Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam/Ilmu Ekonomi 

Judul :iAnalisis Strategi Digital Marketing Dalam 

iMeningkatkan Penjualan Produk Joar Skincare di Kota 

iBanda Aceh  

Pembimbing I : Yulindawati, SE., MM 

Pembimbing II : Winny Dian Safitri, M. Si 

 

Strategi digital marketing yang digunakan merupakan cara yang praktis 

dalam memasarkan joar skincare melalui jaringan online. Tujuan dari 

hasil penelitian ini untuk mengetahui strategi digital marketing dalam 

meningkatkan penjualan produk Joar Skincare di Kota Banda Aceh dan 

mengetahui kendala dalam strategi penjualan melalui digital marketing 

pada produk Joar Skincare di Kota Banda Aceh. Pada penelitian ini 

menggunakan metode kualitatif deskriptif. Teknik pengumpulan data 

yang digunakan wawancara dan dokumentasi. Teknik analisis data 

mencakup reduksi data, penyajian data dan penarikan kesimpulan atau 

verifikasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa penggunaan strategi 

digital marketing dapat meningkatkan penjualan produk joar skincare di 

Kota Banda Aceh. Hal ini didasarkan dengan adanya strategi digital 

marketing berupa media sosial seperti whatsapp, instagram dan facebook 

merupakan strategi yang efektif dalam menarik konsumen, serta 

memudahkan konsumen dalam memperoleh informasi yang dibutuhkan 

mengenai joar skincare yang ditawarkan. Penerapan strategi digital 

marketing memberikan kesan yang baik kepada konsumen sehingga 

komunikasi antara pelaku usaha dengan kosumen terjalin dengan baik. 

Dalam meningkatkan penjualan pelaku usaha memberikan potongan 

harga kepada konsumen agar tercapainya target penjualan setiap 

bulannya, mendapatkan reward dengan hasil kerja yang maksimal. 

Sehingga strategi tersebut dapat memudahkan pelaku usaha dalam 

mempromosikan produk joar skincare. 

 

Kata Kunci: Strategi Digital Marketing, Meningkatkan Penjualan 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Pekembangan teknologi informasi pada saat ini telah 

menciptakan banyak jenis dan peluang bisnis yang baru, oleh 

karena itu transaksi semakin banyak menggunakan jaringan 

internet, teknologi melalui handphone/ smartphone. Dengan 

adanya internet pertukaran informasi semakin cepat, sehingga 

semakin banyak orang yang membutuhkan informasi secara cepat 

dan akurat. Penggunaan internet menjadi suatu kebutuhan dan 

merupakan salah satu peluang dalam memperluas dunia bisnis. 

Sehubungan dengan adanya perkembangan teknologi informasi 

tersebut dengan sangat mudah untuk menjangkau para konsumen 

untuk melalukan transaksi jual-beli dengan memasarkan barang 

dan jasa yang dimiliki secara online melalui internet atau yang 

dikenal dengan digital marketing istilah e-marketing (Electronic 

Marketing) (Payani dan Sujadi, 2021). 

E-marketing merupakan kegiatan pemasaran yang 

menggunakan kegiatan informasi dan juga internet untuk 

memperluas dan meningkatkan fungsi marketing konvesional 

(Setyowati, 2020). Diera millenial sekarang banyak para pembisnis  

menggunakan digital marketing sebagai salah satu cara untuk 

mempromosikan produknya. Pemasaran suatu barang atau jasa 
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pada perusahaan kini sudah banyak diterapkan oleh perusahaan 

melalui e-marketing, dikarenakan hal ini terdapat banyaknya 

keuntungan serta manfaat yang didapatkan oleh suatu perusahaan 

dibandingkan dengan penerapan metode pemasaran secara 

tradisional. Adapun keuntungan yang diperoleh dalam memasarkan 

produk melalui e-marketing diantaranya adalah kemudahan dalam 

mengakses informasi yang dibutuhkan oleh para konsumen, 

kemudahan dalam menyebarkan informasi produk maupun luasnya 

daerah jangkauan pemasaran produk. 

Electronic Commerce atau istilah yang sering disebut dengan e-

commerce (perdagangan secara elektronik) adalah suatu transaksi 

bisnis yang terjadi dalam jaringan elektronik, seperti internet. Yang 

dapat mengakses komputer, memiliki sambungan ke internet dan 

memiliki cara untuk membayar barang-barang atau jasa yang dibeli 

dapat berpartisipasi dalam E-commerce (Payani dan Sujadi, 2021). 

