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ABSTRAK

11Ul sy eAuey ynunjes neje ueibeqas dinnbusw Bueleiq °|

Yuketsu merupakan online store yang menjual produk digital, top up game, dan joki game. Setiap
Dstore baik online store maupun offline store mengharapkan laba atau keuntungan yang lebih dan meningkat.
TLaba atau keuntungan merupakan penghasilan bersih yang didapatkan dari aktivitas penjualan. Untuk
smeningkatkan laba atau keuntungan, penjualan juga harus meningkat dengan dilakukannya pemasaran.
©Metode yang digunakan untuk mengatasi masalah tersebut adalah Segmenting, Targeting, dan Positioning
&(STP). Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menentukan strategi pemasaran untuk meningkatkan penjualan
=Yuketsu dan memasarkan Yuketsu secara digital. Berdasarkan hasil penelitian diketahui strategi pemasaran
Suntuk meningkatkan penjualan di Yuketsu yaitu Segmenting, Targeting, dan Positioning (STP) dan Yuketsu
2 dipromosikan secara digital menggunakan media sosial yang disebut juga dengan digital marketing. Media
—sosial dipilih sebagai alat pemasaran dikarenakan banyaknya masyarakat atau khalayak yang menggunakan
£media sosial pada zaman sekarang ini, mulai dari pelajar, mahasiswa, sampai pekerja sekalipun.

u

afuaw

Kata Kunci: Digital Marketing, Positioning, Segmenting, Targeting

Jaquins uexing
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ABSTRACT

Yuketsu is an online store that sells digital products, game top ups, and game jockeys. Every store,
both online stores and offline stores, hopes for more and increased profits. Profit or gain is net income
‘Tobtained from sales activities. To increase profit or profits, sales must also increase through marketing. The
5method used to overcome this problem is Segmenting, Targeting, and Positioning (STP). The aim of this
Presearch is to determine a marketing strategy to increase Yuketsu sales and market Yuketsu digitally. Based
&2on the research results, it is known that the marketing strategy to increase sales at Yuketsu is Segmenting,
=Targeting and Positioning (STP) and Yuketsu is promoted digitally using social media which is also called
Sdigital marketing. Social media was chosen as a marketing tool because of the large number of people or
Saudiences who use social media nowadays, from students to even workers.
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Key Words: Digital Marketing, Positioning, Segmenting, Targeting
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BAB |
PENDAHULUAN

11 Latar Belakang

Marketing atau pemasaran merupakan salah satu faktor yang menentukan
hasil penjualan. Marketing bisa dilakukan melalui offline maupun online.
Marketing yang dilakukan secara online disebut juga dengan digital marketing
karena menggunakan digital sebagai media pemasarannya. Marketing secara digital
banyak dilakukan pada saat sekarang ini dikarenakan banyaknya dan meningkatnya
masyarakat yang menggunakan media sosial dalam kehidupan sehari-hari.

Digital marketing mengacu pada pemasaran barang dan jasa yang ditargetkan,
terukur, dan interaktif menggunakan teknologi digital. Tujuan utama pemasaran
digital adalah untuk mempromosikan merek, membentuk preferensi, dan
meningkatkan traffic penjualan melalui berbagai teknik pemasaran digital (Wati,
dkk., 2019). Digital marketing adalah kegiatan pemasaran yang menggunakan

teknologi dan media digital untuk menarik data, pasar, dan pelanggan.

Yuketsu berdiri pada 17 November 2022. Yuketsu merupakan online store
yang menjual produk digital, top up game, dan joki game. Setiap store baik online
store maupun offline store mengharapkan laba atau keuntungan yang lebih dan
meningkat. Laba atau keuntungan merupakan penghasilan bersih yang didapatkan
dari aktivitas penjualan. Yuketsu merupakan salah satu online store yang juga
mengharapkan hal tersebut. Untuk meningkatkan laba atau keuntungan, penjualan
juga harus meningkat.

Digital marketing merupakan salah satu solusi atau cara yang bisa dilakukan
untuk meningkatkan penjualan pada zaman sekarang ini, dikarenakan banyaknya
masyarakat menggunakan media digital dalam kesehariannya. Selain itu,
keunggulan pemasaran digital melalui internet adalah komunikasi lebih mudah,
murah, dan cepat. (Ryan & Jones, 2009 dikutip oleh Arumsari, dkk., 2022).
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Tabel 1.1 Data Penjualan Yuketsu Bulan September 2023

No.| Tanggal Waktu Pemasukan Pengeluaran Keterangan
(wiB) (Rp) (Rp)

1 101/09/2023| 00:00 732.391 0 Penghasilan Agustus
2 |02/09/2023| 22:02 0 95.000 Top Up Gsi
3 |02/09/2023| 22:02 100.000 0 Diamond MI
4 104/09/2023| 13:07 10.000 0 Nitro

5 |04/09/2023| 10:14 10.000 0 Nitro

6 [06/09/2023| 12:52 15.000 0 Nitro

7 108/09/2023 18:55 0 61.200 Top Up Gsi
8 |08/09/2023| 18:55 60.000 0 Welkin Genshin
9 [11/09/2023| 19:40 10.000 0 Nitro

10 [11/09/2023 21:44 120.000 0 Diamond Ml
11 |11/09/2023 21:44 0 117.000 Top Up Gsi
12 | 14/9/2023 11:57 10.000 0 Nitro

13 | 14/9/2023 11:57 10.000 0 Nitro

14 | 19/9/2023 12:19 8.000 0 Diamond Ml
15 | 25/9/2023 17:45 40.000 0 Nitro Boost

Tabel 1.1 merupakan data hasil penjualan Yuketsu pada bulan September
2023. Pemasaran atau marketing yang dilakukan untuk memasarkan sebuah produk
sangat berpengaruh terhadap hasil penjualan. Digital marketing bisa dilakukan
melalui beberapa media sosial seperti Instagram, Facebook, Twitter dan Discord.

Untuk menerapkan digital marketing, selalu diperlukan strategi pemasaran.
Strategi pemasaran pada hakikatnya adalah suatu rencana yang menyeluruh,
terpadu, dan terpadu dalam bidang pemasaran yang memberikan pedoman terhadap
kegiatan yang akan dilakukan untuk memasarkan suatu produk. Keinginan dan
keinginan konsumen berbeda-beda pada setiap konsumen. Oleh karena itu, perlu
dilakukan pengelompokan konsumen yang memiliki kesamaan keinginan melalui
analisis Segmenting, Targeting, dan Positioning (STP).

Untuk mencapai kinerja pemasaran yang maksimal, kita harus terlebih dahulu
melakukan segmentasi pasar terhadap produk yang diproduksi atau yang dijual.

Targeting atau membidik pasar melalui analisis dan riset pasar merupakan langkah



Bueise|q z
nbusd *q

nBuad ‘e

— =~

‘nery B)sns NN wizi edue) undede ynjuaq wejep iUl siin} eAIBY Yyninjas neje uelbegas yeAueqiadwaw uep ueywnwnbuaul

‘nery eysng NN Jelem buek uebunuaday ueyibniaw yepi} uedi

‘yejesew nens uenelun neje ynuy uesijnuad ‘uelode] ueunsnAuad ‘yeiw| efiey uesijnuad ‘uenijauad ‘ueyipipuad uebunuaday yMun eAuey uedi

—
o
)
©
=]
Q@

JJaquins ueyingaAusw uep ueywnuesusw eduej 1ul sin) eAley yninjes neje ueibeges dinbusu

a eydid yey

Buepun-6uepun 1Bunpuiy

selanjutnya setelah segmentasi. Rangkaian program pemasaran yang dilaksanakan
harus sesuai dengan karakteristik pasar sasaran yang akan dituju. Langkah
selanjutnya adalah positioning produk. Penerapan Segmenting, Targeting, dan
Positioning (STP) yang tepat tentu saja akan memudahkan perusahaan dalam
menyusun program kegiatan pemasaran. Oleh karena itu, digital marketing di
Yuketsu diperlukan agar meningkatkan penjualannya sehingga laba atau

keuntungan yang diperoleh juga akan meningkat.

12  Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang yang telah disampaikan maka dapat diketahui
rumusan masalah pada penelitian ini adalah “bagaimana digital marketing Yuketsu

untuk meningkatkan penjualan?

1.3 Tujuan Penelitian

Tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
1. Menentukan strategi pemasaran untuk meningkatkan penjualan Yuketsu.
2. Memasarkan Yuketsu secara digital.

1.4 Manfaat Penelitian
Manfaat yang akan diperoleh dari penelitian ini yaitu:
1.7 Bagi Peneliti
Dapat mengaplikasikan ilmu yang didiperoleh selama bangku perkuliahan dan
dapat menambah wawasan, pengetahuan dan pengalaman peneliti yang
berguna untuk tahap selanjutnya.
2 Bagi Perusahaan
Penelitian yang dilakukan diharapkan dapat membantu marketing di Yuketsu

sehingga meningkatkan hasil penjualan.

1.5 Batasan Masalah
Batasan masalah dalam penelitian ini yaitu:
1., Penelitian menggunakan media sosial Instagram, Facebook, Twitter dan

Discord
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Posisi Penelitian

Laporan tugas akhir ini memiliki posisi penelitian sebagai berikut:

18s nele ueibegss dinbusw bBuele

Peningkatan Penjualan
Hasil Home Industri

sangat pesat berpengaruh
bagi masyarakat dalam
mendukung berbagai
kegiatan bisnis baik besar
maupun kecil agar dapat
dikenal secara global.

