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ABSTRACT 

The aim of this research is to analyze digital marketing strategies through TikTok social media 

in increasing sales of online shop products at ETHICA.official Surabaya. This research is field research 

with a qualitative descriptive approach, the data used is primary data and secondary data. With data 

collection techniques in the form of interviews, observation, questionnaires and documentation. The 

population used was 6 ETHICA.official Surabaya managers. and the sample to see consumer 

responses was 47 people with indicators of respondents who had made purchases in the last month. 

The results of this research are advertising using Tik Tok social media, sales promotions using 

discounts or price reductions, premiums or gifts, trade shows, coupons or vouchers, and product 

guarantees. Publicity in the form of the SFS (shotout for shotout) community and also cross-promotion 

between fellow online shop businesses. With this concept, ETHICA.official Surabaya's sales are able 

to increase every year. The promotional activities carried out by ETHICA.official Surabaya are also 

appropriate so that consumers do not need to be afraid of being deceived in transactions with 

ETHICA.official Surabaya because the basic business of ETHICA.official Surabaya is an online shop 

because of the availability of the ETHICA.official Surabaya store. Turi Market, 3rd Floor Surabaya, 

Surabaya City, East Java. Apart from that, the sales implementation of ETHICA.official Surabaya is 

honest and avoids false promotions, does not hide defects in goods and keeps promises. 

Keywords: digital marketing strategy, social media marketing, online shopping 

 

ABSTRAK 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis strategi pemasaran digital melalui media 

social tiktok dalam meningkatkan penjualan produk online shop di ETHICA.official Surabaya. Penelitian 

ini merupakan penelitian lapangan dengan pendekatan deskriptif kualitatif, data yang digunakan adalah 

data primer dan data sekunder. Dengan teknik pengumpulan data berupa wawancara, observasi, 

kuisioner, dan dokumentasi. Populasi yang digunakan adalah 6 pengelola ETHICA.official Surabaya. 

dan sampel untuk melihat tanggapan konsumen berjumlah 47 orang dengan indikator responden yang 

melakukan pembelian 1 bulan terakhir. Hasil dari penelitian ini adalah periklanan dengan mengunakan 

media sosial Tik Tok, promosi penjualan dengan menggunakan diskon atau penurunan harga, premi 

atau hadiah, pameran dagang, kupon atau voucher, dan garansi produk. Publisitas dengan bentuk 

komunitas SFS (shotout for shotout) dan juga promosi silang antara sesama usaha bisnis online shop. 

Dengan konsep tersebut mampu meningkatkan penjualan ETHICA.official Surabaya setiap tahunnya. 

Kegiatan promosi yang dilakukan oleh ETHICA.official Surabaya juga telah sesuai sehingga konsumen 

tidak perlu takut tertipu bertransaksi dengan ETHICA.official Surabaya karena basic usaha 

ETHICA.official Surabaya merupakan online shop karena tersedianya store ETHICA.official Surabaya. 

Pasar Turi Lantai 3 Surabaya, Kota Surabaya, Jawa Timurselain itu pelaksanaan penjualan 

ETHICA.official Surabaya seperti jujur dan menghindari promosi yang palsu, tidak menyembunyikan 

kecacatan barang dan menepati janji. 

Kata Kunci : Strategi pemasaran digital, pemasaran melalui sosial media, penjualan online. 
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PENDAHULUAN 
Latar Belakang 

  
Media promosi yang akhir-akhir ini yang sedang marak dan banyak diminati oleh sebagian 

besar orang karena pertumbuhannya yang cukup pesat serta mudah digunakan adalah instagram. 

Instagram menjadi aplikasi media sosial yang semakin populer sebagai alat komunikasi bisnis Online 

shop. Tik tok bukan media sosial yang bisa disepelekan saat ini. Berdasarkan Kementrian komunikasi 

dan informatika (Kemenkominfo) mengungkapkan pengguna internet di Indonesia saat ini mencapai 

102 juta orang. 