Untuk melakukan kegiatan pemasaran dengan strategi promosi di 

internet khususnya e-commerce dapat meningkatkan penjualan 

produk skincare secara luas dan tidak memerlukan biaya 

pemasaran yang mahal. Selain itu calon konsumen juga akan lebih 

mudah mengakses dan mencari informasi suatu produk yang 

dibutuhkan, untuk mengetahui harga ukuran, kualitas produk dan 

jenis produk yang dipasarkan hanya dengan menggunakan 

smartphone tanpa harus tatap muka secara langsung. Seorang 
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pembisnis akan memilih menjual produknya melalui platform e-

commerce seperti toko pedia, shopee dan link web. 

Multi level marketing merupakan suatu cabang dari direct 

selling (penjualan langsung) yang mempunyai makna sebagai suatu 

metode penjualan barang dan atau jasa tertentu kepada konsumen 

dengan menggunakan tatap muka diluar lokasi eceran tetap oleh 

jaringan pemasaran yang dikembangkan oleh mitra usaha (Nisa, 

2021). Kemudian bekerja berdasarkan komisi penjualan, bonus 

penjualan, dan iuran keanggotaan yang wajar. Pada saat ini bisnis 

level marketing seringkali dijadikan sebagai salah satu cara praktis 

untuk mendapatkan kekayaan secara cepat dan mudah. Pemikiran 

seperti ini muncul diakibatkan dari beberapa penawaran usaha-

usaha yang menghubungkan bisnis tersebut dengan cara cepat dan 

mudah dalam memperoleh kekayaan, sehingga pada akhirnya 

orang-orang beranggapan bahwa hal tersebut adalah kebenaran. 

Sebenarnya sistem tersebut bukanlah cara yang praktis untuk 

memperoleh uang dengan cepat dan mudah, melainkan dari sebuah 

metode alternative yang berkaitan dengan pemasaran dan 

distribusi. Inilah yang harus dipahami oleh para penjual ketika 

ingin melakukan penjualan produk. Selain itu para penjual juga 

harus memahami dan berinovasi dalam pemasaran. 

Para penjual harus terus berinovasi dalam membuat estetika 

kemasan produk agar menarik perhatian konsumen dan harus 

mempunyai strategi pemasaran tersendiri agar para konsumen 
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terpengaruh untuk menjangkau produk yang ingin dibeli, selain itu 

untuk meyakinkan para konsumen penjual skincare harus 

menunjukkan kelebihan dari produk skincare yang dimiliki dan 

menerima kritik dari para konsumen, kemudian menjawab dengan 

produk yang lebih baik sebelumnya. Inovasi dan kreatif adalah 

modal yang wajib dimiki oleh seorang penjual agar mudah dalam 

menarik perhatian konsumen. Adapun salah satu strategi yang 

digunakan dalam pemasaran yaitu melalui instagram. 

Dengan adanya strategi yang dilakukan Joar skincare dalam 

pemasaran, oleh para agen dan reseller melalui media whatsapp, 

link web, instagram, tiktok, dan menawarkan secara langsung 

kepada konsumen. Hal ini membuat trend pemasaran digital 

terhadap produk saat ini banyak diminati oleh masyarakat. 

Perkembangan trend tersebut dapat dilihat dari media-media yang 

beredar, dimana pemasaran yang dulunya banyak diterapkan secara 

konvensional (offline) namun di trend pemasaran saat ini berbasis 

digital (online) lebih banyak diminati masyarakat. Hal ini dapat 

dilihat dari semakin banyaknya pengguna internet saat ini 

(Setyowati, 2020). 

Dalam perilaku konsumen menjelaskan tiga dimensi ketika 

memutuskan melakukan pembelian online yang mendasari 

seseorang konsumen melakukan elektronic word of mouth 

(Schiffman, 2015), dimensi pertama yaitu: Tie strength (kekuatan 

ikatan) menerangkan seberapa dekat dan kuat hubungan antara 
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pencari informasi mengenai suatu produk yang dijual secara online, 

dengan sumber informasi tersebut, seperti konsumen yang telah 

melakukan pembelian secara online. Kedua, Similary (kesamaan) 

menerangkan bahwa posisi konsumen berada pada suatu kelompok 

yang sama dilihat dari segi demografi dan gaya hidup. Ketiga, 

Source credibility (sumber yang terpercaya) persepsi pencari 

informasi tentan suatu produk yang dijual secara online terhadap 

tingkat kepercayaan sumber informasi. 

