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MOTTO 

 

Barang siapa menempuh suatu jalan untuk mencari ilmu, maka Allah akan memudahkan 

menuju jalan ke surga 

(HR. Muslim) 

 

“Apa yang mau engkau sombongkan di dunia ini, Manusia terbuat dari tanah, hidup di 

tanah dan makan dari tanah juga, mengapa masih bersifat langit?” 

“Dan janganlah engkau berjalan di bumi ini dengan sombong, karena sesungguhnya 

engkau tidak akan dapat menembus bumi, dan tidak mampu menjulang setinggi langit.” 

(al-Isra : 37) 
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ABSTRAK 

 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui Media Sosial Dalam 

Meningkatkan Penjualan Di Toko Jannah Kitchen Kota Pagaralam Provinsi Sumatera 
Selatan. Jenis penelitian ini menggunakan metode kualitatif, yaitu peneliti hanya 

bermaksud  untuk memahami fenomena tentang apa yang dialami oleh subjek penelitian. 

Untuk metode analisis data menggunakan analisis deskriptif yaitu metode yang 

digunnakan untuk menggambarkan atau menganalisis suatu keadaan secara obyektif. 
Sedangkan metode pengumpulan data dalam  penelitian ini dengan menggunakan metode 

Wawancara, Observasi, dan Dokumen. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa pemanfaatan media sosial dalam 
meningkatkan penjualan  telah berjalan dengan baik tetapi kurang efektif  karena lebih 

fokus mempromosikan penjulan online di akun facebook saja. Dimana akun Intagram 

bersifat pribadi sehingga menyulitkan konsumen untuk melihat postingan yang ada dan 

jarang promosi memalui story WhatsApp. 
 

Kata Kunci: Media Sosial, Penjualan  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Semakin berkembangnya  trend penggunaan media sosial di kalangan 

masyarakat dan semakin berkembangnya teknologi internet, tentu mendatangkan 

peluang yang menggembirakan bagi pelaku bisnis secara umum. Pemanfaatan waktu 

untuk menjalankan bisnis online tentu juga mampu mendatangkan penghasilan 

tambahan yang nilainya tidak sedikit dan kondisi ini terus berkembang pesat, karena 

menjalankan bisnis online tentu juga mampu mendatangkan penghasilan tambahan 

yang nilainya tidak sedikit dan kondisi ini terus berkembang pesat, karena 

menjalankan bisnis online tidak menyita banyak waktu. 

Semakin berkembangnya media jejaring sosial di kalangan masyarakat 

saat ini, semakin memudahkan aktifitas penggunanya untuk memenuhi segala 

kebutuhan aktifitas dalam hidup, mulai dari transaksi online, reservasi online, order 

online, toko online, dan lain sebagainya. Media sosial adalah bagian dari media 

massa versi modern dimana pengertian media sosial adalah sebuah media yang 

difasilitasi internet atau disebut „media online‟. Pesatnya perkembangan media sosial 

kini dikarenakan semua orang bisa memiliki media sendiri. Seorang pengguna media 

sosial bisa mengakses mengguanakan  jejaring internet. 

Menutut Kotler (2008), media sosial merupakan sarana bagi konsumen 

untuk berbagi informasi teks, gambar, audio, dan video dengan satu sama lain dan 

dengan perusahaan. Kita sebagai pengguan media sosial dengan bebas mengedit, 

menambahkan, memodifikasi baik tulisan, gambar, vidio, dan berbagai model konten  

lainya. Media sosial sejatinya memang sebagai media sosialisasi dan interaksi, serta 

menarik orang lain untuk melihat dan mengunjungi tautan yang berisi informasi 

mengenai produk yang di pasarkan.  
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Sebagai situs jejaring media sosial memiliki peran penting dalam 

penjualan, Jadi wajar jika keberadaanya dijadikan sebagai media pemasaran yang 

paling mudah dan murah oleh perusahaan, hal inilah yang akhirnya menarik para 

pelaku usaha untuk menjadikan media sosial sebagai media promosi andalan dengan 

ditopang oleh website/blog perusahaan yang dapat menampilkan profile perusahaan 

secara lengkap. Bahkan tidak jarang para pelaku usahanya memiliki media sosial saja 

namun tetap eksis dalam persaingan. 

Dalam kegiatan belanja online merupakan bentuk komunikasi baru yang 

tidak memerlukan komunikasi tatap muka secara langsung, melainkan dapat 

dilakukan secara terpisah dari dan keseluruh dunia melalui media notebook, 

komputer, ataupun handphone tersambung dengan layanan akses internet. Dengan 

belanja online atau toko online adalah salah satu bentuk perdagangan elektronik 

(Ecommerce) digunakan untuk kegiatan transaksi penjual ke penjual ataupun penjual 

ke konsumen. Toko online adalah Toko atau kedai yang menjual barang-barang yang 

bisa mewujudkan atau disajikan di tampilan website yang mana website itu bisa kita 

akses jika kita bisa terhubung ke internet. (Marist, 2020) 

Banyak media promosi yang dapat digunakan mulai dari yang umum 

hingga unik atau baru, hingga kini dimanfaatkan sebagai media promosi yang 

ternyata cukup efektif dalam memperoleh calon konsumen baru. Maraknya 

penggunaan media sosial oleh masyarakat Indonesia ini dengan dilirik banyak oleh 

pemilik bisnis atau perusahaan untuk memasarkan produk atau jasanya. 

Hingga sampai sekarang banyak yang memilih meluangakan waktu 

untuk mendapatkan penghasilan dengan penjualan berbasis online, dengan banyak 

penghasilan. Berdasarkan latar belakang masalah di atas maka penulis tertarik untuk 

melakukan penelitian tentang “Pemanfaatan Media Sosial Dalam Meningkatkan 

Penjualan di Toko Jannah Kitchen  Kota Pagaralam Provinsi Sumatera Selatan” 
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B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka masalah yang akan dibahas oleh 

penulis adalah “Bagaimana Pemanfaatan Media Sosial Dalam Meningkatkan 

Penjualan di Toko Jannah Kitchen Kota Pagaralam Provinsi Sumatera Selatan”? 

 

C. Tujuan Penulisan  

Adapun tujuan dari penulisan ini adalah untuk mengetahui cara 

memanfaatkan media sosial dalam meningkatkan penjualan. 

  

D. Manfaat Penulisan 

1. Bagi penulis merupakan sebagai  media latihan serta mengasah wawasan dalam 

rangka mempersiapkan diri kedunia kerja. 

2. Bagi pihak lain sebagai bahan referensi dan masukan untuk melakukan penelitian 

lebih lanjut. 

3. Bagi Toko Jannah Kitchen Kota Pagaralam Provinsi Sumatera Selatan sebagai 

bahan pertimbangan dan masukan untuk meningkatkan penjulan dalam berbisnis 

online 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

A. Pemanfaatan 

1. Pengertian Pemanfaatan  

Manfaat adalah guna, faedah. Jadi, pemanfaatan adalah proses, cara, atau 

perbuatan memanfaatkan. (Kamus Besar Bahasa Indonesia Edisi Ketiga). 

2. Dorongan Pemanfaatan  

Adapun dorongan pemanfaatan adalah sebagai berikut : 

a. Adanya oposisi terhadap pandangan deterministis/keyakinan 

b. Adanya keinginan yang berkepanjangan/ selera 

 

B. Media Sosial 

1. Pengertian Media Sosial 

Media sosial adalah bagian dari media massa versi modern dimana 

pengertian media sosial adalah sebuah media yang difasilitasi internet atau 

disebut „media online‟. Menutur Kotler (2008), media sosial merupakan sarana 

bagi konsumen untuk berbagi informasi teks, gambar, audio, dan vidio dengan 

satu sama lain  dan dengan perusahaan. 