Tabel 1:2 Posisi Penelitian
No. Judul Penulis | Tahun Permasalahan Metode Hasil
g Analisis Segmentasi Indri 2019 | Persaingan lembaga Wawancara, | Segmentasi pasar di STIE
2 Pasar dan Strategi Puspitasari pendidikan tinggi di dokumentasi | Muhammadiyah Pringsewu untuk
§ Pemasaran dalam dan Kabupaten Pringsewu dan presentase tertingginya yaitu
2 | Penerimaan Juliono semakin ketat. kuesioner. keseharian dengan motor yaitu
@ Mahasiswa Sekolah 172 orang (78%). Strategi
S | Tinggi llmu Ekonomi pemasaran pada mahasiswa STIE
n;'JL (STIE) Muhammadiyah Pringsewu
= Muhammadiyah didapatkan hasil mahasiswa
Pringsewu Tahun memilih karena banyak
2018 konsentrasi jurusan yang dapat
dipilih 89 orang (40%).
2 | Implementasi Digital | Risa Ratna | 2019 | Perkembangan teknologi Wawancara. | Digital marketing dipandang
Marketing Terhadap Gumilang informasi yang berkembang sebagai media yang paling baik

sebagai sarana promosi yang
paling efektif dan efisien serta
mampu meningkatkan volume
penjualan yang signifikan.

Jaguins UEHIHQBAUSLU Uep ugyunjuedusuwl eduel 1ui sin1 eAJey unun
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) Tabel 1.2 Posisi Penelitian (Lanjutan)

No. Judul Penulis | Tahun Permasalahan Metode Hasil
8 | Analisis Penerapan Blasius 2021 | UMKM di kota Bengkayang | Segmentasi, | Pemetaan strategi pemasaran
& | Segmentasi, Manggu terdiri dari bermacam Targeting, Usaha Mikro Kecil Menengah di
= | Targeting, Positioning | dan macam jenis usaha dan dan Kota Bengkayang sebagai solusi
§ (STP) dan Promosi Sabinus selama ini usaha yang Positioning untuk meningkatkan
2 | Pemasaran Sebagai Beni mereka jalankan belum (STP) perkembangan usahanya
§ Solusi Meningkatkan fokus pada target market dan
2 | Perkembangan pasar yang dituju belum
@ | UMKM Kota terarah.
S | Bengkayang
%4 | Penerapan Digital Gita 2022 | Pergeseran cara melakukan | Wawancara Pemanfaatan digital marketing
“ | Marketing Sebagai Sagita dan pemasaran offline ke online | terstruktur, dilakukan dengan memposting
Strategi Pemasaran Zeffanya nampaknya memaksa wawancara produk di media sosial seperti
Bakmi Tando 07 Raphael UMKM seperti Bakmi Tando | mendalam, Facebook, Instagram, dan status
Wijaya 07 untuk dapat mengikuti dan observasi | Whatsaap. Selain itu juga
perubahan tersebut. terhadap membangun kemitraan dengan

pelaku usaha.

Go-Food, Grab-Food, dan
Shopee-Food untuk menambah
platform pemasaran produk
secara digital dan kemudahan
dalam pesan-antar makanan.

Jaguins UE}ﬂHQBAUSLLJ Uep ugyunjueduawl edue) i sin1 eAJey ununias neje ueibegas dnnbusw Buele)
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\ Tabel 1.2 Posisi Penelitian (Lanjutan)

No. | Judul | Penulis | Tahun | Permasalahan |  Metode | Hasil

5 Pengaruh Segmentasi, | Nurul 2023 | Banyaknya persaingan Segmentation, | Terdapa pengaruh yang

& | Fargeting, Positioning | Hidayah dibidang makanan dan Targeting, signifikan antara variabael

= | (STP) Yang dan minuman Positioning segmentasi, targeting, positioning

§ Diintervening Rahmat (STP) dengan variabel penjualan di

2 | Promosi Pemasaran Tk. Rocket Cafe.

§ Terhadap Penjualan di | Sulaiman

2 | UMKM Rocket Cafe

@ | Digital Marketing Adek 2023 | Yuketsu berdiri 2022, masih | Digital Hasil yang diharapkan dalam

S | Untuk Meningkatkan | Pranoto terbilang baru. Oleh karena marketing penelitian ini adalah untuk

0;'5“ Penjualan di Yuketsu itu, perlu dilakukan dengan meningkatkan laba atau

- pemasaran dengan cara menggunakan | keuntungan dalam penjualan di
digital atau biasa disebut analisa STP Yuketsu.

digital marketing agar
Yuketsu lebih dikenal
khalayak sehingga customer
meningkat dan penjualan
juga meningkat.

Jaguins UE}HHQBAUSLLJ Uep ugyunjueduswl BdUEl iUl sijiny eAiey yninias neie ueibeagas dnnbusw Buele|
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1.7 Sistematika Penulisan

Berikut merupakan sistematika penulisan dalam penulisan laporan tugas akhir

ini:
BAB |

BAB Il

BAB Il

BAB IV

BAB V

BAB VI

PENDAHULUAN

Bab ini memuat tentang latar belakang masalah, rumusan masalah,
tujuan penelitian, manfaat penelitian, batasan masalah, posisi penelitian
dan sistematika penulisan.

LANDASAN TEORI

Bab ini membahas tentang teori-teori yang berkaitan dengan digital
marketing dan STP (Segmenting, Targeting, dan Positioning) serta
konsep dan teori yang berkaitan dengan penelitian, metode yang akan
digunakan dalm penelitian, perhitungan ataupun pembahasan yang
berkaitan dengan penelitian serta mendukung pengumpulan data dan
pengolahan data.

METODOLOGI PENELITIAN

Bab ini menguraikan dan menjelaskan mengenai langkah-langkah yang
digunakan dalam proses penelitian.

PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN DATA

Bab ini berisikan profil perusahaan dan data yang dikumpulkan sebagai
bagian dari penelitian dan selanjutnya diolah pada pengolahan data.
ANALISA

Bab ini berisikan tentang analisa dari pengolahan data pada bab
sebelumnya.

PENUTUP

Bab ini berisikan tentang kesimpulan dari hasil penelitian dan saran

yang disampaikan penulis untuk perbaikan selanjutnya.
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BAB 11
PEMBAHASAN

2=t Digital Maketing

Digital maketing merupakan strategi marketing yang dilakukan secara
digital. Digital marketing adalah istilah umum untuk pemasaran barang atau jasa
yang ditargetkan, terukur, dan interaktif dengan menggunakan teknologi digital.
Tujuan utama dari digital marketing adalah untuk mempromosikan merek,
membentuk preferensi dan meningkatkan traffic penjualan melalui beberapa tenik
pemasaran digital (Wati, dkk., 2019). Digital marketing memiliki istilah lain yaitu
online marketing atau internet marketing, yang membedakan digital marketing
dengan pemasaran yang lain yaitu perangkat atau tools yang digunakan.

Strategi pemasaran digital membantu pemasar tidak hanya menganalisis
konsumen tetapi juga mengambil keputusan berdasarkan informasi yang diterima
langsung dari konsumen. Dengan begitu, para pemasar bisa yakin bahwa strategi
yang mereka terapkan sudah sesuai dengan bisnis yang mereka jalankan. Selain itu,
penting bagi pemasar untuk memahami perkembangan pasar digital. Teknologi juga
mempunyai dampak yang besar terhadap perkembangan perusahaan untuk
meningkatkan mereknya dan menarik pelanggan. Semakin banyak target pasar yang
memanfaatkan teknologi, semakin mudah bagi pemasar untuk meneliti,
mengevaluasi, dan menganalisis produk dan layanan yang digunakan konsumen.

Berbeda dengan pemasaran tradisional, pemasaran digital berbeda karena
menggunakan internet sebagai kekuatan pendorong, menawarkan manfaat seperti
peningkatan jangkauan pemasaran. Penggunaan teknologi digital memperluas
jangkauan kita melampaui geografi dan zona waktu. Oleh karena itu, bagi pemasar,
selain internet sebagai pusatnya, penting juga bagi pemasar untuk tetap fokus,
memastikan upaya pemasaran selaras dengan tujuan bisnis, dan yang terpenting
memastikan bahwa pemasar dapat menargetkan konsumen dengan tepat.

Promosi yaitu salah satu cara yang digunakan untuk meningkatkan volume
penjualan (Dinda dan Reni, 2019 dikutip oleh Hidayah dan Sulaiman, 2023).

Pemasaran merupakan bagaimana cara atau langkah dalam memuaskan kebutuhan
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pelanggan. Jika seorang pemasar dapat lebih memahami kebutuhan pelanggan,

mengembangkan produk dengan nilai yang baik, menetapkan harga, dan

mendistribusikan serta mempromosikan produk secara efektif, maka produk

tersebut akan lebih mudah terjual. Ruang lingkup pemasaran mencakup produk,

layanan, acara dan aktivitas, pengalaman, orang, tempat, properti, organisasi,

informasi, dan ide. Promosi pemasaran adalah metode yang digunakan oleh pemasar

untuk membujuk pelanggan agar membeli suatu produk.

2:1.1  Komponen Digital Marketing

Adapun komponen yang membentuk strategi digital marketing yaitu

sebagai berikut:

18

Know your business atau ketahui bisnismu

UKM atau UMKM perlu mengetahui kompetensi intinya. Apakah bisnis yang
dijalankan berkaitan dengan penerapan pemasaran digital? Apakah produk
yang dikeluarkan perusahaan berkaitan dengan menggunakan media promosi
online? Apakah bsinis yang dijalankan memmiliki kemampuan, keterampilan,
dan teknologi yang tepat untuk melakukan pemasaran digital?

