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ABSTRAK 

Strategi komunikasi pemasaran online dalam meningkatkan jumlah 

penjualan upiyah karanji di amanah gorontalo. Program Studi Ilmu komunikasi 

Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik. Universitas Ichsan Gorontalo tahun2020. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Strategi komunikasi pemasaran online 

dalam meningkatkan jumlah penjualan produk.Dalam penulisan ini peneliti 

menggunakan penelitian deskrptif dengan tipe pendekatan kualitatif.Untuk 

pengumpulan data melalui observasi atau pengamatan, wawancara, dan 

dokumentasi. Dalam penelitian ini menggunakan informan 3 orang. Hasil 

penelitian menunjukan bahwa strategi komunikasi pemasaran online yang di 

lakukan oleh Amanah Gorontalo untuk meningkatkan jumlah penjualan produk 

yaitu dengan berbagai bentuk strategi komunikasi pemasaran online telah di 

lakukan oleh pihak pengelola Amanah Gorontalo. Dari hasil penelitian pula 

terdapat jumlah penurunan penjualan dalam 3 bulan tahun 2018 .Akan tetapi 

Amanah Gorontalo berupaya menangani penurunan jumlah penjualan produk di 

tokoh tersebut.Diantaranya dengan lebih memperbaiki lagi cara penyajian pesan 

agar lebih mudah menarik pelanggan,memepengaruhi pasar dan media pembelian 

dengan memperhatikan kualitas produk serta dengan menggunakan strategi profil 

yang bertjuan untuk mempengaruhi berbagai pemegang saham. Dengan demikian 

menurunan penjualan produk di Amanah Gorontalo dapat teratasi dengan baik. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



     
 

 

ABSTRACT 

Online marketing communication strategy in increasing the number of sales of Upiyah 

Karanji in Amanah Gorontalo. This study aims to determine the strategy of online 

marketing communication in increasing the number of product sales. In this study the 

researcher used descriptive research with a qualitative approach type. For data 

collection through observation, interviews, and documentation. In this study, were 3 

informants. The results showed that the online marketing communication strategy carried 

out by Amanah Gorontalo to increase the number of product sales, namely with various 

forms of online marketing communication strategies had been carried out by the manager 

of Amanah Gorontalo. From the results of the research there was also a decrease in sales 

in 3 months of 2018. However, Amanah Gorontalo seeks to deal with the decrease in the 

number of product sales in this figure, among others by improving the way of presenting 

messages to make it easier to attract customers, influencing the market and media 

purchases by paying attention to quality products as well as by using a profile strategy 

aimed at influencing various shareholders. Thus, the decline in product sales in Amanah 

Gorontalo can be resolved properly. 

 

Keywords : Communication Strategy, Online Marketing 
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PENDAHULUAN 

1.1  Latar Belakang Masalah 

Komunikasi merupakan salah satu hal yang sangat berpengaruh dalam 

kehidupan manusia,sebab  komunikasi memiliki arti yang sangat luas akan 

tetapi pengertian komunikasi yang sudah banyak di kenal oleh masyarakat 

luas yaitu komunikasi sebagai salah satu aktivitas di mana manusia saling 

mengenal dan saling mengetahui informasi baik itu berupa pesan, gagasan dari 

satu sumber informasi untuk disampaikan kepada masyarakat atau 

khyalayak.Komunikasi di kelompokkan menjadi 2 yakni komunikasi verbal 

dan komunikasi non verbal, Dimana komunikasi verbal di artikan sebagai 

komunikasi secara langsung contohnya seperti berbicara secara tatap muka 

sedangkan komunikasi nonverbal yakni komunikasi secara tidak langsung 

contohnya seperti komunikasi yang menggunakan tanda atau simbol. 

Perkembangan teknologi komunikasi dan informasi dari zaman ke 

zaman sudah sangat pesat  terutama media internet.Saat ini sudah banyak 

pengguna media bahkan banyak pula yang kecanduan atau ketergantungan 

media, contohnya seperti saat ini pengguna media sosial sudah mencapai 

jumlah yang sangat banyak  di hitung mulai dari anak-anak sampai orang 

dewasa .sebab media di kenal sebagai suatu sarana menyampaian informasi 

secaracepat,sehingga media banyak di gunakan oleh masyarakat saat ini. 

 

 



     
 

 

Terlepas dari hal itu, media tidak hanya di gunakan sebagai alat 

komunikasi akan tetapi saat ini sudah banyak pengguna yang memanfaatkan 

media sebagai sarana penjualan atau mempromosikan suatu produk atau 

barang guna meningkatkan penghasilan. hal ini jika di kaitakn dengan teori 

komunikasi di sebut sebagai komunikasi pemasaran online.komunikasi 

pemasaran sering di gunakan oleh pengusaha dalam dunia bisnis.Sehingga 

bisa menerapkan berbagai strategi pemasaran untuk menigkatkan penjualan 

dan pengasilan dari satu perusahan produk. 

Komunikasi pemasaran online dapat diartikan di mana komunikasi 

adalah proses penyampaian pesan dari sumber pesan (komunikator) ke 

penerima pesan (komunikan), sedangkan pemasaran Interaktif diartikan 

sebagai penjualan/promosi suatu produk kepada konsumen, baik itu berupa 

gambar, video dan suara.secara keseluruhan komunikasi pemasaran 

merupakan suatu aktifitas penyampaian informasi dari satu pihak ke pihak lain 

guna mempromosikan suatu produk,  jenis pemasaran ini menggunakan media 

internert (online).Hal ini yang memudahkan para pedagang atau perusahaan 

produk untuk mempromosikan produk yang di produksi. 

Adapun beberapa media online yang sering di gunakan di kalangan 

masyarakat saat ini yaitu : Facebook, Instagram, WhatsApp, twitter, 

bukalapak, shopee dan lain-lain.Beberapa media sosial tersebut adalah media 

sosial yang sering di gunakan oleh kalangan masyarakat untuk melakukan 

penjualan atau promosi guna meningkatkan hasil penjualan  berbagai macam 

produk. 



     
 

 

Komunikasi pemasaran tidak hanya berpatokan dalam satu macam saja 

ada pun satu istilah komunikasi pemasaran terpadu di mana komunikasi 

pemasarn terpadu dapat di artikan sebagai suatu proses atau perencanaan 

untuk memperkenalkaan suatu konsep untuk mengevaluasi strategi dari 

berbagai pihak komunikasi pemasaran.Adapun kegiatan pemasaran dalam hal 

ini mencakup beberapa kegiatan pemasaran lainnya yaitu: Media Advertising 

(Memasang iklan di media massa/beriklan), Direct Marketing (Pemasaran 

langsung), Sales promotion (Promosi penjualan), Personal Selling (Penjualan 

personal), Interactive marketing (Pemasaran interaktif) dan Hubungan 

masyarakat.Beberapa hal tersebut berfungsi untuk mencapai komunikasi 

pemasaran yang lebih efektif. 

Komunikasi pemasaran adalah salah satu faktor yang menentukan 

keberhasilan dari suatu program pemasaran. Sebaik apa pun suatu produk atau 

barang apabila suatu instansi atau pabrik yang menerbitkan barang tersebut 

tidak memiliki cara tersendiri untuk melakukan promosi, maka tidaklah ada 

peminat atau pembeli yang akan membeli barang tersebut.Oleh sebab itu, 

sebuah instansi harus melakukan promosi baik di media atau pemasaran secara 

langsung. Ada pun contoh dari pemasaran secara langsung yaitu seperti sales, 

dan promosi menggunakan media yaitu, televisi, radio, dan media elektronik 

lainnya. 

Sesuai uraian di atas juga tampak pada bisnis penjualan produk yang 

berada di gorontalo lebih khususnya di Amanah Gorontalo. Amanah 

Gorontalo merupakan suatu tempat penjualan produk Upiyah Karanji, 



     
 

 

Amanah Gorontalo terletak di Dusun Mol dua Desa Otopade Kecamatan 

Bongomeme. Berdasarkan pengamatan awal yang di lakukan oleh peneliti, 

sangatlah jelas bahwa yang mana jumlah penjualan pada toko yang bergerak 

di bidang fashion tersebut mengalami penurunan meski pun sudah 

menggunakan promosi di media online, hal ini tentunya merupakan hal yang 

sangatlah memprihatinkan, hal ini di sebabkan oleh banyaknya usaha di 

bidang produk Upiyah karanji yang berada di Gorontalo yang memiliki 

berbagai macam strategi untuk memasarkan barang tersebut. Dalam penjualan 

Upiyah Karanji di Amanah Gorontalo meskipun sudah mengunakan media 

untuk mempromosikan produk tersebut namun proses penjualan masih 

sangatlah terbatas sebab belum menggunakan strategi pemasaran interaktif 

yang sesuai dengan  penjualan. Ada pun media internet yang di gunakan oleh 

Amanah Gorontalo yakni media Facebook, Bukalapak, shopee.Dengan 

beberapa aplikasi online ini Amanah Gorontalo mempromosikan produk 

upiyah karanji. 

