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1. Konsonan 

No. Arab Latin No. Arab Latin 

 ا 1
Tidak 

dilambangkan 
 T ط 16

 Z ظ B 17 ب 2

 „ ع T 18 ت 3

 G غ S 19 ث 4

 F ف J 20 ج 5

 Q ق H 21 ح 6

 K ك Kh 22 خ 7

 L ل D 23 د 8

 M م Ż 24 ذ 9

 N ن R 25 ر 10

 W و Z 26 ز 11

 H ه S 27 س 12

 ‟ ء Sy 28 ش 13

 Y ي S 29 ص 14

    D ض 15
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2. Vokal 

Vokal Bahasa Arab, seperti vokal bahasa Indonesia, 

terdiri dari vokal tunggal atau monoftong dan vokal rangkap 

atau diftong. 

a. Vokal Tunggal 

Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa 

tanda atau harkat, transliterasinya sebagai berikut: 

 

Tanda Nama Huruf Latin 

  َ  Fatḥah A 

  َ  Kasrah I 

  َ  Dammah U 

 

b. Vokal Rangkap  

Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa 

gabungan antara harkat dan huruf, transliterasinya 

gabungan huruf, yaitu: 

Tanda dan 

Huruf 

Nama Gabungan Huruf  

َ  ي  Fatḥah dan ya Ai 

َ  و  Fatḥah dan wau Au 

Contoh: 

  kaifa :   كيف

 haula  :هول 
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3. Maddah 

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harkat 

dan huruf, transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu: 

Harkat dan 

Huruf 

Nama Huruf dan tanda 

ا  Fatḥah dan alif atau ya Ā ي /َ 

ي  َ  Kasrah dan ya Ī 

ي  َ  Dammah dan wau Ū 

  Contoh: 

 qāla:  ق ال  

م ى  ramā:  ر 

 qīla:  ق يْل  

 yaqūlu:  ي ق وْل  

 

 

4. Ta Marbutah (ة) 

Transliterasi untuk ta marbutah ada dua. 

a. Ta marbutah (ة)hidup 

Ta marbutah (ة)yang hidup atau mendapat harkat fatḥah, 

kasrah dan dammah, transliterasinya adalah t. 

b. Ta marbutah (ة) mati 

Ta marbutah (ة) yang mati atau mendapat harkat sukun, 

transliterasinya adalah h.  
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c. Kalau pada suatu kata yang akhir katanya ta marbutah (ة) 

diikuti oleh kata yang menggunakan kata sandang al, serta 

bacaan kedua kata itu terpisah maka ta marbutah (ة) itu 

ditransliterasikan dengan h. 

Contoh: 

طْف الْ  ة  الَْ  وْض   rauḍah al-aṭfāl/ rauḍatul aṭfāl : ر 

ة ن وّر  يْن ة  الْم  د  َ  ا لْم    : al-Madīnah al-Munawwarah/ 

 al-Madīnatul Munawwarah 

ةْ   Ṭalḥah :  ط لْح 

Catatan: 

Modifikasi 

1. Nama orang berkebangsaan Indonesia ditulis seperti biasa 

tanpa transliterasi, seperti M. Syuhudi Ismail, sedangkan 

nama-nama lainnya ditulis sesuai kaidah penerjemahan. 

Contoh: Ḥamad Ibn Sulaiman. 

2. Nama negara dan kota ditulis menurut ejaan Bahasa 

Indonesia, seperti Mesir, bukan Misr; Beirut, bukan Bayrut; 

dan sebagainya. 

3. Kata-kata yang sudah dipakai (serapan) dalam kamus 

Bahasa Indonesia tidak ditransliterasi. Contoh: Tasauf, 

bukan Tasawuf. 
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Fakultas/Program Studi  : Ekonomi dan Bisnis Islam/Ilmu  

    Ekonomi 

Judul            : Analisis Strategi Pemasaran   

     Melalui E-Commerce Guna  

     Mengoptimalkan Penjualan Di  

     Kota  Banda Aceh 

PembimbingI   : Marwiyati, SE, MM. 

PembimbingII   : Cut Elfida, S. HI., MA. 

KataKunci           : Analisis, Startegi Pemasaran, E- 

    Commerce, Guna  

    Mengoptimalkan Penjualan. 

 

Strategi pemasaran merupakan suatu hal yang sangat penting dan 

berpengaruh terhadap suatu bisnis atau usaha. Maka tidak heran jika 

setiap perusahaan melakukan berbagai macam strategi pemasaran agar 

dapat meningkatkatkan volume penjualannya. E-commerce merupakan 

suatu proses membeli dan menjual produk produk secara elektronik 

oleh konsumen dan dari perusahaan ke perusahaan dengan computer 

sebagai perantara transaksi bisnis. Penelitian ini bertujuan untuk 

mendeskripsikan strategi pemasaran melalui e-commerce guna 

mengoptimalkan penjualan di Kota Banda Aceh. Penelitian ini 

menggunakan metode deskriptif dengan pendekatan kualitatif. 

Pengumpulan data dilakukan melalui wawancara, observasi, dan 

dokumentasi. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa penerapan strategi 

yang dilakukan untuk proses promosi pemasaran secara online Toko An 

Nahlah Olshop memiliki cara tersendiri dalam menjawab hal tersebut 

yaitu dengan melakukan beberapa saluran-saluran untuk menciptakan 

pemasaran online. Komunitas online yang dimaksud disini yaitu 

perkumpulan yang dilakukan oleh toko lain dengan memanfaatkan 

sosial media seperti Facebook. Untuk melakukan strategi promosi 

pemasaran online toko An Nahlah shop sebagai pelaku usaha juga 

berpartisipasi dalam komunitas online tersebut dengan cara dan gaya 

tersendiri untuk promosi produknya. Selain itu, disamping produk 

fashion terbaru dan bermerek mendapatkan diskon yang sangat 

tinggi. Toko An nahlah juga memberikan kemudahan 

bertransaksi dan pembayaran. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Strategi pemasaran merupakan suatu hal yang sangat 

penting dan berpengaruh terhadap suatu bisnis atau usaha. Maka 

tidak heran jika setiap perusahaan melakukan berbagai macam 

strategi pemasaran agar dapat meningkatkan volume 

penjualannya. Dengan meningkatnya volume penjualan tersebut, 

maka perusahaan juga akan mendapat laba yang diinginkan. 

Semakin baik strategi pemasaran yang digunakan perusahaan 

tersebut maka akan semakin besar peluang perusahaan tersebut 

untuk memperluas pasar. Perkembangan dunia usaha pada saat 

ini menunjukkan adanya gejala persaingan yang semakin 

meningkat ke arah penguasaan pasar secara luas. Perusahaan 

besar maupun kecil, saling bersaing dan berpacu untuk merebut 

tempat pemasaran dengan berbagai macam cara dan usaha supaya 

perusahaan dapat menjual produk sebanyak-banyaknya pada 

konsumen yang membutuhkan. 

Strategi pemasaran akan berguna secara optimal bila 

didukung oleh perencanaan yang terstruktur baik dalam segi 

internal maupun eksternal perusahaan. Dalam ilmu pemasaran, 

sebelum melakukan berbagai macam promosi atau pendekatan 

pemasaran lainnya, perusahan harus terlebih dahulu membidik 
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pasar atau segmen secara jelas. Sebagian besar kegagalan usaha 

yang terjadi disebabkan oleh gagalnya perusahaan 

mendefenisikan pasar yang dituju dan bagaimana potensinya. 

Dengan banyaknya jumlah pelanggan dan keanekaragaman 

keinginan pembelian menyebabkan perusahaan tidak dapat 

memasuki semua segmen pasar, perusahaan harus dapat 

mengidentifikasi segmen pasar yang dapat dilayani paling efektif, 

yaitu dengan melakukan penelitian segmentasi. Untuk itu 

perusahaan harus mendapat pasar yang luas dengan metode 

strategi pemasaran yang telah di kuasai dengan baik. Salah satu 

kegiatan yang dapat dilakukan dengan memanfaatkan teknologi 

(Dewi, 2011). 

Di era modern sekarang ini, persaingan bisnis antar 

perusahaan yang sejenis semakin tinggi, maka perusahaan 

dituntut untuk mampu menyesuaikan dengan kebutuhan dan 

keinginan masyarakat. Semakin meningkatnya kebutuhan 

masyarakat maka akan menyebabkan timbulnya perusahaan-

perusahaan baru dengan tujuan untuk memenuhi kebutuhan dan 

keinginan masyarakat. Dimana setiap perusahaan menawarkan 

keunggulan-keunggulan dari produk yang dihasilkannya. 

Keadaan ini menjadi salah satu faktor pendorong terciptanya 

persaingan bagi semua kalangan yang khususnya para pelaku 

bisnis. Perkembangan teknologi informasi dan telekomunikasi 

juga membuat keadaan pasar semakin dinamis, mengharuskan 

para pelaku bisnis untuk terus-menerus berimprovisasi dan 
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berinovasi dalam mempertahankan para pelanggannya (Alma, 

2008). 

Saat ini yang sedang trend di Indonesia bahkan dunia 

yaitu belanja online, atau sering disebut juga online shopping. 

Melalui belanja online pelanggan dapat mencari barang yang 

diinginkan dengan mudah. Belanja online kini menjadi pilihan 

sebagian besar masyarakat, terutama bagi mereka yang sibuk dan 

tidak dapat pergi secara langsung ketoko yang akan didatangi 

untuk membeli barang yang diinginkan. Belanja online dapat 

dilakukan dengan mudah yaitu hanya dengan mengakses situs 

jual beli di internet lewat smart phone, laptop atau barang 

elektronik lainnya yang sudah terkoneksi dengan jaringan 

internet. 

Pemanfaatan teknologi digital ini tentu bukan hal baru 

bagi pelaku ekonomi, dimana perkembangan dunia digital yang  

telah sampai pada era society 4.0 mengubah pola dan prilaku 

manusia dalam segala aspek ekonomi termasuk di dalamnya 

dalam hal advertising atau periklanan. Banyak pelaku ekonomi 

yang saat ini mulai memasarkan produk atau pun jasa mereka 

langsung menggunakan strategi digital media advertising, tanpa 

menggunakan media tradisional lagi seperti TV, radio, media 

cetak atau majalah, kabar harian, billboard dan sebagainya. 

Salah satu kegiatan yang memanfaatkan teknologi digital 

yaitu membuka lapak mereka secara online/disebut perdagangan 

secara e-commerce. E-commerce sendiri merupakan suatu 
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kegiatan transaksi antar individu dimana kegiatan tersebut 

terdapat penukaran nilai yang prosesnya menggunakan teknologi 

digital, jadi dapat disimpulkan e-commerce merupakan kegiatan 

transaksi berupa jual beli produk yang medianya menggunakan 

elektronik/komputer antar individu atau kelompok. 

Pelaku e-commerce harus pandai  dalam menawarkan 

produknya secara terus menerus melalui digital marketing. 

Mereka harus mendesain lapak mereka semenarik mungkin agar 

para konsumen tertarik berbelanja ke lapak mereka. Mereka juga 

dapat memanfaatkan media sosial sebagai ajang promosi produk 

yang mereka tawarkan. Selain itu hal tersebut dirasa lebih efektif 

karena dapat langsung dilihat oleh konsumen dan dapat 

menghemat pengeluaran untuk promosi. Digital marketing bisa 

diartikan sebagai pemasaran produk yang dilakukan melalui 

jaringan internet atau bisa juga dengan menggunakan media 

sosial. Keunggulan yang dimiliki digital marketing ini tentunya 

tidak terbatas jarak dan waktu dimana siapapun dapat mengakses 

ataupun menggunakanya Semakin baik pelaku e-commerce dalam 

memasarkan produknya maka akan berpengaruh pada pendapatan 

yang didapatkan. 

Menurut soemarso (2004:47) pendapatan (Revenue) 

adalah jumlah yang  dibebankan kepada langganan untuk barang 

dan jasa yang timbul, pendapatan juga dapat didefinisikan 

sebagai bruto dalam modal biasanya melalui  diterimanya suatu 

aktiva dari langganan yang berasal dari barang atau jasa yang 
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dijual. Pengunaan teknologi intemet diharapkan dapat 

memberikan manfaat  yang besar terhadap dunia bisnis yang 

kompetitif tersebut. Pemasalahan yang  mampu bersaing dalam 

kompetisi tersebut adalah perusahaan yang mampu 

mengimplementasikan teknologi kedalam perusahaannya. Salah 

satu jenis implementasi teknologi dalam hal meningkatkan 

persaingan bisnis dan penjualan adalah dengan menggunakan e-

commerce (Electronic Commerce) untuk memasarkan berbagai 

macam produk dan jasa, baik dalam bentuk fisik maupun digital, 

pengunaan teknologi tersebut berbagai pihak yang terkait dengan 

perusahaan seperti investor, konsumen dan pemerintah akan ikut 

berperan. 

Kota Banda Aceh adalah kota di bawah Provinsi Aceh 

yang mana UMKM di andalkan sebagai aset utama dalam 

menggerakkan perekonomian. UMKM di Kota Banda Aceh telah 

berkembang pesat dan pertubuhan UMKM setiap tahunnya 

mengalami peningkatan 9 sampai 30 %. Hal ini menunjukkan 

peran pentingnya dalam perekonomian Kota Banda Aceh. Data 

tahun 2021 pada bulan Februari  jumlah pelaku UMKM sebanyak 

15.107 usaha, sekarang berdasarkan data terbaru bertambah 

menjadi 16.332 usaha (Nurdin, 2021) .  

Mengingat pentingnya peran UMKM tersebut seharusnya 

pada era teknologi dimana informasi bergerak sangat cepat dan 

menjadi pelaku bisnis untuk memenangkan persaingan TI dapat 

menjadi peluang bagi UMKM untuk memasarkan produknya dan 
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menumbuhkan jaringan usaha di seluruh belahan dunia usaha, 

tidak saja hanya digunakan oleh perusahaan-perusahaan besar. 

