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PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Toko Buku Social Agency Baru Jalan Godean adalah salah satu perusahaan
yang mengedepankan kualitas pelayanannyp. Toko buku ini merupakan salah satu
dari cabang Toko Buky Social ﬁmm ¥ogyakarta. Toko Buku Social
Agency adalah pilihan lain bagi konsumen unmkmheh buku dan alat tulis,
Terdapat bd:l'mp?l}ngum mwhﬂuﬁu pu&ﬁ&‘lngpem]nmn tulis dan
buku - di Yogvakarta, hg:dw berbagai toka buku terkenal seperti Gramedia,

opping Central, dnti'[ug Ma=. Diantara bu:beng:nTﬂhﬂ'ﬁuku penutis memilih

unh:& ﬂh:; pada Toko: Buku Social Agency karens lokasinys vang mudsh
dijengkau di beberapa wilayah di Yogyakarta, pelayanan terbaik yang diberikan,
dan harganya yang sedikit lebih tenangkau dibanding perusahamn sejenis. di
YOM . :

Pdm_um dari Toko Buku Social Agency kepada konsumem sangat
mvchwqb..mnhgun semua aspek, dengan menawarkan pelayanan dan harga yang
bersaing. Toko Buku Social Agency menawarkan beragam kategori dan judul buku
saut . Ands dapat menemukan berbagm plllh:m,mn hun buku anak-anak,
novel sastra manajemen; majalah, bisnis iimiah, kisi-kisi SEMPTN, teknik, resep
makanan, hingga buku elektronik. don masih banyak lagi Toko Buku Social
Agency memberikan kemiidahan bagi pelanggan untuk memperoleh buku-buku
yang dibutuhkannya melalui marketplace seperti shopee, Tokopedia, dan
tiktokshop selain it perfengkapan kantor dan sekolah juga tersedia.

Toko Buku Social Apency tidak hanya menyediakan bahan bacaan berkualitas,
tetapi juga menawarkzn lavanan pelangpgan yang sangat baik saat melakukan

pembelian. Dengan strategi ini tujuannya adalah untuk menjalin hubungan yvang
lebih dekat dengan pelanggan. mengenal mereka lebih baik agar dapat memberikan
pelayanan yang terbaik dan mendorong mereka untuk berbelanja kembali di Toko
Buku Social Agency Baru Jalan Godean. Apabila Toko Buku Social Agency Jalan
Godean mampu memikat hati konsumen untuk kembali berbelanja, berarti toko i



akan menjadi unggul dalam persaingan dengan pesaing loin karepa mampu
mempertahankan kepercavaan konsumen. Evaluasi layanan perusahaan dalam
kaitannya dengan strategi komunikasi pemasaran melibatkan analisis apakah
layanan vang diberikan sesuai dengan pesan pemasaran yang disampaikan kepada
pelanggan. Hal ini mencakup kesesunian antara ekspektasi yang dibangun melalui
komunikasi pemasaran dan pengalaman nyata yang diterima pelanggan. Selain itu,
penting untuk mengevaluasi apakah layanan yang diberikan mementhi kebutuhan
SEEMEn pasar yang wal:l d.ma;hﬁ-wnikasi perusahaan {online
maupun  offline) konsisten dalam mﬂjmm'kdlt mformasi yang relevan.
Pengalamon: pulnnggnn di seluruh titik kontak denpu perusahaan juga horus
dqmllﬂli untuk memastikan ‘adanya integrasi d.m. kﬂmjsteﬂs{ antar saluran.
Perusahaan juga perls mémanfastkan umpan balik pdlﬂggim untuk  terus
memperbaiki layonan dan memastikan bahwa teknologi yang digunakan
mendikung komunikasi yang lebih efisien. Dengan mengukur dan mengsrinlisis
kinerja h}m_umialul metrik yang tepat, perusahsan dapat menyesuatkan strtem
pemasaran guna meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan.
Penelitian ini sangat penting dilakukan untuk membantu Toko Buku "Social
Agency” di Jalan Godean. Yogvakarta untuk memahami kebutuhan dan preferensi
pelanggan, sehingga mereka bisa menyesuaikan pmmth hymmlhngun lepal.
Ini juga membantu toko buku dalam memilih salumn komunikasi yang paling
Et'ekﬂf myﬂlm pesan. mm.gmg relevan, dqn:mmnpln]:mf pengalaman
belanja vang. lebih personal mﬂkmmhﬂum iﬂ'lﬁllm pelanggan, Selain it
penehnan me.mungkml».a.n toko buku untuk tetap mengik
peluang atau tantangan bar mw&&n lhyl. ﬂmn dengan menganalisis
kekuatan dan kelemahan kompetitor, Dengnn demikian, penelitian ini mendukung
toko buku dalam merumuskan strategi yang lebih efektif untuk menarik pelanggan

