PERAN DIGITAL MARKETING SEBAGAI STRATEGI
PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN PENJUALAN PADA
TOKO YASINDO GROUP DI KECAMATAN WERA
KABUPATEN BIMA

REPOSITORY

SKRIPSI
Diajuakan Untuk Memenuhi Persyaratan Gelar Sarjana Administrasi
Bisnis

University of Islam Malang

Oleh
ARIF RAHMAN
NPM : 21901092036

# ok gtk ok e
UNISMA

UNIVERSITAS ISLAM MALANG
FAKULTAS ILMU ADMINISTRASI
PROGRAM STUDI ADMINISTRASI BISNIS
2026

<
=
N
=
=)
=
s
©
wid
o
o
=
©
T
©

repository.unisma.ac.id



UNISMA

REPOSITORY

University of Islam Malang

<
=
N
=
=
=
=
©
wid
o
o
=
©
T
©

Motto

Kesuksesan adalah hasil dari kerja keras, serta do,a dari kedua orang tua,
dan ketekunan

Proses tidak akan mengkhianati hasil

Jangan menyerah sebelum mencoba, karena kegagalan adalah bagian dari
kesuksesan

Kerja keras hari ini adalah kesuksesan di masa depan

Kesulitan adalah jalan menuju keberhasilan

Allah tidak membebani seseorang melainkan sesuai dengan
kesanggupannya
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RINGKASAN

Arif Rahman 2024, Penjualan Pada Toko Yasindo Group Di Kecamatan Wera
Kabupaten Bima.

Tujuan studi dalam meningkatkan penjualan toko yasindo group di kecamatan
wera kabupaten bima. Tipe penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif.
Penelitian kualitatif berfokus pada proses eksplorasi dan pemahaman terhadap arti dari
perilaku individu dan kelompok, serta menjelaskan berbagai isu sosial atau kemanusiaan,
Alasan Studi ini, yaitu untuk mencari informasi mengenai “Peran Digital Market-
ing Sebagai Strategi Pemasaran Dalam Penjualan” sehingga peneliti memutuskan
untuk menggunakan.

Hasil dicapai pada studi ini menjawab pertanyaan mengenai peran. Hal ini
terbukti berdasarkan data sebelum dan sesudah penerapan digital marketing, ter-
lihat bahwa jumlah pengunjung situs meningkat sebesar 40% setelah kampanye
digital diluncurkan. Terjadi peningkatan 30% jumlah pengunjung yang berasal
dari kampanye media sosial (facebook). Penjualan meningkat sebesar 20% dalam
3 bulan setelah implementasi strategi digital marketing. Hasil penelitian ini men-
jawab rumusan masalah bahwa penerapan digital marketing sangat berpengaruh
terhahadap volume penjualan dalam meningkatkan omset pendapatan.

Kata Kunci: Pemasaran Oline, Peningkatan Penjualan, Strategi

Vil
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SUMMARY

Arif Rahman 2024,

This research employs a qualitative approach. Qualitative research is about
looking into and learning more about what people and groups mean by their ac-
tions, and it helps explain different social or humanitarian problems. "The Role of
Digital Marketing as a Marketing Strategy in Sales," which is why the researcher
chose to use a qualitative research method. The study gathered data through ob-
servation and interviews.

This is evidenced by digital marketing. number of people visiting the website
went up by 40% once the digital campaign started. of visitors due to Facebook social
media campaign. Sales went up by 20% in three months after the digital marketing
plan was put into place. These results address the research problem and formula-
tion: the implementation of digital marketing significantly impacts sales volume
and increases revenue
Keywords: Online Marketing, Sales Increase, Strategy
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar belakang

Permintaan akan aluminium dan kaca meningkat drastic, yang disertai
dengan bertambahnya produk yang dibuat menggunakan aluminium dan kaca,
cocok buat penggunaan sehari-hari, kebutuhan rumah tangga, maupun bisnis.
Meningkatnya industri penggunaan aluminium dan kaca semakin cepat di-
pengaruhi oleh sejumlah factor yaitu, terbatasnya ketersediaan bahan kayu yang
susah didapatkan. Pertmbuhan pembangunan perumahan dan lokasi usaha warga
serta kenaikan kebutuhan masyarakat akan produk-produk berbahan aluminium
juga berperan dalam hal ini (Yahya dkk, 2023).