Pemanfaatan Teknologi Informasi di Kota Banda Aceh sudah 

mengalami peningkatan yang baik, meskipun peningkatan 

tersebut masih rendah. Adapun pengguna e-commerce dari 

berbagai jenis usaha dapat dilihat pada tabel di bawah ini. 

Tabel 1.1 

Data Pembagian Usaha yang Tergabung dalam E- Commerce 

Tahun 2021 

No Pembagian Usaha Jumlah Usaha (unit) 

1. Usaha Menengah 2.679 

2. Usaha Kecil 4. 780 

3. Usaha Mikro 169. 173 

 Total 212.632 

 Sumber: BPS (Sudah diolah), 2021 

Berdasarkan Tabel 1.1  di atas maka dapat dilihat 

sebanyak 212.632 unit usaha yang tergabung dalam e- commerce 

di  Kota Banda Aceh. 

E-commerce telah memberikan dampak positif pada 

berbagai unsur bisnis, beberapa studi melihat peran  e-commerce 

pada sub-fungsi dari suatu usaha, seperti pemasaran dan operasi. 

Sejak e-commerce menyediakan cara yang inovatif dalam 

mengelola sumber daya yang tersedia secara efisien, hal ini juga 

dapat mempengaruhi berbagai sub-fungsi dari suatu usaha. 

Karagozoglu dan Lindell (2004) telah menemukan bahwa e-

commerce memiliki dampak positif pada pengembangan basis 

usaha (Business), sedangkan dalam managemen pemasaran dan 
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pembelian berdampak signifikan pada pertumbuhan laba. 

Sebaliknya menurut Love dan Irani (2004) telah mengemukakan 

bahwa e-commerce membantu UMKM mengetahui manfaat 

dalam fungsi operasi, yaitu membantu untuk meningkatkan 

kinerja secara keseluruhan. 

 

Dari hasil wawancara dengan pedagang yang masih 

menggunakan transaksi secara manual, pedagang mengatakan 

hasil dagangannya akhir-akhir ini sangat sedikit dan beransur-

angsur sepi, biasanya dalam sehari pedagang mampu menjual 15 

hingga 20 baju, kini hanya 6  hingga 10 baju saja. Hal ini terjadi 

lantaran kondisi pandemi saat ini yang mengakibatkan pembeli 

enggan untuk membeli barang secara langsung dan memilih 

belanja secara online karena menurut mereka belanja online lebih 

praktis dan mudah dibandingkan dengan belanja manual. 

Pedagang yang menggunakan jasa e-commerce punya 

berbagai macam cara untuk memasarkan produknya. Berdasarkan 

wawancara dengan salah seorang pedagang pakaian  yang 

menjual secara e-commerce diperoleh informasi bahwa 

keuntungan (Profit) dan pendapatan (Income) lebih banyak 

diperoleh dengan bertransaksi secara online dibandingkan dengan 

bertransaksi secara manual. Hal senada juga dialami oleh 

pedagang kosmetik, yang juga lebih menyukai berjualan secara 

online karena target konsumen lebih banyak, hal ini disebabkan 
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oleh pemesanan produk dilakukan dengan cara pre-order(P.O) 2 

s/d 4 hari.  

Manfaat e-commerce dalam meningkatkan pelayanan 

terhadap pelanggan serta meningkatkan daya saing pemasaran 

dalam hal ini menjadi sudut pandang dari penulis yang dijadikan 

sebagai objek dalam tulisan ini.  Melihat kenyataan tersebut, 

maka penerapan teknologi e-commerce merupakan salah satu 

yang penting untuk pendapatan perusahaan. E-commerce 

mempercepat dan meningkatkan penjualan  maka dengan melihat 

perkembangan teknologi informasi yang sangat pesat tersebut 

dapat memanfaatkan suatu layanan secara online yang berupa e-

commerce. 

Melihat fenomena di atas, diperlukan suatu analisis 

mengenai strategi dalam meningkatkan penjualan pada Era 4.0 

saat ini. Oleh karena itu  penulis tertarik untuk meneliti mengenai 

Analisis Strategi Pemasaran melalui E-commerce  di Kota 

Banda Aceh. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas rumusan masalah dalam 

penelitian ini adalah sebagai begikut: 

1. Apa saja yang menjadi faktor penghambat dan faktor 

pendukung dalam melalakukan pemasaran melalui 

melalui e-commerce  guna mengoptimalkan penjualan di 

Kota Banda Aceh? 
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2. Bagaimanakah strategi pemasaran yang lakukan melalui 

e-commerce  guna mengoptimalkan penjualan di Kota 

Banda Aceh? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, yang menjadi tujuan  

dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui faktor penghambat dan faktor 

pendukung dalam melalakukan pemasaran melalui 

melalui e-commerce  guna mengoptimalkan penjualan di 

Kota Banda Aceh. 

2. Untuk mengetahui trategi pemasaran yang lakukan 

melalui e-commerce  guna mengoptimalkan penjualan di 

Kota Banda Aceh. 

 

1.4 Manfaat Penelitian 

1.4.1 Manfaat Teoritis 

Sebagai bahan untuk pihak yang memerlukan informasi 

mengenai pentingnya peranan e-commerce dalam peningkatkan 

penjualan ditengah pandemi 

1.4.2 Manfaat Praktis 

3. Bagi pengusaha sebagai sumbangan pemikiran dalam 

memecahkan masalah yang dihadapi. 

4. Bermanfaat bagi orang yang ingin membacanya. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

2.1 Strategi Pemasaran 

2.1.1 Pengertian Strategi 

Kata strategi berasal dari kata Strategos dalam bahasa 

Yunani merupakan gabungan dari Stratos atau tentara dan ego 

atau pemimpin. Suatu strategi mempunyai dasar atau skema 

untuk mencapai sasaran yang dituju. Jadi pada dasarnya strategi 

merupakan alat untuk mencapai tujuan. Strategi ialah suatu seni 

menggunakan kecakapan dan sumber daya suatu organisasi untuk 

mencapai suatu sasarannya melalui hubungannya yang efektif 

dengan lingkungan dalam kondisi yang paling menguntungkan. 

Strategi dapat dikatakan sebagai suatu tindakan 

penyesuaian untuk mengadakan reaksi terhadap situasi 

lingkungan tertentu yang dapat dianggap penting, dimana 

tindakan penyesuaian tersebut dilakukan secara sadar berdasarkan 

pertimbangan yang wajar. Strategi dirumuskan sedemikian rupa 

sehingga jelas apa yang sedang dan akan dilaksanakan 

perusahaan demi mencapai tujuan yang ingin dicapai. 

Menurut Quinn (dalam Alma, 2008) mengartikan strategi 

adalah suatu bentuk atau rencana yang mengintegrasikan tujuan-

tujuan utama, kebijakan-kebijakan dan rangkaian tindakan dalam 

suatu organisasi menjadi suatu kesatuan yang utuh. Strategi 

diformulasikan dengan baik akan membantu penyusunan dan 

pengalokasian sumber daya yang dimiliki perusahaan menjadi 
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suatu bentuk yang unik dan dapat bertahan. Strategi yang baik 

disusun berdasarkan kemampuan internal dan kelemahan 

perusahaan, antisipasi perubahan dalam lingkungan, serta 

kesatuan pergerakan yang dilakukan oleh mata-mata musuh. 

Dari pendapat di atas, maka strategi dapat diartikan 

sebagai suatu rencana yang disusun oleh manajemen puncak 

untuk mencapai tujuan yang diinginkan. Rencana ini meliputi: 

tujuan, kebijakan, dan tindakan yang harus dilakukan oleh suatu 

organisasi dalam mempertahankan eksistensi dan menenangkan 

persaingan, terutama perusahaan atau organisasi harus memilki 

keunggulan kompetitif. 

2.1.2 Pengertian Pemasaran 

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan-kegiatan pokok 

yang dilakukan oleh para pengusaha untuk mempertahankan 

kelangsungan hidupnya, berkembang dan untuk mendapatkan 

laba. Berhasil tidaknya pencapaian tujuan bisnis tergantung pada 

keahlian mereka di bidang pemasaran, produksi, keuangan 

maupun bidang lain. Selain itu tergantung pada kemampuan 

mereka dalam mengkombinasikan fungsi-fungsi tersebut agar 

perusahaan berjalan lancar.Untuk berhasil pemasar harus 

memaksimalkan penjualan yang emnghasilkan laba dalam jangka 

panjang. Jadi pelanggan harus benar-benar merasa kebutuhannya 

dipenuhi agar perusahaan memperoleh kesinambungan usaha 

yang sangat penting bagi kelompok mendapatkan apa yang 

mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, 
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menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan produk yang 

bernilai dengan produk lainnya. Ini berarti pemasaran bersandar 

pada konsep init yang meliputi keinginan dan permintaan produk, 

nilai, biaya, kepuasan, pertukaran, pasar, serta pemasar itu 

sendiri. 

Dari beberapa pengertian tersebut dapat diberikan suatu 

gambaran bahwa pemasaran itu merupakan suatu sistem 

keseluruhan kegiatan terpadu.Kegiatan sudah dimulai sebelum 

produk ada yaitu sejak ide tentang suatu produk muncul dan 

masih berlangsung setelah produk terjual,  Jadi tujuan pemasaran 

adalah mencapai penjualan yang menguntungkan dalam jangka 

panjang, dengan cara memuaskan kebutuhan dan keinginan 

pembeli sedemikian rupa sehingga menjadi langganan. Ada 3 

faktor dasar yang merupakan titik berat dari konsep pemasaran 

menurut Nafarin (2009),yaitu  : 

1. Seluruh perencanaan dan kegiatan perusahaan harus 

berorientasi pada pelanggan/pasar. 

2. Volume penjulan yang mengutungkan harus menjadi 

tujuan perusahaan. 

3. Seluruh kegiatan pemasaran dalam perusahaan harus 

dikoordinasikan dan diintegrasikan secara organisasi. 

2.1.3 Strategi Pemasaran 

Menurut Fandy Tjiptono (2013), bauran pemasaran 

merupakan kegiatan pemasaran yang dilakukan secara terpadu. 

Artinya kegiatan ini dilakukan secara bersamaan diantara elemen-
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elemen yang ada dalam marketing mix itu sendiri. Setiap elemen 

tidak dapat berjalan sendiri-sendri tanpa dukungan elemen yang 

lainnya. 

Bauran pemasaran (Marketing Mix) merupakan tool atau 

alat bagi marketer yang terdiri dari berbagai elemen suatu 

program pemasaran yang perlu dipertimbangkan agar 

implementasi strategi pemasaran dan positioning  yang dapat 

berjalan sukses. Menurut Zeithaml dan Bitner (2010), 

mengemukakan konsep bauran pemasaran tradisional(Traditional 

Marketing Mix) terdiri dari 4P, yaitu produk (product), harga 

(price), tempat/lokasi (place) dan promosi (promotion). 4P 

tersebut sebenarnya merupakan 4 unsur yang harus dimiliki 

dalam prinsip bauran pemasaran. 4 prinsip tersebut yaitu product, 

price, promotion dan place yang dijelaskan sebagai berikut: 

1. Produk (Product) 

Menurut Kotler dan Amstrong (2013) Produk 

merupakan “segala sesuatu yang dapat ditawarkan 

produsen untuk diperhatikan, akuisi, penggunaan dan 

konsumsi yang dapat memuaskan keinginan atau 

kebutuhan” Produk yang ditawarkan meliputi barang fisik, 

jasa, orang/pribadi, tempat, organisasi, dan ide. Jadi 

produk dapat berupa tangible maupun intangible yang 

dapat memuaskan pelanggan.  

 Menurut Hurriyati (2010), produk jasa merupakan suatu 

kinerja penampilan, tidak berwujud dan cepat hilang, lebih dapat 
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dirasakan dari pada dimiliki, serta pelanggan lebih dapat 

berpartisipasi aktif dalam proses mengkonsumsi jasa tersebut. 

Sesungguhnya pelanggan tidak membeli barang atau jasa, tetapi 

membeli manfaat dan nilai dari sesuatu yang ditawarkan. Apa 

yang ditawarkan menunjukkan sejumlah manfaat yang dapat 

pelanggan dapatkan dari pembelian suatu barang atau jasa, jadi 

pada dasarnya produk adalah sekumpulan nilai kepuasan yang 

kompleks. Nilai sebuah produk ditetapkan oleh pembeli 

berdasarkan manfaat yang akan mereka terima dari produk 

tersebut. Ada beberapa faktor yang perlu dipertimbangkan dalam 

bauran produk yaitu : 

a. Jenis Pasar Produk 

Tingkat pemanfaatan alat promosi bervariasi antara 

pasar pelanggan dan pasar industri. Pada perusahaan 

barang konsumsi akan lebih memusatkan pada promosi 

penjualan, periklanan, penjualan perorangan dan 

hubungan masyarakat, sesuai dengan urutannya. 

Sedangkan perusahaan industri akan lebih memusatkan 

pada penjualan perorangan, promosi penjualan, periklanan 

dan hubungan masyarakat. 

b. Strategi Dorong Lawan Strategi Tarik 

Bauran promosi sangat dipengaruhi oleh apakah 

perusahaan memilih strategi dorong atau strategi menarik 

untuk menciptakan penjualan. Pada strategi dorong, 

penjualan perorangan dan promosi penjualan yang lebih 
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diperhatikan sedang pada strategi tarik, periklanan dan 

promosi kepada pelanggan akan lebih berperan. 

c. Kesiapan Tahap Pembeli 

Alat-alat promosi memiliki efektivitas biaya yang 

berbeda pada berbagai tingkat kesiapan pembeli. 

Periklanan dan publisitas memiliki peranan dalam tahap 

membangun kesadaran. Pengertian pelanggan akan 

dipengaruhui oleh penjualan perorangan. Sedangkan 

pemesanan dan pemesanan kembali akan dipengaruhi oleh 

penjualan perorangan dan promosi penjualan. Jadi pada 

tahap-tahap awal dari proses keputusan pembeli, 

periklanan dan publisitas akan lebih berperan dan pada 

tahaptahap akhir, penjualan perorangan dan promosi 

penjualan lebih efektif. 

