BAB 1
PENDAHULUAN

LI LATAR BELAKANG MASALAH
Pada era globalisasi yang semakin berkembang pesat, internet bukan hal yang
‘asing lagi bagi masyarakat atou bukan lagi sebagai hal yang tabu bagi seluruh
masyarskat lapisan dunia, karenn pada zaman ini hampir tidak ada orang yang tidak
menghubungkan berjuta ingoa ol a0 tidak hanya disuatu tempat tapi
seluruh S e ernet udnklnhamsanqni

Sumber : hitps://databoks katadata.co.id!

Dan hasil survei tersebul, pengguna intemet Indonesia ini menjadi negara dengan
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populasi pengguna internet terbesar di dunia . Menunat laporan We Are Social. terdapat
204.7 juta pengguna internet di Tanah Air per Januari 2022, Jadi pengguna intermet di
Indonesia ini dari 2016 — 2022 mengalami kenaikan yang sangat signifikan.

Semakin banyak pengguna internet di Indonesia berarti menjadi sebuah peluang
besar alon menjadikan pasar yang sangat bagus untuk pelaku industri dalam hal
pemasaran . Di Indonesia sendin sudah banyak muncul aplikasi e commerce dun market
place . Kehadiran marketplace dan perd:_lﬁq:;ﬁ_ﬁ:;qnlinc sangat memudahkan pengusaha
untuk menjual barapgnya dan customer untuk melakukan pembelian, dengan ini
custumer tidak perl susah susah datang ke toko, tetapi mercka Cuma perlu
mengunjungi situs onling tersebut dan memilih barang apa yang di inginkan. Toko
onling atan Irl.[lﬂ:E[plﬂ!ﬂ_ ini bertwjuan juga mninghﬁu—.mmn!-bﬂi.‘ yang di dukung
dengan teknologi yang canggih. Menurut (Salishury ef al. 2004 dalam Ling et al.
{iﬂlﬂjuﬂﬂbﬁ]i individu dapat digunakan untuk menentukan kekuatan minat individu
dalam melakukan pembelian secara spesifik. Menurut a:_gmh\rhhmij dalam
Ling et al. {2010), minat beli online adalah situnsi ketika seorang pelanggan bersedia

dan bemminat untuk terlibat dalam transaksi online -

Setiap perusshaan dapat meningkatkan penjualan produknya  dengan
mnhmnakm sistem pemasaran yung efektif dan mewmuaiﬂlmus untuk
meningkutkan pasar don mencari konsumen sebanyvek banyaknyd Pemasaran ini
mnmiﬂ:in m m pmﬁng, dengan pemasaran. dqm menentukan volume
penjualan Pengertian m ﬁll’kl adalah sustu Wltun perckonomian yang
dapat membantu menciptakan nitai ekonomi. Menurut {Kotler, 2000) Pemasaran adalah
suatu proses sosial dan manajenial yang ﬂi&ﬂmﬂ individu dan kelompok
mendapatkan apa yang mereka butohkan dan inginkan dengan  menciptakan,
menawarkan, dan mempertukarkan produk yang bernilai kepada pihak lain. Menurut
Philip Kotler (Marketing) pemasaran adalah kegiatan manusia yang diarahkan untuk
memenuhi kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran. Jadi pemasaran adalah
suatu system total dan kegiatan bisnis yang dirancang untuk menentukan harga.
promosi, mendistribusikan barang yang dapat memuaskan pelangean dan dapat
meningkatkan pasar dan tujuan perusabaan.