2. Keunggulan Media Sosial 

Menurut Setiadi (2003), pada tingkat dasar, komunikasi dapat 

menginformasikan dan membuat konsumen potensial menyadari atas keberadan 

produk yang ditawarkan. Social Networking Site (SNS) atau bisa disebut juga 

jejaring sosial didefinisikan sebagai suatu layanan berbasis web yang 

memungkinkan setiap individu untuk membangun hubungan sosial melalui dunia 

maya seperti membangun suatu profil tentang dirinya sendiri, menunjukkan 

koneksi seseorang dan memperlihatkan hubungan apa saja yang ada antara satu 
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pemilik dengan pemilik akun lainya dalam sistem yang disediakan , dimana 

masing-masing sosial net working site memiliki ciri khas dan sistem yang 

berbeda (Boyd dan Ellison, 2007). Media sosial online dapat dibagi ke dalam 4 

bagian, yaitu sebagai berikut : 

a) Blog dan Mikro Blog 

Kebanyakan UKM yang memiliki blog biasanya tidak hanya 

memperkenalkan produk dan perusahaanya saja, tetapi juga memposting 

tulusan-tulisan yang berkaitan dengan bidang usahanya, bahakan artikel yang 

tidak berhubungan sama sekali. Tujuanya adalah, untuk menguasai kata 

kunci di mesin pencari (searengine) seperti Google dan Yahoo. Semakin 

banyak topik pembahasan yang ada dalam blog, semakin besar kemungkinan 

orang mengunjungi blog tersebut. 

Berbeda dengan blog, mikro blog dibatasi oleh keterbatasan 

teks/variasi konten. Mikro blog yang paling populer saat ini adalah Twitter. 

Pemilik akun ini biasanya memiliki akun sosial media portal seperti 

Facebook, pemilik akun biasanya mempunyai tujuan masing-masing dalam 

penggunaan media sosial ini. Mulai untuk berkomunikasi, pencitaraan, 

bahkan ada untuk interaksi dengan penggemar bagi artis, tokoh, institusi, 

baik pemerintah maupun swasta kepada masyarakat umum. 

b) Portal Sosial Media  

Karakteristik portal sosial media ini dimiliki oleh penyedia seperti 

Facebook dan Google+  dan sejenisnya. Pengguna atau member dari media 

sosial ini lebih bervariasi, baik dari segi usia profesi, lokasi, tingkat 

pendidikan maupun tingkat penghasilanya.  

c) Portal Forum Diskusi dan Milis 

Sejumlah media nasional online sudah menyediakan fasilitas forum 

seperti yang dimiliki kaskus. Penggunaan media sosial ini biasanya lebih 



6 
 

 
 

mempunyai karakteristik tertentu yaitu berbasis komonitas seperti pecinta 

otomotif programmer tergantung dari tema yang diangkat di forum tersebut. 

Potensi pemasaran di sini sangat terbatas dan sangat mengarah karena itu 

sebaiknya produk/jasa yang dipromosikan sesuai dengan tema yang 

dianngkat. Jenis promosi bisa berupa teks atau kerjasama misal afiliasi, 

referral, sponsorship saat temu darat dan sebagainya. Karena sifatnya yang 

statis, maka media sosial sperti ini biasanya dijadikan sebagai tempat iklan 

gratis, bukan dalam bentuk aktivitas seperti Facebokk dan Twitter. 

d) Sosial Media Berbasis Lokasi 

Sosial media yang memiliki karakteristik seperti ini adalah purskuir 

quare. Media sosial tersebut memiliki member lebih terbatas dibandingkan 

media sosial portal, katena biasanya pemilik akun mempunyai 

kecenderungan hanya untuk kesenangan dan eksistensi secara usia lebih 

dewasa dibanding media sosial media berbasis portal. Pemilik media sosial 

ini biasanya sudah jadi member dari media sosial berbasis portal dan 

memiliki pendidikan yang lebih tinggi dari media sosial berbasis portal. 

Potensi pemasaran media sosial ini lebih terbatas dan tersegmentasi baik dari 

sisi produk, dan target sasaran. Biasanya promosi di sini dikaitkan dengan 

promosi di media sosial yang lainya.  

3. Sosial Media Marketing 

Potensi usaha kecil dan menengah (UKM) di dunia maya memiliki 

potensi yang semakin membaik dan cukup besar hal ini dapat dibuktikan oleh 

beberapa data yang disampaikan oleh perusahaan penyedia situs jual beli online. 

Dalam situs internet kaskus mengklaim bahwa jumlah transaksi mencapai Rp.575 

miliar perbulan toko bagus Rp300 miliar per bulan. Belum lagi para pelaku 

online melalui media sosial yang saat ini menjadi media paling ampuh untuk 

dijadikan media pemasaran. Uprigatdecision menyampaikan bahwa rata-tara 
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transaksi online di Indonesia didominasi oleh media sosial facebook ada sekitar 

(50%), kaskus (14%), Twitter (12%), Wordpress (5%), Linkedin (2%) dan 

sisanya (17%) menggunkan media sosial lain (Tito Siswanto, 2013). 

Teknologi informasi khususnya internet sangat mempengaruhi dunia 

marketing, bahkan pemanfaatan internet untuk marketing dianggap sebagai trend 

setter. Semakin tingginya penggunaan internet berbanding lurus dengan 

pemanfaatanya di dunia marketing, sehingga dikatakan bahwa marketing online 

mulai populer sejalan dengan makin populernya penggunaan internet. 

Di setiap media sosial yang digunakan memiliki tata cara pemakaian 

yang berbeda-beda, seperti Instagram misalnya yang hanya dapat membagikan 

foto  dan video yang dapat di isi dengan link, keterangan, tag dan hastag. Lain 

halnya dengan Facebook yang memiliki beragam fitur yang dapat dimanfaatkan, 

seperti pembuatan Fanpage, Group, Status Video, Status Link, Status Foto dan 

lainya. Teknik sosial media marketing harus dilakukan oleh para pemilik website 

dan bisnis online, dikarenakan teknik sosial media marketing lebih mudah, murah 

dan efisien. Menurut Kotler (2009), Cara kerja sosial media marketing adalah 

dengan membangun area pasar dan link website bisnis online yang dibagikan ke 

berbagai media sosial. Sosial media marketing membantu perusahaan untuk 

memperoleh feedback langsung dari pelanggan dan calon pelanggan. 

4. Macam-Macam Media Sosial 

Menurut Kotler (2008), ada tiga platform utama untuk media sosial : 

a. Online Communities And Forums 

b. Blogs  

c. Social Networks 

Dari beberapa penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa banyak 

berbagai jenis media sosial yang bisa digunakan untuk pemasaran terutama 

sebagai sarana promosi. Media sosial juga menjangkau masyarakat yang luas. 
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5. Manfaat Media Sosial 

Untuk mempermudah promosi penjualan perusahaan kini lebih memilih 

cara yang praktis, salah satunya menggunakan media sosial. Menurut Effendy 

(2000), tujuan paling umum penggunaan media sosial adalah sebagai berikut: 

a. Membangun hubungan 

b. Membangun Merek 

c. Publisitas 

d. Promosi 

e. Riset Pasar 

6. Media Sosial yang Paling Banyak Digunakan 

Banyak media sosial yang tersebar saat ini di internet. Media sosial  itu 

adalah yang diakses melalui seperangkat komputer atau laptop melalui jaringan 

internet, ada juga yang hanya bisa diakses melalui smartphone. Beberapa  media 

sosial yang paling terkenal dan cocok untuk bisnis adalah facebook, twitter, 

google+, dan instagram. Berikut ini adalah empat penjelasan media sosial yang 

banyak digunakan untuk kepentingan bisnis secara online : 

a) Facebook 

Facebook mungkin sudah tidak asing lagi dengan media sosial 

yang satu ini, selain mudah digunakan, Facebook juga disebut-sebut 

sebagai media sosial yang paling banyak digunakan di Indonesia. Hal ini 

tentu membuka peluang bagi kita untuk berpromosi dan menemukan 

pelanggan baru. Kita bisa membuat sebuah grup atau fanspage di 

Facebook secara resmi, dengan mengeluarkan sejumlah biaya yang 

lumayan besar. Tetapi jika keberatan untuk mengeluarkan biaya, bisa 

tetap berpromosi dengan gratis. Tentu dibutuhkan kepiawaian untuk 

berinteraksi dengan banyak pengguna Facebook dalam rangka 

memperkenalkan produk dan toko online (Madcoms, 2011). 
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b) Twitter 

