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Artinya: Wahai orang-orang beriman, janganlah kamu memakan harta sesamana 

dengan cara yang bathil (tidak benar), kecuali berupa perniagaan atas 

dasar suka sama suka diantara kamu. Janganlah kamu membunuh 

dirimu. Sesungguhnya Allah Maha Penyanyang kepadamu (An-

Nisa’4:29) 
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KATA PENGANTAR 

 

 

 

 Digitalisasi membawa perubahan yang cukup besar dalam aktivitas dan 

kehidupan manusia saat ini. bahkan setiap aktivitas manusia saat ini dapat 

ditunjang oleh digitalisasi yang turut mempermudah aktivitas mereka. tidak 

terkecuali pada aspek bisnis. bahkan digitalisasi menjadi kebaharuan dalam dunia 

bisnis yang mampu menjadi identitas baru bagi pelaku bisnis. selain itu, seperti 

pada umumnya digitalisasi juga merambah pada dunia marketing, bahkan strategi 

marketing saat ini sangat bertumpu pada proses digitalisasi. Manfaat dari strategi 

marketing melalui digitalisasi mampu merambah pangsa pasar yang luas sesuai 

dengan kebutuhan dari peusahaan. 

 Salah satu yang tengah berupaya untuk mendorong upaya digitalisasi ini 

adalah toko fashion yang berada di ajung Jember yaitu eka collection. dalam 

upayanya eka collection memanfaatkan digitalisasi sebagai strategi marketing 

ataupun digunakan sebagai symbol bisnis mereka. digitalisasi yang tengah 

diupayakan oleh eka collection berupa penjualan hingga digitalasi katalog. Maka 

tulisan ini akan mengelaborasi dari strategi marketing yang dilakukan eka 

collection, dengan demikian judul yang diangkat “Strategi Pemasaran Produk 

melalui Digitalisasi di Eka Collection Desa sumuran Kecamatan Ajung 

Kabupaten Jember” 

 Pada bagian 1 akan membahas secara singkat konteks masalah yang 

diangkat dalam penelitian utamanya terkait dengan digitalisasi. pada bagian 2 

akan menjelaskan penelitian terdahulu hingga teori yang digunakan penulis untuk 

menjawab problematika yang terjadi. Pada bagian 3 akan menjelaskan metodologi 

yang digunakan di dalam penelitian ini gambaran obyek dari penelitian serta 

penyajian data serta pembahasan. Pada bagian 4 gambaran obyek dari penelitian 

serta penyajian data serta pembahasan. Sedangkan pada bagian 5 merupakan 
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ABSTRAK 

Siti Maimunah, Saihan 2024: Strategi Pemasaran Produk melalui Digitalisasi di 
Eka Collection Desa Sumuran Kecamatan Ajung Kabupaten Jember. 

Keywords: Strategi Pemasaran, Digitalisasi, Eka Collection 

 Digitalisasi membawa perubahan aspek untuk aktivitas dan kegiatan 

manusia dalam kehidupan. Tidak dapat terbantahkan lagi bahwa digitalisasi 
memberikan kemudahan bagi kegiatan manusia. tidak terkecuali pada bisnis. 

dewasa ini model bisnis juga sangat diperngaruhi oleh digitalisasi mulai dari 
beriklan, hinggga pemenuhan kebutuhan diakomodir oleh digitalisasi. Digitalisasi 

tanpa disadari memberikan symbol identitas dalam menjalankan suatu bisnis 
karena kekhasan dari digitalisasi itu sendiri. salah satu perusahaan yang tengah 

mengupayakan program digitalisasi adalah eka collection yang beralamat di 
Sumuran Ajung Kabupaten Jember. Dalam upaya digitalisasi berbagai model 
digitalisasi dilakukan seperti beriklan dan pengadaan stock tersendiri dari eka 

collection. tujuan tidak lain adalah meningkatkan kualitas pelayanan hingga 
kualitas manajemen di dalam perusahaan itu sendiri. tulisan ini bertujuan pertama, 

mengelaborasi dari upaya eka collection mendigitalisasi dari setiap aktivitas bisnis 
yang mereka lakukan. baik didalam digitalisasi periklanan dan pengadaan stock 

dari eka collection. Kedua, mengidentidikasi hambatan dan tantangan eka 

collection dalam upaya digitalisasi. Rumusan masalah yang diajukan pertama, 
Bagaimana Strategi Pemasaran melalui Digitalisasi di Eka Collection Desa 

Sumuran Kecamatan Ajung Kabupaten Jember? Kedua, Bagaimana Tantangan 
dan Hambatan Pemasaran melalui Digitalisasi di Eka Collection Desa Sumuran 
Kecamatan Ajung Kabupaten Jember? 

 Metodologi yang digunakan adalah kualitatif deskriptif, dengan 
teknik pengumpulan data melalui observasi, wawancara hingga dokumentasi. 

Sedangkan informan penelitian ini terdiri atas pemilik dari eka collection, dan 
staff dari eka collection, dengan keabsahan data melalui teknik triangulasi sumber. 

Adapun analisis data melalui analisis miles dan Huberman melalui beberapa tahap 
yaitu: pengumpulan data, reduksi data, penyajian data dan penarikan kesimpulan. 
 Hasil yang diperoleh melalui analisis adalah pertama, Eka collection 

dalam strategi pemasaran melalui digitalisasi sudah melakukan beberapa hal 
diantaranya dengan menyediakan shopee, dan memanfaatkan segala mode 

beriklanan yang disediakan oleh shopee. Potongan harga juga sudah diupayakan 
dalam menggaet konsumen. Sayanganya konsumen lebih senang datang secara 
offline. Untuk mempermudah konsumen yang datang secara langsung ke toko, 

eka collection tengah berupaya untuk menyediakan etalase berbasiskan teknologi. 
Kedua, Hambatan dan tantangan yang dihadapi oleh eka collection keterbatasan 

modal yang berakibat pada keterbatasan juga pada pangsa pasar. Selain itu, 
adanya kompleksitas logistik yang berkaitan dengan inventaris stock barang dan 
ketersiadaan barang. 
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BAB I 

PENDAHALUAN 

A. Konteks Pemasalahan. 

 Penggunaan teknologi yang masif di konsumsi oleh setiap individu saat ini 

memberikan dampak yang baesar dalam mempengaruhi setiap aktivitas dan 

tindakan yang sebelumnya berada dalam dunia nyata kini beralih dalam dunia 

digital yang tidak terbatas oleh ruang dan waktu. pengaruh yang diberikan 

tidak hanya sekedar hubungan dial antar individu akan tetapi hubungan 

ekonomi kini juga dibentuk dalam dunia digital. 

Digitalisasi sangat berdampak pada aktivitas pemasaran terkait dengan 

produk produsen yang hemat dan tidak membutuhkan biaya mahal (digital 

marketing). digital marketing dipahami sebagai suatu usaha untuk 

menawarkan dan memperkenalkan produk secara luas agar dapat dijangkau 

oleh konsumen.
1
 Strategi dari digital marketing sangatlah beragam mulai dari 

penyediaan website, blok, media sosial, hingga start up. Salah satu digital 

marketing yang paling dekat dengan kita ialah marketplace. Apriadi (2017) 

menyatakan bahwa marketplace dipahami sebagai wadah perantara atau pihak 

ketiga yang menyediakan tempat berjualan hingga fasilitas pembiayaan untuk 

penjual dan pembeli.
2
 

                                                          
1
 Helisia Margahana, "Upaya Peningkatan Penjualan Produk Batu Bata Di Desa Kuto Sari 

Kecamatan Belitang III Kabupaten Ogan Komering Ulu Timur", Dinamisia : Jurnal Pengabdian 

Kepada Masyarakat, Vol.4 No.3 (2020), 563–69  
2
 FX Anjar Tri Laksono, "Peningkatan Kemampuan Digitalisasi Promosi Dan Pemasaran Produk 

Kelompok Eks-Buruh Migran Di Kabupaten Wonosobo", Transformasi: Jurnal Pengabdian 

Masyarakat,Vol.17 No.1 (2021), 13–26. 
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 Dengan adanya marketplace penjual tidak lagi dibingungkan untuk 

berjualan. Marketplace dianalogikan sebagai suatu tempat (pasar) yang 

mempertemukan penjual yang menawarkan produknya dengan pembeli yang 

mencari terkait dengan sebuah produk yang dibutuhkannya. Dalam aktivitas 

pasar terdapat tiga aspek penting yang meliputi (B2B, B2C, dan C2C) dimana 

B2B mendominasi hampir 5% di dalam marketplace.
3
 Marketplace merupakan 

puncak dari e-commerce yang terdiri atas berbagai sistem yang tersendiri yang 

dapat mengatur ratusan bahkan jutaan produk yang ingin diperjual belikaan. 

Seperti, shopee, TokoPedia, Lazada dan lain sebagainya. 

 Dalam suatu riset yang dilakukan oleh Iprice menempatkan shopee sebagai 

tempat marketplace yang paling populer dengan market share mencapai 21% 

dengan jumlah kunjungan sebanyak lebih daru 55 Juta, berikut data akan 

disajikan:
4
 

                                                          
3 Adhita Maharani Dewi, "Pengaruh Iklan Online Melalui Instagram Terhadap Keputusan 

Pembelian Bagi Peningkatan Penjualan Produk Kuliner Lokal", Ekonika : Jurnal Ekonomi 

Universitas Kadiri, Vol. 3 No. 1 (2018). 
4
 Any Urwatul Wusqo, Biby Eka Fridayanti, and Siti Aisyah, "Pengembangan Dan Pendampingan 

UMKM Dompet Kulit Melalui Digitalisasi Marketing Berbasis Marketplace Shopee Untuk 

Menunjang Pemasaran Dan Peningkatan Penjualan Development and Assistance of Leather 

Wallet MSMEs through Digitalization of Shopee Marketplace", JPPM: Jurnal Pengabdian Dan 

Pemberdayaan Masyarakat, Vol.7 No.1 (2023), 43–49. 
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Gambar 1:  

Data Kunjungan Setiap Bulan pada Marketplace di Asia Tenggara 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Konsumendigital.com 

Melalui data tersebut tampak bahwa kunjungan melalui platform 

shopee setiap bulannya mencapai 93.440.300 kunjungan. Sejak awal dari 

kemunculan shopee ini aktif untuk menjaring pengguna aplikasi mobile. Tidak 

heran kemudian Shopee mendominasi App Store dan Play Store. 

Keberagaman dari menu yang ditawarkan oleh shopee juga turut andil 

menyumbangkan kunjungan untuk shopee. Shopee sendiri memiliki beragam 

menu seperti menu untuk ShopeePay dan ShopeePayLater yang dipergunakan 

untuk konsumen yang ingin berbelanja dengan dana yang sangat minim. 

Selain pemanfaatan marketplace dengan basisnya aplikasi, penggunaan 

media sosial seperti facebook juga turut mendukung upaya peningkatan 

penjualan, karena facebook memungkinkan seorang anggota individu lain 

dapat berkomunikasi dalam satu tempat tertentu walaupun terdapat jarak yang 

memisahkan keduanya. Facebook menawarkan tempat iklan kepada 
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angggotanya untuk mempromosikan produk seperti pakaian, sepatu, produk 

kecantikan dan lain sebagainya. Selain itu konten dan fitur dari facebook 

mendukung untuk melakukan berbagai usaha bisnis online seperti publikasi 

informasi hingga mempromosikan produk yang dijualan, dengan memuat 

caption yang bersifat persuasif. Facebook juga akan tetap memelihara 

hubungan yang terbangun dari produsen dan calon pembeli baik sesudah 

ataupun sebelym konsumen melakukan pembelian.  

Eka Collection merupakan toko baju yang memanfaatkan media sosial 

dan marketplace sebagai arus utama penjualan produk mereka. Eka collection 

beralamat di Jl. PTPN sumuran, Kidul Besuk ajung, jember. Dalam upaya 

peningkatan penjualan eka collection juga memafaatkan media sosial dan 

marketplace (shopee). Lokasi yang tidak strategis sebetulnya turut menjadi 

persoalan yang harus diselesaikan utamanya dalam peningkatan penjualan. 

Untuk mampu menjawab persoalan tersebut eka collection mempersiapkan 

baik dari sumber daya manusianya hingga sumber daya modal yang 

dibutuhkan. Salah satu dalam sumber daya modal, eka collection 

mengkategorisasikan keuangan dalam beberapa devisi, termasuk pada devisi 

marketing untuk peningkatan penjualan. Maka dari itu, penelitian ini berusaha 

mengelaborasi strategi marketing yang dilakukan oleh eka collection dalam 

meningkatkan penjualan, dengan demikian judul yang diangkat dalam 

penelitian ini adalah “Strategi Pemasaran Produk melalui Digitalisasi di 

Eka Collection Kecamatan Ajung Kabupaten Jember” 
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B. Fokus Penelitian 

Berdasarkan yang telah dijabarkan pada bagian sebelumnya maka fokus 

penelitian yang akan di bangun melalui pertanyaan berikut: 

1. Bagaimana Strategi Pemasaran melalui Digitalisasi di Eka Collection Desa 

Sumuran Kecamatan Ajung Kabupaten Jember? 

2. Bagaimana Tantangan dan Hambatan Pemasaran melalui Digitalisasi di 

Eka Collection Desa Sumuran Kecamatan Ajung Kabupaten Jember? 

C. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan penelitian ini akan dijelaskan pada bagian berikut: 

1. Menganalisis Strategi Pemasaran melalui Digitalisasi di Eka Collection. 

2. Menganalisis Tantangan dan Hambatan Pemasaran melalui Digitalisasi di 

Eka Collection. 

D. Manfaat Penelitian 

 Manfaat penelitian beris pada kontribusi apa yang sudah diberikan setelah 

terjadinya penelitian kepada stakeholder yang terkait dengan penelitian. 

Adapun manfaat dalam penelitian ini akan dijelaskan sebagai berikut: 

1. Bagi Akademis, penelitian ini diharapkan memberikan kontribusi 

pengetahuan pada prodi Ekonomi Syariah, khususnya dalam bidang 

strategi marketing 

2. Manfaat Teoritis, penelitian diharapkan mampu memberikan kontribusi 

memperluas keilmuan dari mahasiswa prodi ekonomi syariah ataupun bagi 

masyarakat yang berminat dalam bidang yang sama. 
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3. Secara praktis. Penelitian ini diharapkan untuk dapat menjadi bahan 

masukan bagi peneliti serupa. Selain memberikan pengetahuan dan 

informasi mengenai strategi pemasaran peneliti juga berharap penelitian 

ini mampu menjadi bahan pertimbangan dan masukan untuk menentukan 

strategi yang tepat dalam memasarkan produknya. 