Seliap perusahaan tentunya tidak terlepas dari aktivitas pemasaran, pemasaran
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sendini sudah menjadi kegistan tersendini untuk memproduksi barang dun keinginan
pelanggan. Pemasaran menjadi kal yang penting karena transaksi jual beli sangatlah
tergantung padas keputusan pembeli. Menurut Chacha (2017) Strategi pemasaran
merupakan Langkah awal untuk mengenalkan produk pada konsumen. Strategi yang
dibual tidak hamya berkaitan dengan penjualan dan promosi produk, tetapi juga
berknitan dengan pelayansn terhadap pelanggan. Ada beberapa factor yang
memengaruhi keberhasilan perusahann Jm menerapkan strategi pemasuran yang
efesien dan efektif. Judi strategi adalah langkak yang harus dijalankan perusahasn untuk
mencapal tujuans

Untuk saat ini dengan adanya perkembangan teknologi yang pesat menambah
strategi pmm‘a..mn Idﬁhmuhhlmtl.lk dilakukan }mm hisa mﬂﬂui media sosial
Steaegi sendii yuitu berasal dari kata Yunani strategos, dan secara harfiah berarti seni
dan jendral. Judi secara khusus strategi adalah penempatan misi perusaaan, penepatan
sasmw. organisasi dengan mengikat kekuatan cksternal dan intemal, perumusan
kebijuknn dan strategi tertentu mencapai sasaran dan memastikan implementasi secara
tepal untuk fujuan utama organisast mencapa target. Strateyi menunjukkan arahan
wimurn yang hendak ditempub oleh organisasi untuk mencapai tujuannya, Strategi ini
WM Hm:lm besar dan rencana penting Setap Grganisasi untuk mencapai
tujuaniy Strategi ini merupakan rencana besar dan rmmpﬁlﬁng.

Pemasaran, pemasaran sendiri berasal dari kata pasar, yang artinya tempat
terjadinya pertemunn transaksi jual beli atau bertemunyn penjual dan pembeli. Jadi
pemasaran sendhri berarfi melakitkan sesuatu n.k]ﬁﬁlﬁpnymlan dan pembelian suatu
produk. Untuk strategi pemasarn mmw kemudahan yang di akses
seperti: memudshkan konsumen  untuk pembelian barang, mengurangi tingkat
pengeluaran dan lain sebagainya, Pemasaron bisa dikatakan merupakan ujung tombak
kesuksesan sebush perusahaan. Persaingan bismis yang semakin ketat menunbul
perusahaan untuk terus dapat bertahan dan berkembang dengan cara yang lebih efektf
dan efisien. Oleh karena itu, seorang pemasar perlu memahami permasalahan pokok
dibidangnya dan menyusun strategi agar dapat mencapai fujuan dan target perusahaan,
Suyante (2007) berpendapat bahwa pemasaran adalah fungsi bisnis yang
mengidentifikasi kebutuhan konsumen yang harus dipuaskan oleh kegiatan manusia
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lain. yang menghasilkan alat pemuss kebutuhan, yang berupa barang maupun jasa
Untuk itu di Era digital menuntut banyak dari mereka menggunakan jasa imternet untuk
pengembangan  bisnis. Perusahaan wvang tidak mampu beradaptasi  dengan
perkembangan zaman akan cenderung tidak ber-kompetitif. Sedangkan Masyarakat,
khususnya konsumen di Indonesia sudah banyak yvang “melek” digital. Hal ini dapat
dilihat dari pertumbuhan pengguna sosial media masyarakat vang semakin meningkat,
Dengan hal ini Salah satu strateg kummikjﬂpmsmm adalah memanfantkan semua
divisi marketing secar optimal. kemudian menjadi satu kekuatan kerja yang saling
berhubungan dan bersinergi dalam meningkatkan penjualim, Jadi strategi pemasaran
melalui media sostal Sﬁﬂnﬂmgmt penting karena perkembangan teknologi
sehingga kondisi int semakin dhmms dan lrwnum unluk bergerak mengikuti
mm“ﬂ” tidak tarfhagﬁﬂllu bersaing dengan |
Selain itu ada jugs Minat beli merupakan keputtnm hﬂmmﬂuk melakukan
p-emﬂu'hum produk dan itu akin dilakukan secara heﬂﬂ.?ldnhi ihihnsmnen
kan mendapatkan pengalaman minat beli dari sustu produk, jikd produkya bagus maka
hpmumm_ﬂu ‘memberi nilai dan kesan positif schinga bisa melakuknn pembelian
ulang. Terciptanyn kepussan pelanggan ini hisa memberikan banyak manfaat pada
pmmhmmpmg lzin tenturya pads produk it se_nﬁ&. Jadi minat beli disini | juga
pcﬂﬁg bagi perusahaan atau toko untuk menarik konsumen.