Berikut adalah tabel data penjualan Amanah Gorontalo selama 3 bulan 

pada tahun 2018 : 

NO Bulan/Tahun Jumlah Penjualan 

1 Agustus 2018 1.200 Upiyah Karanji 

2 September 2018 800 Upiyah Karanji 

3 Oktober 2018 500 Upiyah Karanji 

Gambar 1.1.1 Tabel penuruan hasil penjualan Amanah Gorontalo 



     
 

 

Sesuai penjelasan masalah di atas bahwa pentingnya komunikasi 

pemasaran online yang berkualitas dalam penjualan produk sehingga 

menambah peminat untuk membeli produk yang akan di jual dan bisa 

menghadapi persaingan di bidang penjualan Upiyah karanji. Maka peneliti 

memutuskan untuk meneliti lebih lanjut Strategi Komunikasi pemasaran 

online pada Amanah Gorontalo, dengan mengangkat judul “Strategi 

Komunikasi pemasaran online dalam menigkatkan jumlah penjualan Upiyah 

karanji di Amanah Gorontalo”.  

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan penjelasan dari latar belakang yang telah di jelaskan 

sebelumnya maka peneliti merumuskan suatu masalah yaitu: Bagaimana 

Stretegi komunikasi pemasaran online dalam meningkatkan jumlah penjualan 

Upiah karanji Di Amanah Gorontalo. 

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah yang telah di uraikan di atas, maka 

tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut: Untuk mengetahui Strategi 

komunikasi pemasaran online dalam meningkatkan jumlah penjualan Upiah 

Karanji Amanah Gorontalo. 

 

 

 



     
 

 

1.4 Manfaat Penelitian 

1. Manfaat teoritias 

Dengan Hasil penelitian ini,di harapkan dapat bermanfaat bagi 

setiap mahasiswa yang ingin mengembangkan ilmu komunikasi terutama 

di bidang pemasaran  dan  penerapan  komunikasi pemasaran online. 

2. Manfaat Praktis  

Hasil penelitian ini di harapkan dapat di jadikan sebagai masukan 

dan informasi terkait penerapan pemasaran online yang tepat dan baik 

dalam pengelolaan suatu usaha sehingga dapat meningkatkan penjualan 

dan  bisa bersaing secara sehat dalam bidang pemasaran online. 

3. Manfaat bagi peneliti 

Menerapkan Ilmu yang di dapat selama di bangku kuliah sebagai 

bahan masukan untuk peneliti lain yang akan melakukan penelitian lebih 

lanjut tentang masalah  pemasaran online di bidang ilmu komunikasi 

pemasaran. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



     
 

 

BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1 Pengertian Komunikasi 

Menurut Laswell dalam Cangara ( 2007 : 2) membagi tiga fungsi dasar  

hal yang penyebabkan mengapa manusia harus berkomunikasi. 

Pertama, adalah dapat mendorong manusia sehingga bia mengontrol 

lungkungannya.Dengan berkomunikasi manusia bisa lebih mengetahiu 

peluang-peluang dan bisa memanfaatkan peluang tersebut. 

Kedua, adalah Manusia berupaya untuk dapat beradaptasi dengan 

lingungan sekitarnya.Namun, pada hakekatnya tergantung bagaimana 

masyarakat bisa beradaptasi dengan baik dengan lingkungan sekitarnya. 

Ketiga, Adalah usaha dalam melakukan transformasi warisan 

sosialisai.Apabila msayarakat ingin mempertahankan keberadaanya,maka 

setiap anggota harus di tuntut, agar dapat melakukan pertukaran nilai, 

perilaku, dan peranan. 

Dari ketiga fungsi dasar yang telah di sebutkan di atas peneliti dapat 

menyimpulkan bahwa komunikasi adalah suatu hal yang sangat di butuhkan 

dalamkehidupan sehari-hari terutama dalam kehidupan bermasyarakat.Dengan 

adanya komunikasi manusia bisa saling mengenal sahingga bisa saling 

menyesuaikan satu sama lain. 

Menurut Bernard dan Gary dalam Mulyana ( 2008 : 62 ) Komunikasi 

adalah transmisi informasi.Definisi ini tidak mengharuskan bahwa informasi 

harus dapat di terima serta di mengerti oleh komunikan. 



     
 

 

Menurut  Devito dalam Cangara ( 2014 : 33 ) membagi komunikasi 

menjadi empat macam yakni, Komunikasi Antarpribadi,komunikasi kelompok 

kecil,komunikasi publik,dan komunikasi massa. 

Menurut Gode dalam Arifin (2013 : 26 ) Komunikasi merupakan suatu 

proses yang menimbulkan suatu kebersamaan baik dua orang atau lebih yang 

awalnya di monopoli oleh satu atau beberapa orang. 

Menurut Djajusman dalam Arifin ( 2013 : 27 ) melalui interaksi social  

dengan merumuskan komunikasi merupakan salah satu interaksi social  

melalui pesan. 

Menurut Kotler dan keller  dalam pertilestari (2015:141) Pemasaran 

adalah suatu proses sosial yang di dalamnya individu dan kelompok 

mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, 

menawarkan, secara bebas mempertukarkan produk yang bernilai dengan 

pihak lain. 

Menurut Pertilestari (2015:141) Aspek pemasaran adalah aspek yang 

paling penting diantara aspek yang lain. Hal ini dikarenakan pemasaran 

merupakan aspek yang bersifat produktif. Dan karena bersifat produktif itulah, 

komunikasi pemasaran merupakan ujung tombak perusahaan bukan hanya 

untuk sekedar mempertahankan hidup, tetapi juga untuk mampu bersaing 

dengan kompetitor lain. 

Dari beberapa definisi di atas peneliti dapat menyimpulkan bahwa 

komunikasi tidak harus di mengerti oleh komunikan dan komunikasi juga 

dapat di bagi menjadi beberapa bagian yakni, komunikasi antar pribadi 



     
 

 

contohnya seperti komunikasi yang di lakukan oleh dua orang, komunikasi 

kelompok kecil contohnya seperti komunikasi yang di lakukan antar 

kelompok (diskusi), komunikasi publik contohnya seperti berpidato dan 

komunikasi massa contohnya komunikasi yang di lakukan di media massa. 

2.2 Pengertian Komunikasi Pemasaran 

Menurut Duncan dan moriarty dalam Morrisan ( 2012 :11 ) bahwa seluruh 

pesan harus di sampaikan dan di terima secara konsisten dalam upaya untuk 

menciptakan persepsi yang utuh di antara pelanggan dan pihak terkait lainnya. 

Menurut Basu Swastha dalam Sario dkk (2018 : 80) komunikais pasar 

adalah satu tempat bertemunya  penjual dan pembeli, Barang dan jasa yang 

ditelah tersedia  akan di jual dan terjadi perpindahan hak milik. 

Menurut Kotler dalam Riono (2016 : 96 ) Komunikasi pemasraan adalah 

suatu proses sosial dan manajerial yang di dalamnya terdapat satu individu 

dan kelompok berusaha mendapatkan apa yang di inginkan dengan 

memproduksi atau menciptakan dan menawarkan atau mempertukarkan 

dengan yang lebih bernilai dengan pihak lain. 

Menurut Tjiptono Dalam Pratama (2018 : 5 ) Komunikasi pemasaran 

adalah salah satu aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi 

yang bertujuan untuk memepengaruhi serta membujuk atau berusaha 

mengingatkan pasar atas perusahaan dan jasanya besedia meminta serta 

membeli sekaligus loyal pada jasa yang di tawarkan oleh perusahaan yang 

bersangkutan. 



     
 

 

Menurut Vinocaesa (2016 : 5) Aspek pemasaran  adalah aspek  yang 

paling penting diantara aspek yang lain. Hal ini dikarenakan pemasaran 

merupakan aspek yang bersifat produktif. Dan karena bersifat produktif itulah, 

komunikasi pemasaran merupakan ujung tombak perusahaan bukan hanya 

untuk sekedar mempertahankan hidup, tetapi juga untuk mampu bersaing 

dengan kompetitor lain. 

Dari definisi di atas peneliti dapat menyimpulkan bahwa komunikasi 

pemasaran merupakan salah satu penyampaian informasi suatu produk kepada 

konsumen melalui pemasaran dengan tujuan agar informasi mengenai produk 

tersebut dapat menyebar luas dan di ketahui oleh banyak konsumen sehingga 

dapat meningkatkan jumlah penjualan. 

2.2.1 Jenis-jenis Komunikasi Pemasaran Terpadu 

Ada pun jenis-jenis komunikasi pemasaran dalam Morrisan (2010 : 7). 

1. Periklanan (Media Advertising) 

Media Advertising di definisikan bahwa setiap bentuk komunikasi 

nonpersonal mengenai suatu organisasi, produk, servis, atau ide yang di 

bayar oleh satu sponsor  yang di ketahui. Iklan merupakan salah satu 

bentuk promosi yang paling di kenal dan lebih sering di bahas orang sebab 

iklan memiliki jangkauan yang luas. 