Twitter termasuk dari jajaran media sosial besar yang layak untuk 

pertimbangan berpromosi. Namun, berbeda dengan media sosial lainya, 

Twitter agak terbatas karena ketika akan memposting beberapa kalimat akan 

dibatasi dengan bisa mengetikkan 140 karakter termasuk spasi dan karakter 

dalam link dan gambar. Hal ini akan memaksa untuk bisa menggunakan kata-

kata dengan bijak. Dengan harus mahir menemukan kalimat yang tepat untuk 

berpromosi. Karena itu, gunakanlah kalimat yang ringkas, jelas, dan tepat 

sasaran. 

c) Google+ 

Google+ dibandingan dengan Facebook dan Twitter, Google+ adalah 

jejaring sosial yang relatif baru. Yang menarik dari Google+, kita bisa 

berbagi animasi GIF di halaman sehingga bisa berpromosi dengan gambar-

gambar yang menarik. Kita bisa berkreativitas untuk membuat animasi yang 

memperkenalkan produk ataupun toko online. Untuk membuat akun di 

Google+, pertama kali yang harus dilakukan adalah membuat sebuah alamat 

email di Gmail, biasanya akan otomatis mempunyai akun Google+ jika telah 

mendaftar email di Gmail. Dalam Google+ bisa menemui banyak komunitas 

bisnis yang memungkinkan untuk ikut berpromosi di sana. 

d) Instagram 

Instagram adalah media sosial berbasis foto dan video. Instagram 

juga memiliki banyak pengguna seiring waktu berjalan, media sosial ini tentu 

cukup menarik untuk digunakan sebagai tempat sharing foto-foto produk 

yang dijual. Dengan dapat membuat akun di Instagram dan mengapload foto 

produk dan tampilan Instagram yang kaya foto, maka foto yang harus 

ditampilkan adalah foto yang memiliki kualitas yang baik serta Jangan sekali-

kali menggunakan foto yang buram dan gelap, karena akan membuat 
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pengguna lain tidak menyukai berlama-lama mengunjungi akun kita. Dengan 

harus kreatif dalam mengedit foto, sehingga tampak menarik dan enak 

dilihat. Terlalu banyak editan pada foto juga tidak baik, karena itu jangan 

terlalu berlebihan dalam mengedit foto produk.  

 

C. Penjualan 

1. Pengertian Penjualan 

Penjualan adalah interaksi antara individu saling bertemu muka yang 

ditujukan untuk menciptakan memperbaiki, menguasai atau mempertahankan 

hubungan pertukaran sehingga menguntungkan bagi pihak lain. Penjualan dapat 

diartikan juga sebagai usaha yang dilakukan manusia untuk menyampaikan 

barang bagi mereka yang memerlukan dengan imbalan uang menurut harga yang 

telah ditentukan atas persetujuan bersama. Sebuah Produk merupakan ukuran 

kemungkinan suatu produk tidak akan rusak atau gagal dalam satu periode waktu 

tertentu. Sebuah produk dikatakan memiliki reliability yang tinggi bilamana 

dapat menarik kepercayaan dari konsumen terkait kualitas keandalan sebuah 

produk (Deny Irawan, 2013). 

Dalam kegiatan pemasaran yang sangat kompleks dan saling berkaitan 

dengan satu dan yang lainya, seperti promosi dan penjualan hendaknya dikelola 

dengan baik untuk mencapai tujuan perusahaan, yaitu laba. Promosi berfungsi 

untuk meningkatkan volume penjualan juga sebagai strategi untuk menjangkau 

pembeli untuk melakukan pertukaran, sedangkan penjualan adalah pemindahan 

barang dan jasa yang dilakukan oleh penjual. Pada umumya perusahaan yang 

ingin mempercepat proses peningkatan volume penjualan akan melakukan untuk 

mengadakan kegiatan promosi melalui iklan, personal selling, dan publisitas ( 

Zarella, 2010). 

2. Tujuan Penjualan 
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Kemampuan perusahaan dalam menjual produknya menentukan 

kebehasilan dalam mencari keuntungan, apabila perusahaan tidak mampu 

menjual maka perusahaan akan mengalami kerugian. tujuan umum penjualan 

dalam perusahaan yaitu : 

a. Mencapai volume penjualan 

b. Mendapatkan laba tertentu 

c. Menunjang pertumbuhan perusahaan 

3. Metode-Metode Penjulan 

a) Pemberian contoh barang (product sampling) 

Dapat memberikan contoh barang secara cuma-cuma kepada 

konsumen dengan tujuan untuk digunakan atau dicoba. Ini merupakan salah 

satu alat promosi penjualan yang dianggap paling mahal tetapi paling efektif. 

b) Kupon atau nota 

Dalam satu periode tertentu, penjulan sering menyarankan kepada 

pembeli untuk menyimpan dan mengumpulkan nota atau kupon bukti 

pembelian. 

c) Hadiah 

Penjual memberikan hadiah langsung kepada pembeli yang membeli 

sejumlah barang tertentu. Cara ini dapat mendorong seseorang untuk 

membeli lebih banyak dan akhirnya menjadi pelanggan tetap.  

4. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Penjualan 

Aktivitas penjulan banyak dipengaruhi oleh faktor-faktor yang dapat 

meningkatkan aktivitas perusahaan, oleh karena itu manajer penjulan perlu 

memperhatikan faktor-faktor yang mempengaruhi penjulan yaitu sebagai berikut: 

a) Kondisi dan Kemampuan Penjual 
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Kondisi dan kemampuan terdiri dari pemahaman atas beberapa 

masalah penting yang berkaitan dengan produk yang dijual, jumlah dan sifat 

dari tenaga penjual yaitu : 

a. Jenis dan karakteristik barang atau jasa yang ditawarkan. 

b. Harga produk atau jasa. 

c. Syarat penjualan, seperti pembayaran, pengiriman. 

b) Kondisi Pasar 

Pasar mempengaruhi kegiatan dalam transaksi penjulan baik sebagai 

kelompok pembeli atau penjual. Kondisi pasar dipengaruhi oleh beberapa 

faktor yakni  jenis pasar, kelompok pembeli, daya beli, frekuensi pembelian 

serta keinginan dan kebutuhanya. 

c) Modal 

Modal atau dana sangat diperlukan dalam rangka untuk mengangkut 

barang dagangan ditempatkan atau untuk memperbesar usahanya. Modal 

perusahaan dalam penjelasan ini adalah modal kerja perusahaan yang 

digunakan untuk mencapai target penjualan yang dianggarkan, misalnya 

dalam menyelenggarakan stok produk dan dalam melaksanakan kegitan 

penjualan memerlukan usaha seperti alat trasportasi, tempat untuk menjual, 

usaha promosi, dan sebagainya. 

d) Kondisi Organisasi Perusahaan  

Pada perusahaan yang besar, biasanya masalah penjualan ini 

ditangani oleh bagian tersendiri, yaitu bagian penjualan yang dipegang oleh 

orang-orang yang ahli dibidang penjualan. 

e) Faktor-Faktor Lain 

Faktor-faktor lain seperti periklanan, peragaan, kampanye, dan 

pemberian hadiah sering mempengaruhi penjulan karena diharapkan dengan 

adanya faktor-faktor tersebut pembeli akan kembali membeli lagi barang 
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yang sama. Faktor yang sangat penting dalam mempengaruhi penjualan 

adalah saluran distribusi yang bertujuan untuk melihat peluang pasar apakah 

dapat memberikan laba yang maksimum. Secara umum mata rantai saluran 

distribusi yang semakin luas akan menimbulkan biaya yang lebih besar, 

tetapi semakin luasnya saluran distribusi maka produk perusahaan akan 

semakin dikenal oleh masyarakat luas dan mendorong naiknya angka 

penjualan yang akhirnya berdampak pada peningkatan penjulan. 

5. Kepuasan Konsumen 

Kepuasan konsumen merupakan persepsi konsumen terhadap kinerja 

anggapan produk relatif terrhadap ekspektasi pembeli. Jika kinerja produk tidak 

memenuhi ekspektasi, pelanggan kecewa. Jika kinerja produk sesuai dengan 

ekspektasi, pelanggan puas. Jika kinerja melebihi ekspektasi, pelanggan sangat 

puas. 

Kepuasan konsumen adalah perasaaan senang atau kecewa seseorang 

yang timbul karena membandingkan kinerja yang dipersepsikan produk (hasil) 

terhadap ekspektasi mereka. Jika kinerja sesuai ekspektasi, pelanggan akan puas. 

