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Abstract. Marketing strategy is a plan to increase influence over the market, both in the
short and long term, based on market research, product strategy, price, promotion and
distribution sites. Purchase intention is part of the behavioral component in
consumption attitudes, the tendency of respondents to act before buying decisions are
actually implemented. Meanwhile, repurchase intention is a purchase intention based
on past purchasing experience.

The purpose of this study is to determine the factors that influence sharia
marketing strategies, determine sharia marketing strategies and to determine the impact
of sharia marketing strategies in increasing people's buying interest in online business.
This research is included in qualitative research, meaning that this research produces
descriptive data in the form of written or oral words from the people and the observed
behavior. The approach used is a descriptive qualitative approach, which means that
the data collected is in the form of words, pictures, and not in the form of numbers.

The results of the study show that the factors that influence sharia marketing
strategy are competitors, technology, network, finance, goods and access. Then, the
sharia marketing strategy for online business is product strategy, price strategy, place
strategy and promotion. The impact of the sharia marketing strategy on online business
is that it can increase sales and public buying interest in online sales.
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Abstrak. Strategi pemasaran adalah rencana untuk memperbesar pengaruh
terhadap pasar, baik dijangka pendek maupun dijangka panjang, didasarkan pada riset
pasar, strategi produk, harga, promosi dan tempat distribusi. Minat beli merupakan
bagian dari komponen perilaku dalam sikap konsumsi, kecenderungan responden untuk
bertindak sebelum keputusan membeli benar-benar dilaksanakan. Sedangkan minat beli
ulang merupakan minat pembelian yang didasarkan atas pengalaman pembelian yang
telah dilakukan di masa lalu.

Tujuan dari penelitian ini yaitu untuk mengetahui faktor yang mempengaruhi strategi
pemasaran syariah, mengetahui strategi pemasaran syariah dan untuk mengetahui
dampak dari strategi pemasaran syariah dalam peningkatan minat beli masyarakat pada
bisnis online. Penelitian ini termasuk dalam penelitian kualitatif, artinya penelitian ini
menghasilkan data deskriptif berupa kata-kata tertulis, atau lisan
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dari orang-orang dan perilaku yang diamati. Pendekatan yang digunakan yaitu
pendekatan kualitatif deskriptif yang artinya data yang dikumpulkan adalah berupa kata-
kata, gambar, dan bukan berupa angka-angka.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa, faktor yang mempengaruhi strategi
pemasaran syariah adalah pesaing, teknologi, jaringan, keuangan, barang dan akses.
Kemudian, strategi pemasaran syariah pada bisnis onl/ineadalah strategi produk, strategi
harga, strategi tempat dan promosi. Adapun dampak dari strategi pemasaran syariah
pada bisnis onlineadalah dapat meningkatkan penjualan dan minat beli masyarakat
terhadap penjualan online.

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Pemasaran Syariah, Bisnis Online
LATAR BELAKANG

Penerapan strategi pemasaran sangat penting dalam semua konteks yang
berhubungan dengan bisnis. Hal ini karena persaingan yang ketat di sektor bisnis, yang
membutuhkan pemikiran kreatif dan inovatif dari setiap pelaku bisnis untuk menarik
pelanggan dalam jumlah besar.(Dr. H. Fachrurazi Dr. Evi Susanti, Endang
Lifchatullaillah, Desy Arum Sunarta [dan 5 lainya] & Editor, 2023) Saat ini para pelaku
bisnis telah banyak berupaya mengembangkan strategi pemasaran yang memanfaatkan
peluang dan mengikuti permintaan pasar dan perkembangan zaman. Tujuannya adalah
untuk mendapatkan perhatian pelanggan agar dapat memenuhi target penjualan yang
diharapkan.(Hermawan, n.d.) Para pelaku bisnis onl/ine harus mempunyai ide-ide yang
barudalam memasaran produknya, guna untuk menarik minat beli dan bersaing dengan
pebisnis lainnya.

