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ABSTRAK 

 

Munculnya covid-19 mampu mengakibatkan kecemasan dan kegelisahan yang tidak 

hanya terjadi di satu Negara saja, tetapi menyebar ke seluruh dunia termasuk Indonesia. 

Selain itu, adanya pandemi Covid-19 yang sedang terjadi saat ini juga berpengaruh pada 

kegiatan produksi dan pemasaran pada suatu kelompok bidang usaha. Penelitian ini 

bertujuan untuk mengeksplorasi pengaruh pandemi covid-19 terhadap tingkat penjualan 

suatu produk dan mengkaji mengenai strategi pemasaran  yang digunakan dalam 

menghadapi pandemi ini. Metode yang dilakukan yaitu menjabarkan segala hal yang 

menjadi masalah dalam penelitian dengan mengumpulkan data yang bersumber dari 

kepustakaan. Masalah penelitian tersebut diteliti secara langsung dengan cara melakukan 

wawancara guna mendapatkan kebenaran data di lapangan. Serta pengambilan sampel 

menggunakan metode purposive sampling di mana orang yang diwawancarai sesuai dengan 

kriteria pada masalah yang sedang diteliti. Hasil penelitian menunjukkan bahwa dengan 

adanya pandemic covid 19 ini memberikan dampak dalam hal penurunan omzet penjualan. 

Hal ini terjadi karena harga barang-barang yang digunakan untuk menjalankan usaha 

mengalami peningkatan. Untuk mengatasi hal tersebut, maka dilakukan strategi pemasaran 

dengan memanfaatkan media sosial seperti instagram, whatsapp dan juga facebook. Maka 

dari itu dapat disimpulkan bahwa dengan adanya strategi pemasaran melalui media sosial 

mampu untuk meningkatkan jumlah penjualan suatu usaha dan tentu saja dapat berdampak 

positif bagi pelaku usaha, karena dapat lebih menghemat keuangan dan juga dapat 

menjangkau lebih jauh lokasi konsumen tanpa terbatas waktu.  

Kata kunci : Pandemi Covid-19, Strategi Pemasaran, Media Sosial. 
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ABSTRACT 

 

 

 The emergence of COVID-19 is able to cause anxiety and anxiety that does not 

only occur in one country, but spreads throughout the world, including Indonesia. In 

addition, the current Covid-19 pandemic also affects production and marketing activities in 

a group of business fields. This study aims to explore the effect of the covid-19 pandemic on 

the level of sales of a product and examine the marketing strategies used in dealing with 

this pandemic. The method used is to describe everything that becomes a problem in the 

research by collecting data from the literature. The research problem was investigated 

directly by conducting interviews in order to obtain the truth of the data in the field. As well 

as taking samples using purposive sampling method in which the interviewees are in 

accordance with the criteria for the problem being studied. The results of the study show 

that the COVID-19 pandemic has had an impact in terms of decreasing sales turnover. This 

happens because the price of goods used to run a business has increased. To overcome this, 

a marketing strategy is carried out by utilizing social media such as Instagram, WhatsApp 

and Facebook. Therefore, it can be concluded that the existence of a marketing strategy 

through social media is able to increase the number of sales of a business and of course it 

can have a positive impact on business actors, because it can save more finances and can 

also reach further consumer locations without being limited in time. 

 Keywords: Covid-19 Pandemic, Marketing Strategy, Social Media. 

 

PENDAHULUAN 

 Peningkatan dan perkembangan UMKM yang ada di beberapa wilayah 

khususnya yang diproduksi oleh ibu-ibu rumah tangga mengalami banyak masalah  

sehingga dinilai kurang optimal, hal ini dapat terjadi karena kurangnya pengetahuan tentang 

strategi pemasaran produk  (Werdani, Kurniawati, Sukoco, Windriya, & Iskandar, 2020). 