dan meningkatkan penjualan.

i tren pasar, mengenali

Buku merupakan salah satu produk bisnis vang terus berputar dan tahun ke
tahun. Buku-buku tersebut tersebar di seluruh lapisan masyarakat, mulai dan bayi,
balita. anok-anak, remaja, dewasa, orang tua, bahkan manula.  Seiring
berkembangnya bisnis, beberapa orang memasarkan buku tersebul di setiap sudut



tempat sebagal strategi untuk menjangkau pelanggan. Salah satu tempat strutegis
untuk bisnis buku adaloh Yogyakarta Bisa dikatakan strategis karena tempat ind
menjadi tempat berkumpulnys para pelajar sekoloh dan mahasiswa dari banyak
perguruan tinggi. Bahkan, kawasan ini dikenal sebagai kawasan pendidikan, karena
letak universitas dan sekolah berdekatan (Peszko & Chrachol-Barczyk. 2013).
Dalam dunia bisnis sast ini, tingkal persaingan antar industri bisnis semakin
tajam, lermasuk pemsahmn—penmuhmdi Indonesia. Dengan semakin majunya
teknologi di era Mhﬂu seti:qi mm-idaju meningkatkan kualitas
manajemen wﬁm ’“' nwdgﬂ mﬂmvﬂhﬂlhnlwunhmgan sesuni
target yang diinginkan m Parsaingan yang semakin. ketat dalam dunia
uﬂhl.ﬁnh nmmuhh hmm sekior usa]:tw persaingan antar
perusahaan pun semakin ketnl. Perusahaan }umgl!m:k di dumia. perbukuan pun
tidak lepas daori persaingan tersebut, dimana perusﬂ.h: dituntut untuk mampu
-nghadapi berbagai kendals yang muncul dalsm mengeloln usaha pemasa
:.erln m bahwa perusahaan yang bersungkutan dapat ‘buupm thugan
m}mm efektif dan efisien (Setyanto ef al., 2023). ijua!::rhmngang
pm.rmﬂ ]'.#tﬁhg_ bagi setiap perusahaan agar produk yang dihasilkan oleh
perusahaon dapat terjual dan memberikan pendapatan bagi pertisahaan. Hal ini juga
buhhl pada bisnis jual beli buku. Di tengsh Im.':nw ﬂhﬂl@'mngﬂn
Juga: semnkin ketat, Terlihat dar. pﬁimm:tmgﬂn amtara pn]uahq offline dan
Pﬂﬂ]ﬂlﬁl online di Toko Mmﬂﬂenw E-‘im.
Adapun data. penjualan offline dari bulan 'u!nl.lﬁw bulan Juli 2024 sebagai
berikut:




Gambar 1.1 Data Penjualan Offline dari Bulan Mei hingga Bulan Juli
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Namun, lonjakan penjuatan pada bulan Juli menunjukkan adanya perubahan
yang signifikan dalam strategi pemasaran. Bisa jadi, perusahaan mehuncurkan
kampanye yang lebih agresif atau menarik. seperti diskon besar, promosi musimarn.
atau peluncuran produk baru yang mengundang minat pelanggan. Selain itu,
komunikasi pemasaran vang lebih terarah dan tepat sasaran, mungkin melalui
media sosial atau kolaborasi dengan influencer, bisa menjadi faktor utama dalam
meningkatkan penjualan.