E. Definisi Istilah 

 Definisi istilah dalam penelitian ini dimaksudkan untuk memperjelas apa 

yang dimaksudkan penulis sehingga tidak memberikan distingsi antara 

persepsi penulis dengan persepsi pembaca. Maka definisi istilah dalam 

penelitian ini terdiri atas: 

1. Strategi Pemasaran 

 Strategi dipahami sebagai suatau pedoman bertindak agar dapat 

tercapainya suatu tujuan yang sudah ditentukan sebelumnya.
5
 Di dalam 

literature lain menyebutkan bahwa strategi sebagai daya untuk mengatasi 

suatu persoalan tertentu dalam kondisi tertentu pula, sehingga, 

memperoleh hasil yang diharapkan. di dalam suatu organisasi strategi 

dipahami melalui dua perspektif: pertama, perspektif terkait dengan apa 

yang sudah dan akan dilakukan suatu organisasi. secara sederhana strategi 

merupakan suatu tindakan yang sudah dan telah direncanakan secara 

sengaja.
6
 Dari perspektif yang pertama dapat ditarik kesimpulan bahwa 

                                                          
5
 Anissa Mayang Indri Astuti and Shinta Ratnawati, ‘Analisis SWOT Dalam Menentukan Strategi 

Pemasaran (Studi Kasus Di Kantor Pos Kota Magelang 56100)’, Jurnal Ilmu Manajemen, 17.2 

(2020), 58–70. 
6 Maulida Aini, ‘Efektivitas Selebriti Dalam Menarik Minat Konsumen Pada Iklan Shopee (Studi 

Kasus Pada Mahasiswa Ilmu Komunikasi UNSIKA Banjarbaru’, 2020. 
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strategi dipahami ssebagai program yang menyeluruh dan luas untuk 

mencapai tujuan organisasi dan melaksanakan misinya.
7
 

 Sedangkan dalam definisi strategi yang kedua, dimengerti sebagai 

pola tanggapan organisasi atas lingkungan sepanjang waktu. maka, dalam 

definisi ini strategi dan tindakan pemenuhan strategi kadang kala tidak 

selalu efektif dan tidak dirumuskan secara eksplisit.
8
 Dengan demikian, 

dapat ditarik kesimpulan mengenai strategi dalam definisi kedua, strategi 

sebagai penetapan tujuan organisasi dan pemilihan tindakan serta alokasi 

sumber daya yang diperlukan untuk mencapai tujuan. Suryana di dalam 

bukunya menjelaskan bahwa terdapat lima aspek yang terkandung dalam 

strategi yaitu: 

 Pertama, strategi adalah perencanaan (Plan) konsepsi dari 

marketing akan selalu berkelindan dalam perencanaan, arahan hingg gerak 

penentu dari suatu organisasi atau perusahaan demi memenuhi tujuan. 

Namun, tidak selamanya strategi sebagai perencanaan di masa mendatang. 

Strategi akan sangat berkaitan dengan keadaan masa lampau.
9
 Kedua, 

strategi sebagai pola (Patern), strategi yang belum dilaksanakan dengan 

orientasi merupakan masa depan dari realized strategi yang dilakukan oleh 

organisasi atau perusahaan.
10

 ketiga, strategi adalah posisi (position), atau 

                                                          
7 Ika Sari Dewi and others, ‘Analisis Strategi Pemasaran Berbasis Marketing Mix Dan SWOT 

Analysis Pada Usaha Pengeringan Asam Gelugur Di Tanjung Pura Kabupaten Langkat’, Jurnal 

Bisnis Administrasi (BIS-A), 8.1 (2019), 51–64. 
8 Muhammad Yusuf Saleh and Miah Said, Konsep Dan Strategi Pemasaran, Makassar:CV Sah 

Media, 2019, III. 
9 Yusheng Kong and others, ‘The Value of Public Sector Risk Management: An Empirical 

Assessment of Ghana’, Administrative Sciences, Vol.8 Issue .3 (2018). 
10 Beverly Sparks and others, ‘Tourism Planning and Integrated Sustainable Development 

Approach’, International Journal of Hospitality Man-Agement, 11.3 (1992), 225–68. 
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penempatan produk pada pasar tertentu dan yang dituju.  Strategi ini 

memiliki kecenderungan untuk melihat dari satu sudut padang, yaitu titik 

dimana pelanggan dan produsen bertemu. Keempat, strategi sebagai 

perspektif (Perspective) penyesuaian strategi melihat perspektif ke dalam 

suatu organisasi atau tubuh organisasi itu sendiri. kelima, strategi sebagai 

permainan (Play) strategi diberdayakan untuk manuver atau memperdaya 

dari lawan atau pesaing.
11

 

 Sedangkan pemasaran dipahami seagai kegiatan atau aktivitas dari 

perusahaan untuk mempromosikan atau memperkenalkan produk serta jasa 

kepada konsumen untuk mencapai tujuan. Kotler dan amstrong dalam 

bukunya menjelaskan pemsasaran sebagai proses yang menyangkut 

manajerial dan sosial termasuk inidvidu dan kelompok untuk 

memeperoleh keinginan dan kebutuhan dari penciptaan dan pertukarann 

produk serta nilai.
12

 American Marketing Assosiation mengatakan bahwa 

“marketing is the proses of planning and executing the conception, 

pricing, promotion, and distribustion ideas, goods, service to create 

exchanges that satisfy individual and organizations goals”.
13

  Sedangkan 

Lamb dan Mc Maniel menjelaskan bahwa perencanaan, harga hingga 

promosi dan sejumlah gagasan ide terkait dengan barang dan jasa yang 

                                                          
11 Lilik Andriyanto, Siti Syamsiar, and Indah Widowati, ‘Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran 

(Marketing Mix 7-P) Terhadap Keputusan Pembelian Di Thiwul Ayu Mbok Sum’, Jurnal 

Dinamika Sosial Ekonomi, Vol.20 No. 1 (2020), 26. 
12

 Eri Mardiani and others, ‘Pkm Meningkatkan Penjualan Umkm Bagi Pelaku Bisnis Usia Lanjut 

Melalui Inovasi Ecommerce Disaat Pandemi Covid 19’, Swadimas: Jurnal Pengabdian Kepada 

Masyarakat, Vol.1 No.01 (2023), 50–55. 
13 Osama Ahmed Abdelkader and Mohamed Hassan Rabie, ‘Exploring the General Awareness of 

Young Users According to AIDA Model Applied to Social Networking Ads’, Journal of 

Theoretical and Applied Information Technology, 97.6 (2019), 1693–1703. 
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bertugas menciptakan pertukaran yang mampu serta memuaskan tujuan 

dan organisasi.
14

 dari penjelasan yang telah dipaparkan oleh ahli dapat 

ditarik suatu kesimpulan secara kolektif bahwa pemasaran adalah suatu 

proses sosial dan manajerial yang melibatkan kepentingan-kepentingan 

baik secara individu maupun kelompok didalam pemenuhan kebutuhan 

serta mengkomodir keinginan pertukaran barang ataupun jasa kepada 

konsumen dan produsen.
15

  

 Maka strategi pemasaran sebagia suatu upaya tindakan yang dapat 

dipahami sebagai logika pemasaran dengan unit usaha uang digunakan 

untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan, ataupun pemasaran juga 

dapat dipahami sebagai rencana menyeluruh dan menyatu di dalam bidang 

pemasaran, yang memberikan pandangan tentang kegiatan yang akan 

dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan dari pemasaran suatu 

perusahaan.
16

 

2. Produk 

 Produk didalam konteks ini dipahami sebagai tawaran produsen 

guna memperoleh perhatian, permintaan, dan pembelian untuk dikonsumsi 

                                                          
14 Shilla Novira Pertiwi and others, ‘Efektivitas Iklan Pada Media Sosial Instagram Kojama Shop 

Dengan Pendekatan Aida Model’, Mimbar Agribisnis: Jurnal Pemikiran Masyarakat Ilmiah 

Berwawasan Agribisnis, Vol. 7 No. 1 (2021), 299. 
15 Lukmanul Hakim, ‘Pelatihan Pemasaran Online Berbasis Marketplace Bagi UMKM Dalam 

Merespon Perubahan Perilaku Konsumen’, LOYALITAS, Jurnal Pengabdian Kepada Masyarakat, 

Vol. 2 No.1 (2019), 74–91. 
16 J M Kalalo, S Moniharapon, and A S Soegoto, ‘Analisis Penerapan Strategi Bauran Pemasaran 

Produk Amanah PT. Pegadaian (Persero) Unit Wonasa’, Jurnal Emba: Jurnal Riset Ekonomi, 

Manajemen, Bisnis Dan Akuntansi, Vol.9 No.1 (2021), 902–13. 
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untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan pasar.
17

 Penawaran produk 

dapat berupa suatu jasa, barang maupun gagasan. Jadi, sifat dari produk ini 

dapat dimanfaatkan secara tangiable ataupun intangiable yang mampu 

memberikan kepuasan kepada pelanggan.
18

 

 Dalam pendefinisian produk yang lebih luas dipahami sebagai 

segala bentuk hal yang ditawarkan kepada pasar, untuk diperoleh, 

digunakan hingga dikonsumsi guna memenuhi kebutuhan serta keinginan 

konsumen.
19

 Sula dan kertajaya secara singkat menjelaskan bahwa produk 

sebagai suatu hal yang dapat diperoleh guna memenuhi kebutuhan serta 

keinginan konsumen. Produk ini meliputi, barang fisik, jasa hingga ide.
20

 

Swatha dalam penelitian juga mendefinisikan produk sebagai sifat yang 

kompleks yang berkaitan dengan inovasi baik dalam kemasan, warna, 

harga hingga pelayanan yang diterima oleh pembeli. 

3. Penjualan 

 Secara umum penjeualan dipahami sebagai suatu tindakan ataupun 

upaya untuk meningkatkan pendapatan dengan tujuan mempertahankan 

                                                          
17 Chusnul Muali and Khoirun Nisa’, ‘Pemasaran Syariah Berbantuan Media Sosial: Kontestasi 

Strategis Peningkatan Daya Jual’, An-Nisbah: Jurnal Ekonomi Syariah, vol.5 No.2 (2019), 168–

85. 
18 Jimmy Harry and others, ‘Analisis Menu Serta Kaitannya Dengan Strategi Bauran Pemasaran 

Pada Loloan Restaurant Kuta-Bali’, Jurnal Manajemen Pelayanan Hotel, Vol. 4 No.1 (2020), 12–

18. 
19

 Ida Hidayah and others, ‘Analisis Strategi Bauran Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume 

Penjualan (Studi Kasus Pada Pudanis Di Kaliwungu)’, Solusi, Vol.19 No.1 (2021), 76–82. 
20

 Khurul Aimmatul Umah, Faisol Luthfi, and Tika Widiastuti, ‘S3 (Sale Salam System) : 

Optimalisasi Akad Salam Oleh Perbankan Syariah Dalam Mengatasi Tallaqi Rukban Pada 

Komuditas Pertanian (Studi Kasus Petani Di Desa Ngandong Yogyakarta)’, Jurnal Mebis 

(Manajemen Dan Bisnis), Vol.3 No.1 (2018), 48–58. 
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bisnis melalui perolehan laba dan keuntungan yang diinginkan.
21

 Selain 

itu, penjualan juga didefinisikan sebagai kegiatan menjual dan menetapkan 

harga akan suatu barang yang didistribusikan kepada konsumen. Kotler 

dalam bukunya menjelaskan penjualan adalah kegiatan manajerial baik 

dilakukan oleh seorang individu ataupun kelompok untuk memperoleh 

sesuatu yang mereka inginkan dan memenuhi kebutuhan mereka melalui 

peralatan penawaran, hingga pertukaran pada nilai barang.
22

 Maka dapt 

ditarik sebuah kesimpulan bahwa penjualan adalah aktivitas yang di 

arahkan untuk memenuhi kebutuhan, keinginan dengan harapan 

memperoleh keuntungan. Tujuan utama dari penjualan secara umum 

pertama, meningkatkan penjualan akan produk-produk yang disediakan 

guna memperoleh keuntungan. Kedua, mempertahankan posisi penjualan 

dengan melakukan analisis berkala pada porsi penjualan reguler, dengan 

tujuan untuk menyediakan informasi terkait dengan produk. Ketiga, 

peningkatan pada pertumbuhan perusahaan. tiga fungsi penjualan ini akan 

turut membantu tujuan dari perusahaan agar sesuai dengan perencanaan 

yang telah dibuat sebelumnya.
23

 Sebagai sebuah catatan bahwa penjualan 

tentunya tidak akan berjalan secara mudah, penjualan akan selalu 

                                                          
21

 Meutia Resky Oisina, ‘Analisis SWOT Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Pada Pegadaian 

Syariah (Studi Pada Pegadaian Syariah Unit Way Halim)’, 2018. 
22

 Rice Agustina, ‘Analisa Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Sebagai Variabel Moderating Pada 

Perusahaan Indonesia’, Jurnal Wira Ekonomi Mikroskil, 6.April (2016), 85–101. 
23 Hendry Hartono, Karyana Hutomo, and Marshelia Mayangsari, ‘Pengaruh Strategi Pemasaran 

Terhadap Peningkatan Penjualan Pada Perusahaan” Dengan Menetapkan Alumni Dan Mahasiswa 

Universitas Bina Nusantara Sebagai Objek Penelitian’, Binus Business Review, Vol.3 No. 2 

(2012), 882. 
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berkelindan pada pengaruh pasar hingga lingkungan yang sangat 

berpengaruh pada perkembangan perusahaan. 

4. Digitalisasi 

Dalam konteks ini digitalisasi dipahami sebagai ketersediaan data digital 

yang memungkinkan suatu kemajuan sebagai bentuk upaya, menstransfer, 

menciptakan, menganalisis data digital hingga berpotensi untuk 

menstruktur, mempengaruhi dunia kontemporer. Sedangkan parida 

menjelaskan bahwa digitalisasi sebagai “penggunaan teknologi digiutal 

untuk menginovasi model bisnis dan memberikana aliran pendapatan baru 

dan peluang yang menghasilkan nilai dalam ekosistem industri”.
24

 Dengan 

demikian fokus utama dalam digitalisasi adalah pemanfataan digitalisasi 

dibandingkan dengan pengenalan teknologi baru. 

F. Sistematika Pembahasan 

  Sistematika pembahasan akan menjabarkan tentang isi dari 

penelitian yang telah dibuat oleh peneliti yang diantaranya: 

Bab I akan menjelaskan terkait dengan konteks permasalahan yang diangkat 

dalam penelitian ini, selain itu terdapat juga rumusan masalah yang diajukan, 

tujuan, hingga manfaaat dari adanya penelitian ini hingga bagian-bagian dari 

penelitian. 

Bab II akan menjelaskan terkait dengan kajian kepustakaan yang terdiri atas 

penelitian terdahulu sebagai kejelasan dan diferensiasi penelitian ini dengan 

                                                          
24

 E. Radiansyah, ‘Peran Digitalisasi Terhadap Kewirausahaan Digital: Tinjauan Literature Dan 

Arah Penelitian Masa Depan’, Jurnal Ilmiah Manajemen Bisnis Dan Inovasi, Vol.9 No.2 (2022), 

828–37. 
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penelitian sebelumnya, kemudian terdapat teori yang digunakan sebagai pisau 

beda atau alat analisis yang digunakan dalam penelitian. 