2. Harga (price) 

Definisi harga menurut Philip Kotler adalah “Price is 

the amount of money charged for a product or service”. 

Harga adalah sejumlah uang yang mempunyai nilai tukar 

untuk memperoleh keuntungan dan memiliki atau 

menggunakan suatu produk atau jasa. Harga merupakan 

bauran pemasaran yang bersifat fleksibel di mana suatu 

harga akan stabil dalam jangka waktu tertentu tetapi 

dalam seketika harga dapat meningkat atau menurun yang 

terdapat pada pendapatan dari hasil penjualan. Harga 

adalah satu-satunya alat bauran pemasaran yang 
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digunakan perusahaan untuk mencapai sasaran 

pemasarannya. 

3. Tempat/distribusi (Place) 

Definisi menurut Philip Kotler mengenai distribusi 

adalah ; “The various the company undertakes to make the 

product accessible and available to target customer”. 

Tempat merupakan berbagai kegiatan yang dilakukan oleh 

perusahaan untuk membuat produknya mudah diperoleh 

dan tersedia pada pelanggan sasaran. Distribusi memiliki 

peranan yang sangat penting dalam membantu perusahaan 

guna memastikan produknya. Hal ini dikarenakan tujuan 

dari distribusi adalah menyediakan barang dan jasa yang 

dibutuhkan dan diinginkan oleh pelanggan pada waktu 

dan tempat yang tepat yaitu: a) Terdapat cabang; b) 

Tersedia 6 unit; c)Terletak di pusat perekonomian daerah; 

d) Mudah dijangkau; e) Mencakup wilayah kabupaten. 

4. Promosi (Promotion) 

Menurut Alma (2008), promosi adalah suatu bentuk 

komunikasi pemasaran, yang merupakan aktivitas 

pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, 

mempengaruhi/membujuk, dan atau mengingatkan pasar 

sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia 

menerima, membeli, dan loyal pada produk yang 

ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. Promosi 

adalah salah satu unsur marketing mix yang tidak dapat 
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diabaikan dalam suatu proses penjualan. Dalam usaha 

menunjang penjualan suatu produk dan 

memperkenalkannya kepada orang lain atau pelanggan, 

serta menarik pelanggan untuk membeli produk maka 

diperlukan suatu usaha untuk mempromosikan produk 

tersebut. 

2.2 E-Commerce 

2.2.1 Pengertian E- Commerce 

E-commerce merupalkaln sualtu proses membeli dan 

menjuall produk produk secalral elektronik oleh konsumen daln dalri 

perusalhalaln ke perusalhalaln dengaln computer sebagali perantalral 

tralnsalksi bisnis (Laludon & Tralver, 2016). E-commerce telalh 

menciptalkaln palsalr digitall balru dengaln halrgal yalng lebih 

tralnspalraln, kemudalhaln alkses, palsalr globall dengaln pergadagaln 

yalng salngalt efisien. Meski belum sempurnal, e-commerce ini 

memiliki dalmpalk lalngsung paldal hubungaln perusalhalaln altalu 

pelalku usalhal dengaln pemalsok, pelalnggaln, pesaling daln dalpalt 

dengaln mudalh melalkukaln pemalsalraln produk malupun 

mengaldopsi calral pemalsalraln pelalku bisnis lalinnya. 

Banyalk bisnis menggunalkaln altalu berdalsalrkaln jalringaln 

digitall yalng disebut bisnis elektronik daln perdalgalngaln elektronik 

paldal malsal ini. Bisnis elektronik (electronic business altalu e-

business)aldallalh proses bisnis yalng memalnfalaltkaln penggunalaln 

teknologi digitall daln internet dallalm operalsionall utalmalnyal. 

Ebusiness meliputi alktivitals pengelolalaln internall sualtu 
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perusalhalaln serta kegialtaln koordinalsi dengaln supplier daln rekaln 

bisnis lalinnyal (Laludon & Tralver, 2014). E-commerce aldallalh 

balgialn dalri e-business(Electronic Business) yalng berhubungaln 

dengaln kegialtaln juall-beli balralng/jalsal melallui Internet. E-

commerce jugal meliputi alktivitals yalng mendukung tralnsalksi 

tersebut, seperti periklalnaln, pemalsalraln, dukungaln konsumen, 

kealmalnaln, pengirimaln, daln pembalyalraln (Loudon & Jalne, 2014). 

E-commercealkaln merubalh semual kegialtaln pemalsalraln daln jugal 

sekalligus memalngkals bialyal-bialyal operalsionall untuk kegialtaln 

perdalgalngaln. 

E-commerce dimulali sejalk talhun 1995 dimalnal sallalh saltu 

portall internet pertalmal bernalmal Netscalpe.com menerimal iklaln 

pertalmal dalri perusalhalaln utalmal daln mempopulerkaln balhwal web 

bisal digunalkaln sebalgali medial balru untuk iklaln daln penjuallaln, talk 

disalngkal hall itulalh yalng menjaldikaln penjuallalnnyal meningkalt dual 

hinggal tigal kalli lipalt dalri sebelumnyal. E-commerce terus tumbuh 

hinggal resesi talhun 2008-2009 dimalnal pertumbuhaln 

perekonomialn salngalt lalmbaln. Falktalnyal, e-commercealdallalh saltu-

saltunyal bisnis ritel yalng relaltif stalbil. Talhun 2012, e-commerce 

terus menalnjalk, dibuktikaln dengaln jumlalh pembeli online 

meningkalt sebesalr 5% daln jumlalh tralnsalksi online meningkalt 7% 

(Laludon & Jalne, 2014). 

2.2.2 Jenis E-Commerce 

Aldal tigal kaltegori utalmal dalri e-commerce melihalt sifalt 

dalri palrtisipaln (Laludon & Tralver, 2014). 
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Pertalmal, Business to Consumer (B2C) dilalkukaln oleh 

pelalku bisnis daln konsumen. Tralnsalksi e-commerce ini terjaldi 

lalyalknyal juall-beli bialsal, melibaltkaln pengeceraln produk daln jalsal 

ke konsumen individu. Konsumen mendalpaltkaln penalwalraln 

produk daln melalkukaln pembelialn secalral online, contohnyalaldallalh 

BalrnesalndNoble.com yalng menjuall buku, peralngkalt lunalk, daln 

musik kepaldal konsumen individu. Di IndonesialaldalBhinnekal.com, 

Berrybalnk.com, daln Tiket.com. 

Kedual, Business to Business (B2B)  ini melibaltkaln 

penjuallaln balralng daln jalsal di alntalral bisnis-bisnis. Tralnsalksi 

dilalkukaln oleh dual belalh pihalk yalng salmal-salmal memiliki 

kepentingaln bisnis. Dual belalh pihalk ini salling mengerti daln 

mengetalhui bisnis yalng dijallalnkaln. Umumnyale-commerce ini 

dilalkukaln dengaln menggunalkal EDI (Electronic Daltal 

Interchalnge) daln emalil dallalm proses pembelialn balralng daln jalsal. 

Contoh website e-commerce B2B aldallalh Bizzy daln Rallalli. Bizzy 

menyedialkaln solusi balgi perusalhalaln yalng memiliki malsallalh 

dallalm hall pengaldalaln suplali daln jalsal kebutuhaln bisnis. Sementalral 

Rallalli menjuall produk-produk MRO (Malintenalnce, Repalir, alnd 

Operaltionall) kepaldal perusalhalaln lalin. 

Ketigal, Consumer to Consumer (C2C) E-Commerce. 

Bisnis e-commerce berbentuk C2C melibaltkaln konsumen yalng 

menjuall secalral lalngsung kepaldal konsumen. Umumnyal tralnsalksi 

ini dilalkukaln secalral online melallui pihalk ketigal yalng 

menyedialkaln plaltform online altalu malrketplalce untuk melalkukaln 
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tralnsalksi tersebut. Jaldi C2C menjaldi peralntalralalntalral penjuall daln 

pembeli. Contohnyalaldallalh Bukallalpalk, Tokopedial, Shopee, OLX, 

daln sejenisnyal. Dikutip dalri www.jurnall.id (Desember, 2019), 

aldal jenis lalin e-commerce selalin tigal jenis di altals yalitu: 1). 

Consumer to Business (C2B) E-Commerce, merupalkaln tralnsalksi 

juall beli dalri e-commerce ini dilalkukaln dalri konsumen ke 

perusalhalaln. Individu menalwalrkaln produk altalu jalsal terhaldalp 

perusalhalaln yalng membutuhkaln daln sialp untuk membelinyal. 

Contohnyalaldallalh freelalncer.com, merupalkaln website yalng 

menjaldi waldalh balgi palralfreelalnce dalri berbalgali bidalng kealhlialn 

untuk menalwalrkaln kealhlialnnyal. 2). Business to Aldministraltion 

(B2Al) ECommerce, disebut jugalBusiness to Government (B2G) 

yalitu e-commerce yalng menjuall balralng altalu jalsal kepaldal lembalgal 

pemerintalh melallui pengaljualn tender daln mengisi sejumlalh 

persyalraltaln terlebih dalhulu sebelum mendalpaltkaln lalyalnaln. 

Contohnyalaldallalh www.paljalk.go.id, www.alllialnz.com daln 

www.bpjsonline.com. 3). Consumer to Aldministraltion (C2Al) E-

Commerce, disebut jugalConsumer to Government(C2G) aldallalh 

proses tralnsalksi elektronik yalng dilalkukaln individu kepaldal 

lembalgal pemerintalh. Contoh alreal yalng menggunalkaln jenis e-

commerce ini aldallalh jalmsostek, pendidikaln, paljalk, daln 

kesehaltaln. 4). Online to Offline (O2O) E-Commerce, merupalkaln 

jenis bisnis balru dimalnal penjuall menggunalkaln dual salluraln balik 

itu online malupun offline. Penjuall alkaln memalnfalaltkaln jalringaln 

online untuk melalkukaln promosi daln menemukaln konsumen, lallu 

http://www.bpjsonline.com/


21 

 

 
 

diteruskaln dengaln melalkukaln pembelialn di toko offline. Contoh 

bisnis jenis ini aldallalh Gojek, Gralb, daln Alirbnb. 

2.2.3 Komponen E-Commerce 

E-commerce dalpalt diklalsifikalsikaln menjaldi beberalpal 

komponen. Berikut ini klalsifikalsi E-commerce berdalsalrkaln paldal 

sifalt tralnsalksinyal (Tubaln E & King D, 2002:78): 

1. Customer 

Customer merupalkaln palral penggunal internet yalng 

dalpalt dijaldikaln talrget palsalr yalng potensiall untuk 

diberikaln penalwalraln berupal produk, jalsalaltalu informalsi 

oleh penjuall. 

2. Penjuall 

Penjuall merupalkaln pihalk yalng menalwalrkaln produk, 

jalsal, altalu informalsi kepaldal palral customers balik individu 

malupun orgalnisalsi. Proses penjuallaln dalpalt dilalkukaln 

secalral lalngsungmelallui website yalng dimiliki oleh 

penjuall tersebut altalu melalluimalrketplalce. 

3. Produk 

Sallalh saltu perbedalaln alntalrale-commerce dengaln 

tralditionall commercealdallalh terletalk paldal produk yalng 

dijuall. Paldal dunial malyal, penjuall dalpalt menjuall produk 

digitall. Produk digitall yalng dalpalt dikirimkaln secalral 

lalngsung melallui internet. 

4. Infralstruktur 
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Infralstruktur palsalr yalng menggunalkaln medial 

elektronik meliputi peralngkalt kerals, peralngkalt lunalk, 

daln jugal sistem jalringalnyal. 

5. Front end 

Front end merupalkaln alplikalsi web yalng dalpalt 

berinteralksi dengaln penggunal secalral lalngsung. Beberalpal 

proses bisnis paldal front end ini alntalral lalin : portall 

penjuallaln, kaltallog elektronik, shopping calrt, mesin 

pencalir daln palyment galtewaly. 

6. Balck end 

Balck end merupalkaln alplikalsi yalng secalral tidalk 

lalngsung mendukung alplikalsi front end. Semualalktifitals 

yalng berkalitaln dengaln pemesalnaln balralng, menejemn 

inventori, proses pembalyalraln, palckalging, daln 

pengirimaln balralng termalsuk dallalm bisnis proses balck 

end. 

7. Intermedialry 

Intermedialry merupalkaln pihalk ketigal yalng 

menjembaltalni alntalral produsen dengaln konsumen. 

Online intermedialry membalntu mempertemukaln penjuall 

daln pembeli, menyedialkaln infralstruktur daln membalntu 

penjuall daln pembeli menyelesalikaln proses tralnsalksi. 

Intermedialry tidalk halnyal perusalhalaln daln orgalnisalsi 

tetalpi jugal individu. Contoh intermedialryaldallalh broker 

daln distributor. 
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8. Palrtner bisnis lalin 

Palrtner bisinis merupalkaln pihalk selalin intermedialry 

yalng melalkukaln kolalboralsi dengaln produsen. 

9. Support services 

Aldal balnyalk support services yalng salalt ini beredalr di 

dunial malyal mulali dalri sertifikalsi daln trust services yalng 

menjalmin kealmalnaln salmpali paldalknowledge provider. 

2.2.4 Proses Pembalyalraln E-Commerce 

Menurut Hopwood (2006:89) proses  pembalyalraln e-

commerce dengaln berbalgali jenis allternaltif debit daln kredit  sertal 

lembalgal keualngaln daln peralntalral balgialn dalri proses tersebut. 

1) Sistem pembalyalraln talgihaln elektronik traldisionall 

Dallalm sistem ini, pembalyalr mengirimkaln instruksi 

elektronik ke balnk  pembalyalr. Instruksi tersebut secalral 

detalil merinci sialpal yalng alkaln  dibalyalr, kalpaln pembalyalraln 

halrus dilalkukaln, daln beralpal jumlalh yalng halrus dibalyalr. 