Pembangunan ekonomi berbasis pasar menciptakan peluang dan mendorong
perluasan wirausaha.(Oetama, 2001) Pasar adalah tempat di mana pihak-pihak yang
memiliki kepentingan yang sama melakukan transaksi.Pengusaha melihat tempat khusus
di pasar, yang menjadikannya area yang paling menarik untuk dipelajari dan
diselidiki.(Sunarta & Dzulkifli, 2023) Pasar berfungsi sebagai tempat bertemunya
berbagai pihak untuk melakukan bisnis. Jika dibandingkan dengan masa lalu, pasar saat
ini telah mengalami perubahan yang signifikan, perubahan itu sendiri. Artinya, pemilik
usaha yang sadar akan perubahan akan memperoleh banyak keuntungan, tetapi yang
tidak mampu menyesuaikan diri akan tertinggal.(Fahmi, 2013)

Kotler menegaskan bahwa segmentasi, penargetan, dan pemosisian adalah tiga
langkah pemasaran utama yang harus diikuti saat mengembangkan strategi pemasaran.
Tujuan utamanya adalah kepuasan pelanggan, dan prosedur ini merupakan komponen
dari aktivitas menciptakan dan mendorong nilai bagi pelanggan. Strategi pemasaran
perusahaan adalah sarana untuk mencapai tujuannya, oleh karena itu sangat penting bagi
bisnis.(Sunarta, 2023a) Para pelaku usaha yang ingin menjadi pemenang pasar
setidaknya harus mengikuti empat (empat) langkah, seperti yang dijelaskan oleh Kotler
dan Amstrong dalam bauran pemasaran. Keempat metode tersebut adalah produk
berkualitas tinggi, harga pasar kompetitif, promosi penjualan, dan lokasi atau saluran
distribusi yang menguntungkan.(Kotler & Armstrong, 2008a)

Sebagian besar strategi pemasaran pelaku usaha hanya fokus mencari
keuntungan, dengan meninggalkankeutamaan pemberdayaandan edukasi
bagimasyarakat.(Sunarta, 2023c) Paradigma strategi konvensional telah melahirkan
spiritual marketing berbasis media sosial atau dikenal juga dengan istilah sharia
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marketing mengingat kemajuan teknologi terkini.Untung dan berkah, atau Ta'awun,
adalah dua gagasan yang diterapkan oleh strategi pemasaran syariah perusahaan.

Tidak etis, curang, dan tidak professional merupakan pelaksanaan pemasaran
yang sering kita jumpai di dunia teknologi saat ini.Ini sangat diperlukan untuk
menyelidiki perspektif Islam pada kegiatan ekonomi seperti pemasaran publik. Dalam
Islam, pemasaran dilihat dari perspektif ekonomi islam, rabbaniyyah, akhlagiyyah,
realistis, dan humanistis. Inilah yang membedakan pemasaran syariah dengan pemasaran
konvensional.(Marzuki & Ramdaniah, 2019)

Salah satu cara untuk memperkenalkan produk kepada pelanggan adalah melalui
strategi pemasaran. Strategi pemasaran akan berhasil dengan baik jika didukung oleh
perencanaan internal dan eksternal yang terorganisir bagi perusahaan. Sikap komponen
perilaku konsumsi meliputi kemauan dalam membeli. Kinnear dan Taylor mengklaim
bahwa kecenderungan responden untuk bertindak sebelum benar-benar melakukan
pembelian merupakan komponen perilaku konsumen dalam sikap mengkonsumsi.
Sebaliknya, niat beli ulang adalah niat untuk membeli berdasarkan pembelian
sebelumnya.(Ujianto & Abdurachman, 2004) Adapun alasan peneliti memilih lokasi
penelitian di kecamatan Batulappa adalah karena di Kecamatan Batulappa ada beberapa
masyarakat yang menjalankan bisnis online meskipun jauh dari pusat kota dan
terkendala mengenai jaringan internet. Namun, tidak menutup niat dan kemauan
masyarakat untuk menjalankan bisnis online tersebut.

KAJIAN TEORITIS
Penelitian Terdahul

Penelitian pertama, Isri Handayani yang berjudul: “Tinjauan StrategiPemasaran
Syariah Pada PenjualanProduk Inez Di Mini Market Khatulistiwa Bengkulu”
menyimpulkanbahwaMini  market  khatulistiwa  bertanggung jawab  dalam
menjalankanPenetrasi pasar dan strategi pengembangan pasar untuk produk Inez
meliputi penyebaran infornasi kepadmasyarakat umum melalui promosiseperti
internetdan media sosial (seperti iklan, spanduk, danbrosur di Instagram dan
Facebook).(ISRI HANDAYANI, 2021)

Penelitian kedua, Eriza Yolanda Maldina yang berjudul: “Strategi Pemasaran
Islam Dalam MeningkatkanPenjualan Pada Butik Calista”Butik Calista berhasil
menerapkan konsep Islami yang terdiri dari tiga hal utama: pertama, penerapan
karakteristik pemasaran Islami; kedua, penerapan etika bisnis Islami; dan ketiga, meniru
praktik pemasaran Nabi, dari perspektif strategi pemasaran Islami. Dilihat dari gagasan
Nabi Muhammad, khususnya: tablig, amanah, siddiq, dan fatanah.(Maldina, 2016)