Kecamatan Wera mempunyai Peluang bisnis yang sangat menjanjikan, hal
ini diakibatkan oleh bertambahnya populasi yang selalu naik setiap tahunnya.
Kenaikan minat penduduk juga terjadi bersamaan dengan bertambahnya per-
mukiman, institusi pendidikan, pusat perbelanjaan, serta kantor. Bisnis ini tum-
buh dengan cepat di kecamatan Wera, hal ini terlihat dari banyaknya usaha se-
rupa yang muncul, salah satunya adalah Yasindo Group yang fokus pada
produksi lemari kaca dari aluminium

Usaha aluminium memiliki berbagai keuntungan yang membuatnya
menarik untuk dijalankan, antara lain: (1) Permintaan yang Terus Meningkat,
Aluminum adalah bahan yang sangat dicari di berbagai industri, seperti otomo-
tif, konstruksi, dan kemasan. Keberlanjutan dan sifatnya yang ringan serta tahan
lama membuat aluminium ideal untuk berbagai aplikasi. Di sektor otomotif,

misalnya, aluminium digunakan untuk membuat kendaraan yang lebih efisien
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bahan bakarnya, (2) Keberlanjutan dan Daur Ulang, Aluminium memiliki keun-
tungan besar dalam hal keberlanjutan karena bisa didaur ulang tanpa kehilangan
kualitas. Usaha aluminium yang fokus pada daur ulang berpotensi mengurangi
limbah dan membantu konservasi sumber daya alam. Ini menjadikannya pilihan
yang ramah lingkungan, (3) Potensi Laba yang Tinggi, Industri aluminium dapat
memberikan margin keuntungan yang baik, terutama pada akses ke proses
produksi atau distribusi yang efisien. Ini berlaku baik untuk produksi aluminium
mentah maupun produk jadi seperti bahan bangunan dan barang-barang kon-
sumen, (4) Inovasi dan Pengembangan Teknologi, Industri aluminium terus
berkembang dengan adopsi teknologi baru, seperti produksi aluminium ringan
dan tahan korosi yang meningkatkan efisiensi dan membuka peluang untuk
berbagai aplikasi baru.

Gambar 1.1

Grafik Penjualan Pada Toko Yasindo
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Grafik penjualan pada toko Yasindo di atas menunjukkan pada bulan Janu-
ari - Desember mengalami peningkatan secara bertahap dan membuat usaha ya-

sindo group menjadi pemimpin pasar di kecamatan wera saat ini. Pada bulan Ok-

REPOSITORY

tober penjualan mengalami kenaikan sebesar 284 unit berbanding dengan

penjualan pada bulan Julai. Pada bulan Disember berikutnya, jualan menunjuk-

University of Islam Malang

kan peningkatan sebanyak 439 unit berbanding bulan Oktober.

Menurut hasil pra survei fenomena dan permasalahan yang sering terjadi
pada toko yasindo group disebabkan karena media sosial Facebook yang
digunakan pada toko yasindo group kuramg maksimal sehingga mengalami be-

berapa ketidakstabilan dalam melakukan penjualan pada disetiap produknya.

Gambar 1.2

Tampilan Facebook Yasindo Group
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Sumber (Facebook Yasindo, 2024)
Media promosi yang digunakan oleh Toko Yasindo adalah Facebook.
Penggunaan Facebook saat ini masih bercampur dengan milik pribadi, pengel-

olaan Facebook belum dilakukan secara professional. Hal tersebut ditunjukkan
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dengan tampilan visual Facebook milik Yasindo masih sederhana seperti pada
gambar diatas.