Jika kinerja tidak sesuai dengan ekspektasi, pelanggan tidak puas. Jika kinerja 

melebihi ekspektasi, pelanggan akan sangat puas atau senang. 

6. Empat Komponen Pemasaran 

Bauran pemasaran adalah empat komponen dalam pemasaran yang terdiri 

dari 4P yakni, product (produk) Price (harga), Place ( tempat, termasuk juga 

distribusi), dan promotion (promosi). 

7. Bauran Pemasaran  

Menurut Rangkuty (2010), Bauran pemasaran adalah seperangkat yang 

digunakan perusahaan untuk mencapai tujuan pemasaranya dalam sasaranya. 

Bauran pemasaran pada dasarnya terdiri atas 4 bidang strategi pemasaran, yaitu : 
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a. Keputusan pemasaran yang akan mengubah ide dasar dari barang atau jasa 

keseluruhan. 

b. Keputusan promosi yang akan mengkomonikasikan informasi yang berguna 

pada pasar tujuan. 

c. Keputusan distribusi mengenai pengiriman produk kepada konsumen.  

d. Keputusan harga yang menyatakan nilai pertukaran yang dapat diterima pada 

barang atau jasa. 

8. Manfaat Pemasaran Langsung  

Menurut Machfoedz  (2012), Berikut manfaat pemasaran langsung dari 

tiga pihak yaitu sebagai berikut : 

a) Bagi Konsumen Produk Eceran : 

a. Aktivitas belanja konsumen cukup dilakukan di rumah saja. 

b. Memberikan pilihan barang yang lebih banyak. 

c. Dapat memesan barang untuk diri sendiri. 

b) Bagi Konsumen Produk Industri : 

a. Dapat mempelajari dengan seksama barang dengan wiraniaga. 

b. Terjadi personalisasi dimana konsumen dapat menyesuaikan produk 

sesuai dengan keinginanya. 

a) Bagi Penjual : 

a. Dapat membeli daftar alamat spesifik. 

b. Dapat mengkhususkan dan menyesuaikan pesan. 

c. Pemasaran langsung dapat diatur. 

d. Bahan informasi pemasaran (readable) jelas berminat. 

e. Memungkinkan pengujian media. 

f. Menbuat tawaran dan strategi yang sulit dilihat oleh pesaing. 

g. Dapat mengukur tanggapan atas kampanye mereka. 

h. Penjual dapat berkonsentrasi pada konsumen yang dilayaninya. 
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D. Toko 

1. Pengertian Toko Online 

Toko online adalah toko atau kedai yang menjual barang-barang yang 

bisa mewujudkan atau disajikan di tampilan website yang mana website itu bisa 

kita akses jika kita bisa terhubung ke internet. Biasanya, para pelaku bisnis online 

memanfaatkan halaman website atau blog sebagai kios toko untuk memajang 

produk dagangan yang mereka tawarkan. Meskipun pembeli dan calon 

konsumenya tidak bertatap muka secara langsung, namun calon kunsumen bisa 

memesan barang yang dipaparkan pemilik toko online melalui sms, telepon, 

BlacBerry Messenger (BBM). Email, atau memanfaatkan shopping cart 

(keranjang belanja) yang ada di situs toko online tersebut.  

Semenjak trend toko online mulai booming di Indonesia, sekarang ini 

masyarakat mulai beralih dari sistem belanja konvensional menjadi sistem 

belanja online yang memudahkan calon konsumenya untuk mendapatka produk 

atau jasa yang mereka butuhkan tanpa harus repot-repot pergi ke luar rumah. 

Kemudahan yang ditawarkan para pelaku toko online kepada setiap konsumenya, 

menjadi salah satu daya tarik yang mendorong pertumbuhan bisnis toko online di 

Indonesia.Sedangkan untuk sistem pembayaran, bisa dilakukan calon konsumen 

malalui paypal ataupun transfer ke rekening bank yang dicantumkan para pemilik 

toko online. Apabila transaksi pembayaran sudah berhasil dilakukan calon 

konsumen, selanjutnya barang yang dipesan akan dikirim ke alamat konsumen 

menggunakan jasa ekspedisi yang sudah disepakati kedua bela pihak (konsumen 

dan pemilik toko online) (BisnisUKM 2013).  

2. Tingakatan-Tingakatan Dalam Pengoprasian Toko Online  

Berikut adalah tingkatan-tingkatan dalam pengoprasian toko online : 

a) Suplier 
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Suplier adalah pihak yang menyediakan, menyalurkan, dan 

memasarkan suatu produk tertentu. 

b) Reseller 

Reseller adalah orang atau pihak yang menjual kembali produk orang 

lain atau supplier dimana reseller ini berdiri sendiri atau bukan merupakan 

pegaewai dari supplier. 

c) Dropshipper 

Dropshipper tidak melakukan stock barang, merekan hanya 

memamerkan atau memajang gambar/foto kepada calon pembeli. 

3. Jenis-Jenis UsahaToko 

Berikut adalah jenis-jenis usaha toko : 

a) Usaha Toko Makanan 

Makanan merupakan kebutuhan pokok bagi setiap orang. Bahkan 

setiap saat semua orang selalu membutuhkan makanan. Hal ini membuat 

usaha toko makanan  menjadi jenis usaha toko yang menjanjikan untuk 

dipilih. 

b) Usaha Toko Fashion  

Fashion juga menjadi bagian penting dalam kehidupan manusia yang 

terus mengalami seiring dengan kemajuan zaman. Tingginya minat 

masyarakat terhadap perkembangan fashion tidak akan pernah ada matinya. 

c) Usaha Toko Gadget dan Elektronika  

perkembngan teknologi informasi yang semakin maju juga melatar 

belakangi munculnya usaha toko gadjed dan elektronika. 

d) Usaha Toko Pulsa dan Kuota Internet 

Pulsa dan kuota internet saat ini telah menjadi hal yang dibutuhkan 

oleh banyak orang, tentu saja penyebabnya adalah perkembangan dunia 

digital yang semakin maju. 
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e) Usaha Toko Waralaba Franchise Minuman 

Usaha toko waralaba franchise juga sangat mudah untuk dilakukan, 

karena anda akan dipandu oleh pemilik waralaba dalam menjalankan 

bisnisnya. 

f) Usaha Toko Layanan atau Jasa 

Jenis usaha ini begitu menguntungkan untuk dilakukan, karena 

tingkat kesibukan masyarakat semakin hari semakin meningkat. Seperti jasa 

laundry, cleaning service panggilan, jasa cuci motor dan mobil, jasa 

percetakan dan printing, serta jasa kursus dan bimbingan belajar. 

4. Manfaat Toko Online 

Berikut adalah manfaat toko online : 

a) Tidak membutuhkan tempat 

Toko akan dibuka 24 jam sehingga semua orang dapat melihat 

barang anda 24 jam.  

b) Jangkauan pasar yang lebih luas 

Internet adalah alat yang dapat memudahkan kita untuk 

berkomunikasi dengan internet maka dapat banyak berkomunikasi dengan 

banyak orang. 

c) Hemat sumber daya 

Pembeli bisa mendapatkan barang yang diinginkan dari toko tanpa 

harus pergi dan melakukan perjalanan yang menghabiskan waktu dan biaya. 

d) Informasi yang diberikan global 

Informasi yang diberikan kepada calon costumer juga relative lebih 

global dan banyak yang bisa kita informasikan sehingga costumer akan lebih 

puas dengan produk yang dijual di toko online. 

e) Tanpa batasan geografis 
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Berkat toko online, pembeli bisa mendapatkan berbagai produk atau 

jasa yang tadinya hanya di kota atau negara tertentu, cukup dari rumah saja. 

5. Kelebihan Toko Online 

Berikut adalah kelebihan toko online : 

a) Mudah Dijalankan 

Dengan berkembangan dunia internet, saat ini sangat mudah untuk 

membuka toko online. Cukup dengan membuat akun di media sosial atau 

berbagai marketplace, toko online sudah dapat dibuka.  

b) Jangkauan Pasar Lebih Luas 

Jangkauan dunia internet yang sudah sangat luas tentu saja 

berpengaruh dengan bisnis online. Jarak antara pemilik toko dan konsumen 

tidak menjadi penghalang keduanya untuk melakukan transaksi jual beli. 