Dalam strategi pemasarannya masih dilakukan secara tradisional dan belum dilakukan 

pemasaran secara online. Salah satu faktor pemicunya yaitu rendahnya tingkat kecakapan 

wirausaha dalam penguasaan teknologi di kalangan UMKM yang menjadi perbincangan 

hangat  saat ini. (Mustamim, Ula, & Widtastutik, 202O). Ditambah lagi pada masa sekarang 

ini sedang dalam situasi pandemi covid 19 yang menyebabkan daya beli masyarakat 

menurun. Munculnya covid-19 tersebut mampu mengakibatkan kecemasan dan kegelisahan 

yang tidak hanya terjadi di satu Negara saja, tetapi menyebar ke seluruh dunia termasuk 

Indonesia (Syaiful, 2020). Kepanikan tersebut terjadi karena penyebaran covid-19 sulit 
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untuk dikendalikan.  (Syaiful, 2020). Selain itu, adanya pandemic Covid-19 yang sedang 

terjadi saat ini juga berpengaruh pada kegiatan produksi dan pemasaran produk pada suatu 

kelompok bidang usaha  (Irawan, Triana, Suwarni, & Selviana, 2020).  

Dalam menentukan strategi pemasaran hendaknya mempertimbangkan unsur 

syariah dalam islam. Karena dalam berwirausaha selain memiliki tujuan untuk 

mendapatkan keuntungan akan tetapi juga harus disertai untuk mencari keberkahan dari 

Allah SWT. Strategi pemasaran yang dapat diterapkan yaitu harus memiliki beberapa 

karakteristik, antara lain ketuhanan, etis (akhlak), realistis, dan humanistis (Mubarok & 

Maldina, 2017). Selain karakteristik tersebut kita juga harus memperhatikan etika bisnis 

pemasaran yang baik, yaitu dengan cara menawarkan produk sesuai dengan aslinya, tidak 

melebihkan ataupun mengurangi kebaikan yang terdapat dalam produk yang ditawarkan. 

Karena dalam islam, melakukan sumpah bohong untuk melariskan produk termasuk 

perbuatan yang haram hukumnya atau tidak diperbolehkan. Akan tetapi dalam menawarkan 

produk terhadap konsumen harus sesuai dengan kualitasnya, sehingga akan membuat 

konsumen tertarik untuk membeli dan produk yang digunakan memberikan kesan baik serta 

mudah diingat oleh konsumen (Hardiyanto, 2020). 

Ditambah lagi pada saat ini sedang dalam masa pandemi covid-19 yang tentu saja 

membuat para wirausaha untuk memutar otak dan menyusun strategi pemasaran yang baru, 

agar usaha mereka tidak berhenti di tengah jalan yang diakibatkan oleh berkurangnya daya 

beli masyarakat terhadap suatu produk. Dalam menghadapi masa pandemi ini, strategi yang 

diterapkan dapat lebih disesuaikan pada strategi differensasi, yaitu dengan menekankan 

pada hal keunikan produk, ciri khas produk, dan pembeda-pembeda pada barang yang 

diproduksi diantara para pesaing (Hardiyanto, 2020). Selain itu dapat juga memanfaatkan 

media sosial yang ada, diantara lainnya whatsApp, instragram, facebook, telegram, serta 

pada e-commerce seperti shopee, bukalapak, lazada, tokopedia dan lain sebagainya. 

Pemanfaatan internet dan media sosial untuk memasarkan produk sangatlah tepat dan 

bermanfaat karena selain meningkatkan penjualan, kita juga dapat menjangkau banyak 

daerah tanpa terbatas ruang dan waktu (Rosmadi, 2021). Zaman sekarang ini media sosial 

bukan lagi menjadi alat berinterkasi atau bersosial di dunia maya semata, melainkan sudah menjadi 
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alat bisnis yang sangat afektif dan efisien. Pelaku bisnis tidak lagi harus bersusah payah 

menawarkan produk door to door atau pameran dan sewa stand di mal-mal. Jualan melalui media 

sosial ini, tentu merupakan langkah tepat bagi UMKM karena tidak memerlukan biaya yang besar 

untuk membuka took, apalagi saat kondisi pandemic seperti sekarang operasional toko dibatasi jam 

operasionalnya. Sehingga dengan berjualan di media sosial jam operasionalnya tidak terbatas. 