Pembalyalraln dalpalt dilalkukaln dengaln pos altalupun dengaln 

calral elektronik.  

2) Sistem kalrtu kredit traldisionall  

Dallalm sistem ini, pembalyalr mengirim nomor kredit 

ke server yalng  almaln. Secure serveraldallalh server yalng 

memproteksi jalringaln  komunikalsi alntalral client dengaln 

server dengaln calral mengekripsi informalsi. Pihalk yalng 

dibalyalr alkaln mengkonsumsikaln informalsi kalrtu  kredit 
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tersebut ke balnk altalu penalgihaln, melallui jalringaln kalrtu 

kredit yalng almaln.  

3) Sistem secure electronic tralnsalction (SET)  

Set merupalkaln protokol yalng dibualt oleh MalsterCalrd 

daln visal sebalgali  salralnal pembalyalraln elektronik balgi 

konsumen di intemet Sistem MalsterCalrd / visal bekerjal 

salmal dengaln Web browser intemet daln electronic walllet 

(dompet elektronik). Dompet elektronik menyimpaln 

enkripsi informalsi kalrtu kredit daln sertifikalt digitall. 

Sertifikalt digitall  aldallalh saltu kalrtu elektronik yalng sempal 

dengaln lisensi mengemudi, palsport, altalu kealnggotalaln yalng 

berfungsi sebalgali salralnal untuk  mengevallualsi kealbsalhaln 

indentitals. 

Metode pembalyalraln di intemet menurut Purbo (2000),  

terdalpalt 5 mekalnisme yalitu: 

1. Tralnsalksi model AlTM , yalng menyalngkut halnyal 

institusi finalnsiall daln pemegalng alccount yalng alkaln 

meialkukaln pengalmbilaln altalu mendeposit ualngnyal dalri 

alccount malsing malsing. 

2. Pembalyalraln dual pihalk talnpal peralntalral, tralnsalksi 

dilalkukaln seealral  lalngsung alntalral dual pihalk talnpal 

peralntalral mengunalkaln ualng nalsionallnyal. 

3. Pembalyalraln dengaln pihalk ketigal umumnyal proses 

pembalyalraln yalng  menyalngkut debit, kredit malupun 

check malsuk dallalm kaltalgori. 
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4. Micropalyment aldallalh pembalyalraln untuk ualng recebaln 

yalng kecil kecil. Mekalnisme micropalyment ini penting 

dikembalngkaln kalrenal salngalt diperlukaln pembalyaraln 

receh yalng kecil talnpal overheald tralnsalksi yalng tinggi.  

5. Alnonymous digitall calsh, ualng elektronik yalng di 

enkripsi didalhului oleh  dalvid chalum dengaln 

disicalsh(http://www. digicalsh. com). Ualng elektronik 

menjalmin privalcy dalri user calsh tetalp terjalmin salmal 

seperti ualng kertals malupun koin yalng sudalh kital kenall.  

6. Untuk pembalyalraln, e-commerce menyedialkaln balnyalk 

alltemaltif, calralnyal aldallalh dengaln terlebih dalhulu 

mendalftalr sebalgali customer paldal web tersebut. 

Pembeli yalng telalh mempunyali kalrtu kredit dalpalt 

mengunalkaln kalrtu tersebut untuk pembalyaraln.  

Berdalsalrkaln pendalpalt yalng telalh diuralikaln dalpalt 

disimkpulkaln balhwal proses dallalm pembalyalraln e-commerce 

aldallalh melallui peralntalral jalsal perbalnkaln altalu lembalgal keualngaln 

lalinnyal yalitu vial tralsnfer melallui  AlTM altalu kalrtu kredit. 

 

2.2.5 Pelualng E-Commerce 

Berikut ini aldallalh poin-poin yalng dalpalt menjaldikaln e-

commerce sebalgali sebualh pelualng yalng salngalt menjalnjikaln 

terutalmal dallalm hall tralnsalksi penjuallaln dallalm dunial digitall ( 

Himalwaln, 2014): 1) Menalmbalh pelalnggaln (jumlalh penduduk 

Indonesial yalng mencalpali 240 jutal oralng); 2) Memperluals alreal 
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pemalsalraln produk; 3) Meningkaltkaln merk (bralnd); 4) Bialyal 

hosting web (domalin) yalng jaluh lebih muralh dalripaldal bialyal sewal 

toko dallalm bentuk fisik, hall ini beralrti dalpalt menurunkaln tingkalt 

bialyal operalsionall; 5) Kemudalhaln dallalm hall pemesalnaln produk 

kalrenal bisal dilalkukaln kalpalnpun daln dimalnalpun oleh malsing-

malsing konsumen; 6) Kemudalhaln dallalm hall pembalyalraln talnpal 

perlu menggunalkaln ualng tunali, melalinkaln pembalyalraln tralnsfer 

vialAlTM (Alutomaltic Teller Malchine), menggunalkaln balntualn 

pihalk ketigal, malupun penggunalaln kalrtu kredit; 7) Kemudalhaln 

dallalm alkses memperoleh informalsi produk talnpal perlu 

mendaltalngi lokalsi toko. 

2.2.6 Kelebihaln daln Kekuralngaln E-Commerce 

Menurut Praldital (2019:1-19) aldal beberalpal Beberalpal 

kelebihaln altalu keunggulaln e-commerce alntalral lalin: 

a. Keunggulaln balgi orgalnisalsi 

1) Mengembalngkaln jalngkalualn palsalr hinggal paldal talralf 

internalsionall altalu globall. 

2) Meminimallisir bialyal produksi, distribusi, daln 

malnaljemen. 

3) Memaljukaln bralnd perusalhalaln. 

4) Malmpu melalyalni konsumen dengaln balik. 

5) Lebih efisiensi dallalm proses juall beli. 

b. Keunggulaln pelalnggaln 

1) Menyedialkaln lalyalnaln selalmal 24 jalm. 

2) Mempercepalt pendistribusialn balralng. 
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3) Memberikaln pilihaln yalng balnyalk balgi konsumen. 

4) Menyedialkaln lalyalnaln review balgi konsumen. 

5) Menyedialkaln lalyalnaln informalsi secalral sistemaltis daln 

cepalt 

c. Keunggulaln balgi malsyalralkalt 

1) Lebih meminimallisir bialyal belalnjal kalrenal tidalk perlu 

modall tralnsportalsi. 

2) Halrgal yalng ditwalrkaln lebih terjalngkalu kalrenal 

kuralngnyal bialyal produksi. 

3) Pemerintalh dalpalt terbalntu dallalm melalyalni publik. 

Lebih lalnjut, pelalnggaln daln malsyalralkalt menyaltalkaln 

balhwal dengaln melalkukaln pembelialn di situs web kalrenal aldal 

beberalpal keuntungaln seperti falktor kenyalmalnaln, penghemaltaln 

bialyal, penghemaltaln walktu, kriterial produk yalng hendalk 

dikonsumsi beralnekal ralgalm daln malnfalalt lalin yalng diralsalkaln 

lebih memualskaln pelalnggaln dibalnding dengaln belalnjal secalral 

traldisionall. 

Keunggulaln lalin yalng diralsalkaln oleh produsen aldallalh 

dallalm hall merubalh dalftalr halrga laltalu melalkukaln kostumisalsi 

balralng daln jalsal yalng dijuall daln terinformalsikaln dengaln cepalt 

melallui jejalring sosiall. Bialsalnyal, produsen memerlukaln walktu 

yalng palnjalng untuk diintegralsikaln, nalmun dengaln memalkali e-

commerce alkaln lebih efisien. Dallalm membalngun daltal balse 

pelalnggaln, e-commerce memiliki peraln yalng salngalt penting. 

Penjuall bisal memiliki daltal tentalng polal pemesalnaln yalng 
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dilalkukaln oleh konsumen daln memalnalge nyal sebalgali daltal yalng 

penting. Daltalbalse tersebut salngalt berginal balgi penjuall ketikal 

melalksalnalkaln penjuallaln daln straltegi penjuallaln algalr tepalt salsalraln. 

Selalin itu, menurut Dewi (2018:95-112) e-commerce 

memiliki keunggulaln lalin seperti menguralngi inefisiensi yalng 

terwujud terjaldi dallalm ralntali penalwalraln, meminimallisir 

keperlualn untuk membualt inventory daln memghidalri 

keterlalmbaltaln distribusi. Hall tersebut salngalt menguntungkaln 

balgi mitral bisnis. Kalrenal, produsen memiliki keyalkinaln yalng 

kualt dallalm melalkukaln kerjalsalmal dengaln perusalhalaln jalsal daln 

pemalsok tentalng usalhal yalng dilalksalnalkaln. Beberalpal falktor yalg 

menjaldikaln e-commerce alkaln teralsal malksimall halsilnya lalntalral 

lalin: 

a. Aldalnyal falktor pilihaln produk yalng memikalt 

konsumen, halrgal yalng kompetitif, jalminaln kepualsaln 

konsumen, daln suport dalri konsumen. 

b. Aldalnyal falktor pelalyalnaln daln kinerjal seperti nalvigalsi, 

proses juall beli, daln kemudalhaln dallalm konfirmalsi 

distribusi. 

c. Aldalnyal falktor insentif daln iklaln seperti prosi emalil daln 

website yalng memberikaln penalwalraln khusus. 

d. Aldalnyal falktor perhaltialn pribaldi seperti hallalmaln 

website pribaldi, daln dukungaln interalktif balgi semual 

konsumen. 
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e. Aldalnyal falktor hubungaln dengaln komunitals seperti 

komunitals virtuall palral konsumen, pemalsok, delegalsi 

perusalhalaln, melallui newsgroup, daln berbalgali 

hubungaln dengaln situs lalinnyal. 

f. Aldalnyal falktor kealmalnaln daln kealndallaln, yalkni 

meliputi kealmalnaln daltal konsumen daln tralnsalksi situs 

website, daltal produk daln jalsal yalng alndall, sertal 

pemenuhaln pesalnaln yalng dalpalt dipercalyal. 

Menurut falhmi (2018:34) kekuralngaln e-commerce alntalral 

lalin: 

a. Kekuralngaln dalri segi teknis. 

b. Alpalbilal pelalksalnallaln tidalk balgus alkaln menyebalbkaln 

lemalhnyal sistem kealmalnaln, daln kealndallaln sistem yalng 

disedialkaln. 

c. Cepaltnyal kemaljualn industri peralngkalt lunalk altalu 

softwalre. 

d. Terjaldinyal kegalgallaln paldal TI alpalbilal terjaldi trouble 

palda lbalndwidth. 

e. Sukalrnyal pengintregalsialn paldal sistem. 

f. Aldalnya ltrouble paldal kompaltibilitals sistem. 

g. Kelemalhaln paldal segi non-teknis. 

h. Bialyal pembualtaln sistem paldal e-commerce terbilalng 

malhall. 

i. Aldalnyal kuralng kepercalyalaln konsumen terhaldalp sualtu 

situs e-commerce. 
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j. Aldalnyal kesulitaln dallalm jalminaln privalsi daltal yalng 

dimiliki oleh konsumen ketikal bertralnsalksi. 

k. Berkuralngnyal peralsalaln dallalm bertralnsalksi. 

l. Kemaljualn alplikalsi yalng tidalk terbendung. 

m. Paldal sualtu negalra laltalu daleralh tertentu, jalringaln 

internet malsih terbilalng malhall daln tidalk terjalmin 

kealmalnalnnyal. 

Lebih dallalm, dituturkaln dallalm alrtikel jurnall Almbo 

(2017:1-13) balhwa laldal enalm dalmpalk negaltif dallalm penggunallaln 

lalyalnaln e-commerce, alntalral lalin: 

1) Produsen malupun Konsumen terkaldalng mengalalmi 

kendallal lalngsung dallalm hall keualngaln kalrenal aldalnyal 

kecuralngaln. Misallnyal aldal penipu yalng mentralnsfer 

ualng dalri rekening saltu ke rekening lalinnyal sebalgali 

bukti pembalyalraln pallsu altalu penipu tersebut 

menggalnti daltal keualngaln sebalgali bukti. 

2) Daltal pribaldi produsen malupun konsumen yalng penting 

tersebalr altalu dicuri oleh oralng yalng tidalk bertalnggung 

jalwalb. Hall ini alkaln menjaldikaln kerugialn balgi kedual 

belalh pihalk kalrenalaldalnyal kebocoraln informalsi ralhalsial 

kepaldal pihalk-pihalk lalin alng tidalk berhalk menerimal 

daltal pribaldi tersebut. 

3) Munculnyal galnggualn non teknis misallnyal paldalmnyal 

alliraln listrik sehinggal seller tidalk bisal bertralnsalksi 
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dengaln nyalmaln dengaln konsumen kalrenal interalksi 

merekal terputus. 

4) Seoralng hecker dalpalt membobol sebualh sistem 

perbalnkaln. Hall ini salngalt galwalt kalrena lalkses alkaln 

berpindalh kepaldal oralng yalng tidalk berhalk. 

5) Aldalnyal falktor-falktor yalng mengalkibaltkaln kehilalngaln 

kepercalyalaln dalri konsumen ke produsen kalrena laldal 

pihalk lalin yalng berusalhal menjaltuhkaln reputalsi dalri 

produsen tersebut. 

6) Aldalnyal pralktek bisnis yalng tidalk benalr, ketidalk 

jujuraln, daln galnggualn lalin yalng disengaljal. Galnggualn 

yalng tidalk terdugal tersebut merupalkaln kesallalhaln dalri 

falktor malnusial daln kekelirualn paldal sistem. 

Kuralng lebih selalmal limal talhun teralkhir, terjaldi 

peningkaltaln peggunalaln e-commerce di Indonesial hinggal 500%. 