Gambar 1.1 

Jumlah Distributor SR12 Utama Di Indonesia 

 

 

 

 

 

 

 
 Sumber: https://srskincare.id/agen/ 

 

Distributor utama memiliki fungsi yang sangat besar karena 

merupakan posisi tertinggi dari tingkatan bisnis SR12. Fungsi 

distributor utama adalah: Menetapkan dan menegakkan aturan 

perusahaan, mengelola operasi bisnis sehari-hari, mempekerjakan 

dan memecat personel, memilih, menugaskan, dan mengawasi 
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pekerjaan anggota staf. Serta mencari tahu bagaimana mengelola 

keuangan perusahaan. 

Gambar 1.2 

Jumlah Reseller Joar  Provinsi  Aceh Tahun 2022 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Joar Skincare (di olah,  2022) 

     Dapat dilihat bahwa presentase pada grafik diatas 

memperlihatkan bahwa jumlah reseller terbanyak saat ini di duduki 

oleh Kota Banda Aceh yaitu sebanyak 375 orang. Selanjutnya 

diikuti oleh Aceh Besar dengan jumlah reseller kedua terbanyak 

yaitu 267 orang. Sehingga dapat dilihat bahwa sekarang ini diantara 

keseluruhan jumlah reseller yang berada di provinsi Aceh, Kota 

Banda Aceh merupakan salah satu peminat reseller Joar skincare 

terbanyak diantara kota-kota lain yang berada di Aceh. Berhubung 
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produk skincare saat ini banyak diminati di pasaran terutama di 

digital marketing maka banyak diantara para reseller saat ini lebih 

berfokus terhadap pemasaran brand yang dimiliki dengan 

melakukan strategi pemasaran digital. Maka perusahaan skincare 

bersaing untuk meyakinkan konsumen dan calon konsumen untuk 

menampilkan promosi yang menarik untuk meyakinkan akan 

produk yang ditawarkan, salah satunya adalah Joar skincare. 

 Penelitian terkait strategi digital marketing dalam 

meningkatkan penjualan produk setelah banyak dilakukan. 

Diantaranya penelitian yang dilakukan oleh Indrapura dan Fadli, 

(2023) strategi digital marketing di percetakan adalah bahwa dalam 

era digital yang semakin maju, percetakan perlu mengadopsi dan 

menerapkan strategi pemasaran digital yang efektif untuk 

memperluas jangkauan dan meningkatkan daya tarik mereka. 

Melalui penelitian ini, beberapa temuan penting dapat 

diidentifikasi. Kamalia, (2022) mengatakan bahwa perlu dilakukan 

strategi promosi untuk lebih meningkatkan omset penjualan 

melalui media aplikasi Tiktok, Instagram dan WhatsApp. 

Pemanfaatan promosi melalui aplikasi tersebut dipercaya dapat 

membantu untuk meningkatkan penjualan produk. Adapun 

justifikasi penulis meneliti tentang Joar karena ingin mengetahui 

bagaimana strategi yang dilakukan dengan menggunakan digital 

marketing pada produk Joar skincare, tempatnya yang mudah 

dijangkau. Adapun yang membedakan penelitian yang penulis 
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lakukan dengan penelitian yang dilakukan oleh penelitian 

sebelumnya adalah terletak pada subjek dan objek penelitian serta 

lokasi penelitian, meskipun ada kemiripan pada judul namun 

perbedaan tersebut akan sangat mempengaruhi hasil penelitian 

yang penulis lakukan, karena perbedaan masalah akan berbeda pula 

dampak yang ditimbulkan. Kemudian dengan adanya masalah dan 

research gap diatas, maka diperlukan untuk melakukan penelitian 

yang dapat memberikan gambaran mengenai strategi pemasaran 

yang dilakukan dengan menggunakan digital marketing yang 

mampu meningkatkan penjualan produk, sehingga dapat 

memberikan referensi yang digunakan dalam penelitian 

selanjutnya. 

 Salah satu bentuk strategi marketing termasuk digital 

marketing adalah menggunakan konsep 4P yaitu product (produk), 

price (harga), promotion (promosi) dan placement (distribusi). 