Selain itu, dengan memanfaatkan market place tentu memberikan keuntungan tersendiri bagi pelaku 

bisnis, contoh salah satunya adalah semakin percayanya konsumen terhadap pelaku bisnis, dengan 

istilah tidak takut lagi dibohongi, karena maraknya pelaku toko online yang melakukan penipuan 

melalui media sosial (Wijoyo, et al., 2021). 

 Dengan menggunakan platform e-commerce juga dapat menawarkan diskon harga, 

promosi atau aktivitas lainnya yang tentu saja akan menarik minat konsumen untuk 

membeli suatu produk yang kita tawarkan (Tran, 2020). Dari beberapa manfaat pemasaran 

digital tersebut dapat kita ketahui bahwa pemasaran digital adalah salah satu bagian 

terpenting dari kumpulan strategi pemasaran. Hal ini telah berkembang secara pesat dalam 

beberapa tahun terakhir, karena semakin banyak pelaku bisnis yang menyadari betapa 

pentingnya memanfaatkan pemasaran online untuk memasarkan produknya dengan cara  

yang baik (Manda & Joshi, 2017). Pemasaran online tersebut tentu saja harus dibuat dengan 

tampilan yang menarik, karena tak jarang pula kita harus menetapkan beberapa strategi 

pemasaran dengan berbagai pertimbangan. Salah satunya yaitu menargetkan kaum hawa 

untuk membeli produk kita. Sebagai pelaku usaha harus mampu melihat karakteristik 

konsumen misalnya dalam penetapan target gender wanita tersebut. Di masa pandemi ini 

kegiatan banyak dilakukan secara online sehingga sifat wanita yang suka berbelanja pun 

juga meningkat. Dengan begitu penjualan produk akan meningkat jika kita mampu 

menciptakan platform pemasaran yang menarik (Afriani & Sugiarto, 2020). Untuk lebih 

meningkatkan penjualan produk maka satu hal dapat kita lakukan lagi adalah dengan 

mengikuti pameran. Baik itu pameran yang berskala nasional atau bahkan pameran berskala 

internasional. Karena dengan begitu, para calon konsumen dapat melihat langsung produk 

kita. Yang mungkin saja sebelumnya mereka belum mengenal tentang produk dan usaha 

kita, tetapi dengan adanya pameran tersebut mereka menjadi mengetahuinya (Handayani & 

Ardini, 2017). Tak lupa pula sebagai pelaku usaha yang baik maka kita harus mampu 

menyadari bahwa kunci keberhasilan suatu pemasaran dan penerimaan produk tergantung 
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pada kualitas produk dan konsep nilai tambah berdasarkan fungsi produk itu sendiri 

(Pimentel, da Costa, Barao, Rosset, & Magbani, 2020). 

Viral marketing bekerja seperti virus membelah diri yang masing-masing membelah 

diri demikian seterusnya sehingga menjadi berlipat ganda. Dampak positifnya perusahaan 

tidak perlu mengeluarkan upaya dan biaya maksimal. Jika suatu perusahaan ingin 

melakukan viral marketing yang menghebohkan, terlebih dahulu mereka harus mempelajari 

tentang budaya local tentang apa yang masyarakat senangi. Sehingga diharapkan respon 

positif yang mereka dapatkan tetap menjadi nama baik bagi perusahaan maupun pribadi 

yang terlibat menjadi bintang. Sebagai contoh, kata-kata yang ringan, humoris, mudah 

dicerna, dan diingat, serta jingle lagu iklan yang easy listening akan lebih mudah diterima 

di masyarakat. Pemasaran viral memungkinkan terjadinya efek multi ganda karena dari saru 