2. Pemasaran Langsung (Direct marketing) 

Direct Marketing adalh sebuah upaya yang di lakukan oleh salah 

satu perusahaan atau organisasi untuk melakukan komunikasi secara 



     
 

 

lagsung dengan calon pelanggan yang di tuju hal ini bermaksud untuk 

menimbulkan tanggapan atau reaksi penjualan. 

3. Promosi penjualan (Sales Promotion) 

Sales Promotion salah satu elemen atau satu bagian dari pemasaran 

yang di gunakan oleh perusahaan untuk dapat berkomunikasi dengan 

konsumennya. Banyak pula praktisi pemasaran dan iklan menggunakan 

istilah promosi yang mengacu pada promosi penjualan yaitu satu keagiatan 

pemasaran yang dapat memberikan nilai tambah kepada tenaga penjualan, 

distributor dan konsumen yang di harapkan dapat meningkatkan 

penjualan. 

4. Penjualan personal (Personal selling) 

Personal selling merupakan salah satu kegiatan komunikasi 

pemasaran yang di lakukan secara langsung antara penjual dengan 

konsumen atau calon pembeli. Penjualan personal dapat memungkinkan 

terjadinya umpan balik secara langsung dan tepat sebab dampak dari 

presentasi penjualan yang di lakukan dapat di nilai dari reaksi calon 

pembeli. 

5. Pemasaran Interaktif 

Pemasaran interaktif adalah salah satu bentuk promosi yang 

melalui media massa dalam hal ini lebih menuju kepada internet melalui 

fasiltas yang di kenal dengan word wide web (www).tidak sama seperti 

bentuk pemasaran sebelumnya seperti iklan yang komunikasinya bersifat 

satu arah akan tetapi media interaktif dapat memungkinkan pengguna 



     
 

 

melakukan berbagai fungsi seperti menerima dan dan dapat pula 

mengubah informasi, gambar, mengajukan pertanyaan, menjawab 

pertanyaan sehingga konsumen dapat melakukan pembelian. 

6. Hubungan Masyakat (Public Relations) 

Menurut Frank dan Jefniks dalam Morisan (2010: 27) Public 

relations adalah sesuatu yang merangkum keseluruhan komunikasi yang 

terencana baik itu kedalam maupun keluar antara satu organisasi dengan 

semua khalayaknya dalam mencapai tujuan-tujuan spesifik yang 

berlandaskan pada saling pengertian. 

Dari beberapa bentuk-bentuk komunikasi pemasaran yang telah di 

uraikan di atas maka peneliti dapat menyimpulkan bahwa jeni-jenis yang 

di maksud yaitu: periklanan, pemasaran langsung, promosi penjualan,  

penjualan personal, pemasaran interaktif dan hubungan masyarakat. 

Dengan adanya jenis-jenis komunikasi ini dapat memudahkan penjual 

untuk memasarkan produk atau barang yang ingin di pasarkan.Dengan 

demikian hal ini dapat di dukung oleh perkembangan media saat ini, 

contohnya internet. Pada masa sekarang perusahaan sangat mudah 

melakukan promosi dengan menggunakan media. Oleh karena itu media 

sangat berpengaruh terhadap promosi penjualan di berbagai instansi guna 

mempermudah penjualan dan juga dapat meningkatkan hasil penjualan. 

 

 

 



     
 

 

2.3 Pengertian Strategi 

Menurut  marus dalam wibowo (2015 : 60)  Strategi adalah suatu proses 

yang menentukan rencana yang di lakukan oleh para pemimpin puncak yang 

yang di fokuskan pada satu tujuan jangka panjang organisasi hal ini di sertai 

dengan penyusunan cara bagaiman agar bagaimana untuk mecapai tujuan 

tersebut. 

Menurut candra dalam wibowo (2015 :61 ) strategi adalah suatu rencana 

yang dapat menjabarkan ekspektasi perusahaan dan dampak dari beberapa 

aktivitas dan program pemasaran terhadap permintaan produk atau lini pada 

produknya di pasar sasaran tertentu. 

Menurut Glueck dan Jauch dalam Sedarmayanti (2014 : 2 ) Strategi adalah 

Rencana yang di bentuk menjadi satu di lakukan secara luas serta berintegrasi 

yang dapat menghubungkan keunggulan strategi perusahaan dalam 

menghadapi tantangan lingkungan.hal ini di rancang agar dapat memastikan 

tujuan utama dari perusahaan dan dapat mencapai tujuan dengan pelaksanaan 

yang tepat oleh satu organisasi atau perusahaan tersebut. 

Menurut Chandler dalam Sedarmayanti ( 2014 : 4 ) Strategi adalah tujuan 

yang berjangka panjang dari suatu Instansi atau perusahaan dan 

pendayagunaan dan alokasi semua sumber daya yang di anggap penting demi 

mencapai satu tujuan tersebut. 

Menurut Marus dalam Sedarmayanti (2014 : 16 ) Strategi merupakan salah 

satu proses di mana dalam proses tersebut berfokus pada penentuan 

perencanaan para pemimpin puncak yang di fokuskan pada tujuan berjangka 



     
 

 

panjang oleh satu organisasi dan di sertai suatu penyusunan atau suatu upaya 

bagaimana agar tujuan tersebut dapat di capai. 

Menurut Hamel Dan Prahalad dalam sedarmayanti (2014 : 16 ) Strategi 

adalah tindakan yang bersifat inceremental (senantiasa mengikat) secara terus 

menerus dan di lakukan berdasarkan sudut pandang mengenai apa saja yang di 

harapkan pelanggan di masa depan. 

Dari beberapa definisi di atas maka peneliti dapat menyimpulkan bahwa 

Strategi merupakan proses penentuan perencanaan yang di lakukan oleh 

perusahaan hal ini bertujuan untuk  meningkatkan penjualan sehingga bisa 

menghadapi tantangan dalam lingkungan bisnis.Hal ini bisa terjadi dengan 

adanya pelaksanaan yang tepat dari suatu perusahaan tersebut.  

2.4 Strategi Komunikasi Pemasaran 

Strategi komunikasi pemasaran adalah satu paduan perencanaan 

komunikasi dengan manajemen komunikasi untuk mecapai tujuan yang telah 

di tetapkan. 

Menurut Natsir dalam Azzahrani (2018:152)  strategi komunikasi 

pemasaran adalah mempelajari masalah-masalah dalam masyarakat serta 

berbagai macam tata cara yang berlaku dalam masyaraka t serta situasi-situasi 

tertentu termasuk tentang kegiatan-kegiatan,sikap,pandangan dan proses-

proses yang sedang berlangsung dan pengaruh-pengaruh dari suatu fenomena. 

Menurut kotler dalam sarastuti (2017:75)  Segmentasi pasar merupakan 

suatu proses membagi pasar menjadi berkelompok-kelompok konsumen yang 

lebih homogen,di mana setiap kelompok  konsumen dapat di pilih sebagai 



     
 

 

target pasar untuk di apai perusahaan dengan berbagai strategi bauran 

pemasarannya. 

Menurut Nugroho J. Setiadi dalam Apriliya (2017: 14) Strategi 

komunikasi pemasaran adalah suatu rencana yang didesain untuk 

mempengaruhi pertukaran dalam mencapai tujuan organisasi. biasanya strategi 

pemasaran diarahkan untuk meningkatkan kemungkinan atau frekuensi 

perilaku konsumen, seperti peningkatan kunjungan pada toko tertentu atau 

pembelian produk tertentu. 

Dari definisi ahli di atas maka peneliti dapat menyimpulkan bahwa strategi 

komunikasi pemasaran adalah salah satu cara mengetahui situasi-situasi dan 

kegiatan-kegiatan serta proses-proses yang berkaitan dalam suatu perncanaan 

bisnis sehingga dapat mengetahui apa yang harus di lakukan untuk 

menghadapi persaingan dalam dunia bisnis. 

2.4.1 Strategi Komunikasi Pemasaran online 

Strategi komunikasi pemasaran online atau media interaktif merupakan 

suatu jenis media kolaboratif mengacu pada media yang memungkinkan 

partisipasi aktif oleh penerima dan pengirim pesan (interaktif).   

Menurut Astanti (2017 : 76 ) Pemasaran online atau e-marketing adalah 

Proses Strategi dalam membuat,Mendistribusikan,mempromosikan dan 

memberikan harga serta pelayanan yang baik kepada target market melalui 

internet atau media digital. 

Menurut Sirager dalam Astanti ( 2017 : 78 ) Media online adalah sebuah 

sebutan umum untuk sebuah bentuk media yang berbasis telekomunikasi 



     
 

 

dalam multimedia (computer dan internet). Di dalamnya terdapat portal web 

site (situs web) radio-online, Tv Online, Pers Online, dan lain-lain.dengan 

karakteristik masing-masing sesuai dengan fasilitas yang memungkinkan user 

atau pengguna untuk memanfaatkannya. 