Know the competition atau ketahui pesaingmu

UKM atau UMKM perlu mengetahui pesaing utama dari usaha yang
dijalankannya. Apakah kompetitor juga mengadopsi pemasaran digital?
Apakah mereka sudah menggunakan strategi pemasarannya dengan benar?
Apakah ada peluang pasar untuk bisnis anda? Ingatlah bahwa persaingan di
dunia digital bisa datang dari wilayah mana pun di dunia. Teknologi
memungkinkan kita menjangkau wilayah geografis dan pasar yang lebih luas,
dan memungkinkan perusahaan besar memasuki pasar lokal. Oleh karena itu,
kita harus mengintensifkan penelitian kita terhadap analisis pesaing dan
menerapkan strategi penetrasi pasar yang tepat.

Know your customers atau ketahui pelangganmu

Kenali pelanggan perusahaan anda. Sebagai seorang pengusaha atau UMKM,
anda perlu mengetahui siapa saja pelanggan bisnis Anda. Apakah anda siap

menawarkan promosi online? Apakah perusahaan anda menjangkau pasar
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demografis baru atau yang sudah ada? Bisakah perusahaan memanfaatkan
pengetahuan dan teknologi untuk membangun hubungan berkelanjutan dengan
pelanggan?

Know what you want to achive atau ketahui apa yang ingin dicapai

Pengusaha perlu mengetahui apa yang ingin dicapai perusahaannya. Jika kita
tidak tahu ke mana arah perusahaan kita, maka perusahaan kita tidak akan
berkembang. Apakah perusahaan kita ingin menerapkan digital marketing?
Apa tujuan jangka panjang perusahaan? Mengetahui apa yang diinginkan
perusahaan akan membantu kita untuk mengukur dengan jelas arah dan tujuan
perusahaan Kita, sehingga semakin meningkatkan kemampuan perusahaan
untuk mencapai tujuan tersebut.

Know how you re doing atau ketahui apa yang dilakukan

Keuntungan menggunakan digital marketing adalah hasilnya lebih terukur.
Perusahaan dapat melacak dan membandingkan apakah kemajuan berada pada
jalurnya dan terhadap indikator (Key Performance Indicators). Pemasaran
digital merupakan proses yang berkesinambungan dan berulang, sehingga
pebisnis dapat mengukur, mengubah, dan meningkatkan jika dirasa tidak

sesuai.

2.1.2  Kelebihan Digital Marketing

Digital marketing tentu memiliki kelebihan dan kekurangan dalam

penggunaan atau penerapannya. Adapun kelebihan menggunakan digital marketing

adalah sebagai berikut:

il

Efisiensi biaya dan waktu

Dibandingkan dengan pemasaran tradisional yang memerlukan distribusi
brosur dan sejenisnya, biaya pemasaran digital relatif rendah dan Anda dapat
mencapai jangkauan pasar yang jauh lebih besar tanpa menghabiskan banyak
waktu untuk iklan langsung (offline).

Interaktif

Pengguna online dapat memilih kapan, dengan siapa, di mana, dan berapa lama

untuk memulai pemasaran tanpa batasan waktu.

10
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Kesempatan untuk penetrasi dan jangkauan pasar lebih luas.

Oleh karena itu, banyak peluang bagi UMKM.

Konten menarik

Digital Marketing menawarkan segudang konten menarik, praktis, dan tak
terbatas.

Mudah diukur

Teknologi digital memungkinkan pengukuran. Jadi, pemilik usaha dapat
mengetahui seberapa jauh konten yang dibuat dapat berdampak pada
penjualan.

Pemirsa tak terbatas

Akses tak terbatas ke platform online yang dibuat oleh pemilik bisnis. Misalnya

saja akses pada web, media sosial, dan akun lainnya.

2.1.3 Kekurangan Digital Marketing

Adapun kekurangan menggunakan digital marketing adalah sebagai

berikut:

1.

Koneksi internet

Saat melakukan promosi online, beberapa kasus mungkin muncul seperti
koneksi internet. Koneksi internet yang lambat akan menyulitkan pengunjung
kita untuk mengakses konten unggahan kita.

Masalah pembayaran

Banyak orang yang masih belum paham cara membayar online.

Kurangnya kepercayaan pengguna

Banyak terjadi penipuan, kualitas produk yang dijual tidak sesuai ekspektasi,

dan lain sebagainya.

2:1.4  Manfaat Digital Marketing

1:

Manfaat digital marketing adalah sebagai berikut:
Meningkatkan penjualan
Memanfaatkan media digital untuk beriklan dapat meningkatkan penjualan

produk dan jasa kita. Semakin luas jangkauan konsumen kita dan semakin luas

11
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pula target pasar kita, maka semakin banyak pula orang yang awareness
terhadap produk Kita.

Lebih dekat dengan konsumen

Menjalin komunikasi dengan konsumen melalui media digital akan
mendekatkan konsumen dengan kita. Memberikan pelayanan terbaik dapat
membuat konsumen membeli produk dan layanan yang ditawarkan
perusahaan. Konsumen biasanya lebih menyukai penjual yang memberikan
respon cepat dan pelayanan ramah. Sehingga mendatangkan konsumen baru
dan pelanggan setia.

Meningkatkan pendapatan

Tujuan utama sebuah bisnis adalah menghasilkan pendapatan, keuntungan, dan
loyalitas pelanggan. Seiring berkembangnya jaringan pelanggan Kita,
pendapatan juga akan meningkat. Jika pendapatan meningkat maka laba

perusahaan pun bisa meningkat.

2.1.5 Jenis - Jenis Digital Marketing

Berikut merupakan jenis-jenis digital marketing:
Website
Salah satu jenis pemasaran digital adalah website. Jika dicermati, di era digital
ini sudah banyak produk dan jasa yang menggunakan website untuk
mengiklankan dan memasarkan produknya. Selain untuk mempromosikan dan
memasarkan produk, website ini memungkinkan konsumen mencari dan
melihat review produk yang ingin dibeli. Berikut keuntungan menggunakan
website:
a. Menjadi media promosi yang mudah untuk diakses setiap saat, jadi dapat
merespon permintaan kepada pencari (pengakses) salama 24 jam.
b. Menyediakan informasi yang valid kepada pelanggan yang ingin
mengetahui tentang produk atau jasa.
c. Efisiensi yaitu menghemat biaya dan waktu pemasaran.

Sosial Media Marketing

12
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Pemasaran media sosial adalah penggunaan situs media sosial untuk

meningkatkan visibilitas online anda, mempromosikan produk, dan layanan

anda. Situs media sosial sangat bagus untuk membangun jaringan sosial dan
membangun bisnis. Media sosial menjadi jembatan berbagi ide, pengetahuan,
bahkan komunikasi antar pengguna. Munculnya media sosial telah

meningkatkan kesadaran akan peralihan ke model pemasaran percakapan, di

mana pelanggan membuat keputusan pembelian berdasarkan konten seperti

ulasan blog, tag, dan komentar akun.

Seacrh Engine atau Mesin Pencarian

Search engine atau mesin pencari adalah jenis situs web yang mengumpulkan

daftar situs web yang dapat dicari di internet dalam database dan menampilkan

daftar yang diindeks berdasarkan kata kunci yang dicari pengguna. Search
engine terbagi menjadi 2 yaitu SEO dan SEM.

a. SEO (Search Engine Optimazation) adalah upaya untuk menentukan
peringkat situs web di halaman pertama google melalui strategi artikel dan
konten serta penempatan kata kunci.. SEO biasanya memiliki dua
komponen yaitu page on page optimization dan off page optimization.

b. SEM (Search Engine Marketing) bekerja dengan cara meningkatkan jumlah
pengunjung melalui optimalisasi dengan timbal balik berupa penggunaan
iklan dan biaya.

Email Marketing

Email marketing adalah tindakan atau aktivitas mengirimkan pesan komersial
seperti promosi, penawaran produk, diskon, penawaran keanggotaan, dan lain-
lain kepada sekelompok orang melalui email. Menggunakan email untuk tujuan
pemasaran adalah strategi pemasaran yang sangat efektif dan hemat biaya.
Namun email marketing tidak boleh dikirim secara acak dan terus menerus
(Gusti Ngurah Mega Nata, 2017 dikutip oleh Wati, dkk., 2019). Sebelum
mengirimkan email promosi produk, sebaiknya departemen pemasaran
menentukan minat dan informasi penting penerima. Informasi tentang minat
dan preferensi pelanggan kami dapat ditemukan dalam serangkaian email yang
mereka kirimkan ke kotak masuk kami.

13
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2.2

Iklan secara online

Jenis pemasaran digital ini sama seperti bentuk periklanan lainnya. Yakni
melalui platform youtube atau media lainnya. Namun untuk menggunakan
materi iklan online, kita harus mempersiapkannya terlebih dahulu. Keunggulan
iklan online adalah UMKM dapat menyasar target konsumen yang akan

ditayangkan.

Iklan
Iklan adalah suatu strategi yang dapat digunakan untuk mempromosikan

atau memperkenalkan dan mengkomunikasikan informasi kepada masyarakat yang

lebih luas. Definisi iklan menurut Kriyantono (2006) dikutip oleh Santoso dan

Larasati (2019), menyatakan bahwa iklan merupakan bentuk komunikasi non

pribadi yang secara persuasif menjual pesan dari sponsor yang jelas guna untuk

membujuk orang untuk membeli suatu produk dengan membayar media yang

digunakan iklan pun juga memiliki beberapa fungsi. Shimp (2003) dikutip oleh

Santoso dan Larasati (2019) menjelaskan terdapat empat fungsi periklanan yaitu:

1.