orang yang menerima pesan dapat meneruskan pesan kepada para pengguna internet 

lainnya dalam jumlah yang tak terkira. Bentuk-bentuk pemasaran viral antara lain email, 

blog, website, situs jejaring sosial, video viral, dan e-books viral. Pengguna internet yang 

semakin banyak adalah peluang yang besar untuk melakukan pemasaran viral. Pengguna 

tersebut tersebar melalui e-mail, blog- website dan situs jejaring sosial. Media-media ini 

sangat efektif untuk menjaring pelanggan baru maupun menjalin komunikasi dengan 

pelanggan lama. Hal inilah yang menjadi kekuatan pemasaran viral, yaitu murah, mudah, 

efektif, dan efisien.  

 Secara khusus, kami meneliti tentang pengaruh adanya pandemi covid-19 terhadap 

tingkat penjualan suatu produk dan mengkaji mengenai strategi pemasaran  yang digunakan 

dalam menghadapi pandemi ini. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengeksplorasi 

pengaruh pandemi covid-19 terhadap tingkat penjualan suatu produk dan mengkaji 

mengenai strategi pemasaran  yang digunakan dalam menghadapi pandemi ini. Untuk 

menguji ini, kami menggunakan metode kualitatif. Dimana pada metode ini kita 

menjabarkan segala hal yang menjadi masalah dalam penelitian dengan mengumpulkan 

data yang bersumber dari kepustakaan. Menurut Bogdan dan Taylor (1955) dalam  

(Suwendra, 2018) menjelaskan bahwa penelitian kualitatif adalah penelitian yang 

menghasilkan data deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang yang 

diamati. Data deskriptif dapat berupa: kata-kata, gambar-gambar, dan bukan angka-angka. 

Dengan demikian laporan penelitian akan berisi kutipan-kutipan data yang berasal dari: 

naskah wawancara, catatan lapangan, fot, videotape, dokumen pribadi, memo, dan 
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dokumen resmi lainnya. Dalam penyajian data penelitian hendaknya menyampaikan data 

seasli mungkin dan menelaah data bagian demi bagian sehingga betul-betul menjawab 

pertanyaan: mengapa dan bagaimana terjadinya suatu hal. Dalam mendiskripsikan data 

harus dilakukan dengan hati-hati karena memang hal ini memang sulit dilakukan bagimana 

merajut kain yang sudah banyak sobeknya. (Suwendra, 2018) 

 Penelitian ini bertujuan pendekatan penelitian untuk memberikan penekanan 

terhadap kondisi naturalistic dengan memandang penting terhadap subyek yang akan 

diteliti. Menurut Sukmadinata (2009:60) dalam (Rukajat, 2012)“… penelitian kualiattif 

adalah suatu penelitian yang ditujukan untuk mendeskripsikan dan menganalisis fenomena, 

pemikiran orang secara individual maupun kelompok”. Penggunaannya pendekatan 

kualitatif sebagai pendekatan penelitian karena peneliti melihat sifat dari masalah yang 

diteliti dengan berkembang secara alamiah sesuai dengan kondisi dan situasi di lapangan. 

Peneliti juga berkeyakinan bahwa dengan pendekatan alamiah, peneliti ini akan 

menghasilkan informasi yang lebih kaya. Jadi, dipilihlah pendekatan kualitatif sebagai 

pendekatan penelitian karena peneliti berkeinginan untuk memahami secara mendalam 

kasus yang terjadi di lokasi. (Rukajat, 2012) 

 

METODE PENELITIAN  

Penelitian ini bertujuan untuk mengeksplorasi pengaruh pandemi covid-19 terhadap 

tingkat penjualan suatu produk dan mengkaji mengenai strategi pemasaran  yang digunakan 

dalam menghadapi pandemi ini. Selain itu, Penelitian juga bertujuan untuk meramalkan, 

mengontrol, dan menjelaskan gejala-gejala yang diamati guna mendapat kebenaran yang 

diamati (Alfianika, 2018). Dalam hal ini, peneliti menfokuskan pada suatu konsep yang 

telah ada sebelumnya, agar dapat difahami, digambarkan, dijelaskan, dan implementasinya 

di lapangan (Basuki, 2021). Secara khusus tujuan penelitian adalah untuk membentuk 

kemampuan dan keterampilan menggunakan rancangan-rancangan statistik penelitian yang 

berpedoman pada pemecahan masalah yang sedang diteliti (Gainau, 2016). Peneliti juga 

menggunakan pendekatan kualitatif untuk melihat kondisi alami dari suatu fenomena. 