Perkembangan teknologi telah menciptakan berbagai transformasi selama.
Fenomena terjadi kemajuan ke dunia sepenuhnya. Orang menjalani kehidupan
mereka sepenuhnya berdasarkan metode digital. Hal ini dapat dilihat dari pola
perubahan perilaku konsumen, di mana orang melakukan aktivitas jual beli me-
lalui platform online. Di era digital ini, orang umumnya menjalani kehidupan
mereka sepenuhnya berdasarkan metode digital. Hal ini dapat dilihat dari pola
perubahan perilaku konsumen, di mana orang melakukan aktivitas jual beli me-
lalui platform online. Teknologi memenuhi menggunakan membantu tugas-
tugas, sehingga (Rosma, 2022).

Dalam hal internet memiliki pengaruh sangat besar pada dunia pemasaran.
Pemasaran digital adalah aktivitas yang melibatkan analisis pasar dan pengadaan
iklan melalui platform. Di media individu satu sama lain, juga dari berbagai be-
lahan satu sama lain.

melibatkan aktivitas menghubungkan orang, dengan pembisnis, dan pelaku
pasar lainnya melalui cara komunikasi yang interaktif dan terkoordinasi (Purwa-
na Dan Rahmi, 2017). Pemasaran digital yang dilakukan melalui platform online
membantu produsen menjangkau lebih banyak orang dan mempermudah proses
pemasaran bagi mereka, tetapi juga sangat membantu konsumen serta pelaku
bisnis untuk memilih dan mendapatkan informasi mengenai produk yang mereka
perlukan, sehingga mempermudah konsumen dalam melakukan pemesanan dan
pembelian barang tersebut. Jaringan internet menawarkan berbagai daya tarik

dan manfaat bagi organisasi serta konsumen, mungkin karena kemampuannya
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dalam menyebarkan informasi secara cepat ke area yang lebih luas di tingkat in-
ternasional. (Anwar, 2020)

Rachmawati (2018) Penelitian ini mengkaji penggunaan pemasaran digital
sebagai metode untuk produk. meneliti menjelaskan yang digunakan, dengan
fokus pada strategi dalam memperkenalkan produknya. Studi ini juga ingin
mengetahui dan membahas kesulitan serta keuntungan penggunaan yang dikenal
sebagai.

Sebuah dilakukan oleh para peneliti meneliti "Peran pemasaran digital se-
bagai strategi untuk meningkatkan penjualan di Toko Grup Yasindo yang berlo-
kasi di Kecamatan Wera, Kabupaten Bima, Nusa Tenggara Barat. adalah
penggunaan penjualan memengaruhi Toko Grup Yasindo di Kecamatan Wera.
Selain itu, penelitian ini ingin memahami metode pemasaran digital yang dit-
erapkan oleh Toko Yasindo Group dalam upaya meningkatkan penjualan di area
tersebut. Sebaliknya, penelitian sebelumnya bertujuan untuk menganalisis dan
di, berbasis untuk menjual. Juga bertujuan mengidentifikasi menjelaskan tan-
tangan serta keuntungan dari pemasaran digital bagi UKM Pahlawan Ekonomi
di Surabaya, sehingga terjadi perbedaan dengan penelitian terdahulu.

Kemajuan dalam teknologi informasi yang berlangsung dengan cepat mem-
iliki dampak besar pada ekonomi. juga teknologi informasi dalam pekerjaan
sehari-hari mereka. Semakin banyak pesaing yang bermunculan, sehingga pem-
ilik bisnis harus memunculkan ide-ide baru untuk menjaga kesuksesan bisnis
mereka. Oleh karena itu, memiliki rencana komunikasi pemasaran yang baik
sangat penting untuk terhubung dengan pelanggan yang tepat. dijangkau agar

penjualan bisa meningkat (Pradiani, 2017).