Flektuasi ini  menunjukkan pentingnya perusahsan untuk terus
mengevaluasi dan menyesuaikan strategi komunikasi pemasaran mereka. Jika ada
penurunan penjualan, evaluasi terhadap saluran komunikasi dan jenis promosi yang
digunakan perlu dilakukan. Sementara itu, lonjakan penjualan seperti yang terjadi
pada bulan Juli menandakan bahwa strategi yang lebih tepat sassran dan berfokus
pada kebutuhan pelanggan bisa menghasilkan hasil yang signifikan.

Selanjutnya, penjualan onling di Toko Buku dilakukan dengan
memanfaatkan platform jual haﬁ uﬂmg atan marketplace seperti Tokopedia,
Shopee. dan Tik Tok Shop, Marketplace online memberikan banyak manfaat bagi
toko }rmmchh memiliki hbn‘ ﬁ& {offline), lcam:r.u membaniu menmperluas

jangkauan pelanggan tanpa dibatosi oleh lokasi geog Bagi toko offline,
‘marketplace menjadi tambahan kanal pm]m!nﬂm dqld lmqpeﬂuas pangsa
pasar secarn signifikan, terutama dengan meningkatnya jumlah km;unm yang
beﬂ'ﬂﬁ. tn b&b.nja online. Platform ini memungkinkan toko lﬂt&ﬁ mlkan
pm:ldkmﬂh. kepada audiens yang lehih besar dan menjangkau puhmm di
berbagai wilayah yang mungkin tidak bisa dijangkau hanya d:llE:!n'-!t*ll fisik.
Selain itu, berjualan di marketplace meningkatkan kemudahan operasional. Banyak
platform menyediakan layanan terpadu untuk wmbﬂmtht.pﬂlghﬁnn yang
:Ilprt ﬂlmtcgrmka.u dengan sistem toko offline. Ini wkebmhn penjual
untuk mengelols sendini pembayvuran-dan logistik. w j‘l@mﬂmbenkan
psi pemasaran digital yang Jebih luas, seperti iklan berbayar, promosi diskon, dan
ulﬂsaﬁ mmm menngkatkan citm toko. Marketplace
mmunhﬁiﬁi&ﬂ}:"'tﬁka offline untuk memanfastkan data penjualan dan perilaku
konsumen, yang bisa dlnﬂlﬁkuﬂwmﬂl&p penjualan baik di toko
fisik maupun online. Dengan cara ini, toko offline dapat meningkatkan visibilitas
dan daya saing mereka, bahkan datam ekosistem belanja vang semakin digital {Mia
Sonami et al., 2024).

Sama halnya dengan Social Agency Barmu Online, perusahaan ini jugs melakukan
penjualan secara onling dengan memanfaatkan platform marketplace dan berikut



grafik penjualan toko buku di Social Agency Baru Online dari bulan Mei — Juli
2024:

Gambar 1.2 Penjualan Tokopedia Social Agency Baru Online
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N, i Tt PO . yang sangat sigsifiken
pada bulan Juli 2024, vang mencatatkan penjualan sebesar Rp 179.335.700. Ini
berarti ada peningkatan sekitar 40,7% dibandingkan dengan bulan Juni. Kenaikan
i menunjukkan bahwa ada fakior vang mendorong konsumen untuk membeli
lebih banyak produk pada bulan tersebut. Mungkin saja ada kampanye pemasaran
yang lebih agresif. peluncuran produk baru, atau bahkan diskon yang memicu
lonjakan pembelian,



Fluktuasi ini memberikan gambaran tentang dinamika penjualan yang bisa
dipengaruhi oleh berbagai faktor, termasuk musiman, strategi pemasaran, dan
komdisi ekonomi. Dalam hal ini, meskipun ada penurunan sementara pada bulan
Juni, bulan Juli menunjukkan bagaimana upaya yang tepat dalam promosi atau
perubahan produk dopat mendongkrak penjualan dengan signifikan.