Dengan menggunakan Tik tok sebagai media promosi, mampu meminimalisir penggunaan 

biaya. Selain biaya, waktu dan tenaga yang dikeluarkan tidak banyak. Segi promosi melalui media 

online shop atau toko online merupakan kegiatan jual beli yang antara penjual dan pemberi tidak 

bertemu secara fisik. 

ETHICA.official. merupakan usaha fashion busana muslim di surabaya yang mengeluarkan 

produk unggulannya. ETHICA.official menemukan konsep baru yaitu baju yang dikreasikan sesuai 

dengan keinginan konsumennya. ETHICA.official juga tidak menggunakan plastik atau tanpa plastik 

dalam pengemasan produknya, sebagai pengganti ETHICA.official menggunakan paper bag untuk 

konsumen jika membeli produk dari ETHICA.official. Beberapa hal inilah yang mengangkat 

ETHICA.official dibanding pesaing-pesaingnya dan membuat konsep usaha busana muslim. berbeda 

dengan shop lainnya. 

ETHICA.official. memanfaatkan tik tok dengan banyak fungsi menjadi tempat yang menjanjikan 

untuk memasarkan dan mempromosikan produk online-nya berupa khusus trend fashion baju muslim. 

Produk yang dijual oleh ETHICA.official selalu ditawarkan dalam bentuk gambar, video dan live tik tok 

yang berada di dunia maya. 

Dengan demikian, menjadi hal menarik untuk diteliti mengenai hal-hal yang dilakukan oleh 
ETHICA.official dalam menjalankan akun tik toknya dalam melakukan usahanya yaitu ekspansi usaha 
online shop melalui tik tok oleh produsen ke konsumen perlu dilakukan dapat terjadi dan agar dapat 
diketahui manfaat dari media tik tok tersebut. Hal inilah yang mendorong penulis untuk melakukan 
penelitian dengan judul “ANALISIS STRATEGI PEMASARAN DIGITAL MELALUI MEDIA SOSIAL TIK 
TOK DALAM MENINGKATKAN PENJUALAN PRODUK ONLINE SHOP” 

 
Kajian Pustaka dan Rumusan Masalah 

1. Kajian Pustaka 

a. Strategi Pemasaran Digital 

Istilah pemasaran digital telah berkembang dari awalnya hanya mencakup  pemasaran produk 

dan jasa melalui saluran  digital menjadi pemahaman yang lebih luas yang mencakup seluruh 

proses perolehan konsumen, membangun minat konsumen, mempromosikan produk, 

membina hubungan konsumen yang tertutup hingga meningkatkan penjualan (Sulaksno & 

Zakaria, 2020 ). . Menurut American Marketing Association (AMA), pengertian  pemasaran 

digital adalah kegiatan atau kegiatan yang diawali dengan penciptaan, pemasaran dan 

komunikasi produk atau jasa kepada konsumen dan berbagai pihak lain yang berminat untuk 

menggunakannya. teknologi digital (Kannan & Hongshuang, 2016). Sementara itu, Sawicky 

(2016) mendefinisikan pemasaran digital sebagai studi tentang penggunaan teknologi digital 

untuk menciptakan saluran komunikasi bagi calon konsumen untuk mencapai tujuan bisnis 

dengan merespons kebutuhan konsumen secara efektif. Pemasaran digital merupakan  

terobosan baru dalam memasarkan produk secara online (Purwana et al., 2017). 

Strategi pemasaran digital adalah strategi pemasaran yang dirancang menggunakan 

teknologi digital untuk menjangkau konsumen, menganalisis perilaku konsumen, serta 

mempromosikan dan menjual produk. Jagdish N.S. & Sharma, A. (2005) dalam artikel mereka 

“International e-Marketing: 
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Peluang dan masalah.” Dinyatakan bahwa strategi pemasaran digital menggunakan  jaringan 

komunikasi dan data untuk memungkinkan komunikasi yang dipersonalisasi dan 

berkelanjutan antara perusahaan dan pelanggan. 