Penelitian ketiga, Musliati berjudul : “Analisis Strategi Pemasaran Syariah
Pedangan Kaki Lima Dalam MeningkatkanPenjualan”menyimpulkan bahwa strategi
pemasaran Islami pedagang kaki lima Pasar Aceh untuk meningkatkan keuntungan
adalah dengan menggunakan strategi pemasaran Islami. Berdasarkan empat elemen
bauran pemasaran syariah, strategi pemasaran pedagang kaki lima Islam di Pasar Aceh
diperiksa. Selain itu, pedagang kaki lima di Pasar Atjer menggunakan strategi
pemasaran ini sesuai dengan etika bisnis Islam.(Parakkasi & Putra, 2022)

Penelitian keempat, Muhammad Subhan yang berjudul : “Strategi Pemasaran
Syari’ah Pada BMT Al-Amanah Dalam Meningkatkan Modal dan Penyaluran
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Pembiayaan” menyimpulkan bahwaMenentukan segmentasi pasar produk dan jasa
sebagai bagian dari strategi pemasaran BMT Al-Manah Kota Jambi untuk
penghimpunan modal dan pembiayaan. Upaya pemasaran yang dilakukan oleh BMT
Al-Amanah Kota Jambi sesuai dengan khalayak yang dituju. Ini dicapai dengan
menganalisis kebutuhan pelanggan potensial. Penerapan positioning dan konsep bauran
pemasaran merupakan strategi terakhir.(Subhan, 2018)

Tinjauan Teoritis
1. Pemasaran

Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia, pemasaran adalah proses perbuatan
memasarkan sesuatu barang dagangan untuk menyebarkan ketengah-tengah masyarakat
dengan mendapat dukungan pemerintah sepenuhnya.(RI, 2008) Pemasaran ini bertujuan
untuk memenuhi kebutuhan masyarakat dan memperkenalkan produk di tengah-tengah
masyarakat.(Sunarta, 2019)

Kotler mengatakan bahwa pemasaran adalah proses sosial dan manajerial di
mana orang dan bisnis menciptakan dan bertukar nilai dengan orang lain untuk
mendapatkan apa yang mereka inginkan dan butuhkan. Pemasaran menghasilkan
pertukaran nilai dengan pelanggan yang menguntungkan dalam konteks hubungan
bisnis yang lebih spesifik.(Sunarta, 2023b) Proses mengelola hubungan dengan
pelanggan baru dengan menjanjikan nilai superior dan mempertahankan serta
menumbuhkan pelanggan yang sudah ada dengan memberikan kepuasan dikenal
sebagai pemasaran.(Kotler & Armstrong, 2008b)

Pemasaran selalu berkembang dalam menanggapi perkembangan baru. Manusia
harus selalu beradaptasi dengan perubahan. Perubahan akan selalu terjadi.(Sunarta,
2017) Mirip dengan dunia bisnis, yang harus terus beradaptasi agar tidak tertinggal dari
pebisnis yang lain. Berbagai aplikasi bisnis yang memanfaatkan internet sebagai media
atau alat dalam proses pemasaran bermunculan seiringdengan kemajuanteknologi saat
ini yang semakincanggih. Dengan bantuan internet, masyarakat modern harus dapat
menggunakan media elektronik karena pengaruh yang ditimbulkan oleh perkembangan
teknologi tersebut.

2. Strategi Pemasaran

Kegiatan individu dan organisasi yangdapat memfasilitasi dan mempercepat
hubungan pertukaran yang dapat bertemu dalam lingkungan yang dinamis melalui
proses penciptaan, distribusi, promosi,dan penetapan harga disebut sebagai pemasaran
atau marketing.(Setiawati & Mashuri, 2014) Di bidang pemasaran, strategi pemasaran
juga merupakan jenis rencana yang dirinci. Pemasaran meliputi strategi menghadapi
persaingan, strategi produk, strategi harga, strategi tempat, dan strategi promosi guna
untuk mencapai hasil yang maksimal.Pendekatan secara keseluruhan yang berkaitan
dengan pelaksanan gagasan, perecanaan, dan eksekusi sebuah aktivitas dalam kurun
waktu jangka panjang harus dimiliki dalam sebuah strategi, guna untuk mencapai target
yang sudah direncanakan.