Menurut Rangkuti dalam Armayani et al. (2021}, penjualan adalah peralihan
kepemilikan barang atau pemberian jasa yang dilakukan penjual kepada pembeli
dengan harga yang disepakati. K eberhasilan suatu periisahaan penjualan ditentukan
oleh besar kecilnya penjualan, apakah perusahaan tersebit untung atau sukses
penjualanmya.

Tantangan lain yang muncul selanjutnya ialah pembajakun buky yang semakin
‘marnk. Meskipun pemenntah sudah membuat Um:hngmﬂnghimptu tabun 2014
melindungi karya-karya gagasan pencipta yang dituangken dalam hml,uk karya
ﬂﬂﬂ, dan ilmu pengetahuan yang salsh satunya adalsh buku ﬂm.hsua

E:rhqahn buky masit terus ada, Buku memegang peranin. penting dalam
perkembangan kehidupan manusia. Terciptanys buku ini tidak lepas darl hasil
pemikiran dan gagasan para penulisnya. Penting untuk mendukung penulis atas
hasil ‘usaha mereka dalam menerbitkan buku { Rizkia &.‘Fﬂmj;.h. 2022,

Namun kenyatsannya, banyak terjudi kasus pelanggaran hak m Contoh
kasus pembajakan buku oleh CitraIndriani dan Reni .‘imhmenyvlmﬂ;nn bahwa
Ba]a\k'ﬂﬂh[ (dan M SMK Kehutanan Fckamﬁm Dituntut Rp 13,9 Juta
{ Indriyant & MME}. Contoh kasus pequiﬁm buku oleh Marcella Tiama
Azarine Jelita menyebutkan bahwa Temyata, Tere Liye menyinggung soal
pembajakan buku yang masih mamk terjadi di Indonesia. Buku-buku yang
ditulisnya juga tidak luput menjnﬂi sosaran oknum pembajak buku

Pezatnyn kemajuan teknologi sast ini memudahkan para pelaku kejahatan untuk
melakukan sktivitas ilegalnya. Tidak hanya diperbanyak dan dijual di toko, kini
ditemukan banyak buku yang diperjualbelikan secara online. Toko online akan
selale membeli dan menjual buku bajakan, meskipun ilegal. Penulis menemukan
banyak toko e-commerce yang terang-terangan menjual buku bajakan dengan harga
mulai darn Rp 18, (600,00 hingga Rp 30. 000.00. Jelas sekali buku yang dijual adalah



buky bajakan karena harganya hanya setengah dari harga buku aslinya. Apabila
buku yang terjual di pasaran berjumlah | (satu) juta eksemplor, namun buku asli
vang terjual hanya 500 (lima ratus) eksemplar, maka produser hanva mendapat
keuntungan dan buku yang terjual dari toko resmi dan istirahat akan sangat baik
untuk membeli buku Bajak Laut. Sekalipun produok bajakan diiklankan, produk
tersebul akan hilang sementara tetapi akan muncul kembali di akun pelanggan lain,
Kurangnya apresinsi masyarakat terhadap buki dan pencipta, serta keengganan
pihak  berwenang mk mﬂﬁhﬂlk 'm"-pel:mggmn tersebut,
membahayakan hak-hak pencipta. Dalam hal ini produsen sangat lemah, karena
hasil pemikitan dan gagasannya diperjualbelikan, don produsen tidak menerima
ucapan terima kasih atau keuntungan. Selain itu, jika buku bajakan terus dijual di
Indonesin, mungkin akan ada beberapa pencipta yang menghasilkan suatu karya
cipta (Lie & Wathan, 2023),