Berdalsalrkaln riset yalng dilalkukaln oleh Google daln lalporaln 

ecomony SEAl2018 menunjukkaln balhwal eknomi digitall indonesial 

telalh mencalpali Rp. 397 triliun altalu sekitalr US$27 milialr. Kalrenal 

daltal tersebut Indonesial menjaldi perigkalt pertalmal di kalwalsaln 

Alsial Tenggalral yalng telalh berkontribusi 49%.Alkaln tetalpi, 

penjuallaln produk dallalm negeri di Indonesial malsih terbilalng 

cukup rendalh yalkni sekitalr 10%, kalrenalnyal hall ini menjaldi 

sebualh challlege balgi balngsal Indonesial untuk terus 

mengembalngkaln kemalmpualn bertralnsalksi dallalm dunial digitall 

daln mencintali produk Indonesial. 
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Selalin itu, kelemalhaln lalin dalri e-commerce meskipun e-

commerce merupalkaln sistem yalng menguntungkaln kalrenaln dalpalt 

menguralngi bialyal tralnsalksi bisnis daln dalpalt memperbaliki 

kuallitals pelalyalnaln terhaldalp palral pelalnggaln.  

2.3 Penjuallaln 

Penjuallaln merupalkaln sallalh saltu kegialtaln yalng dilalkukaln 

perusalhalaln untuk mempertalhalnkaln bisnisnyal untuk berkembalng 

daln untuk mendalpaltkaln lalbal altalu keuntungaln yalng diinginkaln. 

Penjuallaln jugal beralrti proses kegialtaln menjuall, yalitu dalri 

kegialtaln penetalpaln halrgal juall salmpali produk didistribusikaln ke 

talngaln konsumen pembeli (Nalfalrin, 2009). 

Menurut  Kotler (2004) penjuallaln aldallalh proses sosiall 

malnaljeriall dimalnal individu daln kelompok mendalpaltkaln alpal yalng 

merekal butuhkaln daln inginkaln, menciptalkaln, menalwalrkaln, daln 

mempertukalrkaln produk yalng bernilali dengaln pihalk lalin. 

Kegialtaln penjuallaln merupalkaln kegialtaln pelengkalp altalu suplemen 

dalri pembelialn, untuk memungkinkaln terjaldinyal tralnsalksi. Jaldi 

kegialtaln pembelialn daln penjuallaln merupalkaln saltu kesaltualn 

untuk dalpalt terlalksalnalnyal tralnsfer halk altalu tralnsalksi. Oleh 

kalrenal itu, kegialtaln penjuallaln seperti hallnyal kegialtaln penjuallaln 

seperti hallnyal kegialtaln pembelialn, terdiri dalri seralngkalialn 

kegialtaln yalng meliputi penciptalaln permintalaln, menemukaln si 

pembeli, nogosialsi halrgal, daln syalralt-syalralt pembalyalraln. Dallalm 

hall ini, penjuallaln ini, seperti penjuall halrus menentukaln 

kebijalksalnalaln daln prosedur yalng alkaln diikuti memungkinkaln 
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dilalksalnkalnnyal rencalnal penjuallaln yalng ditetalpkaln (Alssaluri, 

2011). 

Penjuallaln aldallalh kegialtaln malnusial yalng dialralhkaln untuk 

memenuhi altalu memualskaln kebutuhaln daln keinginaln melallui 

proses pertukalraln. Kemalmpualn perusalhalaln dallalm menjuall 

produknyal menentukaln keberhalsilaln dallalm mencalri keuntungaln, 

alpalbilal perusalhalaln tidalk malmpu menjuall malkal perusalhalaln alkaln 

mengallalmi kerugialn. Tujualn umum penjuallaln dallalm perusalhalaln 

menurut Tjiptono (2008) yalitu: 

a. Tujualn yalng diralncalng untuk meningkaltkaln volume 

penjuallaln totall altalu meningkaltkaln penjuallaln produk- 

produk yalng lebih menguntungkaln.  

b. Tujualn yalng diralncalng untuk mempertalhalnkaln posisi 

penjuallaln yalg efektif melallui kunjungaln penjuallaln 

regulalr dallalm ralngkal menyedialkaln informalsi mengenali 

produk balru.   

c. Menunjalng pertumbuhaln perusalhalaln. 

Tujualn tersebut dalpalt tercalpali alpalbilal penjuallaln dalpalt 

dilalksalnalkaln sebalgalimalnal yalng telalh direncalnalkaln sebelumnyal. 

Penjuallaln tidalk selallu berjallaln mulus, keuntungaln daln kerugialn 

yalng diperoleh perusalhalaln balnyalk dipengalruhi oleh lingkungaln 

pemalsalraln. Lingkungaln ini salngalt berpengalruh terhaldalp 

perkembalngaln perusalhalaln. 
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2.4 Teori Straltegi Pemalsalraln E-Commerce 

Straltegi merupalkaln proses keputusaln perusalhalaln yalng 

digunalkaln untuk menentukaln alralh daln salsalraln sebualh tujualn. 

Straltegi halrus disertali penyusunaln sualtu calral altalu upalyal 

balgalimalnal algalr tujualn tersebut dalpalt tercalpali. Menurut Malrrus 

dallalm Umalr (2001) straltegi di definisikaln sebalgali sualtu proses 

penentualn rencalnal palral pemimpin  yalng berfokus paldal tujualn 

jalngkal palnjalng orgalnisalsi. Straltegi didefinisikaln secalral khusus 

sebalgali tindalkaln yalng bersifalt  incrementall (senalntialsal 

meningkalt) daln terus-menerus, sertal dilalkukaln berdalsalrkaln  

sudut palndalng tentalng alpal yalng dihalralpkaln oleh palral pelalnggaln 

di malsal depaln. Perusalhalaln yalng memiliki skallal besalr malupun 

kecil tentunyal memerlukaln straltegi kompetitif yalng tepalt algalr 

bergunal dallalm mengalhadalpi pesaling altalu kompetitornyal. 

Menurut Chalndral (2002), straltegi pemalsalraln merupalkaln 

rencalnal yalng menjalbalrkaln ekspetalsi perusalhalaln alkaln dalmpalk 

dalri berbalgali alktivitals altalu progralm pemalsalraln terhaldalp 

permintalaln produk altalu link produknyal di palsalr salsalraln tertentu. 

Fungsi dalri straltegi pemalsalraln ini yalitu untuk mengaltur allur 

jallalnnyal perusalhalaln sehinggal membentuk tim dengaln koordinalsi 

yalng tepalt daln efektif. Paldal dalsalrnyal terdalpalt 9 straltegi yalng 

dalpalt dijallalnkaln dallalm menghaldalpi persalingaln, yalitu: 

1. Kuallitals tinggi daln halrgal tinggi 

2. Kuallitals tinggi daln halrgal menengalh/sedalng 

3. Kuallitals tinggi daln halrgal muralh 
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4. Kulitals menengalh daln halrgal tinggi 

5. Kuallitals menengalh daln halrgal menengalh/sedalng 

6. Kuallitals menengalh daln halrgal muralh 

7. Kuallitals rendalh daln halrgal tinggi 

8. Kuallitals rendalh daln halrgal menengalh/sedalng 

9. Kuallitals rendalh daln halrgal muralh. 

Berdalsalrkaln beberalpal penelitialn terkalit mengungkalpkaln 

balhwal straltegi pemalsalraln yalng efektif yalng dalpalt dilalkukaln balgi 

penggunal e- commerce yalitu dengaln calral:  

1. Kenalli pelalnggaln, dengaln mengenalli pelalnggaln alkaln 

memudalhkaln penjuall untuk menemukaln segmentalsi 

palsalr yalng tepalt. Sebelumnyal, penjuall halrus 

melalkukaln riset terlebih dalhulu untuk mengetalhui 

palngsal palsalr jugal pesalingnyal.  

2. Promosi, promosi halrus dilalkukaln dengaln calral krealtif 

sehinggal membualt konsumen tertalrik promosi jugal 

halrus dilalkukaln secalral terus- menerus daln konsisten.  

3. Meneralpkaln SEO, meneralpkaln teknik SEO Lokall 

dalpalt dialngalp sebalgali calral yalng palling efektif 

dibalnding yalng lalinnyal. Dengaln meneralpkaln SEO 

Lokall dalpalt membalntu mempromosikaln produk  

kepaldal konsumen di daleralh sekitalr alndal.  

4. Mengutalmalkaln pelalnggaln, dengaln calral tidalk halnyal 

sekedalr menalwalrkaln halrgal muralh nalmun pelalnggaln 
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jugal halrus mendalpaltkaln kepualsaln yalng tidalk 

didalpaltkaln di e-commerce lalinnyal. 

5. Memalnfalaltkaln medial sosiall, memalnfalaltkaln medial 

sosiall sebalgali sallalh saltu straltegi untuk 

mempromosikaln bisnis e-commerce yalng dimiliki. 

Penjuall tidalk halnyal berfokus paldal e-commerce saljal, 

melalinkaln medial sosiall menjaldi sallalh saltu jallur yalng 

dalpalt dijaldikaln sebalgali waldalh untuk mempromosikaln 

jugal. Dengaln aldalnya lalplikalsi e-commerce ini malmpu 

meningkaltkaln halsil penjuallaln. 

Dalri beberalpal pembalhalsaln dialtals dalpalt disimpulkaln 

balhwal dengaln aldalnyal  perkembalngaln teknologi yalng meluals 

dalpalt memberikaln dalmpalk balgi pelalku bisnis. Pelalku bisnis 

dalpalt dengaln cepalt memalsalrkaln produknyal melallui teknologi 

yalng berbalsis e-business sallalh saltunya le-commerce. E-commerce 

merupalkaln allalt yalng digunalkaln palral pelalku bisnis untuk 

menjuallkaln, mempromosikaln,  daln allalt untuk tralnsalksi 

penjuallaln. Straltegi pemalsalraln yalng dalpalt digunalkaln palral pelalku 

bisnis dengaln menggunalkaln e-commerce yalitu, (1) Kenalli 

pelalnggaln, (2) Melalkukaln promosi secalral terus-menrus, (3) 

Meneralpkaln SEO, (4) Mengutalmalkaln pelalnggaln, (5) 

Memalnfalaltkaln medial sosiall untuk promosi bisnis. Dengaln 

aldalnya le-commerce dalpalt membalntu palral pelalku bisnis untuk 

meningkaltkaln halsil penjuallaln. E-commerce jugal dalpalt 

menjalngkalu seluruh sisi dunial. 
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2.5 Penelitialn Terkalit 

Penelitialn terdalhulu ini menjaldi sallalh saltu alcualn penulis 

dallalm melalkukaln penelitialn sehinggal penulis dalpalt memperkalyal 

teori yalng digunalkaln dallalm mengkalji penelitialn yalng dilalkukaln. 

Dalri penelitialn terdalhulu, penulis tidalk menemukaln penelitialn 

dengaln judul yalng salmal persis seperti judul penelitialn penulis. 

Nalmun penulis mengalngkalt beberalpal penelitialn sebalgali referensi 

dallalm memperkalyal balhaln kaljialn paldal penelitialn ini. Berikut 

merupalkaln penelitialn terdalhulu terkalit dengaln penelitialn yalng 

dilalkukaln penulis. 

         Talbel 2.1 

Penelitialn Terkalit 

No Penulis 

daln 

Talhun 

Judul Metode 

Penelitialn 

Halsil 

Penelitialn 

1

.  

Dewal 

Putu Alri 

Wijalyal,  

I Putu 

Halndikal 

Fernalndal

,  

I Kaldek 

Febi 

Yudialnal,  

I  

Gusti 

Algung 

Putu 

Alnom 

Dalrmal 

Wisesal 

Alnallisis Straltegi 

Pemalsalraln 

UMKM Dimalsal 

Palndemi 

Melallui Fitur 

TopAlds Paldal e-

Commerce 

Kuallitaltif,Doku

mentalsi, 

Kepustalkalaln 

Teknologi 

digitall 

salngalt 

berpengalru

h dallalm 

situalsi 

palndemi 

seperti salalt 

ini. Dallalm 

melalkukaln 

usalhal 

memalng 

halrus 

berinovalsi, 

balik dalri 

segi produk 

malupun 
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(2021) straltegi 

pemalsalraln 

seperti 

memalnfalalt

kaln iklaln 

otomaltis 

yalng 

tersedial di 

Tokopedial. 

Gulalliku 

melalkukaln 

hall tersebut 

sehinggal 

dalpalt 

meningkalt

kaln 

pendalpaltaln 

balhkaln 

bials 

melebihi 

omset salalt 

sebelum 

terjaldi 

palndemi. 

2

. 

Halnnal 

Zulhijalh

yalnti 

, Kintaln 

Alyu 

Algnes 

Salfiral 

, Leonital 

Lishal 

Salputri,   

Erwin 

Permalnal 

Straltegi 

Mempertalhalnkal

n Usalhal 

Pedalgalng 

Kalki Limal 

(PKL) Di Malsal 

Palndemi 

Covid19 

Kuallitaltif, 

model regresi 

linealr bergalndal 

Straltegi 

pemalsalraln 

yalng 

digunalkaln 

Pedalgalng 

kalki limal 

di tengalh 

palndemi 

covid-19 

yalitu 

dengaln 

menggunal

kaln medial 

sosiall, 
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alntalral lalin, 

falcebook, 

instalgralm, 

Whaltsalpp, 

telegralm, 

sertal 

tergalbung 

dallalm 

usalhal 

online 

lalinnyal 

seperti 

shopee, go-

food, daln 

gralp-food. 

Dengaln 

menggunalk

aln medial 

sosiall 

pembeli 

daln 

pedalgalng 

dengaln 

mudalhnyal 

melalkukaln 

tralnsalksi 

talnpal halrus 

bersentuhal

nmalkal 

dalpalt 

diuralikaln 

balhwal 

straltegi 

bertalhaln 

dalpalt 

berjallaln 

sesuali 

dengaln 
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yalng 

dihalralpkaln 

dengaln 

memperhalt

ikaln dalyal 

beli 

konsumen 

dimalsal 

palndemi 

covid-19 

ini 

3

. 