Adapun bentuk dari strategi pemasaran untuk mencapai tujuan dalam suatu
bisnis adalah sebagai berikut :

1) Strategi produk. Produk adalah barang atau jasa yang bertujuan untuk memuaskan
kebutuhan pelanggan sekaligus memberikan kepuasan kepada mereka. Kebutuhan
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ini bisa berupa kebutuhan primer seperti makanan dan air atau kebutuhan sekunder
seperti hiburan.(Gunara, 2018)

2) Strategi Harga. Harga yaitu jumlah uang yang wajib dibayar konsumen agar
mendapatbarang yang diinginkan. Menurut Kotler harga adalahapa yang ditukar
pelanggan untuk mendapat keuntungan antara mengonsumsi, menggunakan dan
mendapatkan produk atau jasa.(Simamora, 2001)

3) Strategi Tempat. Tempat tergolong pada aktivitas bisnis dalam melakukan
kegiatan produksi membuat produksi yang ada untuk konsumen.(Kotler &
Armstrong, 2008b) Karena tempat berkaitan erat, sering kali lokasi menjadi
penentu keberhasilan suatu bisnis. Lokasi juga mempengaruhi ukuran strategi
seperti fleksibilitas, kompetisi, positioning, dan konsentrasi.

4) Strategi Promosi. Promosi merupakan salah satu kegiatan dalam penjualan atau
pemasaran yang bertujuan untuk mempengaruhi pelanggan baik secara langsung
maupun tidak langsung untuk meningkatkan omzet penjualan. Barang atau jasa
yang ditawarkan tidak dapat dijual oleh produsen tanpa adanya promosi.
Akibatnya, pemasaran adalah salah satu strategi yang paling efektif untuk
memperoleh dan mempertahankan pelanggan.(Farid, 2017)

3. Bisnis Online

Dagang atau jual beli adalah pengertian bisnis dalam Kamus Besar Bahasa
Indonesia. "Online" berarti "daring" atau "jaringan" dalam bahasa Indonesia. Oleh
karena itu, dalam dunia perdagangan online, bisnis online dapat dikatakan sebagai
perusahaan komersial.(Husnan & Creativity, 2015) Bisnis adalah usaha atau usaha aktif
untuk menghasilkan uang. Contoh bisnis meliputi perdagangan, jasa, jual beli produk,
dan investasi. Online berarti memanfaatkan fasilitas internet untuk menjual produk.
Mempertimbangkan hal ini, istilah "bisnis online" mengacu pada segala upaya yang
dilakukan untuk menghasilkan pendapatan melalui penjualan produk atau layanan
online.(Ali & Wangdra, 2010)

E-commerce lebih menekankan pada fungsi strategis yang memanfaatkan
kemampuan elektronik dan melibatkan seluruh rantai nilai dalam proses bisnis, seperti
mengelola layanan pelanggan bisnis melalui sarana elektronik dan berkolaborasi dengan
mitra.(Ahmad & Hermawan, 2013) Berikut ini adalah beberapa ciri-ciri bisnis online:

a) Penjual dan pembeli terlibat dalam transaksi.
b) Barang, jasa, dan informasi dipertukarkan.
c) Proses jual beli sangat bergantung pada internet

Terdapat perbedaan antara bisnis online dan offline pada beberapa karakteristik
tersebut, khususnya yang berkaitan dengan proses transaksi pembeli-penjual.Sebagian
besar, bisnis offline dilakukan secara tatap muka antara penjual dan pembeli dengan
mengantarkan barang langsung ke pelanggan. Bisnis online, disisi lain, bergantung pada
media elektronik dan pengiriman langsung spesifikasi produk ke pelanggan daripada
keberadaan barang yang sebenarnya.(Fitria, 2017)

METODE PENELITIAN

Bentuk penelitian pada penelitian ini merupakan penelitian kualitatif. Penelitian
kualitatif yang dilakukan berdasarkan pada data yang mngunakan metode
peneliti.(Sunarta & Mahsyar, 2020) Oleh karena itu, jenis pendekatan yang digunakan
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adalah kualitatif deskriptif yang mengumpulkan data berupa teks serta data. Pada
penelitian ini pendekatan yang dilakukan adalah melalui pendekatan kualitatif
deskriptif. Maksudnya data yang dikumpulkan adalah berupa kata-kata, gambar, dan
bukan berupa angka-angka. Hal itu disebabkan adanya penerapan metode kualitatif.
Dalam penelitian ini, peneliti mencoba untuk meneliti tentang Strategi Pemasaran
Syariah Dalam Peningkatkan Minat Beli Masyarakat Pada Bisnis Onlinedi Desa
Batulappa Kabupaten Pinrang.