Bab III akan menjelaskan terkait dengan metodologi penelitian, yang terdiri 

atas metode penelitian, jenis penelitian hingga tahapan penelitian baik sebelum 

dimulai hingga pengambilan keputusan dari hasil penelitian.  

BAB IV akan dijelaskan terkait dengan penyajian data, ini terdiri ataas 

penyajian data yang sudah diperoleh melalui hasil metodologi yang sudah 

dilakukan secara komprehensif sehingga tidak terjadinya kebiasaan penelitian. 

Kemudian pembahasan juga akan dijabarkan pada Bab ini, sebagai analisa 

utama yang sudah dilakukan oleh peneliti.  

Bab V akan terdiri dari penutup dan kesimpulan hingga saran. Tentunya pada 

bab ini akan dibabaarkan kesimpulan yang sudah diperoleh peneliti, dan saran 

yang diberikan oleh penelitia kepada pihak terkait. 
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BAB II 

KAJIAN KEPUSTAKAAN 

A. Penelitian Terdahulu 

 Pada bagian ini akan menyajikan penelitian terdahulu yang menjadi 

rujukan dalam penelitian ini sehingga memperoleh kebaharuan penelitian ini 

dengan penelitian yang lain: 

1. Fransisco Pinto Oliviera dkk “Sosialisasi dan Digitalisasi Marketing 

UMKM Fersitas Batako di Desa Baumatan, Kabupaten Kupang-NTT” 

dalam Jurnal Pengabdian kepada Masyarakat Nusantara (JPkMN) Volume 

4 No, 1 Maret 2023. Tujuan dari penelitian ini adalah menganlisasi digital 

marketing guana keefektifan digitalisasi produk bisnis melalui media 

sosial (facebook) dan Instagram. Metodologi dalam penelitian ini adalaha 

kualitatif engan jenis deksriptif analitis. Adapaun hasil yan diperoleh 

adanya sosialiasi dan digitalisasi marketing dapat meningkatkan produksi 

dan penjualan UMKU Fersitas Batako Desa Baumatan meskipun 

walaupun tidak begitu signifikan.
25

 

2. Lulud Oktaviani dkk “Penerapan Digital Marketing pada E-Commerce 

untuk meningkatkan penjualan UMKM Marning” dalam Jurnal 

Pengabdian pada Masyarakat volume 2 Nomor 1 tahun 2022. Tujuan dari 

penelitian ini adalah mengalisa penerapan pada digital marketing dalam e-

commerce dalam upaya meningkatkan penjualan UMKM Marning. 

Dengan metodologi yang digunakan adalah kualitatif bebrbasisi deskriptif 

                                                          
25 Francisco Pinto Oliviera and others, ‘Sosialisasi Dan Digitalisasi Marketing UMKM Fersita 

Batako Di Desa Baumataa, Kabupaten Kupang-NTT’, Jurnal Pengabdian Kepada Masyarakat 

Nusantara (JPkMN), Vol. 4 No.1 (2023), 41–48. 
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analisis. Hasil yang diperoleh dalam penelitian ini adalah digital marketing 

dapat dimanfaatkan secata optimal dalam memasarkan produk UMKM 

Marning dan mampu untuk mneingkatkan nilai tambah produk/jasa yang 

dihasilkan oleh masyarakat setempat.
26

 

3. Jasri dkk “Penerapan Digital Marketing dalam Upaya Peningkatan 

Pendapatan Usaha Mikro Kecil dan Menengah” dalam Iltizam Journal of 

Shariah Economic Research, Volume 6 No.2 tahun 2022. Tujuan dari 

penelitian ini adalah mengidentifikasi upaya peningkatakan penjualan 

UMKM makassar dengan penggunaan digital marketing. metode 

penelitian yang digunaan dalam penelitian kauntitatif dengan analisa data 

menggunakan regresi liner berganda. Hasil yang diperoleh dalam 

penelitian ini mennjukan digital marketing berpengatuh signifikan pada 

pendapayan UMKM dikota makassar.
27

 

4. Siti Aisyah dan Kartika Rose Rachmadi (2022) “Digitalisasi Pemasaran 

melalui Sosial Media Marketing pada Pelaku UMKM guna Peningkatan 

Pendapatan” dalam Reswara: Jurnal Pengabdian Kepada Masyarakat. 

tujuan dari penelitian ini adalah meningkatkan pengetahuan dan 

pemahaman pentingnya sosial medua marketing guna meningkatkan 

pendapatan para pelaku bisnis dalam UMKM. Dengan metodologi kualitif 

berbasis deksriptif analitis. Hasil yang diperoleh dalam penelitian ini 

adalah digitalisasi melali penerapa sosial media guan mempromosikan 

                                                          
26 Lulud Oktaviani and others, ‘Penerapan Digital Marketing Pada E-Commerce Untuk 

Meningkatkan Penjualan UMKM Marning’, Jurnal Pengabdian Pada Masyarakat, 2022, 379–85. 
27 Nadia Arfan and Hurriah Ali Hasan, ‘Penerapan Digital Marketing Dalam Upaya Peningkatan 

Pendapatan Usaha Mirko Kecil Dan Menengah’, Iltizam Journal of Shariah Economic Research, 

Vol. 6 No.2 (2022), 212–24. 
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produk UMKM berdampak pada kenaikan pendapatan pelaku UMKM di 

kota malang.
28

 

5. Lulu Setiawati, M. Raachman Mulyadi, dan Gabriella Mayrene 

“Pemanfaatan Sosial Media dalam Meningkatkan Penjualan UMKM 

Binaan Yayasan Cinta Baca Indonesia” dalam Jurnal Terapan Abdimas 

Volume 7 No. 2 Juli 2022. Tujuan dari penelitian ini adalah menganlisis 

pemanfaatan sosial media dalam peningkatan penjualan UMKM Binaan 

Yayasan Cinta Baca Indonesia. metode yang digunakan adalah kualitatif 

dengan jenis penelitian deskriptif. Hasil yang diperoleh adalah 

pemanfaatan media sosial pemanfaatan media sosial menjadi urgent untuk 

dilakukan oleh UMKM karena meningkatkan pendapatan UMKM 

Yayasan Cinta Baca Indonesia.
29

 

6. Suranto dkk “Optimalisasi Penggunaan Digital Marketing melalui Sosial 

Media dan E-Commerce pada Industri Kecil Menengah di Desa Kingkang, 

Kabupaten Sleman” dalam J-Abdipamas (Jurnal Pengabdian Kepada 

Masyarakat) Volume 6 No. 1 tahun 2022. Tujuan penelitian ini adalah 

mengelaborasi dari upaya-upayaa yang dapat dilakuakn untuk optimalisasi 

dari penggunaan digital marketing melalu media sosual khusus industri 

kecil menengah yang berad di desa kingkang, kabupaten slemna. 

Metodologi yang digunakan adalah kualitatif dengan berbasis pada 

                                                          
28

 Siti Aisyah and Kartika Rose Rachmadi, ‘Digitalisasi Pemasaran Melalui Sosial Media 

Marketing Pada Pelaku Umkm Guna Peningkatan Pendapatan’, RESWARA: Jurnal Pengabdian 

Kepada Masyarakat, Vol. 3 No. 2 (2022), 442–48. 
29

 Lulu Setiawati, M. Rachman Mulyandi, and Gabriella Mayrene, ‘Pemanfaatan Sosial Media 

Dalam Meningkatkan Penjualan Umkm Binaan Yayasan Cinta Baca Indonesia’, Jurnal Terapan 

Abdimas, Vol.2 No.2 (2022), 208.. 
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deksriptif analisis. Hasil yang diperoleh optimalisasi penggunaan digital 

marketing dengan melalui beberapa proses, dan perlu kontiunitas dari 

pelaku usaha industri kecil menengah di desa Kingkang.
30

 

7. Sudirwo, Arifia Nurriqli, dan Muhammad Risanta “Pemanfaatan 

Instagram bagi Pengembangan Pemasaran Usaha Mikro Kecil dan 

Menengah di Banjarbaru” dalam Jurnal Riset Inspirasi Manajemen dan 

Kewirausahaan Volume 5 No. 1 maret 2021. Tujuan dari adanya penelitian 

ini adalah memperhatikan manfaat dari isntagram dalam peningkatan 

penjualan di banjabaru. Penelitian ini menggunakan metode kualitatif 

research dengan jenis penelitian deksriptif. Hasil yang diperoleh dalam 

penelitian ini adalah pemnafaatan media sosial (Instagram) mempunyai 

dampak positif bagi proses pengembangan pemasaran produk Al-Firdaus 

sehingga followers emngalami keniakan signifikan.
31

 

8. Marinda Sari Sofyana Dkk “Sosialisasi Pemanfaatan Media Sosial untuk 

Meningkatkan Pemasaran UMKM di Kecamatan Sutojayan, Kabupaten 

Blitar” Dalam jurnal Aptekmas: Jurnal Pengabdian Kepada Masyarakat 

volume 4 No. 4 tahun 2021. Tujuan dari penelitian ini adalah menganalisis 

sosialisasi pemanfaatan Media sosial dalam meningkatkan pemasatan 

UMKM di kecamatan Sutojayan. Metode penelitian yang digunakan 

adalah penelitian kualitatif dengan jenis penelitian deskriptif. Hasil 

                                                          
30 Suranto Suranto and others, ‘Optimalisasi Penggunaan Digital Marketing Melalui Sosial Media 

Dan E-Commerce Pada Industri Kecil Menengah Di Desa Kingkang, Kabupaten Klaten’, Jurnal 

Pengabdian Kepada Masyarakat), 6.1 (2022), 123–36. 
31

 Sudirwo Sudirwo, Arifia Nurriqli, and Muhammad Risanta, ‘Pemanfaatan Instagram Bagi 

Pengembangan Pemasaran Usaha Mikro Kecil Dan Menengah Di Banjarbaru’, Jurnal Riset 

Inspirasi Manajemen Dan Kewirausahaan, Vol.5 No.1 (2021), 50–57. 
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penelitian dalam penelitian ini adalah pemnafaatan media sosial menjadi 

perlu untuk diterapkan dalam proses peningkatana pemasaran UMKM 

Kecamatan Sutojayan, Blitar.
32

 

9. Nushlih Jamiat dan Cahyadi Supyansuri “Pemanfaatan Digital Marketing 

pada UMKM Sukapura Dayeuhkolot Kabupaten Bandung” dalam 

ATRABIS: Jurnal Administrasi Bisnis Volume 6 No. 1 Juni 2020. Tujuan 

dari penelitian adalah mengelaborasi pemanfaatan teknologi digital 

marjeting yang dilakukan oleh UMKM yang berada di sukapura sebagai 

saluran distribusi produk, hingga mengidentifikan dampak yang berikan 

terhadap penjualan produk. Metode penelitian yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah metode kualitatif dengan jenis penelitian adalah 

deksriptif. Hasil yang diperoleh dalam penelitian adalah terdapat dampak 

dari penggunaan media digital sebagai wadah pemasaran bagi pengusahan 

UMKM sukapura yang cukup signifikan pada penjualan dan pengenalan 

produk kepada konsumen.
33

 

10. Enny Istanti dan Ruchan Sanusi “Pemanfaatan Media Sosial bagi 

Pengembangan UMKM di Desa Kedungrejo, Kecamatan Jabon Sidoarjo” 

dalam Jurnal Komunikasi Profesional Volume 4 No. 2 tahun 2020. Tujuan 

dalam penelitian ini mengalisasi pemanfaatan media sosial dalam proses 

pengembangan UMKM yang berada di Kedungrejo Sidoarjo. Metodologi 

yang digunakan adalah kualitatif berbasis deskriptif analitis. Hasil yang 

                                                          
32 Marinda Sari Sofiyana and others, ‘Sosialisasi Pemanfaatan Media Sosial Untuk Meningkatkan 

Pemasaran UMKM Di Kecamatan Sutojayan, Kabupaten Blitar’, J. APTEKMAS (Jurnal 

Pengabdian Kepada Masyarakat), Vol. 4 No. 4 (2021), 96–100. 
33 Nuslih Jamiat and Cahyadi Supyansuri, ‘Pemanfaatan Digital Marketing Pada Umkm Sukapura 

Dayeuhkolot Kabupaten Bandung’, Atrabis, Vol.6 No.1 (2020), 21–41. 
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diperoleh pemanfaatan media sosial memiliki peran penting dalam proses 

pengembangan UMKM di desa Kedungrejo, Sidoarjo.
34

 

Tabel 2.1 
Tabulasi persamaan dan perbedaan. 

No Penulis Judul Persamaan Perbedaan 

1. Fransisco 

Pinto Oliviera 
dkk (2023) 

Sosialisasi dan Digitalisasi 

Marketing UMKM Fersitas 
Batako di Desa Baumatan, 

Kabupaten Kupang-NTT  

1. Metode 

penelitian 
Kualitatif 

Jenis 
Penelitian 
Deskriptif 

1. Objek 

Penelitian 
2. Lokasi 

Penelitian 

2. Lulud 
Oktaviani 

dkk (2022) 

Penerapan Digital 
Marketing pada E-

Commerce untuk 
meningkatkan penjualan 

UMKM Marning 

1. Metode 
penelitian 

Kualitatif 
2. Jenis 

penelitian 
Deskriptif 

1. Lokasi 
penelitian 

2. Subjek 
dan objek 

penelitian
. 

3. Jasri dkk 
(2022) 

Penerapan Digital 
Marketing dalam Upaya 

Peningkatan Pendapatan 
Usaha Mikro Kecil dan 
Menengah 

1. Metode 
Penelitian 

Kualitatif 
2. Jenis 

penelitian 

Deskriptif 
Variabel 

penelitian 

1. Lokasi 
penelitian 

2. Objek 
penelitian 

4. Siti Aisyah 

dan Kartika 
Rose 
Rachmadi 

(2022) 

Digitalisasi Pemasaran 

melalui Sosial Media 
Marketing pada Pelaku 
UMKM guna Peningkatan 

Pendapatan 

1. Metode 

Penelitian 
Kualitatif 

2. Jenis 

Penelitian 

deskriptif 

3. Variabel 
penelitian 

1. Lokasi 

Penelitia 
2. Objek 

penelitian 

5. Lulu 
Setiawati, M. 
Raachman 

Mulyadi, dan 
Gabriella 

Mayrene 
(2022). 

