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1.1. Latar Belakang
Pandemi Covid-19 merupakan pandemi yang terjadi secara global yang
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sebelum dan sant terdampak Covid-19 secara umum Menurut penilaian
pemaparan dalam grafik yang bersumber dari Katadata Insight Cenmter pada
Seminar Virtual tanggal 11 Agustus 2020, menvatakan bahwa kondisi sebelum
Covid-19, persentase kondisi usaha baik/'sangal baik sebesar 92,7 persen,



persentase kondisi usaha bissa saja sebesar 6,3 persen, dan kondisi usaha
buruk/sangat buruk sebesar 1.0 persen. Dimana dalam persentase sebelum
masuknya Covid-19 dinilai berjulin dengan lancar, tidak banyak kendala, dan
minimnya kondisi buruk dalam usaha.

4. :'-';!.."

5. Kesulitan mendapatkan permodalan usaha

Adapun temuan kebiasaan baru di era digital sekaligus di era pandemi
Covid-19 yang berdampak pada berlakukannya peraturan pembatusan sosial, perlu
terus dispayakan menuju penciptaan kebiasaan bisnis baru yang unggul dan



kompetitif. Hal ini disebabkan karena ekosistem industri kini sudah banyak yang
berubah dan secara lbngsung menuntut para  pelaku  bisnis untuk  ikut
menyesuaikan diri seiring dengan pesaing yang juga ikut berubah. Di masa
pandemi Covid-19 ini pelaku bisnis atau masyarakat dapat memanfaatkan
teknologi digital untuk berinovasi.

gkau seluruh masyarakat di
manapun mereka berads tanpa ada lgi batasan geografis ataupun waktu
(Purwana. 2017).

Digital marketing juga dapat membantu pelaku usaha dalam hal
mempromoesikan dan memasarkan produk serta jasa mereka tanpa adanya batasan




jarak, waktu dan cara komunikasi. Sebelum adanya digital marketing ruang
lingkup dan akses pelaku bisnis dalam memperkenalkan dan memasarkan produk
ke masyarakat luas untuk melskukan proses jual beli hanya terbatas. Akan tetapi,

setelah adanya digital mavkering pelaku bisnis memiliki akses dan ruang lingkup

lakukan proses jual beli. Hal ini juga
- antar pelaku bisnis dalam

(Mobarok, 2017).

Selain itu strategi pemasaran juga dapat memperkenalkan produk kepada
calon pembeli, hal ini menjadi penting karena akan berkaitan dengan keuntungan
vang akan didapat oleh perusahaan. Strategi pemasaran akan lebih bermanfaat
apabila dilakukan secara optimal dan didukung oleh perencanaan yang terstruktur



baik dalam segi imternal maupun eksternal perusahaan. Strategi pemasaran juga
dianggap sebagai komponen esensial yang mampu mengendalikan keberhasilan
penerimaan produk kepada masyarakat luas, namun hal tersebut masih banyak
yang menganggap sepele. Minimnya perhatian para pelaku bisnis terkait dengan
strategi pemasaran dapat mengakibatkanibanyak nya bisnis yang terhenti.
aik, Bamun jika suatu produk tidak

mosyarakat yang ingin memulai usaha, Setelah odanya peluang tersebut

masyarakat memanfastkan media sosial pribadi nya untuk menjadi lapak jualan
mereka, akan tetapi tidak semua masyarakat mempunyal kemampuan atau teknik
dalam berjualan onfine dan tidak mempunyai modal untuk membuat produk



sendiri yang akan dijual. Dengan ada nya sistem reseller membsnty masyarakat
untuk memulai ussha nyn tanpa harus mengumpulkan modal yang besar serta
mambantu meningkatkan penjualan enline shap yang menggunakan pemanfaatan
reseller tersebut.

Salah satu enline shap yang mfiggunakan strategi marketing dengan
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18 secara ondine
Love Hijab termasuk dalnm salah satu indis ang bergernk dibidang fashion di
Kabupaten Asahan dengan mem
sesuni dengan kebutuhan kauwm milenial atau faxkion yang kagi trend saol ini.
Produk fashion yang dijual toko Leni Love Hijab berupa jilbab, gamis syar's
gamis set. dress, unik, rok, celana, one set, blouse, sweater dan produk fashion

lainnya.

si berhs gai pa aian foshion wanita yang



adanya digital marketing

fecebook milik pribadi nya untuk memasarkan produk. Seiring berjalannya waktu,
pemilik toko Leni Love Hijab melihat peluang yang cukup besar di media sosial
inxtagram dan sikiok moka mereka memutuskan untuk memasarkan produk nya di

tiga media sosial yaitu fecebook, instagram, dan rikrok,



Pemanfaatan media sosial vang baik dan aktif dalam meng wpload
produk jualan mereka di media sasial milik pribadi nya serta kualitas produk yang
baik, maka minal konsumen untuk membeli produk Leni Love Hijab terus
meningkat. Luas nya pasar Leni Love Hijab serta mempunyai citra vang baik di
hati konsumen karena kualitas produk yangbagus, maka banyak nya permintaan
dari konsumen untukbergabung mefjadi reseller Leni Love Hijab,

: yit, Keuntungan yang didapat
roduk berjalan dengan cepat

e, Toko Leni Love Hijab sudah lima tahun menggunakan starfegi pemasars
igar fantan reseller dan masih berjualan
" hingga saat ini yaitu kurang lebib 700 reseller, sehing
ove hijab mengalami peningkatan penjualan mengingat,
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cepat dan banyak dari calon pembeii yang menanti kehadiran produknya, terutama

produk yang menjadi bestseller,



yang dapat men
ugi masyarakt yang ingin memulai bisnis online. Binyak nya masyarakat

rkntkan penjualan produ

Leni Love Hijab, dimana hal tersebut tidak terlepas dari pencrapan startegi
' an oleh pemilik Leni Love Hijah, iaka peneliti tertarik
Shop

nifaatan

penelitian dengan judul “Strategl Marketing Onlin
1.2, Rumusan Masalah

Berdasarkan katar bel isan masalah yang akan di
bahas di dalam penelitian ini oleh peneliti adalah bagaimana strategi marketing
toko Leni Love Hijab dalam meningkatkan penjualan produk fashion melalui
pemaniaatan reseller?



1.3  Batasan Masalah

Pada penelition ini. peneliti membatasi masalsh agar tidak terlalu luas
pembabasannys, maka pembahasannya terdiri dari:
I. Peneliti menentukan fokus penulisan pada strategi marketing toko Leni

online shop dalam meningkatkan penjualan produk fashion melalui
pemanfaatan reseller.



2. Manfaat Praktis

a. Bapi peneliti
Peneliti dapat mengetahui dan memahami strategi marketing
onfine thop dolam meningkatkan penjualan produk fashion
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