Saat ini, strategi pemasaran digital  sangat penting  karena dapat secara efektif  menjangkau 

pangsa pasar yang diinginkan. Hal ini dibuktikan dengan penelitian Pradian (2018) bahwa 

pemasaran online yang diterapkan melalui teknologi digital dapat meningkatkan penjualan 

produk, hal ini disebabkan oleh perilaku konsumen saat ini yang lebih menyukai belanja 

online. Pemasaran digital diyakini dapat meningkatkan jangkauan pasar perusahaan yang 

tidak dapat dicapai melalui pemasaran  offline (Febriyantoro & Arisandi, 2018). Berdasarkan 

definisi di atas, dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran digital adalah strategi suatu 

perusahaan untuk mencapai  tujuan pemasaran  online dengan menggunakan teknologi 

digital. 

Bagi  pelaku UMKM, perencanaan strategi pemasaran digital dan optimalisasi implementasi 

menjadi hal yang krusial untuk mengatasi tantangan bisnis  akibat pandemi COVID-19 di era 

“New Normal”. Pemasaran digital dapat memudahkan perusahaan khususnya UKM dalam 

memantau, menginformasikan dan menyampaikan kebutuhan produk  sesuai permintaan 

pelanggan (Puspitasari et al., 2019). Selain itu, pemanfaatan pemasaran digital  memudahkan 

untuk menjangkau pelaku bisnis di seluruh lapisan masyarakat, dimana saja, tanpa batasan 

geografis dan waktu (Priambada, 2017). 

 

b. Kompensasi 

Pemasaran  media sosial mempunyai dampak yang besar strategi pemasaran  perusahaan. 

Jenis pemasaran ini terjadi secara bertahap Dalam beberapa kasus, metode lama telah 

diperbaiki, dikembangkan dan diganti Perusahaan. Misalnya, aplikasi pemasaran tradisional 

seperti pemasaran langsung dan pemasaran merek merupakan teknik satu arah, berbasis 

dorong, dan terputus. Jenis kegiatan pemasaran ini diarahkan dari perusahaan kepada 

pelanggan. Tanpa adanya permintaan dari calon pelanggan, perusahaan akan 

“memaksakan” aktivitas pemasarannya, yang dapat dicapai dengan menghentikan 

sementara aktivitasnya. Dengan munculnya media sosial online, hal ini sangat mungkin 

dilakukan Seseorang membagikan pendapatnya tentang suatu produk atau perusahaan 

kepada ribuan orang dalam waktu  singkat. 

Dengan cara ini efek komunikasi dibuat  dari  konsumen ke konsumen tersebar luas (Mangold 

dan Faulds 2009, 357). Semua jenis media sosial memberikan peluang untuk menampilkan 

merek kepada komunitas  dinamis dan individu yang berpotensi tertarik (Roberts dan Kraynak 

2008, 149). Media sosial mencakup berbagai aplikasi yang memungkinkan konsumen  

memposting, menandai, blog,  dll. Konten yang dihasilkan media sosial ini adalah  sumber  

informasi online baru yang dibuat, dibagikan, dan dikonsumsi oleh konsumen yang 

menginginkannya. 

 

2. Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang yang telah dikemukakan di atas, maka rumusan masalah yang 

penulis ajukan adalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana strategi promosi melalui pemanfaatan media sosial Tik tok dalam meningkatkan 

penjualan produk online di ETHICA.official? 

2. Bagaimana strategi promosi melalui pemanfaatan media sosial Tik tok dalam meningkatkan 

penjualan produk online shop di ETHICA.official? 