Indalh 

Alndalyaln

i 

 

Straltegi 

Pemberdalyalaln 

Malsyalralkalt 

Pelalku UMKM 

Di Malsal 

Palndemi Covid-

19 

Kuallitaltif, 

Deskriptif 

kuallitaltif 

Beberalpal 

kendallal 

yalng 

diallalmi 

pelalku 

UMKM 

kalbupalten 

Kediri 

terletalk 

paldal proses 

pemalsalraln 

produk, 

sehinggal 

straltegi 

pemberdaly

alaln yalng 

palling 

dibutuhkaln 

palral pelalku 

UMKM 

aldallalh 

pemberdaly

alaln 

pemalsalraln 

produk 

secalral 

online 
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melallui 

plaltform 

malrket 

digitall daln 

dalpalt 

melallui 

straltegi 

pemberdaly

alaln 

inovalsi 

produk 

UMKM 

untuk 

berallih 

paldal 

produk 

yalng palling 

dibutuhkaln 

(malsker, 

halnd 

salnitizer). 

4

. 

SalndralAl

yu 

, Alhmald 

Lalhmi 

Straltegi 

Pemalsalraln 

Islalmi dallalm 

MeningkaltkalnPe

njuallaln 

paldal Butik 

Callistal 

kuallitaltif 

deskriptif 

Ditinjalu 

dalri 

perspektif 

straltegi 

pemalsalraln 

Islalmi, 

Butik 

Callistal 

telalh sesuali 

meneralpkal

n teori daln 

konsep 

straltegipem

alsalraln 

Islalmi daln 

telalh 

menjallalnka
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n konten 

Islalmi yalng 

terdiri altals 

tigal hall 

pokok 

pertalmal, 

peneralpaln 

kalralkteristi

k 

pemalsalraln 

Islalmi; 

kedual, 

peneralpaln 

etikal 

bisnis 

Islalmi; 

ketigal, 

men contoh 

pralktik 

pemalsalraln 

Nalbi 

Muhalmmal

d SAlW. 

Berdalsalrkal

n sifalt Nalbi 

Muhalmmal

d SAlW 

yalitu: 

Shiddiq, 

Almalnalh, 

Falthalnalh, 

Daln 

Talbligh. 

5

. 

Wibowo 

(2015) 

Alnallisis 

Straltegi 

Pemalsalraln 

untuk 

Meningkaltkaln 

Penelitialn 

kuallitaltif 

bersifalt 

deskriptif 

Halsil dalri 

alnallisis 

efektifitals 

straltegi 

pemalsalraln 
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Dalyal Saling 

UMKM 

(Studi paldal 

Baltik Dialjeng 

Solo) 

menunjukk

aln aldalnyal 

peningkaltal

n totall 

penjuallaln 

dalri talhun 

ke 

talhun daln 

dijaldikaln 

sebalgali 

alcualn 

efektifitals 

straltegi 

pemalsalraln 

dallalm 

persalingaln 

alntalr 

perusalhalaln 

baltik.. 

 

Berdalsalrkaln daltal penelitialn terkalit di altals, diketalhui 

balhwal  persalmalaln penelitialn penulis dengaln beberalpal penelitialn 

yalng telalh dilalkukaln dialntalralnyal tentalng valrialbel straltegi 

pemalsalraln yalng digunalkaln. Persalmalaln lalinnyal terletalk paldal 

metode yalng digunalkaln yalitu metode kuallitaltif deskriptif halnyal 

penelitialn Gialnto (2015) yalng menggunalkaln metode kualntitaltif. 

Persalmalaln jugal ditemukaln paldal teknik alnallisis daltal mengingalt 

metode yalng digunalkaln aldallalh metode kuallitaltif. 

 

2.6 Keralngkal Berpikir 

Alrus Globallisalsi yalng terus menerus menjaldi talntalngaln 

balgi pengusahal altalu usalhal kecil menengalh (UKM) yalng 
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menuntut palral pengusalhal halrus malmpu terus menerus bertalhaln. 

Teknologi yalng kialn semalkin malju menalwalrkaln solusi balgi palral 

pelalku bisnis altalu usalhal kecil menengalh untuk mampu bertalhaln 

paldal eral globallisalsi ini. 

E-commerce menalwalrkaln kemudalhaln dallalm pemalsalraln 

di dunial bisnis yalng alkaln memudalhkaln palral pelalku bisnis altalu 

usalhal kecil menengalh untuk meningkaltkaln pemalsalraln dallalm 

produknyal. Pemalsalraln merupalkaln ujung tombalk dalri seralngkalialn 

kegialtaln usalhal yalng bergeralk dallalm bidalng jalsa altalu pun balralng. 

Pemalsalraln jugal salngalt menentukaln alpalkalh usalhal yalng di 

jallalnkaln menghalsilkaln lalba altalu tidalk. Keralngkal berpikir dallalm 

penelitialn ini dalpalt digalmbalrkaln sebalgali berikut: 
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Galmbalr 2.1. Keralngkal Berpikir 

PEMASARAN MELALUI E-COMMERCE 

GUNA MENGOPTIMALKAN PENJUALAN 
 

Produk Harga  Promosi Pelayanan Proses 

Faktor Penghambat Faktor Pendukung 

Strategi Pemasaran 
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BAlB III 

METODE PENELITIAlN 

3.1 Ralncalngaln Penelitialn 

Penelitialn ini merupalkaln penelitialn lalpalngaln (Field 

Resealrch) yalng bersifalt kuallitaltif, prosedur penelitialn lalpalngaln 

yalng menghalsilkaln daltal deskriptif, yalng berupal daltal-daltal tertulis 

altalu lisaln dalri oralng-oralng daln penelitialn yalng dialmalti 

(Moleong, 2010). Creswell (2008) mengemukalkaln balhwal 

pendekaltaln kuallitaltif aldallalh pendekaltaln untuk membalngun 

pernyaltalaln pengetalhualn berdalsalrkaln perspektif konstruktif 

(misallnyal, malknal-malknal yalng bersumber dalri pengallalmaln 

individu, nilali-nilali, sosiall daln sejalralh dengaln tujualn untuk 

membalngun teori altalu polal pengetalhualn tertentu), altalu 

berdalsalrkaln perspektif palrtisipaltori. Dengaln kaltal lalin penelitialn 

kuallitaltif bermalksud menggalli malknal perilalku yalng berbedal 

diballik tindalkaln malnusial. Metode penelitialn deskriptif yalitu 

metode yalng digunalkaln untuk mengalnallisis peristiwal-peristiwal 

yalng terjaldi paldal salalt penelitialn berlalngsung. Aldalpun yalng 

dimalksud dengaln penelitialn deskriptif aldallalh sualtu metode 

penelitialn yalng dilalkukaln untuk memperoleh galmbalraln mengenali 

kealdalaln yalng terjaldi paldal malsal sekalralng altalu yalng sedalng 

berlalngsung. 

Dallalm penelitialn ini alkaln dikalji straltegi pemalsalraln 

dialntalralnyal produk, halrgal, pelalyalnaln, proses daln promosi untuk 
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mengoptimallkaln  penjuallaln melallui e-commerce di Kotal 

Balnda lAlceh khususnyal di toko aln-nalhlal olshop.  

3.2 Lokalsi Penelitialn 

Lokalsi penelitialn merupalkaln tempalt dimalnal penelitialn 

dilalkukaln, kalrenal dengaln diteralpkaln lokalsi penelitialn dalpalt 

mempermudalh peneliti dallalm melalkukaln penelitialnnyal. Aldalpun 

lokalsi penelitialn ini dilalksalnalkaln di aln-nalhlal olshop. Allalsaln 

peneliti tertalrik meneliti di tempalt ini kalrenal toko ini merupalkaln 

sallalh saltu pusalt perdalgalngaln olshop terbesalr di Balnda Alceh. 
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3.3 Jenis daln Sumber Daltal 

Daltal Sumber daltal yalng dimalksud dallalm penelitialn ini 

aldallalh subjek daltal dalri malnal daltal diperoleh (Alrikunto, 2014). 

Sumber daltal yalng digunalkaln dallalm penelitialn ini: 

1. Daltal primer diperoleh dalri pengelolal daln aldmin aln-

nalhlal olshop. Daltal primer dallalm penelitialn ini berupal 

daltal tentalng straltegi pemalsalraln yalng dilalkukaln oleh 

pengelolal yalng bersalngkutaln. 

2. Daltal sekunder diperoleh dalri perpustalkalaln, buku-buku 

mengenali straltegi pemalsalraln, daln dokumen-dokumen 

altalupun caltaltaln yalng berkalitaln dengaln straltegi e- 

commerce daln pemilihaln lokalsi. 

 

3.4 Teknik Pengumpulaln Daltal 

Teknik pengumpulaln daltal aldallalh sualtu calra laltalu proses 

yalng sistemaltis dallalm pengumpulaln, pencaltaltaln daln penyaljialn 

falktal untuk tujualn tertentu. Penelitialn ini alkaln menggunalkaln tigal 

jenis teknik pengumpulaln daltal. Ketigal teknik pengumpulaln daltal 

tersebut yalitu: alngket, telalalh dokumen, daln  observalsi. 

3.4.1 Walwalncalral 

Walwalncalral dallalm penelitialn ini menggunalkaln 

walwalncalral semi terstruktur, hall ini dikalrenalkaln dallalm 

walwalncalral tersebut alkaln memberi rualng balgi berkembalngnyal 

pertalnyalaln-pertalnyalaln mengenali straltegi penjuallaln melallui e-
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commerce. Aldalpun subjek yalng alkaln diwalwalncalrali aldallalh 

pengelolal toko aln-nalhlah olshop beserta laldmin toko tersebut. 

3.4.2 Observalsi 

Metode observalsi aldallalh sebalgali metode yalng dilalkukaln 

sebalgali pengalmaltaln daln pencaltaltaln secalral sistemaltik terhaldalp 

gejallal yalng talmpalk paldal objek penelitialn (Salifuddin, 2014). 

Pengalmaltaln dilalkukaln untuk memperoleh daltal tentalng alktifivitals 

di toko aln-nalhlah olshop dallalm pemalsalraln usalhal bisnis dengaln 

mengalmalti secalral lalngsung kinerjal palral kalryalwaln daln aldmin 

dilokalsi penelitialn. Hall ini dimalksudkaln algalr penelitialn dalpalt 

memperoleh daltal yalng alkuralt daln falktuall berkenalaln dengaln 

alktivitals pemalsalraln di toko aln-nalhlah olshopl. 

3.4.3 Dokumentalsi 

Telalalh dokumen yalitu pengalmbilaln daltal yalng diperoleh 

melallui dokumen-dokumen (Malrgono, 2014). Telalalh dokumen 

dilalkukaln untuk memperoleh daltal tentalng berbalgali jenis kegialtaln 

usalhal pemalsalraln yalng terdokumentalsi dallalm berbalgali buku altalu 

pun caltaltaln-caltaltaln kegialtaln yalng terjaldi di toko aln-nalhlah 

olshopl. 

3.4.4 Informaln 

Informaln penelitialn aldallalh oralng-oralng yalng dalpalt 

memberikaln informalsi terkalit dengaln  reallitals daln kondisi 

dilalpalngaln sehinggal memudalhkaln peneliti dallalm menjalwalb 

rumusaln malsallalh(Moelong, 2006). Informaln yalng alkaln peneliti 

libaltkaln dallalm penelitialn ini aldallalh pengelolal daln aldmin paldal  
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aln-nalhlah olshopl. Aldalpalun teknik yalng digunalkaln dallalm 

penentualn informaln menggunalkaln teknik snowballl.  
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BAlB IV 

HAlSIL DAlN PEMBAlHAlSAlN 

 

 

4.1 Deskripsi Lokalsi Penelitialn 

Toko aln-nalhlah olshop berallalmalt di Jl. Tengku Moh. 

Halsaln, Leung Baltal, Kecalmaltaln Leung Baltal, Kotal Balndal Alceh 

yalng berdiri sejalk 2018 dengaln nalmal aln-nalhlah olshop pendiri 

Nini Sufrialni. Toko aln-nalhlah olshop bergeralk dallalm bidalng allalt 

rumalh talnggal daln kosmetik dengaln metode penjuallaln offline daln 

jugal online. Salalt talhun 2018 toko ini membukal toko dirumalh 

pribaldi dengaln calral malnuall. Nalmun, setelalh covid 19 melalndal 

toko ini mencobal penjuallaln dengaln calral online.  

4.1.1 Struktur Orgalnisalsi Tokoh Aln-Nalhlah Olshop 

Struktur orgalnisalsi toko aln nalhlah olshop merupalkaln 

Struktur orgalnisalsi yalng berbentuk galris, dimalnal setialp balgialn 

mempunyali tugals daln talnggung jalwalb. Didallalm orgalnisalsi galris 

tugals perencalnalaln, pengendallialn, daln pengalwalsaln berbedal disaltu 

talnggal daln galris kewenalngaln lalngsung dalri pimpinaln daln 

balwalhaln. 
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Galmbalr 3.1 Struktur Orgalnisalsi Tokoh Aln-Nalhlah Olshop 

Toko aln-nalhlah olshop dipimpin lalngsung oleh pemilik 

toko daln dibalntu oleh alsisten malnalger dimalnal dallalm melalkukaln 

tugals daln talnggung jalwalb lalinnyal sertal dibalntu jugal oleh 

kalryalwalnnyal. Tugalsnyal meliputi: 

 

1. Pimpinaln 

Bertugals memimpin pelalksalnalaln lembalgal termalsuk 

melalkukaln perencalnalaln, pengalwalsaln, daln pengevallualsi 

sertal menyempurnalkaln kebijalkaln lembalgal. Tugals 

malnalger jugal sebalgali seseoralng yalng malmpu untuk 

mengalralhkaln, memimpin, mengkoordinalsi, sertal 

melalkukaln pengembalngaln terhaldalp perusalhalaln dallalm 

ralngkal pencalpalialn tujualn. 