Menurut Morgan dan hunt (2008) hubungan yang ferjadi antara perusahaan dengan
konsumen banyak di tentukan oleh kepercayaan. jika kepercayoan itu terbangun disitu
dupat menciptakan Htthm:gun vang posinif, K.wm pelanggan menimbulkan
sebush harapan dan sebuah janji mwmtﬂﬂhﬁ dupatkan melalui iklan yang
dibuat oleh perusshaan. Konsumen juga berharap perusshaan akan memberikan sesuai
dengan apa yang sudah mereka janjikan berdasarkan daya tarik yang mereka miliki
{Akbar, 2018),

Seinng perkembangan zaman dan teknologl banyak sekali pengusaha yang menjual
produknya di toko online dan menerapkan strategi pemasaran yang modern salah
satumya adalah toko semangst baru motor dengan menjual sparepart motor. Toko
semangat baru ini melihat kondisi masyarakal vang semakin lama berubah ke zaman
teknologi informasi, maka toko ini jupa mengikuti arus perkembangan agar letap
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berjalan dan mengalami peningkatan penjualan. Selain pengusaha sparepart, kontribusi
masyarakat terhadap minat beli di Indonesia juga besar. Dalam hal ini tentunya para
pelaku usaha horus berfikir keras agar dagangan nya laku dan mampu memanfastkan
toko online dan media social untuk pemasaran yang lebih baik. Selain itu. pelaku usaha
harus mekalukan jual beli denpan baik dan ramah, pelaku ussha juga melakukan starlegi
pemasaran yang jitu agar mampu menarik pelanggan dan bisa loyal dengan produk kita.

Menurut (Kotler & Keller, 2016) Komunikasi pemasaran merupakan suatu cara
untuk perusahaan meng;nﬁ:.rms:kuu.muﬂujm danmenyadarkan konsumen tentang
produk atau brand yang mereka buat Kemajitan teknologi yang begitu pesat ini sangat
membanty - perusahaan  untuk menjangkau  konsumen demgan  mudah  tanpa
mw baya I:tnjlu'( : .

Seperti yang sudah kita ketahui . bahwa dengan berkembangnya teknologi dan
i.nfm'sﬁl.nng banyak toke-toko / perusahaan yang me can jual beli secara
Dntuﬂjup hmmg yang ditawarkan pun bervariasi . mulai dari makanan , alat rumah
Anngzon; otomotif dan lain lain . Berdasarkan unan di atas, koalitas produk dan promosi
muplahmm mempunyal darm tank tersendiri bagi peneliti untuk mengetahui
pmngkammjtmlan di ko semangut baru mutﬂr.'m salu fnm_'juga yang
mampmgumhl konsumen membeli barang adalah kualitas g‘nﬁuﬁ, hmua dengan

:kughlka.u kunlitas pru-dul: makn reputasi pamnhm jugs akan meningkat,
whmmitm:ﬂ’hniﬂn dmpuﬂfht baik di mﬂ!apehnm

Meturst Dev (2019) melt Kegiaan promos yang ik ol pessshaa
bertujuan untuk menarik minat konsumen dan mencapai twjuan vang di harapkan . Ada
beberapa pokok yang menjadi peranan M'-'MTHﬁsmusi yaitu pertama. dapat
menemukan dan mengembangkan ide mengenai produk dan mendapatkan pasar bar,

Kedua dapat mengevaluasi pasar baru dan mencari peluang serta mencari kekuatan toko
atau perusahaan tersebul. Ketign, mengembangkan lagi strategi pemasaran dan
memaparkan harga. produk dan promosi .