Menurut Kaplan dan Haenlein dalam sarastuti (2017:79) Media sosial 

suatu kelompok aplikasi berbasis internet yang membangun di atas dasar 

ideologi dan teknologi Web 2.0 dan yang memungkinkan penciptaan dan 

pertukaran user-generated content. 

Dari beberapa definisi yang di jelaskan di atas,maka peneliti dapat 

menyimpulkan bahwa komunikasi pemasaran online merupakan salah satu 

sarana untuk mempromosikan barang menggunakan media online dan 

pengguna dapat melakukan upgrade atau pembaruan informasi di mana saja 

dan kapan saja. Hal ini di karenakan saat ini kemajuan teknologi pada saat ini. 

Contohnya seperti telepon genggam, saat ini untuk mempromosikan suatu 

barang sudah sangatlah mudah dan bisa kapan saja, melalui telepon genggam. 

Media sosial adalah salah satu wadah di mana manusia saling mengenal 

bahkan tidak dengan bertatap muka secara langsung, media sosial 

mempermudah para penjual untuk mempromosikan atau melakukan iklan 

dalam memasarkan produk, bahkan dalam media social pengguna dapat 

mengaplikasikan segala sesuatu yang terjadi pada dirinya, hal ini yang 

menyebabkan banyaknya pengguna media sosial, bahkan pada zaman 

sekarang media sosial bukan hanya di jadikan sebagai wadah untuk 

mempromosikan produk akan tetapi mereka menggunakan media sosial 



     
 

 

sebagai tempat curhat atau pun tempat pemberitahuan segala sesuatu yang 

mereka kerjakan. 

2.4.2 Jenis-jenis Strategi dalam konteks komunikasi pemasaran online 

Menurut Sarastuti (2017:75) Terdapat 3 Strategi dalam pemasaran 

interaktif yaitu : 

1. Strategi menarik Pull Stategy dan dapat mempengaruhi konsumen dan 

pengguna. Adapun fokus pesan pada produk dan servis. Komunikasi ini 

tidak lain  hanya bertujuan untuk pembelian. 

2. Strategi mendorong  Push Strategy untuk mempengaruhi pasar dan media 

pembelian. Ada pun fokus pesan kepada produk dan servis yang di 

tawarkan. Tujuan komunikasi ini adalah pembelian. 

3. Strategi Profil  Profile Strategy untuk mempengaruhi berbagai pemegang 

saham/stakeholder. Pesan ini di fokuskan kepada perusahaan atau badan 

usaha. Adapun tujuan komunikasi ini adalah untuk membagun image 

suatu perusahaan. 

2.5  Pengertian Produk 

Menurut Kotler dan amstrong dalam Riyono (2016 : 97 ) produk adalah 

segala sesuatu yang dapat di tawarkan kepasar demi mendapatkan perhatian di 

beli untuk di gunakan atau di konsumsi sehingga dapat memusakan keinginan 

dan kebutuhan. 

Menurut Kotler dan keller dalam Riyono (2016 : 98 ) Produk merupakan 

segala macam yang di tawarkan kepada pasar guna memuaskan suatu 

keinginan atau pun kebutuhan. 



     
 

 

Menurut Kotler dan Keller  dalam Riyono (2016 : 98 ) Produk adalah 

segala sesuatu yang dapat di tawarkan kepada pembeli atau konsumen baik 

berwujud maupun tak berwujud yang bisa di terima oleh konsumen atau 

pembeli sehingga dapat memuaskan keinginan dan kebutuhan konsumen. Hal 

ini di lakukan agar konsumen merasa puas dan kebutuhannya dapat terpenuhi. 

Menurut Kotler Dalam Riyono ( 2016: 98 ) produk adalah sesuatu yang 

dapat di tawarkan untuk memuaskan suatu kebutuhan dan keingian. 

Menurut Mc Charty dan Perreault Dalam Riyono ( 2016: 98 ) mereka 

mengemukakan bahwa  Pruduk merupkan suatu hsil yang di produksi yanga 

akan di pasarkan kepada konsumen untuk didistribusikan dan dapat di 

manfaatkan oleh konsumen dalam kebutuhannya. 

Menurut Saladi dalam Riyono ( 2016 : 98 ) Produk merupakan segala 

sesuatu yang dapat di tawarka ke pasar untuk di perhatikan,di beli dan di pakai 

untuk di gunakan atau di konsumsi sehingga dapat memuaskan keinginan dan 

kebutuhan. 

Menurut Schriffman dan Kanuk dalam Utami dkk (2018 : 138) mereka 

berpendapat bahwa produk merupakan salah satu indikator dalam melakukan 

sebuah pencarian pembelian, penggunaan, dan pengevaluasian produk. 

Menurut  Pomering  dalam Utami dkk (2018 : 139) produk adalah sesuatu 

yang di hasilkan oleh suatu perusahaan hal ini dapat berupa kombinasi dari 

berbagai tingkatan bahan dan melalui sebuah proses yang memberikan 

dampak pada perbedaan orientasi perusahaan dalam memproduksi produk 

tersbut. 



     
 

 

Menurut  Pomering  dalam Utami dkk (2018 : 138 ) Produk juga di 

jadikan sebagai satu dasar yang memiliki kemampuan berdampak pada 

konsumsi. 

Dari beberapa definisi di atas peneliti dapat menyimpulkan bahwa produk 

merupakan segala sesuatu yang dapat di pasarkan sehingga dapat di beli dan di 

konsumsi oleh konsumen agardapat memenuhi kebutuhan mereka. Produk 

memang sangat di butuhkan oleh manusia dalam kehidupan, oleh karena itu 

produk dapat di kategorikan sebagai bahan yang banayak di pasarkan dan juga 

banyak peminat atau pembeli baik produk yang berwujud maupun tak 

berwujud. 

2.6  Upiah Karanji 

1. Pengertian Upiyah Karanji 

Upiyah karanji adalah Bahasa Gorontalo yang berarti Peci keranjang, peci 

atau songkok ini merupakan hasil anyaman yang di buat oleh masyarakat 

Gorontalo.Peci ini juga sudah di gunakan oleh masyarakat sejak dulu dan 

sudah menjadi ciri khas dari masyarakat Gorontalo sebab sudah di kenal luas 

dan tidak hanya menjadi pelengkap dalam berpakaian namun juga sebagai 

simbol identitas suku Gorontalo itu sendiri. 



     
 

 

       

Gambar 2.6.1 Upiyah Karanji 

2. Bahan 

Adapun bahan yang di gunakan untuk membuat upiyah karanji Yaitu: 

Pohon mintu (sejenis rotan), pohon mintu ini adalah tanaman yang sangat sulit 

untuk di temukan karena tanaman ini biasa hidup di dasar hutan, tanaman 

tidak dapat hidup jika ada di daerah yang terbuka seperti taman.sangat sulit 

untuk menemukan tanaman ini sebab tanaman ini hanya hidup di dalam hutan. 

Asal mula upiyah karanji di kenal oleh masyaraka luas,Presiden ke empat 

Abdul Rahman Wahid sangat menyukai upiyah karanji ini, sebelumnya Bapak 

Gusdur melakukan kunjungan pribadi tanpa pengawalan ke daerah Gorontalo. 

Menurut pengakuan gusdur saat itu, Beliau bermimpi dan dalam mimpi itu 

beliu bertemu dengan ulama Gorontalo. Setelah mimpi itu beliu bertemu 

dengan ulama itu di daerah paguyaman (Kabupaten Gorontalo). Setelah 

berbicara dengan ulama tersebut beliu di beri hadiah berupa upiyah Karanji, 

Setelah petemuan itu akhirnya beliu tertarik dengan anyaman yang di sebut 

upiyah kranji itu dan sudah mulai memesan beberapa upiah karanji melalui 

utusan dari istana yang datang langsung ke Gorontalo. 



     
 

 

Dari zaman ke zaman akhirnya upiyah karanji sudah mulai populer 

terutama pada anak pesantren. Oleh karena itu sudah banyak yang 

memproduksi upiyah karanji tidak hanya satu wilayah akan tetapi hampir 

seluruh wilayah di kabupaten Gorontalo sudah memproduksi upiyah karanji 

dan produksi ini sudah mengalami peningkatan setiap tahunnya. Tidak hanya 

di Gorontalo peci yang berasal dari gorontalo juga sudah banyak dipasarkan di 

daerah Jawa. Banyak reseller yang melakukan pemesanan melalui penjual 

yang ada di Gorontalo menggunakan sistem online. 

Di Gorontalo sendri,atas instruksi Gubernur Gorontalo Bapak Rusli 

Habibie, Upiyah karanji sudah menjadi salah satu kelengkapan dalam 

berpakaian Dinas terutama pada Pegawai Negeri Sipil (PNS) dan hal itu di 

wajibkan oleh bapak Gubernur untuk di gunakan setiap hari baik di kantor 

maupun sedang bertugas di tempat lain. 