 
Metode 

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan metode kualitatif pendekatan deskriptif dan tinjauan 

pustaka. Fungsi deskripsi dimaksudkan untuk membantu  peneliti mendeskripsikan atau mempertajam 
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penelitiannya sehingga orang lain yang ingin mengetahui lebih banyak tentang penelitiannya nantinya 

dapat lebih memahaminya. Penelitian ini menggunakan metode deskriptif yang tujuannya untuk 

menggambarkan hubungan antara ilmu pengetahuan dan metode penelitian, pentingnya metode 

penelitian, metode penelitian kualitatif, dan  penggunaan metode penelitian kualitatif tersebut dalam 

lingkungan universitas teologi. Peneliti menggunakan tinjauan pustaka untuk mendukung pandangan, 

pemikiran dan gagasan yang disampaikan peneliti  dalam makalah ini sehingga dapat diharapkan 

nantinya. Makalah penelitian ini memiliki landasan ilmiah yang kuat yang didukung oleh tinjauan 

literatur. Studi literatur yang dipilih peneliti  dalam makalah ini adalah dari buku-buku dan artikel jurnal 

yang sesuai dengan  pembahasan dan juga mempunyai nilai kebaruan. 

 
 

Hasil dan Pembahasan 

Dalam menunjang keberhasilan kegiatan pemasaran yang dilakukan perusahan salah satunya 
haruslah menetapkan strategi promosi yang merupakan penggunaan kombinasi yang terdapat dari 
unsur - unsur atau peralatan promosi seperti periklanan, promosi penjualan, pemasaran langsung dan 
publisitas. ETHICA.official Surabaya lebih menekankan strategi menarik konsumen secara langsung 
tanpa melalui pihak perantara seperti pengecer maupun distributor lainnya. 

Produk yang dijual berupa trend fashion busana muslim dan terdapat produk unggulan 
ETHICA.official Surabaya yaitu baju yang dikreasikan berbentuk kekinian yang berisi baju ini 
merupakan konsep berbeda dari para pesaingnnya yang juga mampu menarik perhatian konsumen 
terhadap. 

Harga yang ditawarkan ETHICA.official Surabaya kepada konsumen berbeda - beda 
tergantung jenis produknya, kualitas bahan dan ukuran, namun bagi konsumen masih dapat dikatakan 
dengan harga yang sesuai baik itu dengan kualitas maupun produknya. Harga pun dinilai sesuai oleh 
tanggapan responden hal ini dibuktikan oleh tanggapan responden sebanyak 71 orang atau sebanyak 
83,5% kemudian responden membri tanggapan tidak sesuai sebanyak 2 orang atau 2,4% dan respon 
terlalu mahal sebanyak 12 orang atau sebesar 14,1%. 

Strategi yang ditetapkan ini menggunakan empat alat dalam bauran promosi yang digunakan 
oleh ETHICA.official Surabaya antara lain adalah sebagai berikut: 

1. Periklanan (advertising) 
Periklanan yang dilakukan oleh ETHICA.official Surabaya dengan melalui pemanfaatan Tik Tok 

dengan cara ETHICA.official Surabaya memajangkan gambar produk dengan memberikan keterangan 
gambar dan penjelasan sedetail mungkin tentang produk - produk ETHICA.official Surabaya itu sendiri. 
Selain itu penambahan alamat offline dan cara pemesanan ETHICA.official Surabaya  pun dicantumkan 
untuk memudahkan konsumen melakukan pembelian produknya. ETHICA.official Surabaya juga 
pernah mengikuti paid promotion oleh Tik Tok dengan membayar Rp 125.000 per hari, iklan tersebut 
akan muncul selama 24 jam diiklan - iklan yang ditampilkan secara khusus oleh pihak Tik Tok sebagai 
sponsor atau iklan saat Tik Tok membuka ke akunnya. 

Iklan yang digunakan oleh ETHICA.official Surabaya khusus menggunakan media Tik Tok, 
menurut konsumen mereka tertarik mengunjungi Tik Tok milik ETHICA.official Surabaya karena feed 
atau tampilan ETHICA.official yang keren dan menarik, tidak membosankan dan seperti melihat katalog 
online, dengan susunan yang rapi dan tidak monolog dan ETHICA.official Surabaya pun selalu rajin 
mengupload produk yang baru dengan kualitas yang baik pula, story tik tok yang selalu menarik, dan 
aktif setiap hari, membuat aktivitas kegiatan ETHICA.official Surabaya selalu diketahui banyak 
pengguna Tik Tok. 