Berdasarkan latar belakang yang telah  diuraikan, maka penulis 

tertarik untuk mengkaji, dan meneliti serta memberi solusi dari 

permasalahan yang timbul dengan judul “Analisis Strategi Digital 

Marketing Dalam Meningkatkan penjualan Produk Joar 

Skincare di Kota Banda Aceh”. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan hasil dari latar belakang masalah, yang 

menjadi rumusan masalah  yaitu sebagai berikut: 
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1. Bagaimana strategi digital marketing dalam meningkatkan 

penjualan produk Joar Skincare di Kota Banda Aceh dari 

sisi product (produk)? 

2. Bagaimana strategi digital marketing dalam meningkatkan 

penjualan produk Joar Skincare di Kota Banda Aceh dari 

sisi price (harga)? 

3. Bagaimana strategi digital marketing dalam meningkatkan 

penjualan produk Joar Skincare di Kota Banda Aceh dari 

sisi promotion (promosi)? 

4. Bagaimana strategi digital marketing dalam meningkatkan 

penjualan produk Joar Skincare di Kota Banda Aceh dari 

sisi placement (distribusi)? 

1.3 Tujuan Penelitian  

Tujuan dari hasil penelitian ini sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui strategi digital marketing dalam 

meningkatkan penjualan produk Joar Skincare di Kota 

Banda Aceh dari sisi product (produk) 

2. Untuk mengetahui strategi digital marketing dalam 

meningkatkan penjualan produk Joar Skincare di Kota 

Banda Aceh dari sisi price (harga) 

3. Untuk mengetahui strategi digital marketing dalam 

meningkatkan penjualan produk Joar Skincare di Kota 

Banda Aceh dari sisi promotion (promosi) 



10 
 
 

4. Untuk mengetahui strategi digital marketing dalam 

meningkatkan penjualan produk Joar Skincare di Kota 

Banda Aceh dari sisi placement (distribusi) 

1.4 Manfaat Penelitian  

Manfaat dari suatu penelitian ini ditulis dalam tiga konteks 

yaitu manfaat teoritis, manfaat praktis, dan manfaat akademis. 

Adapun manfaatnya yaitu: 

1. Manfaat teoritis guna untuk menambah wawasan dan 

pengetahuan bagi mahasiswa/i Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Islam, Universitas Islam Negeri Ar-raniry dan 

pembaca lainnya. Dimana dalam penelitian ini mahasiswa 

dan pembaca lainnya dapat memahami bagaimana strategi 

digital marketing dalam meningkatkan penjualan produk. 

Sedangkan bagi penulis penelitian ini diharapkan dapat 

menambah wawasan terhadap apa yang telah dikaji. 

2. Manfaat praktis guna untuk memberi informasi yang akurat 

dan pemahaman pada masyarakat tentang strategi digital 

marketing dalam meningkatkan penjualan produk. 

3. Manfaat kebijakan guna untuk menyelesaikan studi 

program sarjana strata 1 (S1) pada program studi Ilmu 

Ekonomi, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, Universitas 

Islam Negeri Ar-raniry Banda Aceh. 
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1.5 Sistematika Pembahasan 

Sistematika pembahasan ini diuraikan untuk memudahkan 

dalam menyusun tugas akhir dan  memahami isi dari skripsi agar 

terarah dan tidak mengambang dan dapat merangkum dari 

keseluruhan dan keutuhan isi pembahasan, pada sistematika ini 

peneliti membagai menjadi 3 bab yaitu: 

BAB I  PENDAHULUAN 

Bab yang membahas tentang latar belakang, rumusan 

masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian dan 

sistematikan pembahasan. 

BAB II   LANDASAN TEORI 

Bab yang membahas tentang teori-teori dari strategi, 

strategi marketing, digital marketing, indikator digital 

marketing, penjualan, analisis SWOT, penelitian terkait dan 

kerangka berpikir. 

BAB III METODE PENELITIAN 

Bab yang membahas tentang jenis penelitian, jenis data dan 

sumber data, subjek dan objek peneletian, teknik 

pengumpulan data, dan teknik analisis data. 

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN 

Bab yang membahas hasil dari penelitian yang dilakukan 

penulis mengenai strategi digital marketing dalam 

meningkatkan penjualan produk Joar Skincare di Kota 

Banda Aceh dan kendala dalam strategi penjualan melalui 
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digital marketing pada produk Joar Skincare di Kota Banda 

Aceh. 

BAB V PENUTUP 

  Bab yang membahas kesimpulan dan saran berdasarkan  

  hasil dari penelitian. 

 

 

  