Pemanfaatan Sosial Media 
dalam Meningkatkan 
Penjualan UMKM Binaan 

Yayasan Cinta Baca 
Indonesia 

1. Metode 
penelitian 
Kualitatif 

2. Jenis 
Penelitian 

Deskriptif 

1. Objek 
Penelitia 

2. Lokasi 

Penelitian 

                                                          
34 Enny Istanti and Ruchan Sanusi, ‘Pemanfaatan Media Sosial Bagi Pengembangan Umkm Di 

Desa Kedungrejo, Kecamatan Jabon, Sidoarjo’, Jurnal Komunikasi Profesional, Vol. 4 No. 2 

(2020), 176–87. 
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6. Suranto dkk 

(2022) 

Optimalisasi Penggunaan 

Digital Marketing melalui 
Sosial Media dan E-

Commerce pada Industri 
Kecil Menengah di Desa 
Kingkang, Kabupaten 

Sleman 

1. Metode 

penelitian 
kualitatif 

2. Jenis 
penelitian 
deskriptif 

1. Objek 

Penelitian 
2. Lokasi 

Penelitian 

7. Sudorwo, 

Arifia 
Nurriqli, Dan 

Muhammad 
Risanta 
(2021) 

Pemanfaatan Instagram 

bagi Pengembangan 
Pemasaran Usaha Mikro 

Kecil dan Menengah di 
Banjarbaru 

1. Metode 

penelitian 
Kualitatif 

2. Jenis 
penelitian 
deksriptif 
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 Secara general perbedaan mendasar dari penelitian ini dengan penelitian 

sebelumnya adalah lokasi penelitian dan subjek penelitian. Dengan adanya 

perbedaan lokasi penelitian akan memberikan suatu hasil yang berbeda pula 
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yang disesuaikan dengan kebutuhan lokalitas. dengan demikian memberikan 

kebaharuan dan memberikan masukan kepada stakeholder terkait dengan 

penelitian ini. sedangkan persamaan dalam penelitian ini terdapat pada 

metodologi penelitian yang digunakan. 

B. Kajian Teori. 

1. Digitalisasi 

Dalam konteks ini digitalisasi dipahami sebagai ketersediaan data 

digital yang memungkinkan suatu kemajuan sebagai bentuk upaya, 

menstransfer, menciptakan, menganalisis data digital hingga berpotensi 

untuk menstruktur, mempengaruhi duni kontemporer. Sedangkan parida 

menjelaskan bahwa digitalisasi sebagai “penggunaan teknologi digiutal 

untuk menginovasi model bisnis dan memberikan aliran pendapatan baru 

dan peluang yang menghasilkan nilai dalam ekosistem industri”.
35

 Dengan 

demikian fokus utama dalam digitalisasi adalah pemanfataan digitalisasi 

dibandingkan dengan pengenalan teknologi baru. 

Dampak dari digitalisasi akan sangat berdampaka pada lingkungan 

operasi dan fungsi internal perusahaan. digitalisasi juga dapat membawa 

peluang bisnis baru, mengubah peran operator dan Value Chain, dan 

mengakhiri bisnis yang ada.
36

 Misalnya, bisnis dapat menghapus perantara 

tradisional dalam rantai pasokan dan menimbulkan perantara baru. Ini bisa 

                                                          
35

 E. Radiansyah, ‘Peran Digitalisasi Terhadap Kewirausahaan Digital: Tinjauan Literature Dan 

Arah Penelitian Masa Depan’, Jurnal Ilmiah Manajemen Bisnis Dan Inovasi, Vol.9 No.2 (2022), 

828–37. 
36

 Laila Zuhro and others, ‘Transformasi Layanan Nasabah: Digitalisasi WEBFROM Pada Bank 

Syariah Indonesia KCP Jember Balung’, Jurnal GEMBIRA :Pengabdian Kepada Masyarakat, 2.1 

(2024), 254–62. 
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menyebabkan akses langsung ke konsumen dan peningkatan penggunaan 

perangkat seluler.
37

 

Dengan demikian, dampak digitalisasi hingga tujuan digitalisasi 

bagi suatu organisasi dapat diidentifikasi dari tiga sudut berbeda:
38

 

a. Internal Efficiency, contoh: cara kerja yang lebih baik melalui sarana 

digital dan perencanaan ulang proses interna. 

b. External Oppurtunities, contoh: peluang bisnis baru di domain bisnis 

yang ada (layanan baru, pelanggan baru dll) 

c. Distruptive Change, Digitalisasi yang menyebabkan perubahan bisnis 

secara total. 

Manfaat dari Internal Efficiency mencakup pada eningkatan 

efisiensi proses bisnis, kualitas, dan konsistensi dengan menghilangkan 

kebiasaan manual sehingga mendapatkan akurasi yang lebih baik. 

digitalisasi juga dapat memungkinkan realtime view yang lebih baik 

tentang operasional
39

 dan hasil, dengan mengintegrasikan data terstruktur 

dan tidak terstruktur, memberikan pandangan yang lebih baik tentang data 

organisasi, dan mengintegrasikan data dari sumber lain.
40

 selain itu, 

digitalisasi dapat mengarah pada kepuasan kerja karyawan yang lebih baik 

melalui otomatisasi pekerjaan rutinn, sehingga meluangkan waktu untuk 

                                                          
37 Siti Asiyah and Hariri Hariri, ‘Perilaku Konsumen Berdasarkan Religiusitas’, Perisai : Islamic 

Banking and Finance Journal, 5.2 (2021), 158–66. 
38

 Amelia Dwi Handayani, ‘Digitalisasi UMKM: Peningkatan Kapasitas Melalui Program Literasi 

Digital’, Jurnal Signal, 11.1 (2023), 104. 
39

 Hidayatullah. M.F and others, ‘Strategi Digital Marketing Dengan Instagram Dan TikTok Pada 

Butik Dot.Id’, Human Falah, 10.1 (2022), 8–31. 
40 Heru Irianto and others, ‘Digitalisasi UMKM Sebagai Upaya Peningkatan Pemasaran Dan 

Penjualan Online Di Desa Tengklik’, Journal of Cooperative, Small and Medium Enterprise 

Development, 1.2 (2023), 60. 
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mengembangkan keterampilan baru.
41

 Digitalisasi juga meningkatkan 

kepatuhan anggota organisasi melalui standarisasi catatan dan 

meningkatkan pemulihan melalui cadangan dan distribusi penyimpangan 

yang lebih mudah.
42

 

2. Strategi Pemasaran 

Strategi dipahami sebagai pedoman dalam bertindak atau 

melakukan suatu tindakan tertentu guna menacapai tujuan yang telah 

ditentukan.
43

 Dalam pendefinisian lain strategi dipahami sebagai cara 

ataupun daya untuk menghadapi persoalan tertentu agar memperoleh hasil 

yang diharapkan. berbeda dengan secara individual memahami terkait 

strategi, dalam organisasi strategi dimaksudkan dalam dua perspektif:
44

 

pertama, suatu perspektif yang dikaitkan dengan hal yang perlu dilakukan 

oleh organisasi di awal ataupu diakhir. Selain itu juga dikaitkan dengan 

perspektif dengan tidakan yang sengaja direncanakan ataupun tidak. 

Dengan demikian secara seerhana bahwa strategi dalam konteks organisasi 

dimengerti sebagai program yang luas untuk pendefinisian dengan tuyjuan 

yang telah ditetapkan organisasi dan melaksanakan misinya.
45

 

                                                          
41 Yuli Setiawan, ‘Digitalisasi Umkm Melalui E-Commerce Sebagai Peningkatan Pendapatan 

Nasional’, Jurnal Manajemen, 7.2 (2023), 76–83. 
42

 Nurul Setianingrum, Windu Adi Saputra, and Achmad Abil Musyarrof, ‘Implementasi 

Marketing Untuk Mempertahankan Loyalitas Wisatawan Di Taman Botani Sukorambi’, Gudang 

Jurnal Multidisiplin Ilmu, 2.3 (2024), 47–52. 
43

 Komang Ayu Pradnya Indrawati, I Nyoman Sudiarta, and I Wayan Suardana, ‘Efektivitas Iklan 

Melalui Media Sosial Facebook Dan Instagram Sebagai Salah Satu Strategi Pemasaran Di Krisna 

Oleh-Oleh Khas Bali’, Jurnal Analisis Pariwisata, Vol. 17 No.2 (2017), 78–83. 
44

 M. F. Hidayatullah and others, ‘Formulation Of Sharia Marketing Strategy In Bank Syariah 

Indonesia’, Quality - Access to Success, 24.196 (2023), 280–84. 
45 Fikria Hasni, Ikhwan Hamdani, and Suyudi Arif, ‘Strategi Pemasaran Produk Tabungan Emas 

Dalam Upaya Menarik Minat Nasabah Pada Pegadaian Syariah Cabang Bogor Baru’, El-Mal: 

Jurnal Kajian Ekonomi & Bisnis Islam, Vol.5 No.2 (2021), 195–210. 
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Kedua, pendefinisian strategi tidak hanya berhenti pada 

pendefinisian strategi dalam definisi pertama, dalam definisi lebih luas 

strategi mengerti sebagai pola tertentu menyesuaikan dengan kondisi 

lingkungan dan waktu. strategi sebetulnya memiliki sifat yang dinamis 

yang disesuaikan dengan kondisi lingkungan dan waktu strategi tersebut 

dibuat.
46

 Suryana menjelaskan bahwa terdapat lima aspek yang terkadung 

didalam strategi diantaranya:
47

 

Pertama, strategi adalah perencanaan (Plan) konsepsi dari 

marketing tidak akan terlepasa dari perencanaan, arahan ataupun pedoman 

penentukan gerak dari suatu organisasi atau perusahaan demi memenuhi 

tujuan. Namun, tidak selamanya strategi sebagai perencanaan di masa 

mendatang.
48

 Strategi juga menyangkut dengan segala sesuatu yang telah 

terjadi dimasa lampau. Kedua, strategi sebagai pola (Patern), bentuk 

strategi yang belum dilaksanakan yang orientasinya di masa yang akan 

datang realized strategi yang dilakukan oleh organisasi atau perusahaan. 

ketiga, strategi adalah posisi (position), strategi ini adalah menempatkan 

produk pada pasar tertentu dan yang dituju.  Strategi ini memiliki 

kecenderungan untuk melihat dari satu sudut padang, yaitu titik dimana 

pelanggan dan produsen bertemu. Keempat, strategi sebagai perspektif 

(Perspective) dalam strategi ini lebih memilih untuk melihat perspektif ke 

                                                          
46 Rahmatul Jannatin Naimah, ‘Penerapan Digital Marketing Sebagai Strategi Pemasaran UMKM’, 

Jurnal IMPACT: Implementation and Action, Vol. 2 No. 2 (2020), 39. 
47 Moh Rusdi, ‘Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Volume Penjualan Pada Perusahaan 

Genting UD. Berkah Jaya’, Jurnal Studi Manajemen Dan Bisnis,  Vol. 6 No. 2 (2019), 83–88. 
48

 Muhammad Vhikry and Ana Susi Mulyani, ‘Mencermati Dampak Digitalisasi Bagi UMKM 

Pasca Pandemi Covid 19’, JIP (Jurnal Inovasi Penelitian), 3.8 (2023), 196–200. 
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dalam suatu organisasi atau tubuh organisasi itu sendiri. kelima, strategi 

sebagai permaina (Play) strategi diberdayakan untuk manuver atau 

memperdaya dari lawan atau pesaing.
49

 

Sedangkan pemasaran dipahami seagai kegiatan atau aktivitas dari 

perusahaan untuk mempromosikan atau memperkenalkan jasa ataupun 

produk kepada konsumen untuk mencapai tujuan. Kotler di dalam 

bukunya menjelaskan bahwa pemasaran merupakan proses sosial dan 

manajerial untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan individu maupun 

kelompok dengan menviptakan suatu produk yang ditukarkan dengan 

nilai. American Marketing Assosiationmengatakan bahwa “marketing is 

the proses of planning and executing the conception, pricing, promotion, 

and distribustion ideas, goods, service to create exchanges that satisfy 

individual and organizations goals”.
50

 Lamb dan Mc Maniel menyatakan 

hal yang sama bahwa pemasaran adalah suatu tindakan merencanakan 

suatu nilai baik berupa harga, promosi, dan gagasan yang terkait dengan 

barang atau jasa sebagai alat pertukaran yang mampu memberikan 

kepuasan individu dan kelompok.  

Dari pemaparan yang sudah dijabarkan secara sederhana dapat 

dinyatakan bahwa pemasaran merupakan suatu kegiatan di dalam proses 

sosial dan manajerial yang melibatkan beberapa kepentingan baik individu 

                                                          
49

 Arditya Prayogi and M.Ikhwanul Kirom, ‘Pendampingan Pengembangan Digitalisasi Umkm 

Masyarakat Desa Wonoyoso Pekalongan Menghadapi Era New Normal’, Jurnal Pengabdian 

Pendidikan Masyarakat (JPPM), 3.1 (2022), 14–24. 
50 Lukmanul hakim, ‘Pelatihan Pemasaran Online Berbasis Marketplace Bagi UMKM Dalam 

Merespon Perubahan Perilaku Konsumen’, LOYALITAS  Jurnal Pengabdian Kepada Masyarakat, 

Vol. 2 No. 1 (2019), 59-64 
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dan kelompok guna memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka melalui 

pertukaran nilai berupa barang ataupun jasa kepada konsumen dan 

produsen. Maka secara menyeluruh sttrategi pemasaran dimengerti sebagai 

upaya-upaya yang disengaja dari hasil logika yang memanfaatkan seluruh 

unsur sumber daya usaha untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan. 

Kertaja dan Sula menjelaskan bahwa strategi pemasaran sebagai 

suatu pernyataan tidak pernah menjelaskan secara implisit maupun 

eksplisit bagaimana mereka mampu menjadi lini produk untuk mencapai 

tujuan. Salah satu fungsi fundamental dari strategi pemasaran sebagai tools 

untuk mencapai tujuan pemasaran dengan mengembangkan keunggulan 

yang berkesinambungan melalui pasar yang dimaksudkan program 

pemasaran.
51

 Dengan demikian dapat dijelaskan bahwa strategi pemasran 

adalah suatu rangkaian kebijakan, sasaran dan tujuan untuk memberikan 

dimana arah agar dapat menacapai tujuan dari organisasi dengan startegi 

pemasran yang sifatnya temporal sebagai dinamisasi dari perubahan 

persaingan yang semakin bebas.
52

 

Selain itu strategi pemasaran juga menjadi urgent dilakukan 

dengan model yang tepat agar mampu mengidentifikasi persoalan yang 

tengah terjadi, termasuk identifikasi penetrasi pasar hingga diversifikasi. 

Pertama, Strategi Penetrasi Pasar, penetrasi pasat atau penerobosan pasara 

                                                          
51 Toton Fanshurna, Sukmawati, and Andreas Gedhe Pangestu, ‘Strategi Pemasaran Produk 

Tabungan Mudharabah Dalam Meningkatkan Jumlah Anggota Di KSPPS BMT NU’, Journal Of 

Indonesian Social Society (JISS), 1.3 (2023), 114–19. 
52 A W Nafis and M Munir, ‘Analisis Strategi Bauran Pemasaran Islam Dalam Mengembangkan 

Produk Simpanan Idul Fitri (Sifitri) Di BMT UGT Sidogiri Kabupaten Jember’, Indonesian 

Journal of Islamic …, 5.1 (2022), 12–21. 
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adalah usaha dari perusahaan dalam meningkatkan jumlah konsumen baik 

secara kuantitats dan kualitas pada pasar saat ini melalui promosi dan 

distribusi secara aktif.
53

 Strategi ini cocok untuk pasar yag sedang tumbuh 

dengan lamban. Perusahaan berusaha untuk melakukan strategi pemasaran 

yang mampu menjangkau atau menggairahkan pasar yang sedang tubuh 

secara lamban agar mampu tumbuh secara cepat. 