2.7 Kerangka Pemikiran 

Amanah Gorontalo sebagai salah satu usaha yang bergerak di bidang 

fashion yang terbuat dari anyaman yang di produksi oleh masyrakat.Amanah 

gororontalo berada di Desa Otopade Dusun Mol Dua Kecamatan Bongomeme 

Kabupaten Gorontalo. Dihadapkan pada pesraingan di bidang penjualan 

produk serupa di wilayah Gorontalo terutama pada penjualan online. Situasi 

dan kondisi tersebut menyebabkan usaha yang bergerak di bidang produk ini 

mengalami penurunan jumlah penjualan Dari tahun ke tahun. Oleh sebab itu, 

Amanah Gorontalo harus berupaya menyusun strategi pemasaran online yang 



     
 

 

tepat dalam mengelola usaha agar dapat meningkatkan kembali jumlah 

penjualan sehingga dapat menghadapi persaingan di bidang usaha penjualan 

produk serupa di daerah Gorontalo. 

Berdasarkan penjelasan di atas maka peneliti dapat menyusun 

kerangka pemikiran sebagai berikut. 

AMANAH 

GORONTALO 

UPIYAH KARANJI 

   

 

 

          

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.7.1 Kerangka Pemikiran 

 

Strategi Komunikasi 

Dalam konteks pemasaran online 

(Sarastuti 2017: 75) 

 Strategi Menarik (Pull Strategy) 

 Strategi Mendorong (Push Strategy) 

 Strategi Profil (Profile Strategy) 

  

Peningkatan jumlah 

Penjualan 



     
 

 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1  Objek Penelitian 

Berdasarkan latar belakang dan kerangka fikir penelitian yang telah di 

uraikan sebelunya,maka  yang menjadi objek dalam penelitian ini adalah 

Strategi komunikasi pemasaran online yang di lakukan oleh Amanah 

Gorontalo dalam meningkatkan penjualan produk. 

3.2  Lokasi dan Waktu Penelitian 

Ada pun yang menjadi loksi penelitian yakni Tokoh Amanah Gorontalo 

yang beralamat desa otopade  Dusun Mol dua  kecamatan Bongomeme 

Kabupaten Gorontalo. Peneliti membutuhkan waktu kurang lebih 5 bulan. 

3.3  Desain Penelitian 

Dalam melakukan penelitian ini peneliti memilih jenis penelitian 

deskriptif dengan tipe pendekatan kualitatif, yakni penelitian yang bertujuan 

untuk menjelaskan fenomena sedalam-dalamnya melalui pengumpulan data 

sedalam-dalamnya. 

3.4  Fokus Penelitian 

Penelitian ini di fokuskan pada strategi komunikasi pemasaran online 

yakni Intrenet Marketing  yang di lakukan oleh Amanah Gorontalo dalam 

meningkatkan jumlah penjualan. 

3.5  Informan Penelitian 

Menurut Berger dalam kriyantono (2007: 96) informan adalah seseorang 

yang sudah di asumsikan mempunyai informasi penting tentang suatu objek. 



     
 

 

Dalam informan yang sudah di tetapkan berdasarkan keterkaitan mereka 

dengan tema penelitian yang di angkat oleh peneliti. 

Adapun infirman yang di tetapakan oleh peneliti dalam melakukan 

peletian yaitu  

1.  Owner  Amanah Gorontalo   : 1 Orang 

2. Packing Staff Amanah Gorontalo  : 1 Orang 

3. Staff Marketing Amanah Gorontalo  : 1 Orang 

3.6  Sumber Data 

a. Data Primer yakni data yang dapatkan langsung dari informan di lokasi 

penelitian melalui wawancara dan observasi (Pengamatan di lapangan). 

b. Data Sekunder  yakni Data yang di peroleh di lokasi penelitian yang 

berupa dokumen-dokumen yang berkaitan dengan permasalahan yang 

akan di teliti, melalui literatur-literatur yang berkaitan dengan 

permasalahan yang di teliti. 

3.7 Prosedur Pengumpulan Data 

Untuk memperoleh data yang di perlukan di tempat penelitian maka di 

gunakan prosedur data penelitian sebagai berikut. 

a) Observasi atau pengamatan yaitu suatu teknik pengumpulan data dengan 

melakukan pengamatan langsung pada lokasi penelitian.Menurut 

Kriyantono (2007 : 106) observasi atau pengamatan merupaka sebuah 

kegiatan yang di lakukan secara langsung tanpa mediator suatu objek 

untuk melihat secara dekat kegiatan yang di lakukan objek tersebut. 



     
 

 

b) Wawancara yaitu suatu teknik pengumpulan data melalui Tanya jawab 

dengan informan untuk mengetahui lebih dalam menegnai permasalahan 

yang di teliti.Menurut Ridwan (2008: 102) wawancara adalah suatu cara 

pengumpulan data yang di gunakan untuk memperoleh informasi langsung 

dari sumbernya. 

c) Dokumentasi menurut sugiyono (2013: 84) adalah catatan peristiwa yang 

sudah berlalu.Dokumentasi bias berupa tulisan,gambar atau karya-karya 

monumental dari seseorang. Dokumentasi merupakan pelengkap dari 

penggunaan metode observasi dan wawancara dalam penelitian kualitatif. 

3.8 Teknik Analisis data 

Menurut sugiyono (2013:91) Analisis data dalam melakukan penelitian 

kualitatif di lakukan pada saat pengumpulam data berlangsung dan setelah 

selesai pengumpulan data dalam periode waktu tertentu pada saat wawancara 

peneliti melakukan analisis terhadap jawaban yang di wawancarai, Apabila 

jawaban yang di wawancarai setelah di analisisbelum memuaskan, maka 

peneliti akan melakukan pertanyaan kembali sampai pada tahap tertentu dan 

memperoleh data yang di anggap sesuai dengan penelitian. 

Menurut Miles dan Huberman dalam sugiyono (2013:91) aktivitas dalam 

analisis data kualitatif di lakukan secara interaktif dan berlangsung secara 

terus-menerus samapi tuntas yaitu Data Collection Data reduction, data 

displaydan Conclusion drawing ferivication. 

 

 



     
 

 

1) Data Collection (Pengumpulan data) 

Pengumpulan data yaitu proses pengumpulan data yang nantinya akan 

menjadi objek penelitian sebagaimana mestinya. Ada pun tujuan dari 

penelitian itu sendiri adalah pendapatan suatu data yang menjadi sumber data 

dari penelitian.Hal ini dpat di lakukan dari berbagai cara dengan berbagi 

sumber. 

2) Data reduction (Reduksi data) 

Data yang di peroleh dari lapangan memiliki jumlah yang cukup 

banyak, oleh sebab itu perlu di catat dan di rinci .Seperti yang telah di 

kemukakan semakin lama peneliti ke lapangan,maka jumlah data akan 

semakin banyak kompleks dan rumit.Untuk itu sangatlah perlu melakukan 

analisis data melalui reduksi data.Merdekusi yakni merangkum  dan memilih 

hak-hak yang pokok serta memfokuskan pada hal-hal yang penting di cari 

tema dan polanya. 

3) Display Data (Penyajian data) 

Setelah data di reduksi maka selanjutnya adalah mendisplaykan 

data,dalam penelitian kualitatif penyajian data ini dapat di lakukan dlam 

bentuk tabe, grafik, phie, chard dan sejenisnya. Maka dalam penelitian 

kulitatif penyajian data bisa di lakukan dengan bentuk uraian singkat, bagan, 

hubungan antar kategori dan sejenisnya. 

 



     
 

 

4) Conclusion Drawing Verification 

Langkah keempat dalam menganalisis data kualitatif menurut 

miles dan huberman  dalam sugiyono (2013:99) merupakan tahap terakhir 

atau biasa di sebut dengan penarikan kesimpulan awal yang di kemukakan 

masih bersifat sementara dan akan berubah apa bila tidak di temukan 

bukti-bukti yang kuat dan sangat mendukung tahap pengumpulan data 

berikutnya.akan tetapi kesimpulan yang di kemukakan pada tahap awal di 

dukung oleh bukti-bukti yang valid dan konsisten saat peneliti kembali ke 

lapngan mengumpulkan data ,maka kesimpulan yang di kemukakan 

merupakan kesimpulan yang kredibel. 

Berikut gambar komponen dlam analisis data menurut miles dan 

Huberman. 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3.1 Komponen dalam Ananlisis Data 
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BAB IV 

GAMBARAN LOKASI PENELITIAN 

4.1 Gambaran Umum Lokai Penelitian 

4.1.1 Gambaran Amanah Gorontalo 

Amanah Gorontalo Pertama Kali didirikan pada tahun 2016, Usaha 

Yang bergerak di bidang fashion yang terbuat dari anyaman khas 

Gorontalo ini di dirikan Oleh Bapak Siton Mudi yang sekaligus pemilik 

Toko tersebut. Toko ini didirikan tanpa rencana,awalnya bapak siton 

hanya mencoba memposting Upiyah Karanji di social media hal di 

karenakan bapak Siton Melihat Masyarakat di sekitar tempat tinggalnya 

hampir semua pengrajin Upiyah Karanji Kebetulan bapak siton sendiri 

juga termasuk pengrajin Upiyah Karanji, Sehingga pak Siton berniat ingin 

menjual anyaman tersebut melalui aplikasi online. 