Pemasaran toko online tidak hanya terbatas di area lokal saja, bisa lebih luas 

bahkan hingga nasional maupun internasional. 

c) Modal yang Diperlukan Tidak Terlalu Besar 

Toko online bisa dibentuk hanya dengan bermodalkan ponsel dan 

kuota internet. Kini ada sistem reseller dan deropship yang akan 

memudahkan untuk memulai bisnis walaupun tanpa modal. Sistem reseller 

memudahkan orang yang ingin menjual sesuatu namum belum mampu 

memproduksi sendiri. Perilaku reseller akan menyetok barang seperti toko-

toko pada umumnya, Namun stok barang untuk reseller online lebih sedikit 

dan hanya dijadikan sebagai contoh. 

d) Tidak Memerlukan Tempat 

Sebuah toko online tidak perlu memerlukan tempat secara fisik untuk 

menampung segala jenis produk dan sebagai tempat bertransaksi. 

e) Memerlukan Karyawan yang Lebih Sedikit 
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Karena sistem yang lebih simpel, pemilik toko online tidak perlu 

meluangkan waktu banyak dan biaya untuk merekrut karyawan. 

f) Waktu Fleksibel 

Aktivitas di dunia maya berjalan selama 24 jam dalam sehari, begitu 

dengan toko online. Karena tidak ada batasan jam, maka pemilik toko online 

tetap bisa melakukan aktivitas jual beli bahkan saat dini hari. 

g) Produk yang Dijual Bervariasi 

Ini yang menjadi alasan mengapa banyak konsumen berbondong-

bondong belanja secara online. Barang yang disediakan bervariasi. Hal ini 

juga berlaku pada pemilik toko. Banyak yang lebih memilih berjualan secara 

online karena bisa menyediakan barang apa saja dan dari agen mana saja 

selama itu diminati oleh konsumen. 

6. Kelemahan Toko Online 

Berikut adalah kelemahan toko online : 

a) Persaingan Ketak 

Kemudahan prosedur pembuatan akun toko serta jangkauan yang 

sangat luas membuat persaingan pada bisnis online juga cukup ketat. Karena 

pemilik toko tidak hanya bersaing dengan pesaing lokal, tetapi juga 

internasional. 

b) Kredibilitas Diragukan 

Salah satu yang membuat kepercayaan terhadap toko online rendah 

adalah karena barang yang dibeli tidak bisa dicoba terlebih dahulu oleh 

konsumen. 

c) Konektivitas Internet 

Transaksi pada bisnis online berjalan sangat cepat. Konektivitas 

internet yang buruk walau dalam jangka waktu yang pendekpun akan 

berdampak besar. Pemilik toko online bisa rugi hingga jutaan rupiah karena 
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konsumen bisa dengan mudah beralih mencari penjual lain yang mampu 

melayani lebih cepat. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Jenis Penelitian  

Menurut Lexy J. Moleong (2010), Dengan menggunakan metode 

deskriptif berarti peneliti menganalisa data yang dikumpulkan dapat berupa kata-kata, 

gambar dan bukan angka-angka. Data tersebut berasal dari naskah wawancara, 

catatan lapangan, foto, video, dokumen pribadi, catatan atau memo dan dokumen 

resmi lainya. Penelitian ini menggunakan metode deskriptif kualitatif yang bertujuan 

untuk mendapatkan informasi yang lebih mendalam tentang Pemanfaatan Media 

Sosial Dalam Meningkatkan Penjualan di Toko Jannah Kitchen Kota Pagaralam 

Provinsi Sumatera Selatan.  

Penelitian kualitatif dilakukan pada kondisi alamiah dan bersifat 

penemuan. Dalam penelitian kualitatif, adalah instrument kunci. Oleh karena itu, 

penelitian harus memiliki bekal teori dan wawasan yang luas jadi bisa bertanya, 

menganalisis, dan mengkonstruksi obyek yang diteliti menjadi lebih jelas. Penelitian 

ini lebih menekankankan pada makna dan terikat nilai. Menurut Sutopo (2002), 

Penelitian kualitatif digunakan jika masalah belum jelas, untuk mengetahui makna 

yang tersembunyi, untuk memahami interaksi sosial, untuk mengembangkan teori, 

untuk memastikan kebenaran data, dan meneliti sejarah perkembangan.  

 

B. Jenis Data 

Jenis data ada dua yaitu : 

1. Data Primer 
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Data primer data yang akan dikumpulkan oleh peneliti berdasarkan 

informasi yang didapatkan saat bertemu langsung dengan informan. Data primer 

diperoleh dari hasil observasi dan wawancara terhadap subjek penelitian. Dengan 

kata lain, peneliti membutuhkan pengumpulan data dengan cara menjawab 

pertanyaan riset (model survei) atau penelitian benda (metode observasi). Data 

primer lebih mencerminkan kebenaran berdasarkan dengan apa yang dilihat dan 

didengar langsung oleh peneliti sehingga unsur-unsur kebohongan dari sumber 

yang fenomenal dapat dihindari. 

2. Data Sekunder  

Data sekunder didapatkan dari hasil studi pustaka, referensi, jurnal, 

artikel majalah, internet dan lain sebagainya. Hal ini bertujuan untuk menjadi 

data pendukung yang berkaitan dengan penelitian. Dengan kata lain , peneliti 

membutuhkan pengumpulan data dengan cara berkunjung ke perpustakaan, pusat 

kajian, pusat arsip atau membaca banyak buku yang berhubungan dengan 

penelitianya. Data sekunder merupakan waktu dan biaya yang dibutuhkan oleh 

penelitian untuk mengklasifikasi permasalahan dan mengevaluasi data, relative 

lebih sedikit dibandingkan dengan pengumpulan data primer. 

 

C. Teknik Pengumpulan Data 

Sesuai dengan pendekatan kualitatif, maka teknik pengumpulan data 

yang digunakan oleh peneliti dalam penelitian ini meliputi: 

1. Wawancara (interview)  

Menurut Lexy J. Moleong (2011), mendefinisikan “Wawancara 

adalah percakapan dengan maksud tertentu. Percakapan itu dilakukan oleh dua pihak, 

yaitu pewawancara (interviewer) yang mengajukan pertanyaan dan yang 

diwawancarai (interviewee) yang memberikan jawaban atas pertanyaan itu”. Dalam 
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penelitian ini, peneliti menggunakan komunikasi langsung dengan mengajukan 

pertanyaan-pertanyaan terbuka, sehingga informasi yang diperoleh semakin lengkap 

dan mendalam serta berkaitan dengan masalah yang diteliti.  

Wawancara dengan melakukan pertemuan dua orang untuk brtukar 

informasi dan ide melalui tanya jawab sehingga dapat dikontruksikan makna dalam 

suatu topik tertentu. Dalam hal ini penulis melakukan wawancara dengan satu atau 

dua orang  untuk mengambil data dengan wawancara secara bebas penulis 

mengajukan beberapa pertanyaan di Toko Jannah Kitchen Kota Pagaralam Provinsi 

Sumatera Selatan. 

2. Pengamatatan (observation) 

Beberapa informasi yang diperoleh dari hasil observasi adalah ruang 

(tempat), pelaku, kegiatan, objek, perbuatan, kejadian, atau peristiwa, waktu, dan 

perasaan. Alasan peneliti melakukan observasi adalah untuk menyajikan gambaran 

realistik perilaku atau kejadian, untuk menjawab pertanyaan, untuk membantu 

mengerti perilaku manusia, dan untuk evaluasi yaitu melakukan pengukuran terhadap 

aspek tertentu dan melakukan umpan balik terhadap pengukuran tersebut. 

Menurut Narbuko (2002), di dalam penelitian jenis teknik observasi 

yang lazim digunakan untuk alat pengumpulan data ialah 1) observasi partisipan, 2) 

observasi sistematik, 3) observasi eksperimental. Dalam hal ini penulis terlibat dalam 

kegiatan sehari-hari objek yang sedang diamati atau yang digunakan sebagai sumber 

data. Pengamatan penelitian ini dalalah pengamatan terhadap Pemanfaatan Media 

Sosial Dalam Meningkatkan Penjualan di Toko Jannah Kitchen Kota Pagaralam 

Provinsi Sumatera Selatan. 