Dan paparan di atas peneliti tertarik untuk meneliti starteq pemasaran  produk
spare part di toko semangal baru motor. Karena dalam 20016 toko ini mengalami
kenatkan penjualan yang signifikan, oleh karena itu peneliti ingin mengetahui apa
strategi yang dilakukan oleh toko Semangat Baru motor . Toko semangat baru motor
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adalah toko vang menjual produk spare part motor. Sparepart motor adalah industry
vung bagus dan berpotensi tinggi untuk terus berkembang. Karena permintaan
masyarakat yang begitu besar dan banyaknya permintaan tentang sparepart motor. Hal
tersebut tentunya menjadi peluang bagi pelaku usaha sparepart motor seperti semangat
baru motor untuk mengambangkan bismisnya. Tentunya ini adalah peluang besar bagi
pelaku usaha untuk bisa memanfaatkan. [ toke Semangat baru motor sendiri selain
memasarkan produk melalm ofline :lan.mﬂi:ﬂplm.e atau toko online, toko inl juga
menggunakan media sosial untuk menyokong iklan produk. seperti menggunakan
whatsapp, Instagram, tikiok dan youtube, 'ﬂﬁhﬂtupmjmiﬂntuk menarik pelanggan
vang sebanyak banyuknya. Tetapi dalam prokiek penjualon dan elosing produk tetap
mw MEWM-@HJn tadi, karenn Hﬁnﬁql‘.n ‘toko online sudah ada
system penjualan yang terstruktur dan mudah, untuk media social yang di gunakan toko
semangat baru cuma sebagai pelengkap dan menambah informasi yang ada.
w&ngm hal ini tokeo seniangat bﬂumw;ugamm?ﬁmbuhm
vang drastis juga, sejak tahun 2012 an toko int masih biasa saja dalam perolehan omset,
aknr mi mﬂm berkembangnya teknologr yang canggih dan pemasaran yang
lerencana hingga tabun 2022 toko ini melesat tinggi dalam pendapatan omsetnya yaitu
besar dalem | bulan .

[qu.hlim'ﬁknwm motor juga menerapkan strategi pemasaran 7P
vang tapl‘.'m mendapatkan pasar yang dituju dan peningkatan volume penjualan .
Toko NP seite deml s.l'.-diﬁt mulai berganti dari model pemasaran yang
konvesional ‘tradisional b:ﬂli:hh mdbt -m.._:hndem.- digital marketing .
Dengan digital marketing i toko | perusahaan dapat berkomunikasi dan transaksi
sefiap waktu serta bisa lebih luas jangkaunnya, Tentunya dengan berkembangya

leknologi don strategi pemasaran 7P yang ada, toko semangat baru motor dapat
meningkatkan penjualannya dan jugs dengan matang dapat mengetahui seberapa besar
pasang pasar. Jadi dalam hal ini peneliti tertarik untuk menehiti strategt apa yang
digunakan oleh toko semangat baru hingga berhasil dalam pemasarannya.

Berdasarkan dari fenomena dan paparan masalah diatas tenlang tentang strategi
pemasaran, maka kami sebagai peneliti akan menganalisis dengan judul yaitu “Strategi

4]



Pemasaran
Dialem
Meningka
than
Penjualan
Sparepart Di Toko Seman
ot Baro
Motor™

L2 RUMUSAN MASALAH
Melihat masalah, vimpulkan
. dari
lli-.lr belakan
1 Baglimm]rm E N
? ) sebagai peneliti
penjualan
produk

Mwﬂ
produk
untuk Idﬂlmnjudln



	Revisi  - Bab 1 - Wildan Aly  Haidar Arvissalam_001.pdf (p.1)
	Revisi  - Bab 1 - Wildan Aly  Haidar Arvissalam_002.pdf (p.2)
	Revisi  - Bab 1 - Wildan Aly  Haidar Arvissalam_003.pdf (p.3)
	Revisi  - Bab 1 - Wildan Aly  Haidar Arvissalam_004.pdf (p.4)
	Revisi  - Bab 1 - Wildan Aly  Haidar Arvissalam_005.pdf (p.5)
	Revisi  - Bab 1 - Wildan Aly  Haidar Arvissalam_006.pdf (p.6)
	Revisi  - Bab 1 - Wildan Aly  Haidar Arvissalam_007.pdf (p.7)