Kedua, startegi pengmbangan produk, dalam startegi 

pengembangan produk tidak hanya fokus dalam pengembangan produk, 

melainkan keinginan konsumen jugaa turut menjadi salah satu yang 

diperhatikan karena fokus pengembangaan produk tidak hanya pada 

pengembangan produk akan tetapi juga memperhatikan kebutuhan 

konsumen,
54

 dengan begitu strategi pengmbangan produk mampu dan 

sesuai dengan target yang diinginkan. Ketiga, strategi pemasaran dipahami 

sebagai proses pengembangan pasar yang memiliki usaha dan 

memberiukan arah baru seperti pembukaan cabang baru apabila dengan 

pertimbangan yang cukup.
55

 Keempat, Strategi Integrasi, adalah strategi 

pilihan akhir yang ditempuh oleh parusahaan yang mengalamai persoalan 

hutang yang cukup parah.
56

 Biasanya untuk mengantisipasi hal tersebut 

dilakukan integrasi antar perusahaan. Kelima Strategi Diversifikasi, 
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 Rahmah Muthia, ‘Model-Model Strategi Pemasaran Sebagai Upaya Meningkatkan Minat 

Nasabah’ (Isntitut Agama Islam Negeri (IAIN) Metro, 2018). 
54 S Timbuleng, A L Tumbel, and D C A Lintong, ‘Analisis Strategi Bauran Pemasaran Untuk 

Meningkatkan Daya Saing UMKM (Studi Kasus Pada Friska Beauty Studio Tomohon )’, Jurnal 
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55 Basu Swastha Dharmesta, ‘Perilaku Berbelanja Konsumen Era 90’an Dan Strategi Pemasaran’, 
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digunakan untuk mengidentifikasi segmentasi pasar pada segmen tertentu 

dengan manawarjan berbagai jenis produk.
57

 

3. Bauran Pemasaran 

Strategi perusahaan bagi suatu organisasi atau perusahaan adalah 

kerangkan keseluruhan guna mencapai tujuan perusahaan yaitu memenuhi 

kebutuhan konsumen. Strategi pemasaran data diidentifikasi 

keberhasilannya ditentukan oleh bebebrapa atribut pemsaran atau disebut 

sebagai bauran pemasaran (mix marketing). marketing mix didefinisikan 

sebagai kombinasi dari berbagai atribut marketing guna memperoleh hasil 

yang diinginkan. Bauran pemasaran terdiri dari beberapan elemen penting 

dalam perusahaan yang dikendalikan oleh perusahaan dalam 

mempromosikan produk kepada konsumen.
58

 

Kotler dan Amstrong dalam bukunya menjelaskan bauran 

pemasaran sebagai alat pemasaran yangterdiri atas produk, harga, promosi, 

dan distribusi yang kemudian dikombinasikan menghasilkan respon yang 

diinginkan oleh target pasar. Keempat variabel ini menjadi bagian penting 

yang tidak bisa dipisahkan dalam bauran pemasaran. Sehingga menjadi 

pedoman utama bagi perusahaan yang dapat diandalkan dalam 
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memasarkan produk yang dihasilkan. Secara lebih rinci emoat variabel 

tersebut dijelaskan pada bagian berikutnya:
59

 

Pertama, Produk. Dipahami sebagai sesuatu yang ditawarkan 

produsen untuk memperoleh perhatian, permintaan, dan pembelian untuk 

dikonsumsi sebagai perwujudan pemenuhan kebutuhan dan keinginan dari 

keinginan pasar yang bersangkutan. Produk yang ditawarkan dapat berupa 

produk, jasa ataupun ide dari seorang pribadi. Jadi, secara konseptual 

produk dimengerti sebagai barang atau jasa yang memiliki manfaat 

tangiable maupun intangible yang mampu memuaskan konsumen.  

Produk secara definitif dipahami sebagai bentuk tawaran pada 

pasar yang berfungsi untuk memenuhi kbeutuhan dan keinginan 

konsumen. Kertajaya dan Sula berpendapat bahwa produk sebagai 

penawaran demi memnuhi kebutuhan dan keinginan daripada pasar. 

Produk ini meliputi, barang fisik, jasa hingga ide. Swatha dalam penelitian 

juga mendefinisikan produk sebagai sifat yang kompleks yang berkaitan 

dengan inovasi baik dalam kemasan, warna, harga hingga pelayanan yang 

diterima oleh pembeli. 

Didalam konseptual marketing, Pemasar perlu memahami beberpa 

hal terkait dengan produk yaitu:
60

 pertama, produk utama (core benefit) 

manfaat yang sebenarnya yang diperoleh oleh konsumen pada setiap 

produk. Kedua, produk generik (generic product), pemenuhan fungsi 

                                                          
59 Willy Pratama Widharta and Sugiono Sugiharto, ‘Penyusunan Strategi Dan Sistem Penjualan 

Dalam Rangka Meningkatkan Penjualan Toko Damai’, Manajemen Pemasaran Petra, 2.1 (2013), 

1–15. 
60 Sayyidah Khalifah, ‘Strategi Promosi Produk Online Video Marketing Di Kota Parepare 

(Analisis Hukum Ekonomi Islam)’, Repository Iain Parepare, 126.1 (2019), 1–7. 
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produk yang paling dasar. Ketiga, produk harapan, produk secara formal 

yang ditawarkan kepada konsumen yang telah memenuhi atribut kriteria 

yang layak untuk ditawarkan dan dibeli oleh konsumen. Keempat, produk 

pelengkap, atribut tambahan yang terdapat pada produk utama seperti 

penambahan manfaat, layanan, sehingga memberikan nilai tambah dan 

kepuasaan yang diperoleh oleh konsumen, kelima, produk potensial, 

merupakan suatu segala tambahan dan perubahan yang dapat untuk 

dikembangkan pada suatu produk pada masa yang akan datang. 

Kedua, Price (harga). Kotler dalam bukunya menjelaskan harga 

sebagai satu-satunya variabel dalam nauran pemsaran yang menghasilkan 

pendapatan, sedangkan variabel lain justru menimbulkan biaya. Harga 

juga adalah variabel yang fleksibel dalam pemsaran, harga sangat mudah 

untu berubah tidak seperti halnya produk yang memerlukan perubahan 

tampilan serta perjanjian distribusi. 

Dalam konsepsi ekonomi harga dianggap sebagai suatu nilai atau 

utility yang saling berkaitan satu sama lain. utility dimaksudkan sebagai 

stribut (nilai) yang melekat di dalam suatu barang, yang memungkinkan 

barang tersebut memenuhi suatu kebutuhan, kengian dan kepuasan dari 

konsumen.
61

 Nilai akan dilihat dari kondisional barter, ukuran untuk 

melihat kondisi tersebut di ukur menggunakan uang yang disebut sebagai 

harga. Kotler menuliskan bahwa prinsip harga terdiri atas beberapa 
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pertimbangan
62

 a) mempertimbangan beberapa faktor sebagai dasar dari 

penetapan harga seperti: pemilihan tujuan dari penetapan harga, penentuan 

tingkat permintaan, perkiraan biaya dan analisa harga yang ditetapkan oleh 

suatu produk yang ditawarkan pesaing, pemiliha metode penetapan harag, 

dan juga penentuan akhir. b) tidak selalu memperoleh optimalisasi dari 

keuntungan, akan tetapi dapat dioptimalkan melalui penerimaan saat ini, 

penguasaan pasar hingga kemungkinan lainnya. c) pemasara dituntut untuk 

responsive akan permintaan pasar dan perubahan harga. d) pada penetapan 

harga berbagai jenis biaya perlu utnuk dipertimbangkan di dalam 

penetapan harga, juga termasuk biaya tidak langsung dan biaya langsung, 

biaya tetap dan biaya tidak tetap, serta biaya-biaya lainnya. e) harga 

pesaing juga mempengaruhi dari tingkat penawaran dan permintaan jasa, 

sehingga harga pesaing urgent untuk dipertimbangkan. f) cara dari 

penetapan harga mencakup berbagai hal seperti markup. Nilai, faktor 

psikologis, nilai bauran produk hingga promosi. 

Tujuan dari penetaan harga terbagi lagi menjadi empat bagian 

yaitu: tujuan yang berorientasi pada nilai keuntungan, orientasi volume 

penjualan, orientasi citra dan stabilisasi harga. secara umum metode 

penetapan harga dibagi menjadi empat kategori utama yaitu:
63

 pertama, 

metode penetapan haarga berbasiskan permintaan, metode ini akan 
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mempertimbangkan beberapa faktor dalam penetapan harga seperti selera 

hingga preferensi konsumen seperti biaya, laba hingga persaingan. Kedua, 

metode penetapan harga berbasis biaya, dalam metode ini faktro yang 

dimenjadi pertimbangan adalah penawaran, dan biaya, sedangkan aspek 

permintaan tidak dipertimbangkan. ketiga, metodologi penetapan harga 

berbasis laba, metode ini akan sangat mengupayakan penyeimbangan 

antara pendapatan dan penetapan harga, upaya dapat diejawantahkan 

dalam bentuk persentase terhadap nilai penjualan dan investasi. Keempat, 

metode penetapan harga berbasis persaingan. Dalam metode ini basis 

utama dalam penetapan harga didasarkan pada persaingan yang dilakukan 

pesaing. Indikator dalam penetapan harga ini terdiri atas costumary 

pricing, above at ir below marketing pricing, loss leader pricing dan 

sealed bid pricing. 

Ketiga, Place (Tempat), dalam upaya untuk menyampaikan produk 

yang dipasarkan kepada masyarakat, produk memerlukan saluran 

distribusi. Secar definitif saluran distribusi dimaksduka adalah tempat 

menyalurkan, menyebarkan hingga menyampaikan barang yang 

dipasarkan kepada konsumen. Saluran distribusi urgent untuk dilakukan 

oleh seorang produsen karena tanpa adanya saluran distribusi produsen 

tidak mampu untuk mengalokasikan produknya secara langsung tanpa 

adanya saluran distribusi. Salah satu saluran distribusi yang tampak secara 

nyata adalah tempat, Sumarni dan Soeprihanto menjelaskan saluran 

distribusi difungsikan oleh produsen sebagai tempat penyaluran barang 
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produksi secara langsung kepada pengguna akhir.
64

 kebanyakan produsen 

tidak menyalurkan produk mereka secara langsung melainkan dengan 

melalui perantara pemasaran yang disalurkan kepada konsumen. 

Keempat, Promotion, kegiatan promosi urgent untuk dilakukan 

dalam upaya peningkatan penjualan melalu berbagai alat komunikasi 

pemasaran. Tjiptono menjelaskan hakikat promosi adalah bentuk dari 

komunikas pemasaran yang berwujud dalam menyebarkluaskan informasi 

dengan niat membujuk, mengingatkan pasar agar menerima, membeli dan 

loyal pada produk yang mereka jual.
65

 Kotler mengklasifikasikan 

komunukasi menjadi enam bagian utama diantaranya: iklan, promosi, 

acara khusus dan pengalaman, hubungan masyarakat dan pemberitaan 

guna menciptakan citraan, pemasaran langsung, hingga penjualan pribadi 

berupa interaksi dengan konsumen dan tatap muka. 

Kelima, People. unsur people dalam bauran pemasaran menjadi 

objek vital yang tidak dapat dipisahkan dengan produksi dan konsumsi, 

sebagaimana yang ditemu pada perusahaan manufaktur, biasanya untuk 

menekan pengeluaran yang terlalu banyak, perusahaan akan menekan 

sexara langsung pada objek sumber daya manusia terhadap output yang 

dikeluarkan dan diterima oleh konsumen. People yang secara langsung 

berinteraksi kepada konsumen menjadi bagian integral penting untuk 
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menumbuhkan loyalitas konsumen.
66

 Pengetahuan, dan kapabilitas people 

yang sesuai dengan tujuan perusahaan merupakan modal penting untuk 

membantu perusahaan dalam mencapai tujuan yang dinginkan. 

4. Physical Evidence (Bukti Fisik) 

Kotler menjelaskan bukti fisik sebagai diferensiasi produk pada 

sisis penyedia jasa yang diperuntukan untuk konsumen sebagai usul dan 

nilai tambah yang ditawarkan kepada konsumen.
67

 Walaupun atribut ini 

tidak berada pada layanan, sehingga mengandalkan produk secara 

inmaterial ataupun material. Hurriyati menjelaskan bahwa perusahaan 

akan melalui tiga tahap dalam proses pengolahan fisik diantaranya:
68

 

Pertama, An attention creating medium adalah perusahaan akan 

menciptakan distingsi fisik (sarana) dengan pesaing sehingga target pasar 

mampu tercapai. Kedua, As a Massage creating Medium pada bagian 

kedua ini perusahaan akan memanfaatkan komunikasi atau isyarat yang 

memberikan simbolisasi berbeda dengan kekhususan produk kualitas dan 

produk jasa. Ketiga, An effect-creating medium memiliki baju seragam 

yang berwarna hingga bercorak, suara dan desain yang digunakan untuk 

menimbulkan identitas pada produk tertentu. 
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5. Penjualan 

Penjualan diartikan sebagai suatu aktivitas yang dilakukan secara 

sengaja dengan identitas tertentu oleh perusahaan untuk mempertahankan 

bisnisnya, dengan harapan memeperoleh laba dan keuntungan yang 

diinginkan. Penjualan juga didefinisikan sebagai proses kegiatan 

menawarkan dan penetapan harga dari suatu barang yang didistribusikan 

ke tangan pembeli.
69

 Kotler dalam bukunya menjelaskan penjualan adalah 

kegiatan manajerila yang dilakukan oleh seorang individu atau kelompok 

guna mendapatkan apa yang mereka butuhkan, melalui penawan, hingga 

pertukaran barang yang bernilai.
70

 Penjualan memiliki beberapa tujuan 

diantaranya pertama: meningkatkan volume penjualan total atau 

menambah jumlah penawaran produk-produk yang memberikan 

keuntungan. Kedua, mempertahankan posisi penjualan secara efektif 

melalui kunjungan penjualan reguler dengan menyediakan informasi 

mengenai produk baru. Ketiga, menunjang dari pertumbuhan perusahaan. 

tujuan dari perusahaan akan tercapai apabila penjualan yang dilakukan 

sesuai dengan perencanaan yang sudah dibuat sebelumnya. Penjualan tidak 

akan berjalan mulus, keuntungan dan kerugiana akan sangat fluktuatis 

yang dipengaruhi oleh permintaan pasar dan keinginan pasar. 
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6. Perilaku Konsumen 

Perilaku konsumen secara umum dipahami sebagai suatu studi 

yang memperlajari behavior individu, kelompok dalam menggunakan 

barang termasuk memilih, membeli hingga pengalaman yang diperoleh 

konsumen malalui produk jasa ataupun barang.
71

 Shiffman dan Kanuk 

dalam Prasetijo menjelaskan perilaku konsumen merupakan proses 

mencari, membeli, menggunakan serta mengevaluasi, dan bertindak pasca 

konsumsi, dengan harapan jasa ataupun ide mampu untuk memenuhi dari 

kebutuhan konsumen.
72

 

Jadi, Perilaku konsumen dapat didefinisikan sebagai suatu perilaku 

konsumen yang membentuk tindakan dan keputusan konsumen, kelompok 

ataupun suatu organisasi dalam membeli terkait suatu produk yang mereka 

butuhkan dan memenuhi kepuasan mereka.
73

 di dalam model perilaku 

konsumen, keputusan konsumen dipengaruhi oleh rangsangan yang 

diberikan perusahaan, rangsangan ini dipengaruhi oleh beberapa hal 

diantaranya faktor lingkungan, ekonomi, teknologi, politik hingga budaya. 

apabila stimuli yang diberikan perusahaan diterima konsumen proses 

selanjutnya penilaian secara psikologis, dan karakteristik dari konsumen. 