Pendekatan ini bertujuan untuk memperoleh pemahaman dan menggambarkan realitas yang 

kompleks (Hardiyanto, 2020). Sedangkan untuk pengumpulan data dilakukan pada bulan 

April 2021 di Kabupaten Boyolali, Jawa Tengah, Indonesia dan juga di Kabupaten 

Karanganyar, Jawa Tengah, Indonesia.   
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 Penelitian ini dimulai dengan serangkaian wawancara yang dimulai dengan 

pemeriksaan identitas terwawancara dan dilanjutkan dengan wawancara yang lebih detail 

mengenai hal-hal yang telah disusun sebelumnya. Strategi wawancara yang peneliti 

gunakan merupakan semi terstruktur, dimana pewawancaralah yang lebih mengarahkan 

pembicaraan. Wawancara ini diawali dari perihal umum mengarah ke perihal yang khusus. 

Wawancara ini lebih terencana sebab sesuai dengan pertanyaan yang sudah disusun serta 

bersifat lentur atau mengikuti arah jawaban dari responden. Panduan wawancara mangulas 

persoalan lebih rinci yang berkembang dari pertanyaan pendahuluan. Pedoman wawancara 

wajib memastikan kalau tidak terdapat perihal relevan yang ditinggalkan. Wawancara 

dibagi menjadi 3 sesi, yaitu (1) warming up ( pemanasan ): langkah awal ( pemanasan ) 

berperan untuk membuat respoden merasa nyaman sebelum dilakukan wawancara yang 

mengarah pada pertanyaan lebih mendetail. (2) eksplorasi masa saat ini serta masa depan: 

aspek masa saat ini berhubungan dengan permasalahan yang sedang dialami. Aspek masa 

depan mangulas ide - ide serta harapan untuk di masa selanjutnya. (3) penyelesaian: pada 

tahap ini pewawancara mengakhiri sesi wawancara dengan mengucapkan terima kasih dan 

membuat kesimpulan sementara dari jawaban responden. Penelitian ini dimulai dengan 

serangkaian wawancara yang dimulai dengan pemeriksaan identitas terwawancara dan 

dilanjutkan dengan wawancara yang lebih detail mengenai hal-hal yang telah disusun 

sebelumnya. Pedoman wawancara ditunjukkan pada table 1.  

Tabel 1 Pedoman wawancara semi terstruktur tentang strategi pemasaran yang diterapkan 

pada masa pandemic covid-19 . 

Tahapan wawancara Aspek-Aspek 

Pemanasan 1. Pewawancara ( perkenalan, tujuan, harapan ) 

2. Orang yang diwawancarai ( latar belakang, kegiatan 

selama menjalani bisnis, tugas ) 

3. Organisasi (kegiatan bisnis responden, tujuan, latar 

belakang bisnis) 

Eksplorasi masa kini 1. Pada masa pandemi saat ini apakah ada kendala 

dalam menjalankan usaha ? 

2. Untuk saat ini strategi pemasaran apa yang 
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diterapkan untuk menjalankan usaha tersebut ? 

3. Apakah usaha ini menerapkan sifat-sifat keislamian? 

Dan apakah dengan menerapkan sifat-sifat tersebut 

justru akan menghambat penjualan pada masa 

pandemi ini? 