Awalnya pak siton hanya iseng mencoba memposting upiyah 

karanji di aplikasi online facebook, ternyata ada beberapa orang dari 

dalam daerah (perkotaan) atau lebih tepatnya toko Maharani. Mereka 

tertarik sehingga membeli barang tersebut, setelah itu pak siton mencoba 

lagi memposting di aplikasi jual beli Bukalapak dan Aplikasi shopee 

ternyata hal itu berpeluang besar untuk meningkatkan jumlah penjualan 

sehingga bapak siton memutuskan untuk membuka usaha online Amanah 

Gorontalo. Adapun pelanggan pertama dari Amanah Gorontalo yakni dari 

Luar Daerah lebih tepatnya daerah Jakarta barat kebun jeruk. 



     
 

 

Amanah Gorontalo ini berlokasi Di Jl.Adrian Berahim lebih 

tepatnya di Desa Otopade dusun mol 2 Kecamatan Bongomeme 

Kabupaten Gorontalo. Meskipun Lokasi Amanah Gorontalo ini agak Jauh 

dari perkotaan akan tetapi jangkauan internet masih bisa di jangkau 

sehingga Amanah Gorontalo bisa berkembang meskipun hanya melalui 

penjualan online. Media online berperan penting untuk mempromosikan 

produk yang di miliki oleh Amanah Gorontalo sehingga mendapatakan 

pelanggan baik dari dalam atau pun dari luar dareah. 

Amanah Gorontalo saat ini sudah memiliki pelanggan tetap akan 

tetapi kebanyakan pelanggan dari luar daerah. Ada pun beberapa daerah 

yang sudah menjadi pelanggan tetap antara lain Derah Jakarta Barat 

Kebun Jeruk, Bogor, Tangerang, Jawa timur kecamatan Madura, 

Kabupaten Jombang Kecamatan Diwek ada pun yang di dalam daerah 

yakni toko Maharani. 

4.1.2 Tugas Pokok 

Sebagaimana telah di jelaskan di atas bahwa Amanah Gorontalo 

dalam pelaksanaan kegiatan operasionalnya hanya memiliki dua 

bidang Yang di bawahi oleh pimpinan sekaligus pemilik di Amanah 

Gorontalo berikut bidang-bidang tersebut yakni: 

1. Manager  

 Sebagai Koordinator dan komunikator dalam menjalankan usaha 

 Sebagai pengambil keputusan dalam usaha 



     
 

 

 Sebagai pengelola dan eksekutor dalam menjalankan dan 

memimpin usaha. 

2. Packing Staff  

 Sebagai penyeleksi barang yang di akan di kirim 

  Melakukan pengepakan barang untuk di kirim 

 Pembuat list stok opname 

3. Staf Marketing 

 Merencanakan produk 

 Memasarkan suatu produk melalui media interaktif 

 Menyusun informasi yang akan di sampaikan kepada khalayak 

 Melayani pelanggan melalui media interaktif 

 Merencanakan proses distribusi 

 Menetapkan harga  

4.2 Hasil penelitian 

Amanah Gorontalo sudah menjadi salah satu tujuan masyarakat baik dari 

dalam maupun dari luar daerah apa bila ingin mencari produk fashion khusus 

anyaman yang di buat oleh masyarakat itu sendiri dan di promosikan melalui 

pemasaran Interaktif (online). Amanah gorontalo sendiri memiliki tujuan serta 

memahami persaingan di bidang penjualan produk secara interaktif yang 

semakin marak saat ini.Oleh karena itu pengelola melakukan berbagai macam 

upaya untuk mempublikasikan bentuk usaha kepada khyalayak. 

Dalam kegiatan operasionalnya, Amanah Gorontalo senantiasa 

mengedepankan apa yang menjadi keinginan dan kebutuhan pelanggan. Hal 



     
 

 

ini dapat di buktikan dengan kualitas produk yang berorientasi pada keinginan 

pelanggan. Dengan menghadirkan produk-produk yang berkualitas sehingga 

pelanggan lebih bertambah. Dalam hal ini Amanah Gorontalo berharap dapat  

menjadi salah satu tujuan utama pembelian produk Upiyah Karanji baik dari 

dalam maupun dari luar daerah. 

Setelah melakukan pengumpulan data dan penelitian melalui 

wawancara dengan beberapa informan, Berikut adalah kutipan hasil 

wawancara peneliti dengan informan penelitian. 

4.2.1 Penurunan penjualan Amanah Gorontalo 

Amanah Gorontalo dalam penjualan bisnis di bidang penjualan 

produk anyaman ini awalnya memang mengalami perkembangan yang 

cukup signifikan.Akan tetapi pada tahun 2018 Amanah gorontalo 

mengalami penurunan jumlah penjualan. Hal ini dapat di lihat dari data 

penjualan pada tahun dan 2018, Di mana terlihat adanya penurunan jumlah 

penjualan produk upiyah karanji. Hal lain yang menjadi indikatornya 

adalah menurunnya jumlah penjualan produk upiyah karanji setiap 

bulannya. 

Hal ini sesuai dengan bapak Siton Mudi selaku pemilik Amanah 

Gorontalo 

“Ya memang pada awal penjualan di media online 

facebook usaha kami memang berkembang. Akan tetapi pada tahun 

2018 selama 2 bulan  tepatnya  pada bulan September, oktober, 

tempat penjualan kami mengalami penurunan jumlah penjualan. 

Hal ini dapat di lihat dari berkurangnya jumlah penjualan pada tiap 

bulannya. Yang biasanya perminggu bisa mencapai 300 produk 



     
 

 

yang terjual akan tetapi selama 2 bulan pada tahun 2018 hanya 

terjual upiyah karanji sebanyak 1.300.000. Namun, setelah 

mengalami penurunan kami berusaha meningatkan kembali jumah 

penjualan salah satu cara yang kami gunakan adalah penambahan 

media sosial yang awalnya hanya menggunakan media facebook 

kami menambah dua media online yang sering di gunakan oleh 

masyarakat yakni media online shopee dan bukalapak.” 

(Wawancara tanggal 5 April 2020) 

 

4.2.2 Jenis-jenis media sosial yang di gunakan Amanah gorontalo 

Setelah mengalami penurunan Amanah Gorontalo menambah jenis 

media online yang di gunakan yakni bukalapak dan shopee akhirnya 

Amanah gorontalo dapat meningkatkan kembali jumlah penjualan. 

Hal ini sesuai dengan penjelsan dari fandi selaku Packing staff di 

Amanah Gorontalo. 

“ Setelah mengalami penurunan harga dan akhirnya kami 

menambah wadah atau media penjualan, yang awalnya hanya 

menggunakan media online facebook kami menggunakan media 

online lain berupa aplikasi jual beli shopee dan bukalapak. Setelah 

menggunakan beberapa aplikasi jual beli online, kami mulai 

menerima beberapa pemesanan produk, pesanan produk lebih 

dominan keluar daerah. Hal ini di sebabkan karena banyaknya 

perusahaan yang bergerak di bidang online terutama banyaknya 

pengguna aplikasi facebook,shopee dan bukalapak. Hal ini dapat 

saya lihat dari banyaknya produk yang saya perpak dan siap untuk 

di kirim.”(Wawancara 5 April 2020) 

 

Dalam berbisnis secara online suatu perusahaan tentunya harus 

dengan teliti mengelola pesan atau informasi. Hal ini dapat di lihat dengan  

banyaknya informasi perhari dengan berbagai jenis informasi yang di 

sajikan dalam akun media sosial yang di miliki oleh Amanah Gorontalo. 



     
 

 

Pernyataan di atas sesuai dengan penjelasan dari ibu onal selaku 

staff marketing Amanah Gorontalo. 

“Dalam penyampaian infomasi kami juga sangat 

memperhatikan berbagai jenis setiap pesan yang di sampaikan, 

kami memberikan satu informasi per harinya dengan jenis pesan 

yang berbeda sehinga menimblkan ketertarikan pembeli sehingga 

mereka melakukan pembelian melalui media sosial yang kami 

gunakan.” (wawancara 10 juni 2020) 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.2.1 Akun Amanah Gorontalo di aplikasi facebook 

  

 

 

 

 

Gambar 4.2.2 Akun Amanah Gorontalo pada aplikasi shopee 



     
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.2.3 Akun Amanah Gorontalo pada aplikasi bukalapak. 

4.2.3 Strategi Komunikasi Pemasaran online Amanah Gorontalo  

Strategi komunikasi pemasaran online adalah salah satu upaya atau 

cara yang di lakukan oleh salah satu usaha untuk menarik minat pelanggan 

sebagai pembeli. Baik dari strategi menarik atau mempengaruhi 

pelanggan, Strategi mendorong atau mempengaruhi pasar dan media serta 

strategi profil untuk mempengaruhi berbagai pemegang saham. sehingga 

dapat meningkatkan jumlah penjualan.Upaya- upaya tersebut telah di 

lakukan oleh Amanah Gorontalo dalam menarik minat pelanggan sehingga 

pelanggan dapat bertambah dan lebih sering melakukan pembelian di 

Amanah Gorontalo. 