3. Dokumentasi  

Untuk melengkapi data yang diperlukan dalam penelitian ini 

digunakan metode dokumentasi sebagai alat bantu dan alat penunjang. Yang 

dimaksud metode dokumentasi yaitu mencari data mengenai hal-hal atau variabel 
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yang berupa catatan, transkip, buku, surat, kabar, majalah. Dengan metode 

dokumentasi yang diamati bukan benda hidup tetapi benda mati. Jadi, metode 

dokumentasi merupakan metode yang digunakan untuk memperoleh data yang 

berupa bahan tulis. 

 

D. Metode Analisis Data 

Metode Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

Analisis Deskriptif. Analisis Deskriptif adalah analisis yang dilakukan untuk menilai 

karakteristik dari sebuah data. Dalam penelitian ini suatu metode yang digunakan 

penulis yaitu dengan  menggambarkan atau menganalisis suatu keadaan secara 

obyektif tetapi hasil penelitian tidak digunakan untuk membuat kesimpulan yang 

lebih luas.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

25 
 

BAB  IV 

HASIL PENELITIAN PEMBAHASAN 

 

A.  Profil Toko Jannah Kitchen 

Toko Jannah Kitchen adalah toko online milik ibu mivta yang mana 

Jannah berasal dari nama ibu Mivta Huljannah,  jadi pemilik toko tertarik memberi 

nama dengan nama Toko Jannah Kitchen. Toko Jannah Kitchen adalah toko yang 

menjual berbagai macam roti-roti yang cantik dan penuh keunikan/variasi. Toko ini 

milik pribadi  usaha pokok bagi ibu Mivta Huljannah. Yang didirikan pada tahun 

2017 hingga berjalan lancar sampai sekarang. Alamat Toko Jannah Kitchen terletak 

di Jl. Gunung/Talang Jawa Kec. Pagaralam Selatan Kel. Sidorejo rt 13 rw 5. Dan 

mempunyai 1 cabang di Empat Lawang/Lintang. Toko Jannah Kitchen menjual 

berbagai macam roti dan bahan  kue perlengkapan ulang tahun. 

Manfaat Media Sosial Dalam Meningkatkan Penjualan merupakan suatu 

proses untuk meningkatkan kualitas agar meenguasai pengetahuan, keterampilan, 

keahlian, dan wawasan yang sesuai dengan menggunakan  media sosial dengan 

meningkatkan penjualan dalam memanfaatkan pengetahuan dan teknologi, belum 

diterapkan sepenuhnya oleh sebagian dari lokasi penelitian. Berdasarkan hasil 

penelitian, “Manfaat Media Sosial Dalam Meningkatkan Penjualan di Toko Jannah 

Kichen” adalah sebagai berikut: 

1. Pengetahuan 

Pengetahuan merupakan salah satu dari pengembangan untuk 

memanfaatkan media sosial dalam meningkatkan penjulan. Pengetahuan 

merupakan langkah-langkah pengusaha mengetahui dengan jelas bagaimana 

pekerjaanya, bagaimana meningkatkan pekerjaanya di masa yang akan datang,
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dan bagaimana pengusaha mengetahui akan pekerjaanya dalam memanfaatkan 

media sosil.  

Penjual atau produsen baiknya mengasah kemampuan mereka juga 

untuk menambah pengetahuan mereka terhadap hal-hal yang berhubungan 

dengan pekerjaan. Dari 1 objek Toko Jannah Kitchen di lokasi penelitian, toko ini 

adalah toko milik pribadi yang mana sebagai usaha pokok ibu Mivta Huljannah 

sebagai ibu rumah tangga. Untuk pembuatan roti banyak ragam hiasan cantik 

berbagai macam variasi guna menarik mata konsumen. 

2. Keterampilan 

Keterampilan merupakan suatu kemampuan untuk menggunakan 

akal, pikiran, ide, dan krativitas dalam mengerjakan, mengubah ataupun membuat 

sesuatu menjadi lebih bermakna sehingga menghasilkan sebuah nilai dari hasil 

pekerjaan tersebut. Pemanfaatn media sosial dalam meningkatkan penjualan yang 

ada, keterampilan di sini merupakan sesuatu yang dilatih dan dipraktikkan secara 

langsung oleh pemilik Toko Jannah Kitchen, secara keseluruhan pemilik toko 

berharap memiliki keterampilan lebih. Sayangnya dari hasil penelitian toko ini 

hanya fokus menggunakan akun media sosial Facebook saja, sedangkan akun 

Instagram bersifat pribadi sehingga menyulitkan konsumen untuk melihat 

postinganya. 

Pemilik toko belajar dalam keterampilan yaitu dengan cara 

mengemas yang baik dan unik serta bagaimana membuat bentuk roti yang sedikit 

berbeda walaupun pada akhirnya pesaing ikut-ikutan. Peningkatan keterampilan 

dengan belajar secara langsung tersebut banyak macam bentuk dan variasi roti 

yang dijual sehingga tidak membuat pelanggan bosan untuk membeli. 

3. Keahlian 
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Keahlian adalah pandangan seseorang terhadap sesuatu berdasarkan 

apa yang diketahuinya, Keahlian dapat diperoleh dari orang lain, buku, film, 

media sosial dan pengalaman. Mempunyai Keahlian yang banyak dapat 

membantu kita dalam mengambil keputusan dan berpikir positif terhadap banyak 

hal. Pemilik usaha meningkatkan keahlian untuk penjualanya adalah hal yang 

penting. Dalam hal ini Toko Jannah Kitchen untuk meningkatkan keahlianya 

sekedar ruang lingkup pekerjaan mereka saja dengan bekerja sebaik mungkin 

guna memuaskan dan tidak mengecewakan pelanggan, dan mendapatkan  

pelanggan yang banyak pemilik toko menjual roti-nya melalui media sosial 

Facebook, Instagram dan WhatsApp.  

Alat-alat yang digunakan adalah alat-alat yang ada di tempat 

produksi tanpa ada tempat khusus lain sehingga keahlian dianggap  pemilik Toko 

Jannah Kitchen akan berjalan dengan sendirinya diloksai kerja. Hal ini sangat 

disayangkan, seharusnya toko memiliki tempat pelatihan khusus untuk 

meningkatkan keahliannya bukan tempat dan alat yang memang ada di lokasi 

kerja. Keahlian  pemilik Toko Jannah Kitchen yang seperti ini dirasa cukup baik 

setidaknya pemilik usaha paham apa yang harus dikerjakan. 

 Tapi sayangnya Toko Jannah Ktchen  lebih fokus menggunakan 

media sosial Facebook saja dimana akun Instagram bersifat pribadi sehingga 

menyulitkan konsumen untuk melihat postinganya, serta jarang promosi melalui 

story di WhatsApp. Pada lokasi penelitian pemilik Toko Jannah Kitchen 

menyatakan punya 1 cabang di Empat Lawang/Lintang dan juga ada rencana 

untuk membuka cabang 1 lagi khusus untuk anak-anak panti dan mereka tinggal 

di cabang tersebut. 

Hal ini dirasa peneliti sangat tepat bila pemilik toko ingin membuka 

1 cabang lagi karena akan membuat Toko Jannah Kitchen lebih maju dan akan 

lebih banyak menarik mata pelanggan untuk membeli. Pemanfaatan media sosial 
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dalam meningkatkan penjualan merupakan suatu usaha yang sangat membantu 

guna menarik mata pelanggan dan menambah banyak pelanggan yang akan 

membeli. Dalam perbedaaan baik dari segi harga, cara pemasaran, kualitas, 

pelayananan dan menghadapi competitor dapat dijelaskan sebagai berikut: 

a) Penetapan Harga 

Penetapan harga merupakan harga jual barang kepada konsumen 

atau dalam penelitian ini merupakan harga roti di Toko Jannah Kitchen. 

Mengenai harga penjualan di Toko Jannah Kitchen yang paling mahal 

dengan harga Rp50.000-150.000  dan yang paling murah dengan harga 7.500. 

b) Promosi Produk 

Promosi adalah pengenalan produk kepada calon konsumen agar 

mereka menjadi tertarik membeli produk dan pada akhirnya menjadi 

konsumen tetap. Toko Jannah Kitchen dalam mempromosikan yang baik  

menggunakan sistem pengenalan penjualan secara online. Toko Jannah 

Kitchen memiliki media sosial pribadi untuk memperkenalkan produknya 

yaitu melalui media sosial facebook, WhatsApp dan Instagram dengan 

mengenalkan produk roti-nya kepada kerabat dekat agar 

merekomendasikanya ke orang lain, dan memajang t spanduk di depan toko 

tanpa menyebar brosur atau sejenisnya melainkan hanya menunggu 

konsumen datang ke toko dan memesan lewat media sosial.  