Apabila stimuli mepengaruhi keunginan konsumen, akan menghasilkan 
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proses pengambilan keputusan dari konsumen seperti pembelian atau 

justru tidak menghasilkan apapun. 

Kotler dan Keller dalam bukunya menjelaskan faktor-faktor yang 

berpengaruh pada pengambilan keputusan terbagi menjadi empat bagian 

utama diantaranya:
74

 pertama, faktor budaya, subudaya dan kelas sosial 

dalam hal ini memiliki peran penting mempengaruhi behavior konsumen, 

untuk memahami lebih mendalam terkait budaya perlu juga mengelaborasi 

sub-budaya, hingga kelas sosial konsumen. Kedua, Faktor sosial. Faktor 

ini sangat berkaitan erat dengan kelompok preferensi keluarga, serta peran 

sosial dan status dari seorang individu yang mampu mempengaruhi 

perilaku pembelian. Ketiga, Faktor Pribadi, keputusan dari pembelian 

berkaitan dengan karakteristik diri individu seperti halnya usia, siklus 

hidup hingga gaya hidup dan nilai. Keempat, faktor psikologis, faktor ini 

berkaitan dengan motivasi, persepsi, pembelajaran, memori, hingga suatu 

keyakinan dan sikap seorang individu. 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian 

Metodologi yang digunakan adalah kualitatif berbasiskan analisis 

deskriptif. Model ini digunakan sebagai upaya mengungkapkan hasil 

penelitian dalam model mendeskripsikan suatu problematika. Sugiono dalam 

bukunya menjelaskan tujuan dari kualitatif adalag menginterpretasikan hasil 

dalam bentuk kalimat yang diperoleh melalui studi lapangan yang dikaji.75 

Penelitian ini akan menekankan pada pendeskripsian objek dan 

peristiwa dengan kondisi ilmiah apa adanya. Pendeskripsuian ini agar 

kemudian mampu menjelaskan secara luas terkait peristiwa yang dikaji 

melalui hasil lapangan secara luas tanpa adanya bias. Dengan demikian tujuan 

dari adanya penelitian kualitatif deskripstif ini adalah membuat gaambaran 

secata factual, sistematis dan akurat sesuai dengan fakta yang diperoleh dari 

fenomena yang terjadi. 

B. Lokasi Penelitian 

 Lokasi penelitian dalam penelitian ini difungsikana sebagai suatu tempat 

yang memberikan informasi secara akurat sesuai dengan kebutuhan dari 

penelitian.
76

 lokasi penelitian ini di Jl. PTPN Sumuran, Kidul Besuk Kec. 

Ajung Jember. Alasan utama pemilihan objek penelitian adalah lokasi yang 
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tidak terlalu strategis namun mampu untuk bertahan dalam pengelolaan bisnis 

yang cukup baik termasuk penjualan yang dilakukan oleh eka collection.   

C. Subyek Penelitian 

 Penenuan subyek penelitian ini dengan teknik purposive yaitu dengan 

menentukan subyek yang disesuaikan dengan kebutuhan penelitian.
77

 Dalam 

penelitian kualitatif subyek penelitian dinamakan dengan informan. Adapun 

informan sendiri yakni orang yang dapat memberikan informasi mengenai 

fenomena penelitian. Dalam hal infroman yang terlibat dari penelitian ini 

adalah: 

1. Owner dari Eka Collection 

2. Karyawan Eka Collection utamanya Staff bidang marketing 

Informan ini dipilih berdasarkan informasi yang diberikan sesuai dengan 

kebutuhan peneliti, yang mengelaborasi pada upaya peningkatan penjualan 

produk yang dilakukan oleh eka collection.  

D. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik penelitian sebagai langkah penting yang perlu untuk dilakukan 

karena ini menyangkut dengan pengumpulan data yang dibutuhkan oleh 

penelitian. Tanpa memahami secara komprehensif terkait dengan teknik 

pengumpulan data, maka peneliti tidak akan memperoleh data sesuai dengan 

standart sesuai dengan tujuan dari penelitian. 

Penelitian ini secara khusus menggunakna data primer. Data primer 

diperoleh melalui metode wawancara dan observasi serta diskusi terfokus 
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(Focus Discussion Group).
78

 Adapun teknik pengumpulan data yang peneliti 

gunakan adalah sebagai berikut: 

1. Observasi 

Observasi diartikan sebagai pengamatan mendalam terkait dengan 

partisipan ataupun objek penelitian. Melalui observasi ini peneliti akan 

memahami bentuk perilaku ataupun makna dari perilaku.
79

 Sedangkan 

teknik observasi dari penelitian adalah terus terang, akan tetapi untuk 

memperoleh tujuan dari penelitian dan kadang kala sumber data tidak 

mengungkapkannya secara terus terang. Maka penelitia akan melakukan 

penelitian secara tersamar, demi menghidari data-data yang dirasakan 

sekiranya data tersebut mampu memenuhi dari penelitian.
80

  

2. Wawancara 

Wawancara dalam penelitian ini ditujukan untuk memahami 

masalah yang akan di teliti secara mendalam sehingga mampu 

menjelaskan dan menginterpretasikan situasi dan fenomena yang terjadi. 

Melalui wawancara peneliti dan partisipan akan mudah untuk saling 

bertukar pikiran dan ide sehingga fokus informasi dapat diperoleh dengan 

baik melalui tanya jawab yang terstruktur pula.
81

 wawncara dalam 

penelitian ini merupakan wawancara terbuka sehingga informan dapat 

menyampaikan jawaban secara jelas dan bebas serta leluasa atas 
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pertanyaan-pertanyaan yang dijaukan tanpa terikat pada jawaban yang 

telah tersedia.  

3. Dokumentasi 

Dokumentasi dimaksudkan sebagai suatu catatan peristiwa yang telah 

terjadi. Dokumentasi dapat dilakukan baik berupa gambar, tulisan ataupun 

lainnya.
82

 sedangkan dalam penelitian ini dokumentasi yang digunakan 

dan disiapkan berupa foto-foto dan dokumen mengenai upaya 

peningkatan penjualan yang dilakukan oleh eka collection.  

E. Teknik Analisis Data 

Teknik analisis digunakan untuk mnecari dan menyusun data yang 

telah diperoleh baik melalui hasil wawancara, dokumentasi ataupun hasil dari 

observasi secara sistematis dan terstruktur ke dalam suatu kategori-kategori 

yang bertujuan agar data yang sudah diperoleh dapat dipahami dengan mudah 

oleh pembaca.
83

 Data akan disajikan dalam bentuk laporan penelitian, 

sedangkan teknik yang digunakan ialah teknik yang dikenalkan oleh Miles dan 

Huberman dijelaskan berikut. 

adapun untuk data tersebut disajikan secara tertulis dalam bentuk 

laporan penelitian. 

Adapun teknik dalam analisis data yang ada pada penelitian ini 

menggunakan tahapan Miles dan Huberman, sebagai berikut: 
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1. Pengumpulan Data 

Pengumpulan data dimaksudkan sebagai suatu tindakan mencari 

data yang dibutuhkan penelitian. Pengumpulan data sudah disebutkan 

seperti pada bagian sebelumnya terdiri atas tiga bagian yaitu: observasi, 

wawancara, dan dokumentasi.
84

 

2. Reduksi Data 

Pada proses reduksi data, data akan disunting dan diakukan 

filterisasi disesuaikan dengan kebutuhan penelitian sehingga 

mempermudah peneliti dalam menjelaskan mengenai permasalahan yang 

dihadapi oleh peneliti.
85

  

3. Penyajian Data 

Setalah adanya reduksi data langkah berikutnya ialah menyajikan 

data yang sudah diperoleh. Karena basis dari penelitian ini adalah 

kualitatif deskriptif, maka penyajian data akan diuraikan dalam bentuk 

naratif. Tujuannya agar mempermudah pembaca memahami isi dari 

penelitian yang disajikan. Selain itu penyajian data juga akan 

mencantumkan grafik ataupun bagan bila diperlukan nantinya.  

4. Verrifikasi dan penarikan kesimpulan 

 Adapun untuk tahapan yang terakhir merupakan kesimpulan, suatu 

kesimpulan dinyatakan kredibel jika kesimpulan tersebut didukung dengan 
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adanya bukti yang valid dan konsisten saat peneliti kembali ke lapangan 

untuk mengumpulkan data.
86

 

F. Teknik Keabsahan Data 

  Keabsahan diartikan sebagai derajat atau standar dari kepercayaan dan 

kebenaran dari penelitian, agar validasi dapat dipertanggung jawabkan 

nantinya dikemudian hari.
87

 keabsahan data didalam penelitian ini 

menggunakan triangulasi sumber, yaitu pengujian kredibilitas dilakukan 

dengan pengecekan pada sumber data yang diperoleh. Data yang sudah 

diperoleh diperlukan kesetujuan dari sumber data dari pihak ketiga hasil 

temuan sumber data.  

G. Tahap-Tahap Penelitian 

Secara umum tahapan dari penelitian kualitatif terdapat tiga yaitu:  

1. Tahap Pra Lapangan 

a. Menyusun rencana penelitian  

Pada tahap ini adalah menyususn rancangan penelitian baik berupa 

melihat konteks masala terlebih dahulu, penyusun judul, matrik 

penelitian yang kemudian dilanjutkan dengan pembuatan proposal 

untuk dikolsultasikan kepada dosen pembimbing.  

b. Menentukan lokasi penelitian  

     Sebelum peneliti melakukan penelitian perlu untuk menetukan 

lokasi penelitian atau tempat penelitian. lokasi penelitian didalam 
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penelitian ini adalah eka collection yang berada di Desa Sumuran 

Kecamatan ajung Kabupaten Jember.  

c. Mengurus izin penelitian  

      Sebelum melaksanakan penelitian, peneliti dianjurkan unttuk 

mengurus administrasi perizian penlitian yag disesuaikan dengan 

objek penelitian.  

d. Menjajaki dan menilai lapangan  

     Tahap selanjutnya peneliti harus menjajaki dan menilai lapangan 

penelitian. Tujuannya agar nantinya tidak terjadi kesalahpahaman dan 

mengerti lokasi dari objek penelitian. 

e. Memilih dan menentukan informan 

      Tahapan berikutnya adalah memilih informan, pemilihan informan 

disesuaikan dengan kebutuhan dari penelitian. Adapun informan 

dalam penelitian ini meliputi owner hingga staff devisi marketing 

hingga fromtlinner dari eka collection.  

f.    Menyiapkan perlengkapan sebelum penelitian 

Setelah melakukan persiapan. Langkah berikutnya adalah 

mempersiapakan alat yang mampu menunjang dari penelitian seperti 

alat tulissa, recorder, ataupun kamera yang mampu menunjang 

penelitian.  

2. Tahap Pekerjaan Lapangan 

Pelaksanaan lapangan ini akan terdiri atas tiga bagian diantaranya: 

memahami latar penelitian dan mempersiapkan diri, memasuki lapangan 
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dan mengumpulkan data.
88

 Secara rinci penjelasan dari tahapan tersebut 

ialah:  

a. Memahami latar penelitian dan mempersiapkan diri 

    Untuk memasuki lapangan peneliti diwajibkan memahami secara 

komprehensif tekait konteks permasalahan dan juga mempersiapkan 

fisik ataupun mental. Selain itu, peneliti juga harus membangun 

hubungan akrab dengan subjek penelitian agar penelitian ini berjalan 

secara baik dan lancar.  

b. Memasuki lapangan  

    Setelah berada didalam lapangan penelitian harus menjaga 

hubungan baik dengan subjek penelitian. Hubungan ini mampu 

melebur sehingga tidak ada dinding pemisah diantaranya keduanya.    

c. Berperan serta untuk mengumpulkan data 

     Pada tahapan pengumpulan data, peneliti diharuska membuat 

catatan lapangan berupa tulisan singkat atau point-point yang 

disampaikan subjek penelitian.catata ini diperoleh melalui 

pengamatan, wawancara, dan observasi. Informasi ini kemudian 

dikumpulkan dan dilengkapi dengan beberap bentuk data seperti 

dokumentasi, laporan gambar atau foto. 

3. Tahap Analisa Data 

     Pada tahap ini penilti akan memilah data yang diperoleh dari hasil 

studi lapangan yang telah dilakukan. Setelah data diperoleh sesuai dengan 
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tujuan penelitian proses selanjutnya adalah penyajian data dalam bentuk 

naratif, ataupun uraian singkat yang didukung oleh dokumentasi-

dokumentasi yang diperoleh, kemudian peneliti akan menarik 

kesimpulan.
89
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BAB IV 

PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS DATA 

A. Gambaran Objek Penelitian 

Eka Collection merupakan toko baju yang memanfaatkan media sosial 

dan marketplace sebagai arus utama penjualan produk mereka. Eka collection 

beralamat di Jl. PTPN sumuran, Kidul Besuk ajung, jember. Eka Collection 

menjual berbagai jenis barang fashion mulai dari pakaian, sepatu hingga 

accessories. Eka collection juga menawarkan harga yang sangat mursah 

kepada konsumennya dengan kisarana harga Rp 5.000 – Rp. 300.000 Rupiah. 

Karyawan yang dimiliki oleh eka collection hingga hari ini berjumlah 

Sembilan orang. 

Struktur dan manajerial dari eka collection ditentukan berdasarkan 

kebutuhan dari pemilik eka collection, sedangan untuk management keuangan 

masih dikendalikan secara langsung oleh pemilik dari eka collection. 

Sementara, visi dan misi yang dipunyai oleh eka collection adalah 

mendatangkan keuntungan sebesar-besarnya dengan motto menjual produk 

secara halal. Berikut logo dari eka collection: 
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Gambar 3.1: 

Logo Eka collection 
 
 

 
 

 

 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

Sumber: eka collection  

B. Penyajian Data dan Analisis 

1. Strategi Pemasaran melalui Digitalisasi oleh Eka Collection. 

Dalam upaya peningkatan penjualan oleh eka collection, terdapat 

beberapa cara yang dilakukan, salah satunya dalam peningkatan exposure 

melalui media sosial yang sudah diterapkan, seperti yang disampaikan 

oleh pemilik (eka saidatul) dari eka collection:  

 “Dalam beriklan kami menggunakan sosial media serta berupa 
pemberitahuan kepada konsumen yang datang apabila terdapat 
barang baru, promo potongan harga ataupun buy one get one.”