 

Eksplorasi masa depan 1. Harapan untuk bisnis dimasa depan dan ide kreatif 

berikutnya 

2. Keinginan di masa mendatang 

Penyelesaian 1. Ringkasan atau kesimpulan ( dari pewawancara ) 

2. Ucapan terima kasih 

3. Harapan untuk hubungan selanjutnya 

 

Koresponden berjumlah satu orang, dimana koresponden tersebut sedang 

menjalankan usaha di Karanganyar. Kontak awal dengan peserta wawancara dilakukan 

dengan cara virtual yaitu menggunakan media telepon WhatsApp dan pengambilan sampel 

menggunakan metode purposive sampling di mana orang yang diwawancarai dianggap 

mengetahui tentang masalah penelitian.  

 Wawancara direkam menggunakan handphone (telepon genggam) merk Vivo Y30I 

dan ditranskrip secara lengkap. Teknik pemeriksaan keabsahan data menggunakan 

triangulasi, analisis data bersifat induktif/kualitatif, dan hasil penelitian kualitatif lebih 

menekankan makna daripada generalisasi. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengeksplorasi pengaruh pandemi covid-19 terhadap 

tingkat penjualan suatu produk dan mengkaji mengenai strategi pemasaran  yang digunakan 

dalam menghadapi pandemi ini. 

Hasil wawancara dengan narasumber sebagai berikut : 



 

Penulis naskah /National Conference Of Islamic Natural Science  Vol XX, (tahun), halaman 

253 | N C O I N S  2 0 2 1  
 

Pertanyaan : Pada masa pandemi saat ini, apakah ada kendala dalam menjalankan 

usaha ? jika ada, bagaimana strategi pemasaran yang diterapkan agar usaha dapat terus 

berjalan selama masa pandemi ini walaupun dengan menerapkan syariat islam? 

Jawaban : eee, kalau melihat dari segi omzet sih mungkin eeee, agak berkurang ya 

kak akibat pandemic. Soalnya harga barang-barang dari itu buah-buahannya juga 

bertambah, tidak tepat gitu harganya. Kalau saya sekarang lebih ke itu, ke eee 

memanfaatkan sosial media. Kayak promosi di instagram kayak gitu sama di WhatsApp 

dan facebook. Justru dengan menerapkan sifat-sifat keislamian tersebut justru menjadikan 

motivasi karena dalam islam sendiri diajarkan bagaimana cara berwirausaha yang baik. Dan 

dengan penerapan tersebut mampu memberikan dampak positif pada usaha ini. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa dengan adanya pandemic covid 19 ini 

memberikan dampak dalam hal penurunan omzet penjualan. Hal ini terjadi karena harga 

barang-barang yang digunakan untuk menjalankan usaha mengalami peningkatan. Untuk 

mengatasi hal tersebut, maka dilakukan strategi pemasaran dengan memanfaatkan media 

sosial seperti instagram, whatsapp dan juga facebook. Dan dengan menerapkan syariat 

islam dalam berwirausaha maka dapat memberikan dampak positif pada usaha yang sedang 

dijalani.  

 Hal ini sesuai dengan penelitian  (Muali & Nisa, 2019) yang menyatakan bahwa 

penggunaan facebook berdampak luar biasa terhadap PT Karya Cipta Sakinah, terbukti 

pada awal promosi yang hanya menggunakan media cetak pembelian pada perumahan 

Sakinah berkisar kurang lebih 100 unit perumahan. Dan kini atas dorongan pemasaran 

melalui media sosial pembelian semakin bertambah sehingga PT Karya Cipta Sakinah 

dalam proses menambah lokasi perumahan. Strategi melalui facebook sangat memuasakan 

terlihat dari  promosi yang dilakukan membuat beberapa akun facebook antara lain grup 

perumahan kota probolinggo yakni akun Mutiara Annisa, Griyaku Sakinah dan kang ipoed 

Sakinah.  