Informing (memberikan informasi)

Iklan memberikan semua informasi tentang produk baru, perubahan harga,
diskon spesifik dan informasi tentang cara menggunakan produk.

Persuading (membujuk)

Iklan persuasif membentuk preferensi konsumen, mengubah persepsi
konsumen terhadap fitur produk, dan meningkatkan minat konsumen untuk
mencoba produk atau jasa yang diiklankan.

Reminding (mengingatkan)

Iklan dapat mempertahankan merek suatu perusahaan di benak konsumen dan
meningkatkan minat konsumen terhadap merek yang sudah ada.

Adding Value (memberikan nilai tambah)

Iklan dapat memberikan nilai tambah pada suatu merek dengan cara

mempengaruhi persepsi konsumen.

14
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Membuat iklan yang baik dan efektif, tentunya perlu memperhatikan

perencanaan dan juga pengendalian. Durianto, Darmadi, dan Liana (2003),

menyatakan iklan yang efektif adalah iklan yang pesannya mudah dipahami dan

dicerna oleh masyarakat, mekanisme pasar dapat berfungsi dengan baik dan pesan

iklan pada akhirnya tertanam kuat di benak konsumen, disebutkan bahwa konten

itu- penting. lklan harus memuat informasi yang benar dan konsumen harus

melihatnya dari sudut pandang yang bena. Sedangkan menurut Shimp (2003), iklan

efektif harus memuaskan beberapa pertimbangan, yaitu:

1

Iklan harus memperpanjang suara strategi pemasaran

Iklan menjadi efektif bila sesuai dengan elemen lain dari strategi komunikasi
pemasaran terpadu yang ditargetkan.

Periklanan yang efektif harus menyertakan sudut pandang konsumen

Iklan harus disajikan dengan cara yang relevan dengan kebutuhan dan
keinginan konsumen dan apa yang mereka hargai dari pemasar. Hal ini karena
konsumen sebenarnya membeli manfaat dari produk tersebut, bukan simbol
atau fiturnya.

Periklanan yang baik harus bersifat persuasif

Persuasi terjadi ketika produk yang diiklankan dapat memberikan manfaat
tambahan kepada konsumen.

Iklan harus menemukan cara yang unik untuk menerobos kerumunan iklan
Iklan dikemas sekreatif mungkin agar berbeda dengan iklan lainnya (memiliki
keunikan tersendiri). Iklan unik ini pada akhirnya dapat menonjol dari
kerumunan iklan pesaing dan menarik perhatian konsumen.

Iklan yang baik tidak pernah menjanjikan lebih dari apa yang bisa diberikan
Iklan harus dilakukan dengan jujur, berintegritas, beretika, dan dengan naluri
bisnis yang bijaksana. Konsumen dapat dengan cepat mengenali dan belajar
ketika mereka menyadari bahwa mereka sedang ditipu.

Iklan yang baik sebaiknya tidak menggunakan ide yang berlebihan

Tujuan periklanan hendaknya untuk membujuk dan mempengaruhi, bukan
untuk melebih-lebihkan, mengagungkan kebaikan, atau mengolok-olok hal

15
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yang lucu. Jika humornya tidak efektif, orang akan lebih mengingatnya
daripada pesan iklannya.

Iklan ditujukan untuk dapat menjangkau masyarakat secara luas. Dalam
hal menjangkau masyarakat yang luas maka iklan bisa dilakukan melalui berbagai
macam media yang ada. Menurut Kotler (2002), media iklan terdiri dari surat kabar,
majalah, brosur, televisi, radio, internet, direct mail, spanduk, billboard, neon box,
dan baliho. Sedangkan menurut Shimp (2003) dalam Taufik (2013) jenis media
iklan terdiri dari media televisi, radio, majalah, surat kabar, dan reklame. Dari
berbagai macam media tersebut, sekarang iklan yang sedang berkembang pesat
adalah melalui media internet (iklan online). Pemilihan media yang tepat perlu
dipertimbangkan suatu perusahaan. Juliani (2017) yang dikutip oleh Santoso dan
Larasati (2019) menyatakan pertimbangan yang dipakai perusahaan untuk memilih
media yang tepat adalah:

1. Media dapat diakses secara luas oleh banyak.

2. Media dapat dilihat, didengar, dan dibaca.

3. Media harus disukai dan dipercaya oleh banyak orang.

4. Media juga berhasil untuk meningkatkan volume penjualan.

Iklan online sudah menjadi trend baru dan berkembang dengan cepat saat
ini karena banyaknya masyarakat yang mengakses internet melalui gadget.
Sarwono dan Prihartono (2012) dikutip oleh Santoso dan Larasati (2019),
mendefinisikan iklan online sebagai pesan berbayar yang ditempatkan di situs web
atau layanan online serupa. Sarwono dan Prihartono juga menyebutkan bahwa
format atau bentuk iklan online antara lain:

1 Pop up
Yaitu banner dan tombol yang tiba-tiba muncul dengan sendirinya tanpa
diminta oleh pengguna komputer.

2.. Rich media ads
Yaitu iklan yang menggunakan flash, dynamic HTML, java, dan streaming
audio dan video.

3.~ Interstitial ad
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Artinya iklan ditempatkan pada halaman web yang aktif dengan halaman yang
akan dituju melalui link yang akan diklik oleh pengguna.

47 Superstitial
Yaitu iklan ditempatkan di situs web aktif tempat pengguna mengakses
halaman melalui tautan yang mereka klik.
5. Video ad
Iklan ditayangkan seperti iklan yang ada di televisi serta dapat muncul
sebelum, selama, atau di situs video komersial ketika konten video utama aktif.
6 Banner swapping
Iklan didasarkan pada kontrak antar perusahaan, dimana masing-masing pihak
dapat menampilkan banner mereka di situs web tanpa membayar biaya.
2.3 Kegunaan Video Dalam Iklan

Video adalah diagram teknis yang digunakan untuk merekam, menangkap,
menyusun, dan memperjelas alur suatu video. Video ini dapat disimpan untuk
menangkap sinyal dari film, video, acara TV, dan video tape. Gambar yang
ditampilkan dengan mendeteksi sinyal listrik disebut dengan gerakan visual.
Gerakan visual berperan dalam komponen video seperti warna, eksposur, dan
sinkronisasi setiap frame.Video adalah kumpulan objek yang disusun berdasarkan
gambar dan bingkai, dan susunan sistematis ini menghasilkan ilustrasi gambar
bergerak. Video juga dapat dianggap sebagai bentuk seni yang menggerakkan
objek. Film, video promosi, dan video animasi merupakan bentuk visual dari
gambar bergerak.

Video adalah rupa susunan video recording yang berjalan mengabadikan
stsunan digital dibandingkan pakai mirip bagian dalam bidang bayangan videonya
(Aripradono dan Kahiriah, 2022). Berikut merupakan kegunaan video dalam
sebuah iklan yaitu sebagai berikut:

1.* Menarik perhatian dan membangun kepercayaan
Calon pembeli dapat menggunakan video marketing untuk mengetahui seperti
apa produk yang dijual. Dengan menonton video tersebut, target audiens anda

bisa mengetahui lebih jauh tentang produk yang dijual. Oleh karena itu, video
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singkat dari konten dapat membantu calon pembeli menjelaskan dan mengingat
produk anda serta membangun kepercayaan terhadap produk anda.
Menjangkau konsumen lebih luas

Biasanya, video yang dibuat menjadi viral dengan lebih mudah dan
menjangkau komunitas yang lebih luas. Inilah sebabnya mengapa pembuatan
konten pemasaran video sangat efektif untuk pemasaran tanpa batas. Selain
efektivitas, Kita juga bisa berbicara tentang biaya yang minimal. Video yang
Anda buat dapat dilihat oleh siapa saja di seluruh dunia, sehingga memperluas
pemirsa secara lebih luas.

Mengenalkan brand

Menggunakan pemasaran video untuk meluncurkan merek atau brand telah
terbukti sangat efektif. Banyak pengusaha memilih untuk beriklan melalui
berbagai jenis media sosial, termasuk tiktok, instagram, facebook, youtube, dan
situs web.

Video promosi di dunia bisnis menjadi sangat populer akhir-akhir ini

karena membawa peluang besar bagi bisnis. Video promosi mempromosikan

produk dan merek dengan menghasilkan penjualan dan menciptakan loyalitas

merek. Ini adalah salah satu dari enam elemen dasar pemasaran. Enam elemen dasar

pemasaran adalah (Hardiansyah dan Soepeno, 2018 dikutip oleh Aripradono dan
Kahiriah, 2022):

1e

Personal Selling

Secara harfiah, personal selling terdiri dari dua kata dalam bahasa inggris yaitu
personal dan selling. Personal berarti perorangan atau bersifat pribadi, dan
selling memiliki arti penjualan atau kegiatan penjualan dengan memanfaatkan
teknik pemasaran tertentu. Secara garis besar, personal selling adalah
bertemunya penjual dan calon pembeli dengan bertatap muka untuk
mengetahui dan memberikan pemahaman dari sebuah produk atau merek yang
ditawarkan saat menghadapi tantangan tersebut.

Word Of Mouth

Word Of Mouth adalah suatu agenda yang dilakukan semata-mata untuk tujuan

menyebarkan data. Pemasaran ini dilakukan dari mulut ke mulut yang sangat
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mirip dengan gosip. Biasanya hal ini dilakukan kepada perorangan dan
dilakukan terhadap kerabat dekat (Hardiansyah dan Soepeno, 2018).