Uraian di atas sesuai dengan kutipan wawancara peneliti dengan 

Ibu Ona selaku staf marketing pengelola Amanah gorontalo. 



     
 

 

“Berbagai Strategi pemasaran online yang kami lakukan 

tidak dengan tujuan lain melainkan untuk meningkatkan kembali 

jumlah penjualan produk di tempat kami, setelah megalami 

penurunan penjualan dan menambah media penjualan maka kami 

pun menambahkan beberapa bentuk  Strategi komunikasi 

pemasaran online yaitu strategi menarik, mendorong, dan profile 

Contonya seperti:Pada stretegi menarik, kami lebih memperhatikan 

lagi bentuk informasi dan jenis produk sehingga terlihat lebih 

menarik dan pada strategi mendorong, Kami lebih memberikan 

beberapa promo mengenai produk upiya karanji yang kami jual 

serta strategi profil kami lebih memfokuskan ke beberapa profil 

seperti pemasangan foto profil berupa produk di beberapa akun 

media online yang kami gunakan. Sehingga ketika pembeli ingin 

membeli langsung melihat tawaran-tawaran dalam akun yang kami 

gunakan dan lebih mempengaruhi lagi pemegang-pemegang saham 

yang memang bergerak di bidang online.(Wawancara Tanggal 5 

April 2020). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.2.4 Strategi menarik oleh Amanah gorontalo pada Aplikasi facebook      



     
 

 

 

Gambar 4.2.5 Strategi menarik oleh Amanah Goontalo pada aplikasi shopee 

 

    

 

Gambar 4.2.6 Strategi menarik oleh Amanah Gorontalo pada aplikasi bukalapak 



     
 

 

 

Gambar 4.2.7 Strategi mendorong Amanah Gorontalo pada aplikasi facebook  

   

Gambar 4.3.8 Strategi mendorong Amanah Gorontalo di Aplikasi shopee  

 

Gambar 4.2.8 Srategi mendorong oleh Amanah Gorontalo di aplikasi bukalapak 



     
 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.2.9 Strategi profil oleh Amanah Gorontalo pada Aplikasi facebook 

 

Gambar 4.2.10 Strategi profil oleh Amanah Gorontalo pada aplikasi shopee 

 

Gambar 4.2.11 Strategi profil Oleh Amanah Gorontalo pada aplikasi Bukalapak. 



     
 

 

Dalam melaksanakan strategi-strategi tersebut, Amanah Gorontalo tidak 

memprioritaskan satu strategi akan tetapi strategi selalu di lakukan secara 

bersamaan. Hal ini sesuai dengan penjelasan dari pengelola Amanah Gorontalo 

Bapak Siton Mudi Yakni: 

“Dalam melaksanakan strategi komunikasi pemasaran online kami 

tidak membeda-bedakan dan memprioritaskan salah satu dari beberapa 

strategi yang di gunakan tersebut. Jadi semua memiliki porsi yang sama. 

Lagi pula tujuan strategi tersebut tidak lain hanyalah ingin menarik minat 

pelanggan sehingga bisa menambah jumlah penjualan dan meningkatkan 

pula jumlah pendapatan”. (Wawancara tanggal 5 April 2020) 

Setelah melakukan  beberapa strategi komunikasi pemasran online suatu 

perusahaan tentunya dapat meningkatkan jumlah penjualan dan tentunya dapat 

pula meningkatkan pedapatan perbulannya. 

Hal ini dapat dilihat dari hasil wawancara dengan Siton mudi selaku 

pengelola Amanah Gorontalo sebagi berikut. 

“Memang pada awalnya kami mengalami penurunan penjualan 

sehingga dapat menurunkan pula jumlah pendapatan akan tetapi, setelah 

melakukan berbagai strategi komunikasi pemasaran online akhirnya kami 

mengalami peningkatan penjualan serta  penghasilan yang awalnya hanya 

kisaran enam jutaan Alhamdulillah sekarang sudah mencapai sepuluh 

jutaan itu sudah termasuk pendapatan bersih dari setiap bulannya.” 

(Wawancara 10 juni 2020) 

Dari  hasil penelitian di atas dapat di lihat bahwa terdapat beberapa 

strategi pemasaran online yang di gunakan oleh Amanah Gorontalo dalam 

upaya menangani penurunan jumlah penjualan. Beberapa strategi yang di 

lakukan hanyalah bertujuan untuk meningkatkan jumlah penjualan produk 

upiyah karanji di Amanah Gorontalo tersebut. 



     
 

 

4.3 Pembahasan 

Komunikasi pemasaran online merupakan salah satu unsur yang sangat 

berperan penting dalam kelangsungan sebuah produk. Adapun tujuan dari 

kegiatan komunikasi pemasaran online yakni menginformasikan, 

mempengaruhi kalayak mengenai produk yang di tawarkan oleh satu 

perusahaan. 

Strategi Komunikasi pemasaran online memiliki pengaruh yang besar 

terhadap penjualan yang di lakukan oleh satu perusahaan, hal ini bertujuan 

untuk menarik calon konsumen agar dapat membeli produk. Selain itu 

komunikasi pemasaran online juga bertujuan untuk menjaga kestabilan 

penjualan sehingga tetap terjaga. Bahkan jika strategi komunikasi pemasaran 

online yang di lakukan berjalan dengan baik dan tepat sasaran tentunya akan 

berdampak positif terhadap penjualan suatu perusahaan dan lebih  

meningkatkan volume penjualan produk pada perusahaan tersebut. 

Jika suatu perusahaan melakukan suatu bentuk strategi komunikasi 

pemasaran online dengan baik dan tepat sasaran, maka pesan-pesan yang di 

sampaikan dapat terterima dengan baik sehingga mendapat respon atau 

pengaruh dari khalayak sehingga mereka tertarik untuk melakukan pembelian 

bahkan sampai menjadi pelanggan tetap di perusahaan tersebut. 

Ada pun berbagai jenis media online yang di lakukan oleh Amanah 

gorontalo yakni : 

 

 



     
 

 

1) Facebook 

Menurut Nasrullah dalam Rasyidah (2017: 16) Facebook adalah 

sebuah sirus jejaring sosial yang di pakai manusia untuk berinteraksi dengan 

manusia lain dengan jarak yang jauh,facebook juga memiliki banyak macam 

aplikasi tambahan seperti game, videocall, chating, halaman komunal dan 

lain-lain.oleh karena itu facebook serig di aggap sebagai media sosial dengan 

fitur yang di anggap paling familiar dengan berbagai kalangan baik tua 

maupun muda. 

Aplikasi Facebook juga menjadi salah satu aplikasi berbasis online 

yang di gunakan oleh Amanah Gorontalo dalam melakukan promosi penjualan 

Upiyah Karanji, hal ini di karenakan pengguna aplikasi facebook mudah di 

akses dan memiliki banyak pengguna baik dari luar Daerah maupun dari 

dalam daerah.Penggunaan aplikasi facebook oleh Amanah Gorontalo yakni  

dengan menggunakan nama owner (Siton Mudi) sekaligus manager dalam 

perusahaan tersebut. Amanah Gorontalo sudah memiliki jumlah teman atau 

pengikut sebanyak 4.938. Meskipun Amanah Gorontalo tidak menggunakan 

nama perusahaan tetapi perusahaan tersebut mengunakan foto berbagai jenis 

upiyah karanji pada profil dan postingan-postingan lainnya.  

2) Shopee 

Menurut Tunnufus (2019:31) Shopee adalah wadah belanja online se-

Indonesia.Shopee merupakan market place yang sengaja dirancang 

sedemikian rupa sehingga memberikan  pengalaman belanja online yang 



     
 

 

mudah, aman dan cepat dengan sistem pembayaran dengan berbagai akses 

yang dapat dipilih dan dukungan logistik  yang kuat dengan menumbuhkan 

kepercayaan pelanggan. 

Shopee memiliki tujuan untuk terus dikembangkan  dan menjadi e-

commerce pilihan utama di Indonesia maupun di negara lain. Shopee memiliki 

beragam pilihan kategori produk yang dibutuhkan konsumen, mulai dari 

bahan Elektronik, Perlengkapan Rumah, Kesehatan, Kecantikan, Ibu & Bayi, 

Fashion hingga Perlengkapan Olahraga yang sangat lengkap.Ada pun 

penggunaan aplikasi Shopee oleh Amanah Gorontalo yakni dengan berbagai 

penjelasan tentang produk pada setiap postingan serta memasang beberapa 

foto pada profil akun pada aplikasi shopee yang di gunakan oleh Amanah 

Gorontalo. 