Kegiatan tersebut akan menambah pengunjung Tik Tok milik ETHICA.official Surabaya itu 
sendiri, terbukti oleh data yang menunjukan bahwa keseluruhan dari total jumlah responden yang 
membuat konsumen tertarik untuk mengunjungi Tik Tok ETHICA.official Surabaya mayoritas sebanyak 
34 orang atau 40% hal ini dikarenakan tampilan Tik Tok yang dinilai menarik, sebanyak 27 orang   atau 
31,8% karena instastory yang menarik dan sebanyak 24 orang atau 28,2% karena ETHICA.official 
Surabaya selalu mengupload produk yang baru. Periklananan yang dilakukan oleh ETHICA.official 
Surabaya sesuai dengan tanggapan yang diberikan kepada konsumen. Periklanan pun perdampak 
baik dikalangan konsumen dan pelanggan ETHICA.official Surabaya dengan konsep dan bentuk 
periklanan yang baik, ETHICA.official Surabaya mampu dikenal dengan baik oleh konsumen hal ini pun 
dapat dengan melihat tanggapan konsumen yang mampu menunjukan tingkat kepercayaan konsumen 
kepada ETHICA.official Surabaya yang cukup besar.  
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Dengan menerapkan konsep periklanan yang baik dalam usahanya, periklanan ETHICA.official 
Surabaya juga mampu meningkatkan jumlah omset pendapatan ETHICA.official Surabaya selama 3 
tahun terakhir dapat dibuktikan dengan pendapatan ETHICA.official Surabaya selalu mengalami 
peningkatan setiap tahunnya dapat dilihat dari tahun 2019 sebesar 299 pcs atau omset sebesar Rp 
12.010.000 meningkat ditahun 2020 sebesar 691 pcs atau omset penjualan sebesar Rp 27.462.500 
dan ditahun 2021 pun mengalami peninngkatan yang cukup signifikan yaitu sebesar 1229 pcs atau 
dengan omset penjualan sebesar Rp 48.939.000. 

2. Promosi penjualan (sales promotion) 
Promosi penjualan merupakan alat - alat promosi dalam meningkatkan penjualan dan 

merupakan alat promosi yang digunakan untuk memperkenalkan produk ETHICA.official Surabaya 
kepada konsumen, dengan promosi penjualan yang dilakukan oleh ETHICA.official Surabaya, 
konsumen mampu mengetahui produk ETHICA.official Surabaya dan mampu mendapatkan tanggapan 
baik dari konsumen terhadap ETHICA.official Surabaya. Promosi penjualan yang dilakukan oleh 
ETHICA.official Surabaya antara lain: 

a. Penurunan harga berupa diskon atau penurunan harga responden sebanyak 39 orang 
atau 45,9% pemberian pada saat hari - hari tertentu atapun dengan jumlah minimal pembelian, 
ETHICA.official Surabaya selalu memberikan penurunan harga dengan minimal pembelian 3  produk 
di ETHICA.official Surabaya. 

b. Premi atau hadiah berupa barang gratis seperti give away give away responden 
sebanyak 25 orang atau 29,4% pada saat - saat memperingati hari tertentu yang dinilai bermakna oleh 
ETHICA.official Surabaya, maka sebagai peringatan terhadap hari - hari tertentu tersebut 
ETHICA.official Surabaya memberikan produk, hal ini juga tentunya dapat menarik minat konsumen 
terhadap ETHICA.official Surabaya. 

c. Pameran dagang saat ada kegiatan-kegiatan tertentu seperti bazar dan pertunjukan 
lain - lain seperti membuka stand saat acara pekan raya dan lainnya. 