Direct Marketing

Direct marketing juga dikenal sebagai pemasaran langsung, adalah strategi
pemasaran yang memungkinkan Anda menghubungi calon pelanggan secara
langsung. Strategi ini bisa dilakukan langsung secara offline maupun online
melalui internet. Perbedaannya dengan jenis strategi pemasaran lainnya adalah
pemasaran langsung tidak memerlukan pihak ketiga seperti periklanan. Ini
memungkinkan Anda berkomunikasi dengan pelanggan dan mendapatkan
jawaban secara langsung (Darmanto, dkk., 2022).

Advertising

Advertising atau iklan adalah suatu bentuk penyajian suatu produk atau barang
kepada satu orang atau lebih di tempat umum. Presentasi akan selalu dilakukan
menggunakan media yang dikenakan biaya sponsorship. Periklanan atau
publisitas juga disebut sebagai teknik mempromosikan suatu produk, layanan,
atau merek kepada publik untuk meningkatkan minat, keterlibatan, dan
penjualan. Namun jika hal ini tidak dilakukan secara pribadi, maka hanya bisa
disebut periklanan (Rawis, dkk., 2022).

Sales Promotion

Sales promotion atau reklame perdagangan adalah salah satu bentuk pemasaran
yang dilakukan oleh pelaku usaha untuk mempromosikan produknya agar lebih
cepat terjual. Hal ini biasanya membantu memperkenalkan produk baru,
mengatasi jajaran produk lama, dan tentunya meningkatkan volume penjualan.
Suatu promosi berisi potongan-potongan yang diambil dari kerangka
pemasaran, disusun dan diproses dalam jangka waktu tertentu (Muiz, dkk.,
2019).

Public Relation atau Publisitas

Selama satu dekade terakhir, public relation dengan cepat menjadi populer.
Public relation menggunakan identitas untuk mendekati ranah pemasaran,
menciptakan identitas yang dapat dihadirkan melalui kegiatan amal dan bentuk
sosialisasi lainnya (Rawis, dkk., 2022).
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2.4 Segmenting, Targeting, Positioning

Segmentasi pasar merupakan strategi yang digunakan untuk membagi
sasaran pengguna ke dalam kelompok-kelompok berdasarkan jenis produk yang
dipasarkan. Targeting pasar merupakan proses pemilihan jenis produk atau jasa.
Proses ini dilakukan melalui evaluasi, yang memungkinkan untuk memilih satu atau
lebih segmen pasar. Positioning adalah kegiatan memposisikan suatu produk atau
jasa dalam persaingan pasar (Widjaya, 2017 dikutip oleh Napisah, 2022). Analisis
segmentasi dilakukan untuk mengetahui karakteristik konsumen. Analisis targeting
memberikan indikasi yang jelas tentang arah dan tujuan pasar. Di sisi lain, analisis
positioning membantu perusahaan membuat keputusan pemasaran dengan
mempertimbangkan persaingan produk.

Tiga komponen dalam rancangan pemasaran yaitu segmenting, targeting,
dan positioning (Kotler, 2012 dikutip oleh Sani dan Aslami, 2022):
1.  Segmenting

Segmenting adalah proses pengelompokan keseluruhan yang heterogen
menjadi kelompok atau segmen yang memiliki kesamaan dalam kebutuhan,
keinginan, perilaku, dan tanggapan terhadap program pemasaran tertentu.
Segmentasi memisahkan kelompok pembeli dari suatu pasar dengan
keinginan, karakteristik, dan perilaku yang berbeda. Segmentasi pasar adalah
kegiatan membagi pasar konsumen ke dalam kelompok-kelompok yang
berbeda.

Segmentasi pasar merupakan strategi yang sangat penting dalam
mengembangkan program pemasaran. Dengan melakukan segmentasi pasar,
diharapkan Upaya pemasaran dapat mencapai tujuan perusahaan dengan lebih
efisien dan efektif. Segmentasi pasar adalah proses membagi pasar menjadi
kelompok pembeli berbeda dengan kebutuhan, karakteristik, atau perilaku
berbeda yang mungkin memerlukan produk atau bauran pemasaran berbeda.

Segmentasi pasar juga dapat diartikan sebagai proses mengidentifikasi
dan menganalisis pembeli dalam suatu pasar produk serta menganalisis
perbedaan antar pembeli di pasar tersebut. Pada dasarnya segmentasi pasar
merupakan strategi yang didasarkan pada filosofi manajemen pemasaran yang
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berorientasi pada konsumen. Segmentasi pasar memungkinkan upaya

ST
jo g :’j; pemasaran yang lebih tepat sasaran dan penggunaan sumber daya perusahaan
é é i yang lebih efektif dan efisien di bidang pemasaran (Wijaya dan Sirine, 2016
s g dikutip oleh Hidayah dan Sulaiman, 2023).
ék Menurut Kotler dan Philip, 2009 yang dikutip oleh Sari, dkk., 2022 ada
g empat variabel utama yang dapat digunakan untuk melakukan segmentasi
% pasar konsumen yaitu adalah:
g a. Segmentasi geografik

Segmentasi geografik membagi pasar menjadi beberapa unit secara
geografik seperti negara, wilayah, negara bagian, kota, atau kompleks
perumahan.

b. Segmentasi demografik
Segmentasi demografik membagi pasar menjadi kelompok-kelompok
berdasarkan pada variabel seperti usia, jenis kelamin, ukuran keluarga,
siklus hidup keluarga, pendapatan, pekerjaan, pendidikan, agama, ras,
dan kebangsaan.

c. Segmentasi psikografik
Segmentasi psikografik membagi pembeli ke dalam menjadi kelompok
berbeda berdasarkan karakteristik psikologis atau kepribadian, gaya
hidup atau keperibadian. Bahkan orang-orang yang termasuk dalam
kelompok demografik yang sama dapat mempunyai karakteristik
psikografik yang berbeda

d. Segmentasi perilaku

:laquins ueyngaAusw uep ueywnuesusw eduey 1w siny eA1ey ynines neje ueibeges diynbusu

Segmentasi perilaku mengelompokkan pembeli berdasarkan pada
pengetahuan, sikap, penggunaan, atau reaksi mereka terhadap suatu
produk. Banyak pemasar percaya bahwa variabel perilaku adalah titik
awal terbaik untuk membentuk segmen pasar.
2un  Targeting
Targeting adalah kegiatan menentukan pasar sasaran, yaitu pemilihan
satu atau lebih segmen yang akan dilayani. Targeting adalah proses menilai

segmentasi dan memfokuskan strategi pemasaran pada negara, wilayah, atau
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kelompok orang yang kemungkinan besar akan dituju. Target pasar juga
dapat diartikan sebagai suatu kegiatan yang mencakup, mengevaluasi, dan
memilih satu atau lebih segmen pasar yang akan dimasuki suatu perusahaan.

Target pasar adalah sekelompok pembeli yang memiliki kebutuhan atau
karakteristik yang sama yang ingin dilayani oleh perusahaan. Target pasar
mengevaluasi setiap segmen yang diminati dalam 14 pasar dan memilih satu
atau lebih segmen untuk dimasuki. Targeting memungkinkan perusahaan
memilih satu atau lebih pasar yang akan dijadikan sasaran. Perusahaan tidak
menyerang pasar secara membabi buta pada setiap peluang yang ada melalui
serangan yang ditargetkan.

Targeting adalah proses mengevaluasi atau mengevaluasi beberapa
segmen pasar untuk menentukan segmen pasar mana yang akan dibidik
dengan pemasaran Kkita. Dua faktor perlu dipertimbangkan ketika
mengevaluasi adalah daya tarik pasar secara keseluruhan dan koordinasi
sumber daya yang tersedia.

Positioning

Positioning merupakan penjelasan perusahaan mengenai posisi produk
kepada konsumen. Penempatan produk (positioning) melibatkan kegiatan
pengembangan penempatan produk yang kompetitif dan menentukan bauran
pemasaran secara rinci. Intinya, penempatan produk adalah tentang
menciptakan kombinasi produk dan pemasaran yang meninggalkan kesan
tertentu pada konsumen (Wijaya dan Sirine, 2016 dikutip oleh Hidayah dan
Sulaiman, 2023).

Positioning adalah desain komunikasi dengan cara yang membentuk
gambaran tertentu di benak konsumen. Positioning adalah tindakan atau
pergerakan perusahaan yang memberikan nilai yang memungkinkan segmen
konsumen tertentu memahami dan mengevaluasi upaya perusahaan relatif
terhadap pesaingnya. Oleh karena itu, positioning bukan tentang menciptakan
suatu produk dengan menempatkannya pada segmen tertentu, namun tentang

membangun produk tersebut di benak segmen konsumen tertentu melalui
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komunikasi. Komunikasi yang dikembangkan pemasar harus membangun

hubungan positif.

2.5 Hubungan STP dengan Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran pada hakikatnya adalah suatu rencana bidang
pemasaran yang lengkap dan terpadu yang memberikan pedoman kegiatan
yang harus dilakukan untuk memasarkan tujuan perusahaan. Strategi pemasaran
sangat diperlukan dalam penjualan. Keinginan dan keinginan konsumen berbeda-
beda pada setiap konsumen. Oleh karena itu, perlu dilakukan pengelompokan
konsumen yang memiliki kesamaan keinginan melalui analisis segmenting,
targeting, dan positioning (STP). Berikut merupakan hubungan STP dengan
strategi pemasaran (Tjiptono, 2012 dikutip oleh Sani dan Aslami, 2022):

Tabel 2.1 Hubungan STP dengan Strategi Pemasaran

Segmenting Targeting Positioning
Mengidentifikasi Mengevaluasi daya Mengidentifikasi konsep
variabel segmentasi tarik masing-masing positioning yang mungkin

dan segmentasi pasar. | segmen, bagi masing-masing segmen

Sasaran.