REPOSITORY

University of Islam Malang

<
=
N
=
=)
=
s
©
wid
o
o
=
©
T
©

Pelaksanaan digital marketing yang dilakukan oleh Toko Yasindo group
sebagai strategi pemasaran untuk meningkatkan penjualan telah menjadi kunci
dalam dunia bisnis modern yakni melibatkan penggunaan teknologi internet
(media sosial) untuk mencapai target pasar, menghadapi persaingan, mem-
bangun merek, dan meningkatkan penjualan, yasindo group diharapkan kita akan
mampu beradaptasi dengan perubahan yang dibawa oleh digitalisasi. Dalam
bisnis, penggunaan internet sangat penting, sehingga hal itu tidak dapat
dihindari. Saat membangun bisnis, semuanya harus berbasis internet.

Dengan mempertimbangkan latar belakang dan penjelasan yang telah
diberikan, penelitian ini berfokus pada bagaimana efek pemasaran digital se-
bagai strategi pemasaran diimplementasikan oleh toko Yasindo Group di Keca-
matan Wera dan bagaimanakah Penerapan metode pemasaran digital pada
penjualan di Toko Grup Yasindo. Oleh karena itu, "Penerapan sebagai Strategi
Pemasaran di Toko Grup Yasindo di Kecamatan Wera.

1.2 Rumusan Masalah
1. Bagaimana pemasaran digital digunakan sebagai strategi pemasaran oleh

Toko Yasindo Group di Kecamatan Wera, Kabupaten Bima.?

2. Bagaimana pengaruh terhadap jumlah penjualan yang dilakukan oleh Toko

Yasindo Group dalam meningkatkan pendapatan di kecamatan Wera?

3. Bagaimana faktor pendukung dan penghambat dialami oleh Yasindo Group

dalam melakukan pemasaran secara daring.?

1.3 Tujuan Penelitian

1. Untuk memahami tujuan pemasaran digital sebagai pendekatan pemasaran
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yang dilakukan oleh Toko Yasindo Group di Kecamatan Wera.

2. Untuk mengetahui bagaimana dampak terhadap volume penjualan yang dite-
rapakan oleh Toko Yasindo Group untuk meningkatkan omset pendapatan di

Kecamatan Wera.

3. Untuk memahami apa saja faktor-faktor yang membantu dan menghalangi

yang dialami oleh toko Yasindo Group.

1.4 Manfaat Penelitian
Penelitian Ini Diharapkan dapat bermanfaat bagi sejumlah kelompok sep-
erti:

Secara Praktis (Operasional)

1. Diharapkan bahwa temuan penelitian ini akan memberikan Informasi
Kepada pelaku usaha di Kecamatan Wera mengenai potensi strategi untuk
meningkatkan omset penjualan.

2. Pelaku bisnis dapat menggunakan temuan studi ini sebagai panduan dalam
pengambilan keputusan, khususnya di bidang pemasaran digital sebagai
strategi pemasaran masa depan.

Secara Teoritis (Akademisi)

1. Temuan penelitian ini dapat berfungsi sebagai panduan dan referensi bagi mahasiswa

lain yang tertarik melakukan penelitian lebih lanjut tentang penggunaan teknik

pemasaran digital untuk pelaku bisnis.

2. Komunitas akademis, khususnya mahasiswa di Universitas Islam Negeri Ar-
Raniry, diharapkan dapat memperoleh Pemahaman Dan wawasan yang lebih
mendalam Mengenai penggunaan pemasaran digital dalam

usah mikro kecil, dan Menengah sebagai hasil dari penelitia ini. Hasil



Penelitian ini juga diharapkan dapat memberikan kerangka kerja dan titik ac-
uan untuk studi di masa mendatang.
1.5 Susunan Pembahasan