Hal ini memang membutuhkan dana dan waktu yang dikeluarkan 

sesuai dengan hasil yang didapatkan. Itu terlihat dari adanya peningkatan 

penjualan yang mana sistem penjualan tersebut juga memang digandrungi 

oleh masyarakat dunia saat ini (mengikuti perkembangan arus zaman). 

Kemudian, dari hasil wawancara Toko Jannah Kitchen tidak kalah saing oleh 

produsen lainya dari segi promosi dan keterampilan yang dimiki untuk 

menarik mata pelanggan membeli produk roti, karena menggunakan promosi 
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melalui jejaring media sosial atau penjualan online sehingga pembeli tidak 

perlu ke toko lagi ditambah adanya berbagai macam variasi jenis roti yang 

baru. 

c) Kualitas Produk 

Kualitas produk adalah suatu usaha untuk memenuhi atau 

melebihi harapan pelanggan, diamana suatu produk tersebut memiliki 

kualitas yang sesuai dengan standar kualitas yang telah ditentukan, dan 

kualitas merupakan kondisi yang selalu berubah karena selera atau harapan 

konsumen pada suatu produk selalu berubah. Dari hasil penelitian, kualitas 

roti yang ditawarkan oleh penjual Toko Jannah Kitchen dijaga dengan baik. 

 Pemilik Toko Jannah Kitchen selalu mempertahankan kualitas 

produk dari segi kebersihan, kualitas rasa, dan ketahananya dari jamur (awet 

tanpa pengawet). Hal ini dilakukan demi menjaga kpercayaan konsumen agar 

konsumen menjadi pelanggan tetap dan tidak memberikan keluhan yang 

mana keluhan tersebut bisa tersebar luas ke masyarakat sehingga membuat 

citra buruk toko yang berimbas menurunya omset penjulan. 

d) Pelayanan 

Pelayanan adalah proses pemenuhan kebutuhan melalui aktivitas 

orang lain secara langsung dan menolong menyediakan segala apa yang 

diperlukan orang lain, tamu atau pembeli. Dari hasil penelitian, pemilik usaha 

Toko Jannah Kitchen berusaha keras meningkatkan pelayanan  yang 

diberikan yaitu ketika konsumen datang ke toko dam memesan di jejaring 

sosial hingga direspon dengan sebaik mungkin dengan sopan dan juga ramah 

bahkan memberikan rekomendasi beberapa produk yang penjualanya tinggi.  

Pelayanan yang baik akan mempengaruhi penjualan dan pembeli 

akan tertarik membeli produknya lebih banyak jika diberi pelayanan yang 

ramah serta mendengarkan apa permintaan konsumen. Segala hal yang 
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dilakukan untuk meningkatkan penujualan juga tidak luput dari pelayanan 

yang diberikan oleh pemilik toko baik pedagang ataupun produsen termasuk 

ketika dalam menerima pesanan secara online baik jejaring sosial maupun 

ofline penjualan, ataupun pelayanan atas keluhan konsumen, baik terhadap 

produk maupun pelayanan lainya. 

 Pemilik usaha Toko Jannah Kitchen dalam penjualan secara 

online melakukan pelayanan sebaik mungkin dan seramah mungkin karena 

tidak adanya tatap muka sehingga mendapatkan kepercayaan konsumen 

secara menyeluruh. Pelayanan yang baik ini tentu berimbas pada omset 

penjualan karena konsumen akan membeli jika salah satunya karyawan atau 

pemilik toko ramah, ketika di telfon melayani, serta adanya etika yang baik 

ketika menerima pesanan online. 

e) Menghadapi Pesaing/Competitor 

Pesaing bisnis atau Competitor merupakan salah satu hal yang 

ditakuti oleh sebagian pelaku usaha. Namun pemilik Toko Jannah Kitchen  

tidak memandanganya seperti itu. Secara keseluruhan, pesaing bisnis 

dianggap sebagai motivasi untuk maju. Toko Jannah Kitchen menghadapi 

pesaing dengan mengikuti perkembangan zaman yaitu promosi lewat media 

online dimana pemilik usaha merasa lebih maju satu langkah dibandingkan 

pesaingnya. 

Mengenai omset penjualan keseluruhan Toko Jannah Kitchen 

rata-rata secara garis besar mengalami kemajuan pada tahun 2017-2019  

dikarenakan memiliki pelanggan banyak dan memiliki sistem marketing yang 

cangggih secara online di media sosial Facebook, WhatsApp, dan Instagram. 

Tetapi pada tahun ini 2020 Toko Jannah Kitchen mengalami penurunan 

dikarenakan wabah penyakit menular  Covid 19. 
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Dari hasil penelitian secara keseluruhan, Pemanfaatan Media 

Sosial Dalam Meningkatkan Penjualan di Toko Jannah Kitchen masih kurang 

baik. Hal ini terlihat Toko Jannah Kitchen lebih fokus menggunakan akun 

Facebook saja dalam meningkatkan penjualanya, karena akun Instagramnya 

bersifat pribadi sehingga menyulitkan konsumen untuk melihat postinganya 

serta jarang promosi produk melalui story WhatsApp. 

 

B. Pembahasan 

Dari hasil penelitian yang telah dilakukan, Manajemen penjualan yang 

telah dilakuka di Toko Jannah Kitchen memiliki cara tersendiri dalam meningkatkan 

penjualanya yaitu dengan cara promosi lewat media sosial Facebook, WhatsApp dan 

Instagram dengan menambah banyak pelanggan serta mempunyai keterampilan yang 

bagus untuk mempercantik pembuatan roti guna menarik mata konsumen untuk 

membeli.  

Toko Jannah Kitchen berdiri pada tahun 2017 dan berjalan hingga 

sampai sekarang. Toko ini jalan baru 3 tahun dimana toko masih kecil belum memliki 

karyawan lengkap. Tetapi untuk kedepanya pemilik toko mempunyai rencana untuk 

memperbesar lagi toko dan menambah lagi karyawan. Berikut adalah hasil 

wawancara terhadap subjek penelitian : 

 

1. Hasil wawancara kepada pemilik Toko Jannah Kitchen : 

No Pertanyaan Jawaban 

1. Promosi seperti apa yang anda 

lakukan di Facebook, WhatsApp dan 

Instagram Dalam Meningkatkan 

Penjualan? 

Untuk promosi di akun Facebook dan 

Instagram yaitu dengan memposting 

produk yang dijual dengan memadai akun 

kami sehingga akan meningkatkan 
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penjualan 

2. Bagaimana bentuk loyalitas Toko 

Jannah Kitchen kepada konsumen? 

Loyalitas kami dengan melayani 

konsumen dengan sepenuh hati. Misalnya 

membalas komentar konsumen melalui 

postingan di Facebook dan Instagram. 

3. Dalam mempromosikan penjulan 

konsumen lebih banyak merespon di 

Facebook, WhatsApp apa Instagram? 

Konsumen lebih banyak merespon di akun 

Facebook jadi kebanyakan lebih sering 

posting di Facebook. Dan lebih fokus di 

akun Facebook. 

4. Bagaimana proses teknik pemasaran 

agar dapat ditemukan oleh konsumen 

melalui Facebook dan Instagram? 

Dengan banyak tag teman ataupun 

keluarga yang berteman di akun media 

sosial facebook dan Instagram kami. 

5. Bagaimana respon konsumen 

terhadap variasi dan citra rasa roti di  

Toko Jannah Kitchen?  

Respon konsumen sangat baik terlihat ada 

yang beberapa kali membeli dan memuji 

keunikan dan citra rasanya. 

6. Apakah Toko Jannah Kitchen 

mempekerjakan karyawan? 

Ya. Toko Jannah Kitchen mempekerjakan 

2 karyawan 

7. Berapa modal membuka usaha di 

toko? 

Sekitar Rp Rp45.000.000 Juta. Dulu juga 

pernah awal 2017 nyewa tempat. 