3) Bukalapak 

Menurut Nabilla & Listyorini (2016:2) Bukalapak Salah satu kegiatan 

bisnis jual beli secara online yang terkemuka di Indonesia.Bukalapak 

merupakan salah satu marketplace online yang berdiri pada tahun 2010. Sejak 

berdiri sekitar 6 tahun lalu, Bukalapak telah mengalami perkembangan yang 

begitu pesat. Perkembangan yang pesat tersebut dapat dilihat dari 

pertumbuhan jumlah pelapak, meningkatnya jumlah barang yang dijual dan 

total nilai transaksi mencapai 20 miliar per hari (www.SWA.co.id). 

Perkembangan Bukalapak tersebut membuat banyak investor besar yang 

berinvestasi di Bukalapak. Selain itu,Bukalapak berhasil menempati 5 



     
 

 

peringkat teratas situs terpopuler jual beli online yang telah diakses di 

Indonesia menurut www.Alexa.com. Ada pun penggunaan aplikasi Bukalapak 

oleh Amanah Gorontalo yakni dengan penjelaskan beberapa jenis produk yang 

di sertai gambar serta jenis-jenis ukuran produk upiyah karanji. 

Amanah Gorontalo menjadi salah satu bisnis di bidang penjualan 

produk Upiyah Karanji langsung dari sumbernya dan menjadi salah satu 

perusahaan yang berupaya untuk melakukan strategi komunikasi pemasaran 

online. Terdapat beberapa bentuk kegiatan komunikasi pemasaran online yang 

di lakukan oleh Amanah Gorontalo dalam upaya meningkatkan jumlah 

penjualan produk Upiyah Karanji di Amanah Gorontalo tersebut. 

Sebagaimana yang di kemukakan oleh Morissan (2010:24) promosi di 

media massa memiliki peran yang sangat penting sebagai cara untuk mengajak 

konsumen mengunjungi web site perusahaan yang bersangkutan. 

Selanjutnya pemaparan hasil penelitian yang telah di uraikan pada 

bagian sebelumnya terdapat beberapa strategi komunikasi pemasran online 

yang di lakukan oleh Amanah Gorontalo dalam meningkatkan kembali jumlah 

penjualan tiap bulannya. Strategi yang di lakukan oleh Amanah Gorontalo 

relevan dengan strategi  komunikasi pemasaran online menurut Sarastuti 

(2017:75) 

1. Strategi menarik atau pull strategy 

Merupakan salah satu strategi yang bertujuan  untuk mempengaruhi 

konsumen. Adapun strategi yang di gunakan oleh Amanah Gorontalo dalam 

http://www.alexa.com/


     
 

 

memepengaruhi konsumen yakni dengan lebih memperhatikan lagi bentuk 

informasi degan cara menyajikan bentuk kalimat dan kata-kata yang lebih 

menarik lagi sehingga menimbulakan keinginan atau minat pembeli untuk 

melakukan pembelian.Strategi menarik atau Pull strategy sangat di butuhkan 

dalam menjalankan suatu usaha terutama usaha yang bergerak di bidang 

online. Dengan adanya strategi tersebut Amanah gorontalo dapat 

meningkatkan kembali jumlah penjualan dan tentunya lebih menambah lagi 

jumlah pelanggan setiap bulannya.  

2. Strategi mendorong atau push strategy 

Strategi mendorong untuk mempengaruhi pasar dan media pembelian. 

Adapun strategi yang di lakukan Amanah Gorontalo dalam mendorong yakni: 

Dengan memperbanyak promosi sehingga dapat mempengaruhi media dan 

pasar. Dengan adanya strategi mendorong Amanah gorontalo dapat 

menambah pelanggan karena berbagai promosi yang di lakukan tidak lain 

hanyalah bertujuan untuk mempengaruhi pasar. Dalam melaksanakan promosi 

Amanah Gorontalo tentunya tidak mudah. Amanah gorontalo sangat 

mempehatikan bentuk-bentuk promosi dan tentunya harus memperhatikan lagi 

bentuk produk. Dengan begitu strategi mendorong dapat berjalan sesuai apa 

yang di inginkan oleh Amanah Gorontalo. 

3. Strategi profile atau Profile Strategy 

Strategi profil merupakan strategi yang mempengaruhi berbagai pemegang 

saham. Ada pun strategi profil yang di gunakan oleh Amanah Gorontalo yakni 

dengan memasang beberapa foto produk dan  penjelasan tentang produk yang 



     
 

 

di jual pada akun media online facebook, shopee dan Bukalapak yang di 

gunakan oleh Amanah Gorontalo.Dengan strategi tersebut Amanah Gorontalo 

lebih mudah untuk di kenali oleh konsumen,karena ketika konsumen 

mengunjungi beberapa akun media tersebut, konsumen  sudah dapat melihat 

langsung berbagai jenis upiyah karanji yang di jual.  

Meski telah melakukan strategi komunikasi pemasaran online dengan 

menggunakan beberapa bentuk strategi, Akan tetapi hal tersebut tentunya 

harus di barengi dengan niat dan usaha yang kuat sehingga dapat mengasilkan 

satu keinginan. Hal ini di karenakan di semakin meningkatnya persaingan di 

bidang penjualan upiyah karanji secara online yang ada di wilayah kabupaten 

gorontalo lebih te patnya Amanah Gorontalo  

Di samping melaksanakan strategi yang baik dan benar, Amanah 

Gorontalo berupaya untuk terus meningkatkan segala kualitas baik dari segi 

pelayanan, produk dan lain-lain untuk mengimbangi kegiatan-kegiatan 

komunikasi pemasaran online  yang di lakukan. Sehingga komunikasi 

pemasaran online yang di lakukan dan di sertai dengan peningkatan kualitas 

produk dan pelayanan yang baik tentunya akan berdampak pada pada minat 

pelanggan atau khlayak untuk melakukan pembelian di tempat mereka.   

Oleh karena itu komunikasi pemasaran online harus dapat di laksanakan 

dengan sebaik-baiknya agar tujuan dari suatu perusahaan untuk dapat kembali 

meningkatkan jumlah penjualan produk dalam satu perusahaan dapat 

terwujud. 

 



     
 

 

BAB V 

KESIMPULAN 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarakan hasil penelitian dan pembahasan yang telah di paparkan 

dan sampai pada penjelasan di bagian sebelumnya maka dapat di simpulkan 

sebagai berikut. 

Strategi komunkasi pemasaran online yang di lakukan Amanah 

Gorontalo dalam meningkatkan jumlah penjualan upiyah karanji adalah 

sebagai berikut. 

1) Strategi menarik atau pull strategy : Strategi Menarik merupakan strategi 

yang bertujuan mempengaruhi konsumen. Adapun strategi yang di 

gunakan oleh Amanah gorontalo yakni  lebih memperhatikan bentuk 

informasi atau pesan yang di sampaikan kepada khlayak. 

2) Strategi mendorong atau push strategy : Yaitu Strategi yang bertujuan 

mepengaruhi pasar dan media pembelian.Adapun strategi mendorong yang 

di lakukan Amanah Gorontalo yakni Dengan memperbanyak promosi 

sehingga dapat mempengaruhi media dan pasar.  

3) Strategi profile atau profile strategy Merupakan strategi yang 

mempengaruhi berbagai pemegang saham.Strategi profil yang di gunakan 

Amanah Gorontalo yakni dengan memasang  foto produk dan penjelasan 

tentang produk yan di jual pada beberapa profil akun media online yang di 

gunakan.  



     
 

 

5.2 Saran 

Berdasarkan kesimpulan yang di jelaskan pada bagian sebelumnya,maka 

peneliti mengajukan saran sebagai  berikut. 

Amanah Gorontalo hendaknya menambah bentuk-bentuk strategi 

komunikasi pemasaran online sehingga dapat meningkatkan lagi jumlah penjualan 

produk upiyah karanji. 

Amanah Gorontalo lebih menambah lagi media penjualan baik penjualan 

online maupun offline sehingga peminat lebih banyak dan lebih mudah melakukan 

pembelian. 

Amanah Gorontalo hendaknya mengunakan nama  perusahaan dalam akun 

media facebook dan Shopee sehingga lebih mudah di akses oleh pembeli. 
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Pedoman wawancara 

1. Sejarah singkat Amanah Gorontalo 

2. Apakah Amanah Gorontalo mengalami penurunan jumlah penjualan? 

3. Ada berapa jenis media sosial yang di gunakan oleh Amanah Gorontalo 

dalam meningkatkan jumlah penjualan? 

4. Bagaiman Amanah Gorontalo mengelola pesan atau infomasi yang akan 

disampaikan kepada khalayak dan  berapa jumlah postingan infomasi 

mengenai produk perharinya?    

5. Setelah mengalami penurunan,Strategi Komunikasi pemasaran online 

yang seperti apa yang di lakukan oleh Amanah Gorontalo dalam 

meningktkan jumlah penjualan produk? 

6. Bagaimana Amanah Gorontalo Menjalankan jenis-jenis strategi 

komunikasi pemasaran online sehingga memiliki porsi yang sama? 

7. Berapa jumlah pendapatan sebelum dan setelah menerapkan strategi 

komunkasi pemasaran online? 
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