HASIL DAN PEMBAHASAN

1. Faktor yang mempengaruhi pemasaran syariah pada bisnis online di
Kecamatan Batulappa Kabupaten Pinrang

Pemasaran syariah adalah cabang dari strategi bisnis yang mengikuti kontrak
dan prinsip muamalah (bisnis) dalam Islam dan mengarahan proses
penciptaanpenawaran, dan perubahan niylai dari pemiarakarsa kepadaemangku
kepentinganmya. Hal ini menandakan bahwa seluruh proses penciptaan, penawaran, dan
perubahan nilai (value) dalam pemasaran syariah tidak boleh melanggar akad Islam atau
prinsip muamalah. Boleh dibolehkan asalkan dijamin dan tidak ada transaksi pemasaran
yang melanggar prinsip muamalah [slam.

Sebaigai seorangpedagang, Nabi Muhammad memberkan teladan yamg
sangatbaik dalam setiaptransaksi bisnis. Dia menjalankan bisnis dengan cara yang jujur
dan adil, dan dia tidak pernah membiarkan kliennya tidak puas atau mengeluh.!Dia
selalu menepati janjinya dan mengirimkan produknya ke pelanggan sesuai dengan
permintaan mereka. Sejak usia muda, reputasinya sebagai pedagang yang saleh dan
dapat dipercaya sudah tertanam kuat. Dia selalu menunjukkan rasa tanggung jawab
untuk setiap transaksi. Jika seseorang berbicara mengenai faktor yang pempengaruhi
pemasaran syariah tentunya terdapat kendala atau kelemahan  dalam bisnis
tersebut,Keterbatasan atau kekurangan keterampilan dan sumber daya yang
menghambat munculnya kinerja organisasi yang memuaskan. Adapun faktor-faktor
yang mempengaruhi pemasaran syariah pada bisnis online adalah sebagai berikut:

1) Pesaing. Pesaing usaha merupakan sebuah kompetisi antara para penjual yang sama-
sama berusaha ingin mendapatkan keuntungan, pangsa pasar, serta jumlah penjualan
yang tinggi. Pesaing usaha bisa disebut juga sebagai pesaing bisnis. Pesaing usaha
menjadi salah satu risiko besar yang harus dihadapi para pelaku bisnis.

2) Teknologi. Banyaknya platform media sosial baru seperti Facebook, Instagram,
Twitter, dan lainnya berbanding lurus dengan perkembangan teknologi dan
informasi di Indonesia. Di Indonesia, baik bisnis besar maupun kecil diuntungkan
oleh pesatnya pertumbuhan teknologi dan informasi. Dengan berdirinya usaha yang
difasilitasi dengan berbagai fasilitas media sosial, seperti kemudahan mengunggah
foto, para pengusaha dapat memasarkan produknya secara online.

3) Jaringan. Pendukung dari sebuah promosi tentunya bukan hanya dari segi teknologi
saja, namun faktor lain yang menjadi pendukung yaitu jaringan internet.

4) Akses. Faktor ini biasanya menjadi penghambat untuk para pemilik bisnis online
dalam hal penjualan.

'Didin Hafidihuddin & Hendri Tanjung, Manajemen Sariah dalam praktek, (Gema Insani, 2003),
h. 55.
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5) Barang. Dalam praktiknya, sarana dan prasarana baik yang dimiliki maupun yang
tidak dimiliki menunjukkan berbagai keterbatasan dan kekurangan kapasitas,
kemampuan manajerial yang rendah, menunjukkan kemampuan yang tidak sesuai
permintaan pasar, barang yang tidak atau kurang diminati oleh klien yang
diharapkan dan tingkat keuntungan yang kurang.

6) Keuangan. Setiap usaha yang akan dijalankan membutuhkan biaya sedikit ataupun
banyak, tergantung pada bisnis atau usaha apa yang akan kita jalankan.

2. Strategi pemasaran syariah pada bisnis online Kecamatan Batulappa
Kabupaten Pinrang

Peran strategi pemasaran dalam pertumbuhan usaha sangat penting. Tujuan dan
sasaran keseluruhan perusahaan harus terhubung dengan strategi pemasaran ini. Dalam
bidang pekasaran, strategi pemasaran pada dasanya merupakan suatu rencanayang
menyeluruh dan terpadu yang menetapkan tindakan-tindakan yang harus diambil untuk
mencapai suatu tujuan perusahaan.