Mengembangkan Memilih segmen- Memilih, mengembangkan,
bentuk segmen yang | segmen sasaran. dan mengkomunikasikan
menguntungkan. konsep positioning yang

dipilih.
(Sumber: Tjiptono, 2012 dikutip oleh Sani dan Aslami, 2022)

2:6  Strategi Pemasaran 4P
Strategi pemasaran adalah rencana yang disengaja yang bertujuan untuk
mencapai tujuan pemasaran suatu perusahaan, bisnis, atau organisasi. Definisi
strategi pemasaran menurut para ahli (Saribu dan Maranatha, 2020):
1. Swasta
Strategi pemasaran dapat didefinisikan sebagai rencana komprehensif yang
menggambarkan bagaimana perusahaan harus bergerak untuk mencapai

tujuannya.
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2.

43

Kotler

Strategi pemasaran adalah gagasan yang digunakan untuk mencapai tujuan
pemasaran dalam suatu perusahaan. Hal ini dapat mencakup strategi spesifik
mengenai target pasar, positioning, bauran pemasaran, dan tingkat pengeluaran
pemasaran.

Tjiptono

Strategi pemasaran adalah alat mendasar yang dikembangkan atau
direncanakan untuk mencapai tujuan perusahaan melalui pengembangan
keunggulan kompetitif yang berkelanjutan.

Marrus

Strategi pemasaran adalah proses pemasaran yang berfokus pada tujuan jangka
panjang suatu organisasi dan melibatkan penyiapan metode dan inisiatif untuk
mencapai tujuan tersebut guna meningkatkan penjualan secara terus menerus.
Hal ini juga memungkinkan Anda untuk menentukan apakah penjualan suatu
perusahaan meningkat atau menurun.

Kurtz

Strategi pemasaran mengacu pada program perusahaan yang dirancang untuk
menggabungkan unsur-unsur bauran pemasaran untuk mengidentifikasi pasar
sasaran dan memuaskan konsumen. Produk, distribusi, periklanan, dan harga

mempengaruhi naik turunnya penjualan.

Strategi pemasaran 4P terdiri dari senagai berikut:
L

Produk (Product)

Produk adalah segala sesuatu yang ditawarkan produsen untuk memuaskan
kebutuhan dan keinginan konsumen yang berkaitan dengan suatu produk dan
disebut dengan atribut produk. Kualitas produk mempunyai pengaruh yang
besar terhadap kelancaran penjualan suatu perusahaan. Produk adalah sesuatu
yang dapat disimpan, dimiliki, digunakan, atau ditawarkan ke pasar untuk
dikonsumsi guna memuaskan keinginan atau kebutuhan yang berkaitan dengan

suatu objek fisik, jasa, orang, tempat, organisasi, atau ide.
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2. Harga (Price)

Harga adalah nilai moneter yang dibayar konsumen untuk memperoleh produk
yang mereka inginkan. Harga adalah harga nominal yang dinyatakan pembeli
untuk menerima produk. Harga merupakan faktor penting dalam menentukan
nilai (value for money). Harga adalah jumlah yang diminta sebagai imbalan atas
suatu barang atau jasa, atau jumlah yang dikeluarkan konsumen untuk membeli
atau menggunakan barang atau jasa tersebut. Harga dapat mempengaruhi
persepsi konsumen mengenai murah atau mahalnya suatu produk, dan
keterjangkauan produk memainkan peran parsial dalam niat membeli
konsumen. Harga mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan
pembelian konsumen karena harga berkorelasi positif dengan keputusan
pembelian. Selain itu, nilai harga dapat mempengaruhi perilaku pembelian
calon konsumen. Konsumen cenderung memilih harga yang lebih rendah
meskipun produk yang dijual penjual lain sama.

Lokasi (Place)

Lokasi merupakan suatu konsep dalam bauran pemasaran dan biasanya
berkaitan dengan saluran distribusi. Saluran distribusi adalah sekumpulan
organisasi yang saling bergantung yang memfasilitasi transfer kepemilikan
ketika suatu produk berpindah dari penjual ke pengguna atau pelanggan. Lokasi
adalah saluran melalui mana penjual menjual produknya kepada pelanggan.
Lokasi mengacu pada berbagai kegiatan pemasaran, termasuk memfasilitasi
dan memfasilitasi pengiriman dan distribusi barang dan jasa dari produsen ke
konsumen. Pengusaha harus sangat berhati-hati dalam memilih lokasi, karena
memilih lokasi yang tidak sesuai untuk usaha dapat dengan cepat
mengakibatkan kegagalan operasional perusahaan.

Promosi (Promotion)

Promosi merupakan suatu bentuk komunikasi yang menginformasikan,
membujuk, dan mengingatkan pelanggan untuk membeli dan menggunakan
produk dari penjual. Promosi sering kali mengacu pada komunikasi yang
ditargetkan dan persuasif, dan promosi adalah alat yang dapat diandalkan untuk

memotivasi kelompok sasaran agar menerima tawaran, yakin bahwa mereka
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METODOLOGI PENELITIAN

BAB 111

Metodologi penelitian adalah cara atau teknik yang dilakukan dalam suatu

penelitian untuk mendapatkan data dan informasi agar mencapai tujuan yang

diinginkan. Adapun cara-cara dalam

flowchart sebagai berikut:

Studi Pendahuluan

v

Studi Literatur

v
| Identifikasi Masalah |

v

Perumusan Masalah

v

Penetapan Tujuan

v

Pengumpulan Data

suatu penelitian dituangkan dalam sebuah

Data Primer:

-Wawancara

Data Sekunder:
-Profil Perusahaan
-Data Penjualan
-Struktur Organisasi
-Visi dan misi perusahaan

Gambar 3.1 Flowchart Metodologi Penelitian

v

Pengolahan Data:

- Segmentasi
Membagi pelanggan menjadi sekelompok
orang dengan karateristik dan kebutuhan
yang sama.

- Targeting
Menentukan segmen mana yang akan
menjadi target pemasaran

-Positioning
Menentukan bagaikana produk
direpresentasikan

v

| Analisa

v

| Penutup |
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3.1  Studi Pendahuluan

Langkah awal yang harus dilakukan dalam sebuah penelitian adalah studi
pendahuluan. Dalam studi pendahuluan, dilakukan peninjauan terhadap Yuketsu
yang menjadi objek penelitian untuk memperoleh informasi yang bekaitan dengan

penelitian yang akan dilakukan.

32  Studi Literatur

Studi literatur adalah salah satu teknik yang dapat digunakan ketika
melakukan sebuah penelitian untuk memecahkan suatu masalah. Studi literatur
bertujuan untuk mencari referensi teori atau sumber yang menjadi landasan dalam
stiatu penelitian dan berguna sebagai informasi pendukung dalam membuat laporan
penelitian. Teori-teori yang diperoleh dapat digunakan sebagai acuan dalam
membuat laporan penelitian. Studi literatur diperoleh dari buku, jurnal, dan sumber-

sumber lain.

3.3 Identifikasi Masalah

Identifikasi masalah adalah tindakan yang diperlukan untuk mengetahui inti
dari permasalahan dan penyebab permasalahan. Masalah yang terjadi dalam
perusahaan diidentifikasi agar dapat untuk diselesaikan dengan baik. Identifikasi
masalah dilakukan untuk mengetahui apakah masalah tersebut bisa digunakan

untuk sebuah penelitian atau tidak.

3:4  Perumusan Masalah

Setelah masalah diidentifikasi, maka langkah selanjutnya adalah perumusan
masalah. Rumusan masalah melibatkan pertanyaan penelitian, biasanya
dirumuskan dalam bentuk kalimat tanya. Pertanyaan-pertanyaan ini memberikan
arahan mengenai ke mana arah penelitian sebenarnya dan apa sebenarnya yang

ingin diselidiki atau ditemukan oleh peneliti.

3%5  Penetapan Tujuan
Tujuan adalah suatu target yang ingin dicapai sehubungan dengan suatu

permasalahan yang ada. Penetapan tujuan menekankan pada tujuan yang ingin
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dicapai dengan hasil akhir yang ingin dicapai. Penelitian dianggap berhasil apabila
tujuan yang telah ditetapkan tercapai.

3.6 Pengumpulan Data

Tujuan pengumpulan data adalah untuk memperoleh informasi yang
diperlukan untuk penelitian. Pengumpulan data didorong oleh tujuan agar data yang
dikumpulkan sesuai dengan tujuan yang ingin dicapai dan proses penelitian dapat
berjalan lancar, maka perlu diperjelas terlebih dahulu tujuan yang ingin dicapai.
Data yang dikumpulkan dalam penelitian ini adalah data primer yaitu wawancara
dan data sekunder yaitu profil Yuketsu, data penjualan di Yuketsu, struktur

organisasi, serta visi dan misi perusahaan.

3.7  Pengolahan Data

Langkah penelitian selanjutnya adalah pengolahan data. Data yang
terkumpul akan diolah sesuai dengan metode yang telah ditentukan. Pengolahan
data dilakukan untuk mencapai tujuan penelitian dengan memecahkan
permasalahan yang ada. Dalam penelitian ini metode yang digunakan yaitu metode
STP (Segmenting, Targeting, Positioning). Metode STP adalah metode yang
digunakan untuk mengembangkan strategi pemasaran yang sesuai pada segmentasi

target audiens tertentu.

38  Analisa

Analisis merupakan tahap investigasi yang dilakukan setelah pengolahan
data. Kedua fase ini saling berkaitan karena data yang dianalisis merupakan data
yang diolah pada tahap pengolahan data. Analisis merupakan gambaran hasil olahan

dengan tujuan memperoleh solusi optimal.