8. Berapa penghasilan perbulan? Kurang lebih sekitar Rp Rp5.000.000 Juta 

9. Apakah Toko Jannah Kitchen 

mempunyai cabang? 

Ya. Punya 1 cabang di Empat 

Lawang/Lintang 
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10. Bagaimana pelayanan yang anda 

berikan kepada konsumen? 

Pelayanan diberikan semaksimal mungkin 

dengan sapaan yang ramah, melayani 

kritik dan saran konsumen, serta 

permintaan konsumen seperti pengemasan 

dan bentuk yang berbeda. 

11. Bagaimana cara anda menghadapi 

competitor atau pesaing dalam bisnis 

anda? 

Dijadikan untuk motivasi lebih maju lagi 

12. Bagaimana kualitas yang sudah anda 

berikan terhadap produk anda? 

Saya mempertahankan kualitas yang 

terbaik dari segi cita rasa dan kebersihan 

agar konsumen tidak kecewa terhadap 

produk saya. 

13. Apakah tahun kemaren dan tahun ini 

penghasilan Toko Jannah Kitchen ada 

yang meningkat atau menurun? 

Penghasilan tahun kemaren alhamdulilah 

meningkat, tetapi tahun ini menurun 

disebabkan karena wabah penyakit virus 

yang menular Covid 19. 

14. Berapa karyawan yang bekerja di 

Toko Jannah Kitchen 

Karyawan yang bekerja ada 2 karena bagi 

saya sudah cukup dan itu juga dapat 

menghemat biaya pengeluaran. Kalaupun 

ada banyak pesanan konsumen untuk 

acara nikahan atau sebagainya maka saya 

akan mengajak tetangga atau kerabat 

dekat untuk ikut membantu. 

15. Berapa uang yang anda upah untuk Dalam sehari Rp.35.000 rupiah 
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kerabat dekat atau tetangga yang ikut 

membantu pembuatan roti 

16. Apa rencana anda untuk usaha toko 

ini kedepanya?  

Ada rencana ingin membuka 1 cabang 

lagi khusus untuk anak-anak panti dan 

mereka tinggal di cabang itu. Dan juga 

ingin memperbesar toko serta menambah 

lagi karyawan untuk meningkatkan toko 

ini. 

 

 

2. Hasil wawancara kepada karyawan Toko Jannah Kitchen : 

No Pertanyaan Jawaban 

1. Mengapa anda bekerja di Toko 

Jannah Kitchen? 

Karena kebutuhan ekonomi 

2. Siapa yang mengantar orderan produk 

roti ke konsumen? 

Yang mengantar orderan yaitu Pemilik 

toko dan kadang kala 1 karyawan yang 

membantu mengantar orderan juga 

3. Berapa roti yang di bikin dalam 

sehari? 

Dalam sehari lebih kurang 30 loyang roti  

4. Apakah toko menyediakan tempat 

dan alat-alat khusus di dalam kelas 

tertentu untuk meningkatkan kualitas 

Tidak ada, pelatihan langsung dilakukan di 

toko 
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anda? 

5. Berapa gaji perbulanya di Toko 

Jannah Kitchen? 

Gaji perbulanya Rp. 1.000.000 Juta 

 

Pemanfaatan media sosial dalam  meningkatkan Toko Jannah Kitchen 

Kota Pagaralam Provinsi Sumatera Selatan. Pemilik toko menggunakan akun media 

sosial sebagai bebrikut : 

1. Facebook  : Mivta Taslim 

2. Instagram  : mivta taslim 

3. WhatsApp  : 0823-7404-1136 

Berikut adalah spanduk yang ada di Toko Jannah Kitchen Kota Pagaralam Provinsi 

Sumatera Selatan : 

 

Gambar 4.1 Spanduk Toko Jannah Kitchen 

 

Dengan  penelitian ini pemanfaatan media sosial dalam meningkatkan 

penjualan di Toko Jannah Kitchen cukup sukses dengan mempunyai 1 cabang dan 

banyak konsumen yang meminati penjulanya terutama promosi lewat media sosial 
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dengan penghasilan meningkat. Tetapi sayangnya di tahun ini menurun karena wabah 

penyakit Covid 19. Berikut adalah gambar berbagai macam roti ulang tahun yang ada 

di Toko Jannah Kitchen Kota Pagaralam Provinsi Sumatera Selatan :  

 

Gambar 4.2 berbagai macam jenis roti ulang tahun 

Penjualan yang dpromosikan lewat media sosial sayangnya dari hasil 

penelitian ini Toko Jannah Kitchen lebih fokus pada akun Facebook saja, karena akun 

Instagram bersifat pribadi sehingga menyulitkan konsumen melihat postingan yang 

ada serta jarang promosi melalui story di akun WhatsApp. Sedangkan karyawan yang 

ada di Toko Jannah Kitchen hanya memiliki 2 karyawan sebab ingin menghemat 

pengeluaran dan jika ada pesananan konsumen seperti untuk acara nikahan atau 

sukuran dan sebagainya pemilik toko Jannah Kitchen mengajak kerabat dekat atau 

tetangga untuk membantu. 

Alasan pemilik Toko Jannah Kitchen hanya ingin memiliki 2 karyawan 

karena pemilik toko sudah sukup mahir dalam membuat roti baik dari segi rasa 

ataupun keunikan kemasan. Jadi hal tersebut dapat menghemat biaya pengeluaran 

sebagai usaha pokok bagi pemilik toko, jadi pemanfaatan media sosial dalam 

meningkatkan penjualan sudah cukup berhasil karena banyak masyarakat yang cukup 

mengenal dan membeli di Toko Jannah Kitchen dan cukup banyak yang tertarik pada 

keunikan dan ragam kue yang dibuat. 
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 Dalam penelitian ini dirasa kurang tepat karena seharusnya pemanfaatan 

media sosial dalam meningkatkan penjulan jangan hanya fokus terhadap satu akun 

Facebook saja sedangkan akun Instagram dan WhatsApp juga tercantum untuk 

mempromosikan penjulan tersebut. Berikut adalah gambar berbagai macam roti yang 

ada di Toko Jannah Kitchen Kota Pagaralam Provinsi Sumatera Selatan : 

 

Gambar 4.3 berbagai macam jenis roti bolu 

 

3. Jam buka Toko Jannah Kitchen  

Toko Jannah Kitchen memiliki jam operasional setiap hari. Untuk 

lebih jelasnya dapat dilihat pada uraian berikut : 

Hari Jam 

Senin 07:00-17:00 

Selasa 07:00-17:00 

Rabu 07:00-17:00 

Kamis 07:00-17:00 

Jum‟at 07:00-17:00 

Sabtu 07:00-17:00 

Minggu 07:00-17:00 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Kesimpulan. 

Dari hasil pembahasan penelitian “Pemanfaatan Media Sosial Dalam 

Meningkatkan Penjulan di Toko Jannah Kitchen Kota Pagaralam Provinsi Sumatera 

Selatan”, dapat disimpulkan bahwa pemanfatan media sosial dalam meningkatkan 

penjualan lebih banyak menggunakan media sosial facebook saja dibandingkan 

instagram sebagai alat untuk mempromosikan produk kepada konsumen, Hal ini 

karena kurangnya respon pengguna instagram terhadap setiap postingan. 

 

B. Saran 

1. Sebaiknya akun instagram jangan bersifat pribadi karena membuat konsumen 

tidak bisa untuk melihat jenis kue apa saja yang di posting atau di pasarkan. 

Walaupun banyak yang lebih merespon di Facebook daripada Instagram. Karena 

dengan begitu akun Instagram juga dapat membantu untuk meningkatkan 

penjualan. 

2. Sebaiknya menggunakan jasa pengiriman GrabFood atau Go-Food agar lebih 

efektif dan efisien lagi, sehingga pemilik toko tidak perlu repot untuk 

mengantarkan produk kepada konsumen di rumah. 

3. Sebaiknya lebih maksimal lagi dalam memanfaatkan fitur-fitur yang ada di 

dalamnya digunakan untuk promosi dengan menambahkan caption yang lebih 

menarik lagi seperti memberi penjelasan lagi pada postingan yang diunggah 

dengan bahasa yang mudah demengerti dan lebih terperinci sehingga membuat  
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pengikut yang membacanya lebih paham dan mengerti tentang hal yang 

disampaikan. 
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