d. Kupon atau voucher kupon responden sebanyak 13 orang atau 15,3% dari 
ETHICA.official Surabaya ketika mencapai pembelian tertentu, biasanya ETHICA.official Surabaya 
akan memberikan voucher makanan atau kupon untuk penukaran hadiah kepada pelanggannya. 

e. Garansi produk ETHICA.official Surabaya 1x24 jam responden sebanyak 5 orang atau 
sebanyak 5,9% apabila mengalami kesalahan namun dari pihak ETHICA.official Surabaya itu sendiri 
seperti kesalahan dalam memberikan warna maupun produk dari ETHICA.official Surabaya. 

3. Publisitas Dan Hubungan Masyarakat 
Informasi yang berasal dari orang - perorang maupun keluarga dan teman juga mampu 

menyebarkan informasi tentang produk ETHICA.official Surabaya hingga berakhir pada pembelian 
produk ETHICA.official Surabaya lagi. Media publishitas dan humas yang digunakan biasanya berasal 
dari produk berbentuk buoquet yang dijual kepada pelanggan yang ingin memberikan kepada 
seseorang yang diinginkannya, biasanya orang yang diberi kado akan membeli kembali produk 
tersebut ke ETHICA.official Surabaya. 

Promosi silang juga dilakukan ETHICA.official Surabaya seperti bergabung dengan komunitas 
lampung SFS (shoutout for shoutout) yang berisi kumpulan online shop baik yang mayoritasnya di 
Lampung dan luar wilayah Lampung. Komunitas ini saling menjalin kerjasama dalam mempromosikan 
anggotanya sesama online shop lain. 

Kesepakatan dagang antara sesama bisnis online. ETHICA.official Surabaya juga sering 
bekerja sama dengan online shop lainnya misalnya saling memadukan usaha misalkan Hijab dari online 
shop lain dan jilbabnya dari produk ETHICA.official Surabaya. ETHICA.official Surabaya juga bekerja 
sama dengan salah satu online shop yaitu Kosmetik Sidoarjo misalnya konsumen menghabiskan 
pembelian 500k di Kosmetik Sidoarjo akan mendapatkan premi atau hadiah berupa baju dari 
ETHICA.official Surabaya. 

Media Publishitas dan hubungan masyarakat yang telah diterapkan oleh ETHICA.official 
Surabaya pun juga telah dinilai sesuai dengan konsep publisitas dan hubungan masyarakat menurut 
Kotler yaitu publisitas adalah informasi mengenai suatu perusahaan, produk, atau acara yang disiarkan 
oleh media massa umum untuk menarik perhatian publik berkebalikan dengan publisitas. Hubungan 
masyarakat adalah informasi yang dipengaruhi perusahaan yang bertujuan untuk membangun ikhtikad 
baik dengan masyarakat, dengan cara mempublikasikan kontribusi amal perusahaan hal ini digunakan 
untuk memperoleh pengertian, simpati, dan dukungan dari mereka yang terkait atau mungkin ada 
hubungannya dengan penelitian opini publik diantara mereka. 

Melihat kondisi tersebut ETHICA.official Surabaya telah menerapkan media publisitas dengan 
baik sehingga mampu meningkatkan penjualan ETHICA.official Surabaya selama 3 tahun terakhir, hal 
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ini mampu dibuktikan dengan penjualan ETHICA.official Surabaya yang selalu meningkat setiap 
tahunnya. Hal ini dapat di lihat dari tahun 2019 sebesar 299 pcs atau omset sebesar Rp. 12.010.000 
meningkat di tahun 2020 sebesar 691 pcs atau omset penjualan sebesar Rp 27.462.500 dan di tahun 
2021 pun mengalami peninngkatan yang cukup signifikan yaitu sebesar 1229 pcs atau dengan omset 
penjualan sebesar Rp 48.939.000. 