90
 

 
Pangsa pasar yang menjadi sasaran dari eka collection sendiri 

merupakan masyarakat dengan pendapatan rendah, dengan demikian alat 

pemasaran yang digunakan oleh eka collection menyesuaikan masyarakat 

kelas menengah kebawah agar penawaran yang ditawarkan oleh oleh 

produsen sampai dengan baik sesuai dengan pangsa pasar dari eka 
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collection, seperti yang dijelaskan oleh owner (eka saidatul) eka 

collection: 

 “Pemasaran melalui media sosial kami menggunakan facebook 
sebagai alat  utama pemasaran, alasan penggunaan facebook 

karena konsumen yang ingin  kami jangkau adalah masyarakat 

kelas menengah kebawah. Pemilihan masyarakat kelas menengah 

kebawah sebagai target pasar karena memang keadaan sosial yang 
ada disekitaran toko merupakan masyarakat kelas menengah  
kebawah. Selain itu, kami juga memanfaatkan e-commerce seperti 

shopee. Tidak  hanya terbatas pada etalase yang ada di shopee, 
kami juga iklan yang disediakan oleh platform shopee. Harapannya 

tentu agar penjualan semakin meningkat signifikan. kami juga 
memberikan potongan harga. selain itu, kami juga tengah 
melakukan pengambangan terhadap produk-produk kami seperti 

halnya  pembuatan etalase secara online untuk konsumen yang 
datang secara offline.  Selain itu pengembangan berbasiskan pada 

inventory online, sehingga  mempermudah untuk penyediaan 

stock”
91

 
 

Harga produk yang ditawarkan oleh eka collection dapat dikatakan 

sangat murah karena harga barang yang dijual mulai dari Rp. 5.000.00 – 

Rp 300.000.00. dengan harga yang mudah di jangkau oleh konsumennya 

eka collection juga memberikan diskon yang diberikan walaupun 

keuntungan yang diperoleh oleh eka collection juga sangat sedikit. Hal ini 

tercermin dari penjelasan yang dijelaskan oleh owner (eka saidatul) eka 

collection sebagai berikut: 

“Kami memiliki harga barang yang sangat bervariasi mulai dari 
under RP. 5.000.00 – Rp 300.000.00. kami mengupayakan 
memenuhi kebutuhan konsumen kami. Walaupun keuntungan yang 

kami peroleh tidak terpaut jauh dari modal awal yang kami 
keluarkan untuk suatu barang akan tetapi barang yang kami jual 

cepat laku. Selain itu kami juga memberikan promo kepada 
konsumen, promo  yang kami berikan hanya berkisar di rentang 

harga Rp 5.000.00 – Rp 10.000.00”
92
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Dalam implementasi marketing yang dilakukan oleh eka collection 

cukup effektif, namun sayangnya pendapatan yang diperoleh untuk belanja 

online berbanding terbaik dibandingkan secara real. Artinya, konsumen 

dari eka collection masih lebih menyukai belanja secara langsung ke toko: 

 “Selama ini pendapatan yang diperoleh lebih besar secara real 
dibandingkan  secara online. Alasan konsumen biasanya mereka 
lebih percaya apabila mereka  datang secara langsung dan melihat 

ataupun mencoba barang secara langsung  dibandingkan melalui 
layar hp”

93
 

 
Senada dengan yang disampaikan oleh owner eka collection staff 

marketing (diva) juga menjelaskan hal yang sama: 

 “Dari devisi marketing sudah berusaha untuk menjual produk pada 

platform yang  disesuaikan dengan pangsa pasar perusahaan, 
sayanganya jika kita perhatikan konsumen lebih suka melanja 

secara langsung. Ini terlihat dari pendapatan yang  diperoleh 
kenaikan pendapatan diperoleh melalui toko secara offline di 

bandingkan melalui platform yang disediakan. Alasannya 
bervariasi ada yang ingin datang langsung ke toko, ingin 

memperoleh barang secepatnya dan lain  sebagainya. Walaupun 

demikian kami selalu berupaya untuk berkomunikasi  dengan 
konsumen melalui beberapa jejaring media sosial untuk 

mengetahui  barang yang mereka inginkan sehingga bisa 
menyesuaikan dengan keinginan  mereka”.

94
 

 
Walaupun konsumen dari eka collection lebih sering datang secara 

langsung, eka collection akan tetap membangun hubungan dengan 

konsumen melalui sosial media, hubungan eka collection dengan 

konsumennya tercermin melalui platform media online dengan komentar 

yang selalu di respon eka collection. Ini pula sesuai dengan apa yang 
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disampaikan oleh salah satu karyawan eka collection devisi (Sri utami) 

marketing: 

 “Selama ini kami membangun komunikasi dengan konsumen 
melalui media  sosial, meskipun tidak menyumpang pendapatan 

yang secara signifikan akan  tetapi manfaat yang dirasakan berupa 

memenuhi kebutuhan mereka dan mengetahui selera dari 

konsumen. Sehingga ketika konsumen dating ke took kami sudah 
menyediakan kebutuhan dan keinginan daripada konsumen”

95
 

 

Selain itu, eka collection juga menyediakan pelatihan bagi 

karyawan eka collection. Pelatihan yang dilakukan berupa pelatihan 

terhadap desain marketing yang dilakukan hingga kualitas pelayanan yang 

terus ditingkatkan. Walaupun tidak setiap bulan dilakukan. Hal ini 

disampaikan oleh karyawan (Mega) eka collection: 

  
 “Kadang kala terdapat pelatihan yang dilakukan, akan tetapi tidak 

dilaksanakan setiap bulan. Pelatihannya biasanya terkait dengan 
pelayanan yang dilakukan oleh karyawan harus seperti apa kepada 

konsumen, terus gaya komunikasi dengan konsumen, hingga 

pelatihan hand creative”
96

 
 

Karyawan eka collection (Putri) yang lain juga menjelaskan hal 

yang senada: 

 “Memang disediakan pelatihan tapi tidak dilakukan secara rutin, 

cuman waktu- waktu tertentu. Harapannya pelatihan ini bisa 
dilakukan setiap bulannya. Materi  yang diberikan meliputi 

pelayanan, hingga pembuatan hand creative”.
97

 
 

Senada yang disampaikan oleh karyawannya, owner dari eka 

collection juga menyampaikan hal yang sama: 

 “Kami memang menyediakan pelatihan bagi karyawan. namun, 

tidak dilakukan setiap bulan hanya dilakukan pada waktu tertentu 
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dan beberapa kali dilakukan  apabila memang diperlukan. tujuan 

utama dari adanya pelatihan ini adalah meningkatkan kapabilitas 
dari karyawan, desain materi yang dijelaskan seperti pelayanan 
terhadap konsumen, membangun hubungan dengan konsumen, dan 

fotografi melalui smartphone hingga hand creative yang digunakan 
untuk  karyawan apabila sudah tidak bekerja disini nantinya”

98
 

 

Dalam manajerial eka collection juga menyediakan dana untuk 

keperluan dalam peningkatakan penjualan, utamanya marketing: 

 “Kami memiliki sumber dana yang khusus digunakan untuk 
marketing, sehingga  hasil yang optimal kami dapatkan. 

Harapannya dengan adanya sumber dana  tersendiri ini nantinya 
mampu meningkatkan penjualan dan omset yang diperoleh 
meskipun tidak berdampak secara langsung”

99
 

 
Selain melalui media sosial, eka collection juga terus membangun 

hubungan dengan beberapa influencer lokal yang sesuai dengan pasar 

mereka: 

 “Selama ini kami juga terus berkomunikasi dengan beberapa 
influencer agar mau  mempromosikan produk kami. Kami juga 

menyesuaikan influencer yang kami  gunakan agar sesuai dengan 

konsumen utama kami. Karena konsumen kami lebih  sering 
datang ke toko dibandingkan belanja online”

100
 

 
2. Hambatan dan Tantangan Digitalisasi Eka Collection. 

Selama proses bisnis yang dilakukan oleh eka collection banyak 

sekali tantangan yang sudah dihadapi. seperti halnya, konsumen lebih 

sering datang ke toko dan belanja secara langsung dibandingkan melalui 

belanja online, ini terdapat pada pengakuan owner (eka saidatul) dari eka 

collection:  
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 “Konsumen kami lebih suka datang ke toko secara langsung 

melihat dan  mencoba secara langsung dibandingkan belanja 
online melalui smarphone”

101
 

 

Selain itu, para pesaing dengan model bisnis yang sama kini juga 

semakin menjamur dengan harga yang lebih murah: 

“Tantangan yang cukup berat bagi kami adalah pesaing yang 
semakin menjamur,  kami selalu berusaha untuk memberikan 
produk yang sesuai dengan kebutuhan  konsumen dan selalu 

memberikan sesuatu yang unik seperti pelayanan ataupun  berupa 
produk yang kami tawarkan kepada konsumen”

102
 

 
Keterbatasan yang terjadi di eka collection adalah sumber daya 

manusia yang kompeten dalam bidang marketing: 

 “Dalam bidang marketing menjadi penting untuk kami tumbuhkan 

setiap tahun,  beberapa hal sudah kami lakukan untuk 
meningkatkan kompetensi di bidang  marketing. utamanya dalam 

pengambilan foto (foto shoot) ataupun dalam proses  editing. 
Ini menjadi nilai penting bagi kami untuk mampu menggaet 

konsumen”
103

 
 

Sumber daya modal juga cukup menghambat bagi eka collection, 

walaupun dalam proses manajerial sudah disisihkan dalam bidang 

marketing. namun, biayanya belum mampu untuk menjangkau konsumen 

yang lebih luas: 

 “Keterbatasan biaya marketing sebetulnya juga turut menjadi 
masalah, walaupun  Sudah disediakan tersendiri untuk biaya 

marketing. namun, belum mampu  menjangkau konsumen secara 
lebih luas. Walaupun demikian banyak sekali komentar yang 
masuk ke toko kami melalui komentar google ada yang 

mendukung dan mencela. Kurang lebih ini menjadi persoalan kami 
pula, paling  banyak terkait layanan yang kami berikan. Maka 

kami mensiasati hal tersebut  dengan meningkatkan kualitas 
layanan dan pelatihan terkait layanan”

104
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Terkait dengan influencer yang selalu kami coba komunikasikan 

kami hanya memberikan upah berupa baju ataupun tas, sepatu karena 

timbal balik yang diberikan sesuai dengan follower yang dipunyai oleh 

influecer: 

 “Terkait dengan influencer lokal kami hanya memberikan timbal 
balik sesuai  dengan follower yang mereka punya. Biasanya kami 
memberikan berupa produk  yang kami jual sebagai bentuk 

apresiasi yang telah mau mempromosikan produk  kami kepada 
konsumen”

105
. 

 
Permasalahan pengiklanan untuk eka collection sendiri sangat 

terbatas karena memang biaya untuk beriklan cukup mahal dan memakan 

banyak biaya, ini diakui oleh Staff marketing (Himma) eka collection: 

 “Kami memilih influecer lokal karena biaya cukup murah 

sehingga memudahkan kami untuk beriklan, meskipun 
jangkauannya juga sangat terbatas. Kami juga hanya memiliki daya 

yang tidak begitu banyak, sehingga kami sangat memanfaatkan 
daya sangat efisien. Untuk beriklan dengan jangkauan pasar yang 

cukup luas memakan biaya yang cukup besar pastinya”
106

 

 
 Selain itu, persolan yang dihadapi oleh eka collection adalah 

kompleksitas logistic yang berkaitan dengan inventaris, menangani 

pesanan dan memastikan kepastian pengiriman secara tepat waktu, hal 

ini disampaikan oleh owner (eka saidatul) eka collection: 

 
 “masalah lain yang coba untuk kami selesaikan adalah invetaris 

dari produk yang kami miliki, kami juga mencoba dengan adanya 
inovasi digital yang kami lakukan  akan memperlancar invetaris 
Gudang, sehingga dapat diketahui barang yang keluar dan masuk 

secara digital, sehingga restock dilakukan secara efisien. Selain itu, 
persoalan waktu pengiriman yang tepat waktu juga menjadi 

tanggung jawab kami, walaupun pasokan untuk permintaan secara 
online tidak begitu banyak, akan tetapi kami akan mempertahankan 
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kualitas kami dan memberikan pelayanan  yang baik kepada 

konsumen”
107

 
 

Senada dengan apa yang disampaikan oleh owner eka collection, 

karyawan eka collection (Sarah) juga menjelaskan hal yang sama: 

 “masalah yang kami hadapi sebetulnya adalah inventaris produk, 

kami perlu untuk melakukan list setiap selesai penjualan di malam 
hari dengan produk yang cukup banyak. Ada juga yang komplain 
terkait dengan keterlambatan pengiriman barang, walaupun 

kemudian ini bukan menjadi tanggung jawab kami, akan tetapi 
kami jugap perlu memastikan barang sampai pada konsumen tepat 

waktu.”
108

 
 

Masalah keterlambatan dari pengiriman barang menjadi persoalan 

hal yang harus dielesaikan oleh eka collection, tentunya ini menjadi 

masalah yang perlu untuk dituntaskan terlebih dahulu oleh eka collection. 

seperti pengakuan owner (Eka Saidatul) eka collection: 

“saya juga menerima laporan terkait keterlambatan pesanan mereka 
yang  dilakukan melalui salah satu platform online. Masalah ini 

kemudian menjadi perhatian kami juga karena permasalahan ini 

akan menurunkan kepercayaan konsumen terhadap kami produsen, 
walaupun hal ini diluar tanggung jawab kami, tetapi tetap menjadi 

penting bagi kamu untuk memastikan ketepatan barang”
109

 
 

Staff Marketing (Himma) Eka Collection juga menyampaikan hal 

yang sama: 

 “beberapa waktu lalu terdapat kendala yang dihadapi oleh 

customer kami, yaitu  paket yang mereka beli melalui platform 
mengalami keterlambatan kedatangnya. Komplain ini disampaikan 
oleh customer kami melalui media sosial. Tugas kami kemudian 

adalah untuk menyelesaikan masalah ini karena prioritas kami 
adalah  kepuasan konsumen”

110
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C. PEMBAHASAN 

1. Strategi Pemasaran melalui Digitalisasi ole Eka Collection 

Strategi pemasaran menjadi urgent untuk dapat diterapkan dalam 

bisnis yang berbasiskan pada fashion. Tentunya tujuan dari marketing 

adalah meningkatkan exposure dari produk dan juga meningkatkan 

penjualan bagi para pebisnis. Tidak terkecuali oleh bisnis fashion eka 

collection yang berada di Jember. Walaupun secara tempat dari eko 

collection berada di ajung yang notabene berada pada pinggiran dari kota 

Jember. 