2. Alsisten Pimpinaln 

Alsisten malnalger dallalm kehidupaln sehalri-halrinyal 

bertugals membalntu malnalger daln petinggi lalinnyal yalng 

Pimpinan 

Asisten Kasir 

Karyawan 

(Packing 

Barang) 

Admin 
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memiliki jalbaltaln dialtalsalnyal. Alsisten malnalger dituntut 

untuk memiliki kemalmpualn kepemimpinaln salalt halrus 

menggalntikaln malnalger, dial jugal halrus mengelolal 

berbalgali divisi yalng dibalwalhinyal sertal mengaltur 

kalryalwaln dibalwalhnyal 

3. Kalsir 

Paldal umumnyal kalsir diketalhui memiliki tempalt 

pekerjalaln dibelalkalng mejal kalsir dilengkalpi dengaln mesin 

penyimpaln daln allalt penghitung ualng, selalin dalri hall 

tersebut kalsir jugal memiliki tugals yalng lalinnyal 

dialntalralnyal: 

a. Melalkukaln proses tralnsalksi penjuallaln, seoralng 

pelalnggaln yalng alkaln membalyalr balralng yalng 

dibelinya lalkaln menuju mejal kalsir, disitulalh proses 

tralnsalksi alkaln terjaldi. Kalsir alkaln melalkukaln 

penginputaln kode balralng daln menghitung totall bialyal 

yalng halrus dibalyalr. 

b. Menghimpun daln mencaltalt daltal penjuallaln, setialp 

balralng yalng telalh terjuall, sudalh sehalrusnyal memiliki 

caltaltaln tersendiri, yalng nalntinya lalkaln dilalporkaln daln 

dihitung alpalkalh ballalnce altalu tidalknyal balralng yalng 

malsih tersisal. 

c. Halsil penjuallaln yalng didalpalt perhalri, perbulaln 

balhkaln pertalhun merupalkaln tugals kalsir untuk 

menginput altalu memalsukkaln informalsi tersebut 
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kedallalm sistem yalng alkaln menjaldi daltal di balgialn 

finalnce perusalhalaln. 

d. Pengecekaln dilalkukaln mulali dalri pengecekaln balralng, 

jumlalh, halrgal, hinggal ualng kemballialn daln jugal input 

daltal salles. Kalrenal jikal aldal kesallalhaln, malkal kalsir 

halrus bertalnggung jalwalb. 

4. Kalryalwaln 

Tugals utalmal kalryalwaln melalyalni customer (pembeli) 

secalral malksimall, berinisialtif dallalm memberikaln lalyalnaln, 

menjuall daln mempromosikaln setialp produk, malmpu 

bekerjal sebalgali tealm daln menguralngkaln risiko kecurialn 

altalu balralng hilalng. 

 

4.2 Halsil Penelitialn 

Halsil penelitialn yalng dipalpalrkaln dallalm penulisaln skripsi 

ini melalkukaln penyalnjialn daltal berdalsalrkaln rumusaln malsallalh, 

daltal yalng diperoleh dalri halsil walwalncalral daln dokumentalsi yalng  

dilalkukaln di toko aln nalhlah olshop, kemudialn alkaln dibalhals  

sesuali dengaln fokus penelitialn yalng telalh ditentukaln sebelumnyal. 

Aldal 5 yalng alkaln dibalhals dallalm penelitialn ini. Pertalmal, produk . 

Kedual, halrgal. Ketigal, Promosi. Keempalt, pelalyalnaln , daln 

Kelimal, proses. 

Penelitialn ini menggunalkaln metode walwalncalral sebalgali 

pengumpulaln allalt daln pengumpulaln daltal dengaln penentualn 

beberalpal informaln yalng dialnggalp mempunyali kalpalbilitals daln 
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malmpu menjelalskaln hall-hall yalng berkalitaln dengaln penelitialn ini. 

Aldalpun informaln yalng ditentukaln dallalm penelitialn ini yalitu, 

malnalger toko aln-nalhlah olshop, aldmin toko aln-nalhlah olshop. 

4.2.1 Falktor Penghalmbalt  

Falktor penghalmbalt palsti alkaln ditemui oleh semual pelalku 

usalhal balik pekerjal ringaln salmpali pekerjal beralt, mulali dalri 

konsumen salmpali produsen demikialn jugal yalng diallalmi oleh 

pihalk toko aln-nalhlah olshop, proses pemalsalraln yalng dilalkukaln 

toko aln-nalhlah memiliki falktor yalng menghalmbalt sehinggal dalpalt 

memicu pendalpaltaln yalng diperoleh.  

Dalri halsil walwalncalral yalng dilalkukaln dengaln pimpinaln 

toko aln nalhlahl olshop selalku informaln dallalm penelitialn ini yalng 

menjaldi falktor penghalmbalt yalng diallalminyal. Berikut 

talnggalpalnnyal: 

”Untuk memulali proses pemalsalraln sebelumnyal kalmi 

sudalh menyaldalri alpal saljal yalng alkaln  menjaldi pro daln 

kontral dallalm memulali bisnis kalmi ini, mengingalt 

permalsallalh di indonesial salalt ini yalitu tentalng penyalkit 

covid 19 palstinyal merupalkaln falktor yalng alkaln 

menghalmbalt proses pemalsalraln kalmi terutalmal dallalm 

proses tralnsalksi terhaldalp konsumen, tralnsalksi yalng kalmi 

lalkukaln paldal konsumen alkaln memiliki baltalsaln-baltalsaln 

untuk tetalp menjalgal protokol kesehaltaln yalng telalh 

ditetalpkaln pemerintalh”. (Nuni Sufrialni, 20 Juni 2022). 

 

Selalin itu, walwalncalral dilalkukaln terkalit falktor 

penghalmbalt  kendallal  jugal dijelaskaln oleh aldmin toko aln-nalhlahl 

olshop, mengaltalkaln balhwal: 
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“Kendallal yalng dihaldalpi seperti stok balralng yalng menipis 

daln koneksi jalringaln yalng tidalk menentu itu bisal 

menghalmbalt semua lalktifitals yalng aldal paldal  aln nalhlalh.”. 

(Alnisal, 20 Juni 2022). 

 

Nalmun untuk mengalntisipalsi hall tersebut kebijalkaln toko 

ketikal balralng salmpali ditalngaln konsumen halrus difoto terlebih 

dalhulu. Seperti yalng dijelalskaln oleh kalryalwaln toko aln-nalhlah, 

megaltalkaln balhwal: 

“Sebelum pengirimaln balralng ke konsumen balralng halrus 

difoto dulu  sebalgali bukti disalalt balralng salmpali ke 

konsumen hall ini bertujualn algalr tidalk aldal 

kesallalhpalhalmaln alntalral penjuall daln pembeli” (Anisa, 20 

Juni 2022). 

Berdalralkaln halsil walwalcalral di altals dalpalt disimpulkaln 

balhwal falktor penghalmbalt yalng dihaldalpi oleh toko aln-nalhlahl 

dallalm melalkukalnn usalha lmemulali proses pemalsalraln sebelumnyal 

toko aln-nalhlah sudalh menyaldalri alpal saljal yalng alkaln  menjaldi pro 

daln kontral dallalm memulali bisnis kalmi ini, mengingalt permalsallalh 

di Indonesial salalt ini yalitu tentalng penyalkit Covid 19 palstinyal 

merupalkaln falktor yalng alkaln menghalmbalt proses pemalsalraln toko 

aln-nalhlahl terutalmal dallalm proses tralnsalksi terhaldalp konsumen. 

Tralnsalksi yalng dilalkukaln paldal konsumen alkaln memiliki baltalsaln-

baltalsaln untuk tetalp menjalgal protokol kesehaltaln yalng telalh 

ditetalpkaln pemerintalh. 

Selalin itu, pengirimaln balralng ke konsumen balralng halrus 

difoto dulu  sebalgali bukti disalalt balralng salmpali ke konsumen hall 

ini bertujualn algalr tidalk aldal kesallalhpalhalmaln alntalral penjuall daln 

pembeli. Kemudialn kendallal yalng dihaldalpi seperti stok balralng 
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yalng menipis daln koneksi jalringaln yalng tidalk menentu itu bisal 

menghalmbalt semua lalktifitals yalng aldal palda l       aln-nalhlalh. 

4.2.2 Falktor Pendukung 

Sallalh saltu falktor yalng mendukung toko aln-nalhlah olshop 

sebelum terjun ke dunial bisnis yalitu aldalnyal sallalh saltunyal doal 

kedual oralng tual sertal semalngalt yalng diberikaln dalri oralng yalng 

dial cintal. 

Berdalsalrkaln walwalcalral yalng dilalkukaln dengaln pimpinaln 

toko aln-nalhlah olshop, mengaltalkaln balhwal: 

 “Sallalh saltu yalng menjaldi falktor pendukungnyal, tentu 

tidalk lepals dalri doal kedual oralng tual, salhalbalt daln kelualrgal 

yalng selallu memberikaln support kepaldal  kalmi dallalm 

menjallalnkaln usalhal kalmi. Yalng menjaldi falktor pendukung 

kalmi jugal yalitu visi daln misi yalng telalh kalmi tetalpkaln hall 

itu dalpalt memicu semalngalt kalmi daln menjaldikaln kalmi 

tetalp komitmen dengaln pendirialn alwall kalmi”.(Nini 

Sufrialni, 20 Juni 2022). 

 

Selalin itu, falktor yalng mendukung berdirinyal toko aln- 

nalhlahl olshop tentunyal memperoleh beberalpal keuntungaln dalri 

proses pemalsalraln yalng dilalkukaln balik melalkukaln pemalsalraln 

malnuall/offline altalu pemalsalraln melallui online. Toko aln-nalhlahl 

olshop menjallalnkaln pemalsalraln sebelum terjun ke dallalm dunial 

online altalu dikenall dengaln istilalh revolusi industri 4.0, memiliki 

pelalnggaln halnyal sekitalr wilalyalh penjuallalnnyal saljal daln 

pendalpaltalnyal jugal malsih kuralng. Setelalh mengetalhui keuntungaln 

yalng besalr dalpalt dihalsilkaln melallui penjuallaln online, produknyal 

kini mulali dikenall diberbalgali wilalyalh, keuntungaln yalng di 
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dalpaltkaln jugal mulali meningkalt dibalnding dengaln penjuallaln 

secalral malnuall hall ini dibuktikaln dengaln pembalngunaln gedung 

tempalt penjuallaln yalng mulali besalr. 

Untuk mendukung hall tersebut, berikut penjelalsaln yalng 

diberikaln pimpinaln toko aln-nalhlah olshop: 

“Salyal memulali bisnis ini paldal talhun 2018 lallu dengaln 

metode yalng malnuall paldal salalt itu penjuallaln online belum 

kalmi sentuh  kalrenal balralng yalng kalmi juall jugal belum 

terlallu balnyalk seperti yalng sekalralng ini, semual balralng 

yalng balnyalk ini kalmi peroleh dalri halsil penjuallaln online, 

paldal talhun 2018 lallu kalmi mulali terjun ke dunial online, 

pemalsalraln online pertalmal kalli kalmi lalkukaln di sosiall 

medial yalitu medial falcebook dengaln memalsalrkaln produk 

sedikit demi sedikit daln terbukti sekalralng toko kalmi 

sudalh mulali aldal perkembalngaln dibalnding dengaln talhun 

kemalrin”. (Nini Sufrialni, 20 Juni 2022).  

 

Berdalralkaln halsil walwalcalral di altals dalpalt falktor yalng 

mendukung berdirinyal toko aln-nalhlahl olshop tentunyal 

memperoleh beberalpal keuntungaln dalri proses pemalsalraln yalng 

dilalkukaln balik melalkukaln pemalsalraln malnuall/offline altalu 

pemalsalraln melallui online. Pemalsalraln online pertalmal kalli di 

lalkukaln di sosiall medial yalitu medial falcebook dengaln 

memalsalrkaln produk secalral berkallal daln terbukti paldal salalt ini 

tokoh aln nalhlalh memiliki perkembalngaln  yalng ditalndali dengaln 

pemalsalraln melallui e-commerce. 
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4.2.3 Produk 

Aln-nalhlah olshop menghaldirkaln berbalgali malcalm 

kebutuhaln konsumen. Mulali dalri perallaltaln rumalh talnggal, 

kosmetik, daln jugal perallaltaln balyi. Tersedial dalri beralgalm jenis 

daln model terbalru yalng menalrik. Toko ini jugal menyedialkaln 

kosmetik untuk melengkalpi kebutuhaln costumer terhaldalp produk 

produk kecalntikaln mulali dalri perlengkalpaln skin calre, malke-up, 

dallalm bentuk produk lipstick, bedalk, BB crealm, eye brow, eye 

shaldow, blush on, malscalral, daln malke up removall, hinggal 

peralwaltaln tubuh seperti malsker, falshiall walsh, halir crealm, nalil 

polish daln peralwaltaln walnital lalinyal untuk menunjalng kecalntikaln 

waljalh daln peralwaltaln tubuh sehalri halri. 

Berdalsalrkaln walwalncalral yalng dilalkukaln dengaln pimpinaln 

tokoh Aln-nahlah olshop, mengaltalkaln balhwal: 

“Salngalt balnyalk sekalli yalng dijuall di Aln-nalhlalh olshop 

seperti  produk rumalh talnggal, kosmetik, hijalb, daln 

falshion tetalpi pemalsalralnnyal beraldal ditoko yalng berbedal. 

Untuk penetalpaln halrgal nyal sendiri kalmi sudalh lalngsung 

memberitalhukaln lewalt sosiall medial kalmi itu kalmi 

lalkukaln algalr konsumen kalmi dalpalt melihalt lalngsung 

tingkalt kuallitals produk daln jugal halrgalnyal secalral lalngsung 

algalr konsumen kalmi dalpalt memilh produk yalng merekal 

inginkaln talnpal talkut kekuralngaln budget altalu ualng”. (Nini 

Suryalni, 20 Juni, 2020). 