Bab | Pendahuluan
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e Latar Belakang
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e Rumusan Masalah

e Tujuan Penelitian

e Manfaat Penelitian

e Sistematika Pembahasan
Bab Il Tinjauan Pustaka

e Penelitian Terdahulu

e Pengertian Peran

e Digital Marketing

e Manfaat dan Hambatan Digital Marketing

e Konsep-Konaep Strategi Marketing

e Pelaksanaan dan Pengelolaan Strategi Pemasaran

e Media Sosial

e Optimalisasi Media Sosial Untuk Meningkatkan Pangsa Pasar
Bab 111 Metode Penelitian

e Jenis Penelitian

e Fokus Penelitiasn

e Lokasi Penelitian

e Sumber Data

e Teknik Pengumpulan Data
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e Instrumen Penelitian

e Teknik Analisis Data

e Keabsahan Data

Bab IV Hasil Penelitian Pembahasan
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Pertanyaan Terkait Pengaruh Digital Marketing Terhadap Penjualan
e Pertanyaan Terkait Dampak Ketika Melakukan Pemasaran Online
e Pertanyaan Terkait Jumlah Produk Yang Dijual Per 3 Bulan Pada Tahun
2023
e Pertanyaan Terkait Faktor Pendukung Dan Penghambat Ketika
Melakukan Transasksi Online
Bab V Kesimpulan Dan Saran
e Kesimpulan
e Keterbatasan
e Saran
Daftar Pustaka

Daftar Lampiran Dan Pertanyaan
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BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan dengan hasil temuan peneliti maka dapat ditarik kesimpulan se-

bagai berikut :

1.

Adanya pengaruh atas peningkatan penjualan dari strategi pemasaran yang

dilakukan oleh toko yasindo yaitu dengan cara pelaksanaan digital marketing

pada usahanya.

Strategi pemasaran yang dikembangkan penulis untuk meningkatkan

penjualan pada toko yasindo, yaitu dengan mengikuti perkembangan zaman

yang awalnya dari mulut ke mulut atau face to face (konvensional) menjadi

menggunakan digital marketing. Dengan menggunakan digital marketing

dapat menjangkau pemasaran yang lebih luas sehingga akan lebih banyak

diketahui oleh paran konsumen.

Adanya peran dari facebook dalam menawarkan tempat iklan kepada para

anggota dalam memeasarkan berbagai produk sekaligus menjadi media pro-

mosi industry kreatif yang sangat mudah dan murah karena dapat menjangkau

pasar secara global. Facebook juga memberikan peran yang sangat positif ter-

hadap penjualan pada toko yasindo group yaitu:

e Menunjang peningkatan pangsa pasar

e Menambah jumlah kunjungan di akun facebook yang dipakai oleh toko
yasindo sebagai media pemasaran

e Mendorong pertumbuhan penjualan dan pendapatan pada toko yasindo

group

54
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e Meminimalisir biaya yang di perlukan dalam proses pemasaran

e Meningkatkan kesadaran konsumen terhadap merek

5.2 Keterbatasan

Adanya keterbatasan peneliti dalam penelitian yang dilaakukan ini yaitu se-

bagai berikut :

1.

Subjek pada penelitian yang dilakukan wawancara pada informan yang wak-
tunya terbatas untuk dilakukan penelitian, tidak mudah mencari waktu luang
dan kesempatan kepada para responden untuk diwawancarai atau mendoku-
mentasikan dalam melakukan bisnis usaha e-commerce yang sedang dijalan-
kan.

Batasan penelitian ini hanya dilakukan pada platform atau media sosial face-

book yang hanya mencakup pada wilayah Kecamatan Wera Kabupaten Bima.

5.3 Saran

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan di atas, maka peneliti

menggunakan saran sebagai berikut :

1.

Bagi peneliti selanjutnya jika ingin menggunakan beberapa informan sebagai
subjek penelitian disarankan untuk melakukan observasi terlebih dahulu, un-
tuk mengetahui apakah informan yang sesuai dengan penelitian telah sesuai
atau tidak.

Bagi peneliti selanjutnya barangkali menemukan kasus lain atau unik terkait
peran digital marketing atas peraturan transaksi online (E-commerce), se-
hingga mengetahui bagaimana para pelaku bisnis meningkatkan dan me-

matuhi peraturan yang ada.
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