34 Penutup

Penutup berisi kesimpulan dan saran. Kesimpulan merupakan jawaban
terhadap tujuan penelitian yang ingin dicapai. Saran ditujukan untuk kepentingan
penelitian atau perbaikan perusahaan.
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BAB IV
PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN DATA

41  Pengumpulan Data

Pengumpulan data dilakukan di Yuketsu Store yang merupakan studi kasus
pada penelitian ini. Pengumpulan data yang diperoleh dari penelitian ini adalah data
sekunder dan data primer. Data sekunder adalah sekumpulan informasi yang telah
ada sebelumnya dan digunakan sebagai pelengkap kebutuhan data pada sebuah
penelitian. Data primer pada penelitian ini adalah profil perusahaan, struktur
organisasi, visi dan misi perusahaan, serta data penjualan. Sedangkan data primer
adalah data yang diperoleh atau dikumpulkan langsung di lapangan oleh peneliti
dari sumber pertama atau orang yang bersangkutan dengan penelitian yang sedang
dilakukan. Data primer pada penelitian ini diperoleh dari wawancara terhadap
beberapa responden atau informan pada penelitian ini. Adapun data yang

dikumpulkan yaitu sebagai berikut:

4.1.1 Profil Perusahaan
Profil perusahaan merupakan gambaran menyeluruh mengenai perusahaan.

Profil perusahaan dapat menjadi wadah atau alat yang penting bagi perusahaan
untuk memperkenalkan atau mempromosikan usaha kepada calon customer.
Yuketsu Store merupakan online store yang menjual produk digital, top up game,
dan joki game. Berikut merupakan profil Yuketsu Store:
Tanggal Berdiri : 17 November 2022
Produk Yang Disediakan : a. Produk digital (Spotify dan Discord Nitro)

b. Top Up Game

c. Joki Game

Rata-Rata Penjualan : Rp. 700.000/bulan
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Gambar 4.1 merupakan Yuketsu Store.
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Gambar 4.1 Yuketsu
(Sumber: Yuketsu, 2024)
4.1.2 Struktur Organisasi
Yuketsu merupakan online store yang baru memulai bisnisnya dua tahun
yang lalu, bisa dibilang masih merintis. Oleh karena itu, struktur organisasi Yuketsu

sangat sederhana yaitu owner dan admin dipegang oleh satu orang yaitu Adek

:laquins ueyngaAusw uep ueywnuesusw edue) 1wl siny eAiey yninjes neje uelbeges diynbusw Buele|q °|

Pranoto. Berikut merupakan struktur organisasi Yuketsu Store:

OWNER @ p————— — — - ADMIN

‘nery eysns NiN uizi edue) undede ynjuag wejep iUl sin} eAIRY Yninjas neje uel

Gambar 4.2 Struktur Organisasi
(Sumber: Yuketsu, 2024)
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Yuketsu didirikan oleh seorang owner yang bernama Adek Pranoto pada
tahun 2022. Owner berkewajiban untuk mendirikan dan mengelola bisnis sesuai
dengan visi dan misinya. Owner juga mempunyai hak dalam menentukan arah
kebijakan bisnis dan mengambil keputusan penting mengenai bisnis tersebut.
Owner bertanggung jawab untuk semua hal yangterjadi pada bisnisnya. Selain
sebagai owner, Adek Pranoto juga mengemban tugas sebagai admin, dikarenakan
Yuketsu yang baru merintis bisnisnya satu tahun terakhir. Tugas admin yaitu
melayani customer baik dalam transaksi pembelian ataupun dalam menjawab
pertanyaan yang menyangkut produk yang dijual di Yuketsu. Selain itu, karena
Yuketsu merupakan store yang berbasis online, admin juga bertugas dalam

mempromosikan atau memasarkan produk-produk yang dijual di Yuketsu.

4.1.3 Visi dan Misi Perusahaan
Visi adalah serangkaian kata yang memuat impian, cita-cita, nilai, dan atau

masa depan dari suatu organisasi, baik dalam sebuah lembaga maupun perusahaan.
Sedangkan misi adalah suatu proses atau tahapan yang dilakukan suatu perusahaan
dengan tujuan bisa mencapai visi tersebut. Dalam menjalankan online store,
Yuketsu Store mempunyai Vvisi yang ingin dicapai dan misi yang akan dilakukan
untuk mencapai visi yang ada. Berikut merupakan visi dan misi Yuketsu Store:
1Visi

Menjadi online store yang terpercaya dan berkembang secara terus-menerus.
2. Misi

a. Mengelola online store yang menjual produk digital, top up game, dan joki

game yang memiliki proses cepat dan aman dengan harga yang terjangkau.
b. Menciptakan keunggulan kompetitif dibidang penjualan online guna

meningkatkan kompetensi online store..

4:1.4 Produk Yang Disediakan
Produk adalah barang atau jasa yang dapat diperjualbelikan. Produk

merupakan barang atau jasa yang dapat ditawarkan kepada customer yang dapat
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mémenuhi kebutuhan atau keinginan customer tersebut. Adapun produk-produk
dan jasa yang disediakan oleh Yuketsu adalah sebagai berikut:

1 Produk Digital

Fzg)duk digital adalah produk yang berbentuk digital atau elektronik yang
d%erjualbelikan secara online melalui media internet. Produk digial yang
d%ediakan oleh Yuketsu yaitu spotify dan discord nitro. Spotify adalah layanan
@sik digital, podcast, dan video yang memberi akses ke jutaan lagu dan konten
lain dari kreator di seluruh dunis. Sedangkan discord nitro adalah paket langganan
pié@mium yang disediakan oleh discord, dimana digunakan untuk mengatur discord

tag, membuat emoji sendiri, dan mengunggah file dengan ukuran lebih besar.

1]

- YUKETSU
pu) 6 Spotify Y okt
£ S h AR
= Individual Individual

Mulai Rp 15.000/bulan Mulai Rp 25.000/bulan

1Bulan 2Bulan

v ik v musik
bebas ikian bebas iklan

< Akunsudah disedk & Alassudah
Dibantu untuk v Dibantu untuk
pindahin playlist lagu pindahin playlist lagu

 Region Amerika  Region Amerika

Gambar 4.3 Spotify
(Sumber: Yuketsu, 2024)

¢ YUKETSU

NITRD

4 20M8uploads

@ costum emoji anywhere

G Special Nitro badge on your profile

& wrresariscos

—Gam—bar 4.4 Discord Nitro
(Sumber: Yuketsu, 2024)
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2 Top Up Game

—Top up game adalah proses pemain membeli mata uang virtual atau item tertentu

—dalam sebuah game dengan menggunakan uang.

PLAYERUNKWON'S

BATTLEGROUINDS

S NIN Y!iw eydiod y

-~
I

2 ) ST

3. Joki Game

Joki game adalah jasa untuk memainkan game bagi orang lain yang ingin

3

HISEY

11
L

|

NEILY|

JIIRAG UB}INng jo A

YUKETSU
+ STORE

Gambar 4.5 Top Up Game
(Sumber: Yuketsu, 2024)

menaikkan peringkat atau level pada sebuah game.

Gambar 4.6 Joki Game
(Sumber: Yuketsu, 2024)

34



A
O
[}
o
=
@

nbusd *q

nBuad ‘e

— =~

‘nery e)sng NIN uizi edug) undede ynjuaqg wejep 1ul sijny eAIey yninjas neje ueibeqas yeAueqiadwaw uep ueywnwnbusu

‘nery eysng NN Jelem buek uebunuaday ueyibniaw yepi} uedi

‘yejesew nens uenelun neje ynuy uesijnuad ‘uelode] ueunsnAuad ‘yeiw| efiey uesijnuad ‘uenijauad ‘ueyipipuad uebunuaday yMun eAuey uedi

Bueie|iq °|

JJaquins ueyingaAusw uep ueywnuesusw eduej 1ul sin) eAley yninjes neje ueibeges dinbusu

a eydid yey

Buepun-6uepun 1Bunpuiy

4,15 Karakteristik Informan Penelitian

Berikut merupakan karakteristik informan pada penelitan ini. Informasi atau
data yang diperoleh dari informan dilakukan melalui proses wawancara.
Tabel 4.1 Karakteristik Informan

No. Nama (.?:;]3;) Keterangan
1. | Adek Pranoto 25 Owner

2. | Reza Pahlevi 20 Customer

3. | Alif Nugroho 28 Customer

4. | Rahmat Julyadi 25 Gamer

5. | Hapid Ramdani 22 Gamer

(Sumber: Pengumpulan Data, 2024)

Jumlah informan dalam penelitian ini adalah lima orang. Informan terdiri dari
satu orang owner, dua orang customer yang melakukan transaksi di Yuketsu, baik untuk
pembelian produk digital, top up game, maupun jasa joki game, serta dua orang gamer

yang bukan merupakan customer Yuketsu.