 Pemasaran menggunakan instagram juga memiliki dampak positif bagi suatu usaha, 

hal ini sesuai dengan penelitian  (Untari & Fajariana, 2018) yang menyatakan bahwa 
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dengan menggunakan instagram maka mampu meningkatkan hasil penjualan, dimana 

sebelum menggunakan instagram subur batik dalam satu bulan hanya menjual 70 kain batik 

dengan keuntungan RP 10.000 untuk 1 buah kain batik maka dalam satu bulan subur batik 

hanya mendapat keuntungan sebesar Rp 700.000. setelah menggunakan penjualan melalui 

instagram akun subur batik mengalami peningkatan dilihat dari table dalam satu bulan 

subur batik dapat menjual 200 sampai 500 kain. Karena media sosial merupakan salah satu 

cara yang ampuh  untuk mempromosikan produk barang dan jasa melalui internet 

marketing.  

 Selain pemasaran melalui facebook dan instagram maka strategi pemasaran melalui 

media whatsapp juga memberikan dampak positif terhadap peningkatan penjualan. Hal ini 

sesuai dengan hasil penelitian dari  (Priantoro, 2019) yang menyatakan bahwa dengan 

berkembangnya teknologi internet dan media sosial seperti whatsapp, mampu melakukan 

efisiensi dalam program marketing, seperti komunikasi pemasaran, iklan radio, billboard, 

dan flyer ataupun cara konventional dalam melakukan marketing communication dirasa 

sudah tidak dapat dipakai kembali dan telah berpindah ke komunikasi pemasaran secara 

digital yang berbiaya jauh lebih rendah. Selain itu, dengan menggunakan media whatsapp 

maka komunikasi akan lebih terjadi komunikasi dua arah antara Garuda Indonesia dengan 

masyarakat terhadap produk yang dikomunikasikan. Hal ini akan membentuk loyalitas 

pelanggan dikarenakan masyarakat dilibatkan dalam interaksi dengan produk yang dijual.  

Dengan adanya pandemi covid-19 dapat mengakibatkan penurunan omzet penjualan 

dan juga peningkatan harga barang baku proses produksi. Untuk mengantisipasi penurunan 

omzet tersebut, maka dilakukan strategi pemasaran yang baik dengan memanfaatkan sosial 

media yang berlandaskan ajaran islam 

 

SIMPULAN  

Penelitian ini bertujuan untuk mengeksplorasi pengaruh pandemi covid-19 terhadap 

tingkat penjualan suatu produk dan mengkaji mengenai strategi pemasaran  yang digunakan 

dalam menghadapi pandemi ini. 
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Hasil penelitian menunjukkan bahwa dengan adanya pandemi covid 19 ini 

memberikan dampak dalam hal penurunan omzet penjualan. Hal ini terjadi karena harga 

barang-barang yang digunakan untuk menjalankan usaha mengalami peningkatan. Untuk 

mengatasi hal tersebut, maka dilakukan strategi pemasaran dengan memanfaatkan media 

sosial seperti instagram, facebook, dan juga whatsapp. Dengan memanfaatkan media sosial 

maka penjualan dapat meningkat karena saat pandemi ini masyarakat lebih banyak 

melakukan aktivitas di rumah dan lebih sering dalam bermedia sosial yang mengakibatkan 

daya beli masyarakat meningkat atas adanya penjualan secara online. Masyarakat tidak 

perlu repot untuk datang langsung ke toko dan penjual pun juga tidak terlalu memikirkan 

tentang biaya sewa toko. Karena penjualan secara online ini tidak harus membuka stand 

atau toko, cukup dengan promosi melalui media sosial saja.  

Manfaat penelitian ini untuk referensi cara yang efektif dalam menghadapi 

penurunan omzet penjualan karena efek dari pandemi covid-19. Selain itu juga sebagai 

pengetahuan tentang manfaat dari digital marketing dan media sosial. Untuk penelitian 

selanjutnya dapat menggali lebih jauh tentang cara-cara pemasaran yang dapat dilakukan 

dengan digital marketing dan juga cara melakukan promosi online yang tepat di masa 

pandemic covid-19. 
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