Pesatnya pertumbuhan dunia bisnis sant ini menekankan pentingnya Pendidikan
mamjmm:pﬁmsamu yang menjadi tulang pungoung perusahaan. Kf.ﬁh'hln}:lk
pesaing yang memproduksi produk serupa, konsumen mempunyai kekuatan untuk
miemilih antara harga rendah dan kualitas rendah, harga tinggi dan kualitas tinggi.
Kualitas yang dfTihat pelanggan adalah kunéi kepemimginan pasar, Olehkarena itu,
perubahan dolam  dumia bisnis. yang dinamis.. pemilik bisnis memeriukan
biasa. Diketahui bahwa strategi integrasi pemasaran pertams kali dikembangkan
oleh Neil Borden pada tahun 1964 dan kemudian oleh Jerome McCarthy dengan 4P
(Product, Price. Place, Promotion) untuk beradaptasi dengan perubahan kondisi
bisnis, peningkatan \'ulurﬁe penjuajan. persaing&n-da.u pengurangan produk. biaya
akan tercapai. mudah Untuk mencapai keuntungnon yang tinggi, kualitas pemasaran
mempunyai pengaruh yang besar terhadap keberhasilan bisnis. sehingga strategi
pemasaran menjadi kuncinya. Dalam upaya mencapai tujuan perusahaan, strateg
pemasaran memegang peranan penting dalam mempertahankan dan meningkatkan
penjualan produk ataw jasa yang diciptakan (San et al., 2023},



Penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa penerapan strategi pemasaran
terintegrasi dapat memberikan efek positif pada peningkatan pendapatan bisnis dan
volume penjualan. Namun. setiap penelitian memiliki pendekatan dan fokus yang
berbeds. Misalnya saja penelitian Apriani (2020} vang fokes pada penerapan
strategl bauran pemasaran pada perusahasn kerupuk vang berwawasan ekonomi
gyariah, sedangkan penelitian Putri (2022) menyoroti Toko Rosidah di Kota
Bengkulu vang belum menerapkan stq#ep humm pemasaran secara maksimal,
khususnya pada ketentuan WMMMDEJW Yanti (2020) meliputi
penggunasn \lﬂtl,qlnl e dumwu%ﬂ'iuium#}lhn pada AD Scarlett
Whaitening Store. Dnﬂ-puﬂiﬁn-pmn!ﬂmn tersebut d;penm huiunpulan bahwa
penerapan bauran pemasaran dapal membantu m 4 eningkatkan pendapatan dan
wlmmyqunlm suatu bisnis. Oleh karena itu, pﬂﬁﬁﬁtﬂnﬁiﬁnmngeksplm
penerupan strategi bauran pemasaran yang dilakukan Toko Buku Social Agency
Baru dan faktor-faktor yang mendukung stau menghambat upaya mereka dalam
mengoptiiken volume pesjuatan, Penelitinn ini dilakoken deg mongambil
thnklhmﬂﬁﬂﬂ. di Jalan Godean bagisn online maupun offlme hmxtelah
dilakukan observasi toko buku ini lokasinya lebih strategis. sudah berdirt kurang
tebihi 10 tahun. dan telah mengatami serangkaian perubahan yang cukup dinamis
daripada cabang toko yang lain. Pada penelitian ini. pﬁﬁlﬁm lebah fokus pada
bagaimans sirategi penmwmdnhm meningkatkan penjualan toko buku Social
Agency Baru Online dengan mietode deskriptif kualitstis.

1.2 Rumusan Masalah

Bagaimana strategi komunikasi pemasaran yang digunakan Social Agency Baru
Online dalam meningkatkan pemjuafan?

1.3 Tujuan Penefltian

1. Untuk mengetahul strategt komunikasi pemasaran yang digunakan Social
Agency Baru Online untuk meningkathan penjualan.

2. Untuk mengetahu faktor — faktor menghambat dan mendukung Social Agency
Baru Online untuk meningkatkan penjualan.



1.4 Manfaat Penelitian

1.4.1 Manfaat Teoritls
Penelitian ini akan memberikan pengetahuan dan pemahaman lebih
B B i i St Akl g AR
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