4.2  Pengolahan Data
Pengolahan data adalah langkah yang dilakukan setelah pengumpulan data.
Pengolahan data menggunakan metode Segmentation, Targeting, dan Positioning
(STP).
1. Segmentation
Pada dasarnya pasar memiliki sifat-sifat dan karakteristik yang berbeda-beda.
Segmentasi pasar merupakan cara untuk mengelompokkan pasar yang bersifat
heterogen ke dalam bagian pasar yang bersifat homogen.
a. Segmentasi Geografis
Customer di Yuketsu yaitu berasal dari daerah Pekanbaru dan Tapung.
b. Segmentasi Demografis
Dalam segmentasi demografis di Yuketsu, pembeli dibagi menjadi
kelompok yang berbeda berdasarkan jenis kelamin yaitu laki-laki dan

perempuan.
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c. Segmentasi Psikografis
Dalam segmentasi psikografis, lebih mengarah kepada aktivitas
penggunaan media sosial, dimana media sosial yang digunakan adalah
instagra, facebook, twitter, dan discord.
2. Targeting
Setelah menentukan segmen pasar, maka langkah selanjutnya yaitu memilih
| target pasar yang potensial dalam mendapatkan keuntungan. Targeting adalah
tindakan menilai ketertarikan dan minat dari beragam segmen pasar, kemudian
7 menentukan segmen pasar mana yang terpilih. Targetingnya adalah untuk
segmentasi geografis yaitu Tapung, untuk segmentasi demografis yaitu jenis
kelamin laki-laki, dan untuk segmentasi psikografis berdasarkan media sosial
' yaitu instagram.
3. Positioning
Positioning mengacu pada tempat yang ditempati suatu merek di benak

pelanggan dan bagaimana merek tersebut dibedakan dengan produk pesaing.
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Tabel 4.2 Segmentation Yuketsu Store (Lanjutan)
g | Jenis Kelompok Ciri Kesamaan Produk Ukuran Proyeksi Posisi Kesesuaian
. Segmentasi Pengamatan Kebutuhan | Keinginan | Karakteristik | Perilaku | Segmentasi Pertumbuhan | Pesaing dan
2 = g g Segmen Kemampuan
37 | Rsikografis Produk Harga Proses aman | Sering Besar Meningkat Besar Untung
5 | (Media digital, terjangkau | dan harga digunakan
£ | Sosial) a. Instagram topup game, terjangkau
a |° dan joki
= game
= Topup game | Cepatdan | Proses cepat | Langsung Kecil Menurun Kecil Rugi
] b. Facebook dan joki harga yang digunakan
= game murah
a Produk Kualitas Proses aman | Digunakan Sedang Menurun Besar Rugi
] digital, yang bagus ketika waktu
a i luan
c. Twitter topup game, g
dan joki
game
d. Discord Produk Kualitas Kualitas Sering Sedang Tetap Besar Rugi
A ' digital yang bagus | terjamin digunakan
(SumberzPengolahan Data, 2024)
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Tabel 4.3 Targeting Yuketsu Store

Jenli_Seigmintaﬂ Plgrfglg(;rrzgct)la(n Alasan Segmentasi Terpilih

Geografis Tapung Karena di Tapung lebih banyak terdapat
kenalan maka pemasaran di Tapung lebih
luas sehingga lebih banyak terdapat
pelanggan di Tapung.

Demografis Laki-Laki Karena laki-laki lebih banyak bermain
game online.

Psikografis Instagram Karena pengguna instagram lebih banyak
dibandingkan media sosial lainnya.

(Sumber: Pengolahan Data, 2024)

Tabel 4.9 Positioning Yuketsu Store

TABEL POSITIONING

Nama : Yuketsu Store

KRITERIA

POSITIONING ATRIBUT POSITIONING

a. Penentuan posisi Produk digital, topup game, dan jasa joki game
menurut harga dengan harga yang terjangkau.

b. Penentuan posisi
menurut penggunaan
atau penerapan

Produk digital, topup game, dan jasa joki game
memiliki kualitas yang terjamin.

Produk digital, topup game, dan jasa joki game
ditujukan kepada pembeli yang menggunakan
media sosial.

c. Penentuan posisi
menurut pembeli

Produk digital, topup game, dan jasa joki game di
Yukest memiliki proses yang cepat, aman, dan
harga yang lebih murah dibandingkan kompetitor.

d. Penentuan posisi
menurut pesaing

e. Penentuan posisi

menurut kategori Produk digital, topup game, dan jasa joki game

yang aman dan kualitas terjamin.

produk

(Sumber: Pengolahan Data, 2024)

4.2.2 Menetapkan Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Penjualan

Salah satu tujuan dari strategi pemasaran yaitu meningkatkan penjualan.
Penjualan bisa meningkat jika permintaan customer meningkat. Meningkatnya
permintaan customer dipengaruhi oleh kepuasan customer terhadap produk dan jasa
yang kita jual dan sediakan. Kepuaan customer merupakan persepsi customer
terhadap kualitas produk dan jasa yang diterima dengan harga yang ditawarkan
kepada customer. Customer akan merasa puas apabila produk dan jasa yang dibeli

sesuai dengan apa yang diharapkan. Berdasarkan penentuan segmentation,




targeting, dan positioning selanjutnya menetapkan strategi pemasaran terhadap

N -~z

oo g=x - i berikut:

= - - Yuketsu yaitu sebagai berikut:

S22 58 I Produk (Product)

((a] cC C (e g

355 3 Zj_; Produk (product) adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk
é,_ diperhatikan, dimiliki, dipakai, atau dikonsumsi sehingga dapat memuaskan
g keinginan atau kebutuhan customer. Strategi pemasaran Yuketsu pada produk
@ (product) yaitu sebagai berikut:
c
§ a. Mempertahankan kualitas produk yang dijual dan jasa yang disediakan.
=
(=]

b. Mempertahankan pelayanan yang diberikan.

2. Harga (Price)
Harga (price) adalah nilai uang yang ditentukan penjual sebagai imbalan
barang atau jasa yang diperdagangkan yang berguna untuk memuaskan
keinginan atau kebutuhan customer. Strategi pemasaran Yuketsu pada harga
(price) yaitu sebagai berikut:
a. Mempertahankan harga yang sesuai dengan kualitas produk yang dijual

dan jasa yang disediakan.

‘nery eysng NN Jelem BueA uebuiuaday ueyibniaw yepn uedi
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b. Menentukan harga yang tidak terlalu mahal, agar menjangkau konsumen
menengah ke bawah.
3. Lokasi (Place)
Lokasi (place) adalah tempat dimana suatu usaha atau aktivitas usaha
dilakukan. Strategi pemasaran Yuketsu pada lokasi (place) yaitu sebagai
berikut:
a. Karena Yuketsu merupakan online store, jadi lokasi disini yaitu media

:laquins ueyngaAusw uep ueywnuesusw eduey 1w siny eA1ey ynines neje ueibeges diynbusu

sosial yang digunakan seperti instagram, twitter, facebook, dan discord.
b. Menggunakan media sosial tiktok dikarenakan pengguna media sosial
tiktok sangat banyak pada masa sekarang ini dengan jangkauan yang lebih
luas.
4p Promosi (Promotion)

Promosi (promotion) adalah penawaran yang biasanya dilakukna dalam

‘nery B)snS NN uizi edue) undede ynjuaq wejep Iul sijn} eAsey yninjas neje ueibegas yeAuegiadwaw uep uejwnwnbuaw

kegiatan pemasaran dalam rangka untuk memperkenalkan produk yang dijual
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BAB VI
PENUTUP

Kesimpulan

Adapun kesimpulan yang diperoleh pada penelitian ini yaitu sebagai

berikut:

I. Strategi pemasaran yang dapat dilakukan untuk meningkatkan penjualan di

Yuketsu yaitu dengan Segmentation, Targeting, dan Positioning (STP). Untuk
segmentation dibagi menjadi tiga yaitu geografis, demografis, dan psikografis.
Untuk segmentasi yang tepilih yaitu daerah Tapung untuk segmentasi
geografis, jenis kelamin laki-laki untuk segmentasi demografis, dan media
sosial instagram untuk segmentasi psikografis. Targetingnya yaitu segmentasi
yang terpilih dari segmentationnya. Positioningnya yaitu positioning menurut
harga, penggunaan atau penerapan, pembeli, pesaing, dan kategori produk.
Dengan metde STP, Yuketsu dapat lebih memperhatikan segmentation,
targeting, dan positioning dalam memasarkan produk yang disediakan. Strategi
pemasaran 4P (Product, Price, Place, dan Promotion) dilakukan setelah STP
(Segmenation, Targeting, dan Positioning) ditentukan. Product atau Produk,
Price atau Harga, Place atau Lokasi, dan Promotion atau Promosi (4P) sangat
berperan penting dalam strategi pemasaran. Keempat hal berikut harus
diperhatikan dalam proses pemasaran. 4P pada Yuketsu yaitu seperti
mempertahankan kualitas produk yang dijual dan jasa yang disediakan serta
kualitas pelayanan yang diberikan; mempertahankan harga yang terjangkau;
menggunakan media sosial yang banyak digunakan oleh masyarakat luas;
memberikan bonus atau diskon serta melakukan penataan terhadap postingan
media sosial.

Yuketsu dipromosikan secara digital menggunakan media sosial atau disebut
juga dengan digital marketing. Media sosial dipilih sebagai alat pemasaran
dikarenakan banyaknya masyarakat atau khalayak yang menggunakan media
sosial pada zaman sekarang ini, mulai dari pelajar, mahasiswa, sampai pekerja

sekalipun.
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Saran

Adapun saran yang dapat diberikan pada penelitian ini adalah sebagai
ikut:
Bagi Yuketsu
Saran yang dapat diberikan untuk Yuketsu yaitu penelitian ini dapat dijadikan
sebagai bahan pertimbangan dalam memilih alternatif strategi pemasaran yang
akan diterapkan di Yuketsu untuk meningkatkan penjualan.
Bagi Peneliti
Saran yang dapat diberikan untuk peneliti selanjutnya yaitu agar dapat
menambahkan metode lain yang berhubungan dengan marketing atau
pemasaran agar penelitian lebih valid karena banyaknya metode yang

digunakan.
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