Dalam konsepsi strategi pemasaran bertujuan untuk memanfaatkan 

sumber daya baik sumber daya modal ataupun sumber daya manusia untuk 

memenuhi tujuan jangka Panjang dari suatu organisasi. maka untuk dapat 

memenuhi jangka Panjang tersebut perlu untuk memperhatikan lima aspek 

penting sebagai pembentuk strategi yang utuh diantaranya adalah 

perencanaan (Plan), Pola (Patern), Posisi (Position), perspektif 

(perpective), and permainan (play). 

Pertama, perencanaan (Plan) akan sangat berkaitan dengan model 

yang direncanakan sebagai penentu gerak organisasi agar tujuan dari 

organisasi tercapai. Dalam hal ini perencanaan eka collection khususnya 

devisi marketing dimulai dengan penyediaan modal yang ditentukan oleh 

owner eka collection. Pengalokasian modal diserahkan kepada devisi 

marketing dengan melalui pengawasan yang cukup ketat oleh owner eka 

collection, agar kemudian tujuan dari eka collection dapat dioptimalkan. 
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Kedua, model patern (pola) realisasi dari perencanaan organisasi. realisasi 

ini dan pola patern yang digunakan eka collection dilakukan dengan 

mengidentifikasi pasar terlebih dahulu, terlihat dalam konsep pemasaran 

eka collection menggunakan media sosial (facebook) dikarenakan objek 

utama dari eka collection adalah masyarakat kelas menengah kebawah. 

Walaupun, konsumen eka collection lebih suka berbelanja secara 

langsung. Namun hal ini efektif karena digunakan untuk menyampaikan 

pesan berupa diskon ataupun membangun hubungan dengan konsumen. 

Selain itu, eka collection juga menggunakan influencer lokal sebagai pola 

utama dalam memasarkan produknya. Dua hal inilah yang menjadi pola 

(patern) utama model marketing eka collection. 

Ketiga, Posisi (Position). Posisi ini berkelindan penempatan 

produk pada pasar tertentu yang dituju. Posisi lebih mengutamakan dan 

menempatkan produk dimana konsumen dan produsen bertemu. posisi ini 

sangat erat pula kaitannya dengan harga suatu produk dan saluran produk. 

Implementasi dari harga produk eka collection sangat disesuaikan dengan 

pangsa pasar dari eka collection. Bahkan penetapan harga yang dilakuka 

oleh eka collection dapat dikatakan murah dan sesuai dengan keinginan 

konsumen dari eka collection harga yang ditawarkan oleh eka collection 

mulai dari Rp 5.000 – Rp 300.000. saluran distribusinya sendiri walaupun 

tidak berada di jantung kota jember, akan tetapi mampu menarik 

konsumen yang memang notabene merupakan objek utama dari eka 

collection. 
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Keempat, Pespektif (perspective) melihat dari sudut pandang suatu 

organisasi atau tubuh organisasi agar kemudian dapat dimanfaatkan untuk 

tujuan organisasi. eka collection menyediakan pelatihan-pelatihan bagi 

karyawannya sebagai bentuk penguatan tubuh dari eka collection. Materi 

yang diberikan disesuaikan dengan kebutuhan eka collection seperti 

halnya pelatihan fotografi hingga kualitas pelayanan. Selain itu, cita-cita 

dan harapan eka collection mampu memproduksi secara mandiri suatu 

produk diwujudkan dengan adanya pelatihan hand craft yang diberikan 

kepada karyawannya, selain itu harapannya dengan adanya hand craft ini 

pula mampu sebagai bekal untuk kepabilitas karyawan. Kelima, permainan 

(Play), strategi ini digunakan untuk mengontrol empat konsepsi awal yang 

sudah dimiliki utamanya dengan para pesaing dari eka collection. 

Menajerial dan penempatan yang tepat menjadi kunci utama untuk 

bersaing. Penempatan secara tepat ini perlu mengidentifikasi dari peluang, 

tantangan, keunggulan dan ancaman yang dihadapi oleh eka collection. 

Untuk mampu mengidentifikasi persoalan tersebut akan sangat 

berkaitan dengan produk, harga, tempat, promosi dan people. dari lima 

variabel identifikasi ini, eka collection sudah memenuhi dari identifikasi 

tersebut. Namun, produk yang ditawarkan belum memiliki diferensiasi dan 

identitas yang membekas dalam ingatan konsumen. Dengan memberikan 

identitas pada produk akan memberikan nilai tersendiri bagi eka 

collection. hal ini pula yang memudahkan konsumen untuk 

mempromosikan secara tutur tinular kepada kerabat ataupun teman apabila 
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konsumen ini puas dengan produk yang ditawarkan oleh eka collection. 

karena faktor-faktor dari pengambilan keputusan pertama, faktor budaya, 

subdaya dan kelas sosial. Kedua, faktor sosial ini berkaitan denga 

kelompok preferesi baik dari keluarga atau teman. Ketiga, faktor pribadi 

yaitu usia, siklus hidup dan gaya hidup, dan terakhir adalah faktor 

psikologi berkaitan dengan motivasi, persepsi hingga memori yang 

membekas. Dengan demikian hal yang perlu dikembangkan oleh eka 

collection adalah penciptaan diferensiasi produk dengan para pesaing. 

Tidak hanya itu kualitas pelayanan juga turut andil dalam hal ini namun, 

batasan dari kualitas pelayanan hanya sementara karena dirasakan secara 

langsung oleh konsumen ketika berinteraksi dengan karyawan. 

Selain itu, didalam pengembangan strategi marketing upaya yang 

dilakukan oleh eka collectin dengan mengembangkan model strategi 

pengembangan produk. Pengembangan produk tidak hanya menambah 

jumlah variasi produk, akan tetapi dari sisi teknologi (digitalisasi) juga 

turut andil dalam proses pengembangan produk. Sebelum sampai pada 

pengembangan produk berbasikan pada teknologi, eka collection berupaya 

meningkatkan penjualannya dengan memanfaatkan e-commerce seperti 

shopee. Devisi marketing juga cukup sering memanfaatakan potongan 

harga yang diberikan oleh aplikasi sehingga mampu menghemat biaya 

yang dikeluarkan oleh perusahaan. Devisi marketing juga sering 

memanfaatkan periklanan yang diberikan oleh shopee. Namun, sayangnya 

belum mampu utnuk meningkatkan penjualan. Untuk semakin menambah 
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minat konsumen pengembangan produk saat ini berbasiskan teknologi. 

Seperti yang sudah dijelaskan pada bagian sebelumnya bahwa 

pengembangan teknologi berupa penyediaan etalase berbasiskan online 

untuk konsumen secara offline, tujuannya agar mempermudah konsumen 

untuk melihat stock yang tersedia. Selain itu, pengembangan produk 

berbasiskan teknologi ini berguna untuk inventory dari eka collection yang 

memudahkan untuk memperhatikan tersedia atau tidaknya stock terhadap 

suatu barang. 

2. Hambatan dan Tantangan Eka Collection. 

Selama proses operasional berlangsung banyak sekali hambatan 

dan tantangan yang diperoleh oleh eka collection. akan tetapi, terdapat 

beberapa persoalan mayor yang perlu untuk diperbaiki kedepannya 

diantaranya adalah, memperluas jangkauan secara online guna 

meningkatan pendapatan yang diperoleh oleh eka collection. selain itu 

konsumen juga lebih sering datang secara offline ke toko eka collection. 

Eka Collection mencoba mengembangankan etalase berbasiskan teknologi 

sehingga konsumen dapat mengakses untuk pemberitahuan stock terhadap 

suatu barang melalui teknologi tersebut. ini juga mempermudah dari eka 

collection untuk memperhatikan ada dan tidaknya stock yang tersedia di 

baik di Gudang maupun di display.  

Tantangan yang dihadapi Eka Collection adalah semakin 

menjamurnya bisnis yang sama dengan yang dijalankan oleh eka 

collection dengan distributor yang sama. Masalah lain yang timbul adalah 
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complain dari konsumen yang menganggap pelayanan kami kurang 

mumpuni. Hal ini diidentifikasi melalui komentar melalui google 

komentar. Dengan hal tersebut maka kami mencoba untuk meningkatkan 

kualitas layanan dengan mengadakan pelatihan pelayanan kepada 

karyawan. tujuannya adalah membuat konsumen nyaman, sehingga 

mereka nyaman belanja di eka collection. Tantangan lain yang perlu di 

cermati adalah ketepatan waktu pengiriman dan penerimaan barang oleh 

konsumen, walaupun ini bukan menjadi tanggung jawab dari eka 

collection akan tetapi untuk menambah kepercayaan konsumen eka 

collection juga memperhatikan ketepatan waktu barang yang akan diterima 

oleh konsumen. Kadang kala pihak eka collection mendapati laporan 

keterlambatan penerimaan barang oleh konsumen, walaupun tidak 

mendampak secara langsung akan tetapi residual yang dihadapi adalah 

ketidakpercayaan dari konsumen terhadap eka collection. Maka, 

pengawasan pada jasa pengiriman patut menjadi urgent untuk dilakukan 

oleh eka collection 

Disisi yang berbeda hambatan di Eka Collectin adalah keterbatasan 

modal yang dihadapi oleh devisi marketing. bahkan untuk pembayaran 

kepada influencer lokal hanya dengan pakaian yang disediakan oleh eka 

collection. ini disesuaikan dengan followers dan media beriklanan dimana 

saja yang diinginkan. Selain itu hambatan yang dihadapi terkait dengan 

kompleksitas logistik yang berkaitan dengan inventaris stock barang akan 

kesediaannya atau tidak. Sering kali inventaris stock tidak dapat dilakukan 
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dengan tertib, maksudnya pecatatan barang keluar dan masuk dilakukan 

secara manual dan membutuhkan waktu yang tidak sedikit. Dengan 

adanya upaya digitalisasi yang dilakukan oleh eka collection mampu 

memperbaiki inventori dari eka collectin sendiri, sehingga lebih efisien 

dalam memperhatikan stock sehingga tidak memerlukan waktu yang lama. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. KESIMPULAN 

 Dari pembahasan yang sudah dipaparkan diatas maka, kesimpulan yang 

diperoleh dalam penelitian: 

1. Eka collection dalam strategi pemasaran melalui digitalisasi sudah 

melakukan beberapa hal diantaranya dengan menyediakan shopee, dan 

memanfaatkan segala mode beriklanan yang disediakan oleh shopee. 

Potongan harga juga sudah diupayakan dalam menggaet konsumen. 

Sayanganya konsumen lebih senang datang secara offline. Untuk 

mempermudah konsumen yang datang secara langsung ke toko, eka 

collection tengah berupaya untuk menyediakan etalase berbasiskan 

teknologi.  

2. Tantangan eka collection adalah pertama, menjamurnya model bisnis yang 

sama. Kedua, konsumen eka collection lebih suka datang ke toko langsung 

dibandingkan berkunjung melalui platform online. Ketiga, ketepatan 

pengirman dan penerimaan barang oleh konsumen, walaupun ini bukan 

menjadi tanggung jawab secara penuh oleh pihak eka collection. 

Hambatan yang dihadapi oleh eka collection keterbatasan modal yang 

berakibat pada keterbatasan juga pada pangsa pasar. Selain itu, adanya 

kompleksitas logistik yang berkaitan dengan inventaris stock barang dan 

ketersediaan barang. 
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B. Saran 

1. Bagi Eka Collection 

Pengembangan produk menjadi hal esensisal yang perlu terus untuk 

dikembangan dan produk menjadi modal penting karena nantinya akan 

melekat dalam benak konsumen. Selain itu, proses pengembangan kualitas 

dan kapabilitas harus terus dikembangkan dan memberikan waktu setiap 

bulan untuk mengadakan pelatihan bagi karyawan eka collection. 

2. Bagi Akademisi 

Harapannya penelitian ini mampu menjadi referensi tambahan bagi 

akademisi yang tertarik dan mau melakukan penelitian dengan tema yang 

sama. 

3. Bagi Intsitusi 

Penelitian ini harapannya mampu untuk menjadi sumbangsih dan 

menambah sumber referensi bagi institusi yang dapat dijadikan peodoman 

bagi adik-adik selanjutnya yang ingin melakukan penelitian dengan tema 

yang sama. 
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MATRIKS PENELITIAN 

Judul Variabel Sub Variabel Indikator Sumber Data Metode Penelitian RumusanMasalah 

1 2 3 4 5 6 7 

Strategi 

Pemasaran 

Produk 

melalui 

digitalisasi di 

Eka Collection 

Desa Sumuran 

Kecamatan 

Ajung 

Kabupaten 

Jember 

1. Strategi

Pemasar

an

Digitali

sasi.

a. Definisi

Strategi

b. Definisi

Pemasaran

c. Digitalisasi

1. Produk (product)

2. Harga (Price)

3. Tempat (Place)

4. Promosi

(Promotion)

5. People

1. Informan

a. Manajement

Eka Collection

b. Karyawan/Kar

yawati Eka

Collection

1. PendekatanPenelitian:

Pendekatan Kualitatif

2. Jenis Penelitian:

Deskriptif 

3. Lokasi Penelitian:

Eka Collection desa

Sumuran Kecamatan

Ajung Kabupaten

Jember

4. Teknik Pengumpulan

Data

a. Wawancara

b. Observasi

c. Dokumentasi

5. Analisis Data

Deksriptif analitis

6. Keabsahan data:

Trianggulasi sumber

A. Fokus Masalah : 

Bagaimana Strategi 

Pemasaran melalui 

Digitalisasi di Eka 

Collection? 

B. Bagaimana Tantangan 

dan Hambatan 

Pemasaran melalui 

Digitalisasi di Eka 

Collection?  



 

 



 

 

PANDUAN WAWANCARA 

1. Bagaimana metode pemasaran yang dilakukan? 

2. Apakah pemasaran yang di lakukan efektif? 

3. Bagaimana perusahaan menjalin hubungan dengan pelanggan? 

4. Apa perbedaan toko anda dengan toko pesaing? 

5. Menurut anda, sudahkan strategis letak berdirinya usaha anda? 

6. Bagaimana konsumen memesan produk anda? Melalui online shop atau 

datang secara langsung ke toko? 

7. Terkhusus media online, manakah media online yang banyak mengunjungi 

toko anda? 

8. Apakah Keuntungan yang diperoleh dari media online lebih besar 

dibandingkan offline? 

9. Adakah potongan harga yang diberikan kepada konsumen dalam kurun 

waktu 5 bulan kebelakang? 

10. Jikalau ada berapakah jumlah potongan yang diberikan? 

11. Apakah potongan harga tersebut menambah jumlah keuntungan yang 

diperoleh? 

12. Selain meningkatkan penjualan adakah tujuan lain diadakan potongan 

harga? 

13. Untuk meningkatkan laba, adakah pelatihan yang diberikan kepada 

karyawan? 

14. Jikalau ada berapa bulan sekali diadakannya? 

15. Adakah upaya untuk meningkatkan SDM? 

16. Adakah modal (budgetin) tersendiri dalam memasarkan produk? 

17. Di range berapakah harga yang di tawarkan kepada konsumen
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