Strategi pemasaran syariah dalam pelaku bisnis online sudah sejalan dengan
bauran pemasaran, yang meliputi strategi produk, strategi harga, strategi tempat, dan
strategi promosi. Dalam hal strategi produk, pebisnis yang menjalankan bisnis online
selalu memperhatikan kualitas yang tinggi untuk setiap produk. Dalam hal strategi
promosi, penawaran melalui diskon dan promosi sangat menarik minat konsumen. Dari
segi strategi tempat, karena ini adalah bisnis online, platform media sosial seperti
Facebook, WhatsApp, dan Instagram digunakan untuk menjual produknya. Dari segi
strategi harga, ketiga bisnis online ini menawarkan barang berkualitas tinggi dengan
harga terjangkau.

3. Dampak dari strategi pemasaran syariahdalam meningkakan minat beli
masyarakatpada bisnis online di Kecamatan Batulappa KabupatenPinrang

Dengan banyaknya pesaing menuntut para pelaku usaha harus memilik strategi
yang berbeda dari pesaing lainnya, digunakan agar bisa mengembangkan kembalibisnis
onlinenya. Adpun hasil dari penerapan strategi pemasaran syariah sebagaiberikut:

a) RK Kosmetik. Dengan melakukan strategi pemasaran syariah tentunya dengan
memperhatikan bentuk-bentuk strategi pemasaran syariah yaitu strategi produk,
harga, tempat,dan promosi, ditambah dengan melakukan pemasaran berdasarkan
dengan sifah Nabi Muhammad Saw yaitu shiddig, amanah,fathanah, dantabligh
tentunya berpengaruh pada peningkatan penjualan dan minat beli pada masyarakat.

b) Aliyah Shop. Dengan melakukan strategi pemasaran syariah tentunya
memperhatikan produk yang berkulitas untuk ditawarkan kepada masyarakat dengan
harga yang terjangkau, tentunya menambah daya tarik masyarakat.

c) Aisstore. Strategi pemasaran yang digunakan oleh Aisya selaku owner adalah
dengan menjual barang-barang yang booming tentunya dengan harga yang
terjangkau ini menambah daya tarik masyarakat dalam membeli produknya, disisi
lain promosi yang ia lakukan juga menarik minat beli masyarakat.

KESIMPULAN DAN SARAN

Dari keseluruhan hasil penelitian, Setelah dilakukan analisisdan pembahasan, maka
dapat ditarik beberapa kesimpulan sebagai berikut :



Strategi Pemasaran Syariah Dalam Peningkatan Minat Beli Masyarakat Pada Bisnis Online Di Kecamatan
Batulappa Kab, Pinrang

Faktor-faktor yang mempengaruhi pemasaran syariah antara lain pesaing,
teknologi, jaringan, keuangan, barang dan akses. Para pelaku bisnis online mempunya
cara yang berbeda-beda dalam mengatasi faktor yang terjadi, salah satu contohnya dari
segi promosi, setiap pelaku bisnis mempunyai cara yang berbeda-beda dalam
memasarkan produknya di lingkungan masyarakat, ini bertujuan agar produknya mudah
di kenali dan berbeda dari pesaing lainnya.

Strategi pemasaran syariah dalam pelaku bisnis online sudah sejalan dengan
bauran pemasaran, yang meliputi strategi produk, strategi harga, strategi tempat, dan
strategi promosi. Dalam hal strategi produk, pebisnis yang menjalankan bisnis online
selalu memperhatikan kualitas yang tinggi untuk setiap produk. Dalam hal strategi
promosi, penawaran melalui diskon dan promosi sangat menarik minat konsumen. Dari
segi strategi tempat, karena ini adalah bisnis online, platform media sosial seperti
Facebook, WhatsApp, dan Instagram digunakan untuk menjual produknya. Dari segi
strategi harga, ketiga bisnis online ini menawarkan barang berkualitas tinggi dengan
harga terjangkau. Dengan menerapkan strategi pemasaran syariah pada penjualannya,
dari segi produk selalu memperhatikan kualitas dan kehalalan produknya, dari segi
harga, menetapkan harga yang terjangkau dengan promosi yang menarik, para pebisnis
online dapat meningkatkan penjualan dan minat beli masyarakat terhadap penjualan
online.
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