Berdasarkan uraian penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa seluruh bauran promosi 
seperti periklanan, promosi penjualan dan publisitas maupun hubungan masyarakat, semuanya telah 
dipenuhi oleh ETHICA.official Surabaya. 

Bauran promosi yang digunakan ETHICA.official Surabaya sangat bermanfaat sekali dan 
membantu memudahkan kedua belah pihak, bagi ETHICA.official Surabaya yaitu memudahkan dalam 
memperkenalkan produknya kepada calon konsumen, mendapatkan hati konsumen sehingga sangat 
berperan dalam meningkatkan penjualan produk ETHICA.official Surabaya dan bagi calon konsumen 
memudahkannya untuk melakukan pembelian produk yaitu Busana Muslim yang diinginkan. 

 
 

Kesimpulan 
 

Berdasarkan penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan penulis tentang strategi promosi 
melalui pemanfaatan media sosial Tik Tok yang dilakukan oleh ETHICA.official Surabaya dalam 
meningkatkan penjualan produk online shop, dapat diketahui strategi promosi yang dilakukan 
ETHICA.official Surabaya adalah sebagai berikut: 

1. ETHICA.official Surabaya melakukan strategi promosi melalui Tik Tok yang dilakukan 
ETHICA.official Surabaya melalui internet yaitu khusus melalui media sosial Tik Tok. Promosi penjualan 
yang dilakukan oleh ETHICA.official Surabaya antara lain dengan memberikan diskon atau penurunan 
harga, produk gratis, kupon, dan hadiah atau give away, dan alat yang terakhir yang dilakukan 
ETHICA.official Surabaya publisitas dan hubungan masyarakat seperti membangun hubungan baik 
dengan konsumen dengan cara membangun komunitas SFS (shout for shout) untuk saling melakukan 
promosi silang   dan juga kesepakatan dagang antara sesama pemilik bisnis online shop. Kegiatan 
promosi yang telah dijalankan oleh ETHICA.official Surabaya secara keseluruhan telah dijalankan 
dengan baik, sehingga konsep promosi yang dijalankan mendapatkan tanggapan dan respon positif 
dari kalangan konsumen hal ini dapat dibuktikan dengan tabel responden sebelumnya, ketika 
semuanya berjalan baik tentunya hal ini akan berdampak positif pada omset penjualan produk online 
ETHICA.official Surabaya yang akan selalu meningkat setiap tahunnya karena secara keseluruhan 
ETHICA.official Surabaya telah melaksanakan konsep stategi promosi secara baik. 

  
2. ETHICA.official Surabaya menjalankan sesuai dengan prinsip Ekonomi antara lain: 

a. Tidak menyembunyikan cacatnya suatu produk dari ETHICA.official Surabaya 
b. Menepati janji dalam menyelsaikan akad dengan konsumen. 
c. Berlaku jujur dan tidak melakukan promosi yang palsu terhadap konsumen. 

Kegiatan promosi yang dilakukan oleh ETHICA.official Surabaya juga telah sesuai dengan 
yang Rasullullah ajarkan dalam berdagang seperti shiddiq, amanah, fathanah dan tabligh. sehingga 
ketika membeli produk dari ETHICA.official Surabaya pun tidak perlu khawatir karena praktiknya tidak 
akan saling merugikan satu sama lagi dan atas dasar sama - sama ikhlas dan sama - sama suka antara 
ETHICA.official Surabaya dan juga konsumennya, tidak ada paksaan untuk membeli produk dari 
ETHICA.official Surabaya itu sendiri, dan dalam mejalankan promosinya seperti periklanan, promosi 
penjualan, pemasaran langsung atau interaktif dan publisitas atau humas. Ketika kita melakukan 
berbagai perilaku yang sesuai dengan konsep yang dianjurkan tentunya akan mendatangkan nikmat 
dan keuntungan yang besar dalam bisnis yang dijalankan kita sebagai pengusaha muslim sehingga 
pada realitanya pun dapat dibuktikan dengan penjualan ETHICA.official Surabaya. 
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