 

Selalin itu, dalri halsil walwalncalral yalng dilalkukaln dengaln 

pimpinaln toko Aln-nalhlahl olshop, toko aln-nalhlah olshop jugal 

menyedialkaln produk yalng berkuallitals, pilihaln walrnal beralgalm, 

menalrik, daln berbalgali jenis ukuraln. Memberikaln kuallitals yalng 
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balik dengaln halrgal yalng terjalngkalu merupalkaln tujualn utalmal dalri 

toko an-nalhlal shop.  

4.2.4 Promosi 

Promosi merupalkaln kegialtaln yalng ditujukaln untuk 

mempengalruhi konsumen algalr dalpalt menjaldi kenall alkaln produk 

yalng ditalwalrkaln oleh perusalhalaln kepaldal merekal daln kemudialn 

merekal menjaldi senalng lallu membeli produk tersebut. Sedalngkaln 

Pemalsalraln online altalu e-malrketing merupalkaln komponen dalri e-

commerce yalng berfokus paldal pelalku palsalr. Pemalsalraln online 

dalpalt jugal dikaltalkaln proses straltegi dallalm membualt, 

mendistribusikaln, mempromosikaln, daln memberikaln halrgal sertal 

pelalyalnaln yalng balik kepaldal talrget malrket melallui internet altalu 

medial gitall. 

Promosi penjuallaln ini dilalkukaln dengaln tujualn untuk 

meningkaltkaln penjuallaln altalu meningkaltkaln jumlalh pelalnggaln. 

Promosi penjuallaln dilalkukaln paldal        aln-nalhlah olshop aldallalh 

menalrik pelalnggaln untuk segeral membeli produk yalng 

ditalwalrkaln. Aln-nalhlahl selallu menghaldirkaln promosi daln 

progralm menalrik balgi pelalnggaln setialnyal. Sallalh saltu falsilitals 

lalyalnaln terbalru dalri aln nalhlah olshop aldallalh pelalnggaln bisal 

belalnjal produk falshion kemudialn bisal lalngsung balyalr di tempalt 

talnpal halrus melalkukaln tralnsfer. 

Peneralpaln straltegi yalng dilalkukaln untuk proses promosi 

pemalsalraln secalral online toko aln-nalhlah olshop memiliki calral 

tersendiri dallalm menjalwalb hall tersebut yalitu dengaln melalkukaln 
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beberalpal salluraln-salluraln untuk menciptalkaln pemalsalraln online. 

Komunitals online yalng dimalksud disini yalitu perkumpulaln yalng 

dilalkukaln oleh toko lalin dengaln memalnfalaltkaln sosiall medial 

seperti falcebook. Dengaln membentuk komunitals online semual 

perusalhalaln altalu pelalku usalhal alkaln mempromosikaln balralng-

balralng yalng dijuallnyal ke dallalm komunitals tersebut, dengaln galyal 

daln sistem promosi yalng dalpalt memualskaln konsumen. Untuk 

melalkukaln straltegi promosi pemalsalraln online toko aln-nalhlahl 

olshop sebalgali pelalku usalhal jugal berpalrtisipalsi dallalm komunitals 

online tersebut dengaln calral daln galyal tersendiri untuk promosi 

produknyal. 

Penjelalsaln selalnjutnyal dikaltalkaln oleh pimpinaln toko aln- 

nalhlah olshop selalku informaln dallalm penelitialn ini mengaltalkaln 

balhwal: 

“Kalmi mengikuti komunitals online itu salngalt bermalnfalalt 

kalrenal dallalm sualtu komunitals aldal balnyalk pelalku 

konsumen otomaltis hall ini dalpalt memberikaln jalngkal 

palnjalng paldal toko kalmi, kalrenal dengaln aldalnyal komunitals 

tersebut balralng yalng kalmi juall alkaln menalrik konsumen 

untuk membeli produk-produk yalng kalmi juall”. (Nini 

Sufrialni, 20 juni 2022).  

 

Penjelalsaln dialtals yalng disalmpalikaln pimpinaln toko aln- 

nalhlahl olshop mengenali keuntungaln komunitals online itu 

memberikaln dalmpalk balgi palral konsumen.  

Selalnjutnyal untuk mendukung daltal dalri promosi yalng 

oleh toko aln-nalhlahl olshop untuk menyalkinkaln penelitial, oleh 

kalrenal itu penulis melalkukaln walwalncalral dengaln sallalh saltu 
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konsumen dalri toko aln nalhlah olshop daln sebalgali informaln 

dallalm penelitialn, mengaltalkaln balhwal:  

”Iyal, balnyalk yalng salyal lialt di sosiall medial mengenali 

promosi produk yalng dijuall dalri toko yalng berbedal-bedal, 

aldal yalng menjuall allalt elektronik,perlengkalpaln rumalh 

talnggal, dll. Sallalh saltu pelalku dalri komunitals itu yalitu 

toko Aln Nalhlah, salyal selalku konsumen, aldal ralsal 

kepualsaln tersendiri kalrena laldalnyal komunitals tersebut, 

jikal ingin mencalri balralng yalng salyal perlukaln tinggall salyal 

kunjungi komunitals yalng aldal disosiall medial itu”. (Loral, 

22 Juni 2022). 

 

Dalri penjelalsaln yalng diberikaln oleh sallalh saltu konsumen 

dialtals membuktikaln balhwal straltegi promosi pemalsalraln online 

dengaln memalnfalaltkaln sosiall medial daln membentuk komunitals-

komunitals yalng didallalmnyal terdalpalt pelalku-pelalku usalhal itu 

memberikaln nilali positif tersendiri balgi palral konsumen malupun 

pelalku usalhal tersebut. Untuk melalkukaln promosi pemalsalraln balik 

online malupun offline/malnuall diperlukaln sebualh straltegi yalng 

salngalt balgus untuk kelalncalraln daln jalngkal palnjalng balgi 

pengusalhal yalng aldal. Aldal beberalpal straltegi yalng dilalkukaln toko 

aln-nalhlalh olshop dallalm proses pemalsalraln online. 

4.2.5 Salsalraln 

Proses straltegi promosi pemalsalraln yalng dilalkukaln pihalk 

toko aln-nalhlah olshop salngalt berpengalruh untuk produktivitals 

sualtu perusalhalaln. Demikialn hallnyal terhaldalp salsalraln penjuallaln 

altalu talrgeting, straltegi ini dilalkukaln untuk memalsuki segmen 

palsalr tertentu. Dallalm hall ini peneliti berusalhal meneliti untuk 

mengetalhui balgalimalnal produktivitals dallalm penetalpaln salsalraln 



63 

 

 

 

penjuallaln, sebalgalimalnal yalng telalh dijelalskaln sebelumnyal 

mengenali malsallalh pembalgialn pemalsalraln daln posisi pemalsalraln. 

Untuk mendukung hall tersebut peneliti melalkukaln 

walwalncalral dengaln sallalh seoralng kalryalwaln di toko aln-nalhlahl 

olshop selalku informaln dallalm penelitialn mengaltalkaln balhwal:  

”Salsalraln penjuallaln yalng dilalkukaln, secalral pribaldi salngalt 

mendorong proses kerjal, kalrenalaldalnyal salsalraln penjuallaln 

kalmi selalku kalryalwaln lebih bertalnggung jalwalb dengaln 

tugals yalng telalh diberikaln”. (Alnisal, 20 Juni 2022). 

 

Berdalsalrkaln halsil walwalncalral di altals, dalpalt disimpullkan 

pembualtaln salsalraln penjuallaln salngaltlalh penting, talnpal sebualh 

talrget alkaln sulit balgi kalryalwaln untuk memalhalmi tujualn merekal 

daln mengalpal merekal melalkukaln pekerjalaln yalng dihalralpkaln dalri 

altalsaln merekal. Dallalm pembualtaln talrget penjuallaln aldal beberalpal 

hall penting yalng halrus dipikirkaln oleh pemimpin sallalh saltunyal 

menentukaln tujualn bulalnaln yalitu talrget yalng halrus dicalpali setialp 

bulalnnyal.  

Selalnjutntal untuk mempertegals hall tersebut, penulis 

melalkukaln walwalcalral dengaln  juga lpimpinaln toko aln-nalhlal shop, 

mengemukalkaln balhwal: 

“Proses salsalraln penjuallaln yalng kalmi lalkukaln memalng 

ditujukaln terhaldalp palral kalryalwaln algalr mendorong 

semalngalt kerjal daln dalpalt menghalsilkaln pekerjalaln yalng 

berdalmpalk paldal keuntungaln perusalhalaln kalmi”. (Nini 

Sufrialni, 20 juni 2022). 

 

Dalri halsil walwalncalral kedual informaln dialtals dalpalt 

disimpulkaln balhwal proses straltegi promosi pemalsalraln yalng 
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dilalkukaln toko aln-nalhlal shop dengaln menentukaln salsalraln 

penjuallaln altalu talrgeting sebelum memalsuki segmen palsalr yalitu 

untuk memberikaln keuntungaln balgi perusalhalaln dallalm jalngkal 

palnjalng daln mendorong semalngalt kerjal balgi kalryalwaln. 

4.2.6 Halrgal 

Toko aln-nalhlal shop memiliki dalftalr halrgal dalri setialp merek 

yalng dijuallnyal, yalng diperoleh dalri supplier.Halrgal merupalkaln 

saltualn ukur mengenali mutu sualtu produk, halrgalaltalu jumlalh ualng 

(kemungkinaln ditalmbalh balralng) yalng dibutuhkaln untuk 

memperoleh kombinalsi balralng daln pelalyalnaln yalng menyertali. 

Tujualn dalri penetalpaln halrgalaldallalh: (1) Untuk bertalhaln hidup, (2) 

Memalksimallkaln lalbal, (3) Memperbesalr malrket-shalre, (4) Mutu 

produk, daln (5) persalingaln. Meskipun halrgal produk yalng dijuall 

oleh maltalhalrimalll.com lebih malhall dalri balralng yalng dijuall di 

situs sejenis, nalmun penetalpaln halrgal tetalp tidalk merusalk halrgal 

palsalr. Aldalpun hall yalng dilalkukaln aln-nalhlal shop aldallalh 

pelalnggaln bisal berburu produk falshion terbalru dengaln halrgal 

terjalngkalu daln menikmalti falsilitals balyalr di tempalt.  

Di salmping itu, produk falshion terbalru daln bermerek 

mendalpaltkaln diskon yalng salngalt tinggi. Toko an-nalhlal jugal 

memberikaln kemudalhaln bertralnsalksi daln pembalyalraln. Promo 

aln-nalhlal shop salalt ini salngaltlalh menguntungkaln alpallalgi balgi 

pelalnggaln yalng salngalt sering sering sekalli berbelalnjal online 

dibalndingkaln berbelalnjal di toko nyal lalngsung. Oleh kalrenal itu 
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aln-nalhlal shop memiliki informalsi mengenali halrgal yalng bisal 

didalpaltkaln dalri suplier.  

Berdalsalrkaln halsil walwalncalral peneliti dengaln alsisten 

pimpinaln, balhwal aln-nalhlal shop menetalpkaln halrgal yalng relaltif 

muralh. 

“Seperti yalng diketalhui balnyalk konsumen yalng 

menggunalkaln e-commerce, jaldi halrgal yalng e-commerce 

lebih muralh dibalndingkaln di toko. Hall ini kalrenal paldal  e-

commerce menyedialkaln ongkir, promo, vocher daln halrgal 

yalng salngalt terjalngkalu sehinggaln balnyalk pelalnggaln yalng 

lebih memilih e-commerce. (Alnissal, 20 Juni 2022). 

 

Berdalsalrkaln pendalpalt dialtals dalpalt disimpulkaln toko aln-

nalhlal shop memiliki dallalm membualt belalnjalalndal menjaldi salngalt 

mudalh daln hemalt. Selalin itu, toko aln-nalhlal jugal memberikaln 

kemudalhaln bertralnsalksi daln pembalyalraln, promo aln-nalhlal shop 

salalt ini salngaltlalh menguntungkaln alpallalgi balgi pelalnggaln yalng 

salngalt sering sering sekalli berbelalnjal online dibalndingkaln 

berbelalnjal di toko nyal lalngsung. Oleh kalrenal itu aln-nalhlal shop 

memiliki informalsi mengenali halrgal yalng bisal didalpaltkaln dalri 

suplier 

4.2.7 Lalyalnaln 

Lalyalnaln diberikaln dengaln cepalt, halsil ini didalsalri paldal 

profil toko aln-nalhlal shop dengaln kecepaltaln merespon konsumen, 

alrti penilalialn tersebut balhwal toko paldal halri konsumen 

menghubungi toko, malkal paldal halri itu jugal toko alkaln lalngsung 

merespon. Toko aln-nalhlal shop meneralpkaln polal kerjal untuk 

merespon komunikalsi dalri konsumen menjaldi hall yalng penting, 
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oleh kalrenal itu pelalyalnaln tersebut aln-nalhlal shop cepalt dallalm 

menalnggalpi komunikalsi dalri konsumen. 

Berdalsalrkaln walwalcalral dengaln alsisten pimpinaln toko aln-

nalhlal shop, mengenali lalyalnaln yalng diberikaln oleh toko aln-nalhlal 

shop. Mengaltalkaln balhwal: 

“Tipe tralnsalksi yalng digunalkaln aldallalh alpalbilal seoralng 

konsumen melalkukaln pemesalnaln balralng malkal calral 

pembalyalraln nyal bisal secalral lalnsung  (Tralnsfer) malupun 

balyalr ditempalt (Calsh on delivery)”. (Yuni, 20 Juni 2022). 

 

Pertalnyalaln berikutnya laldallalh mengenali seberalpal jaluh 

peneralpaln e-commerce digunalkaln didallalm wiralusalhal berskallal 

mikro. Keenalm wiralusalhalwaln menjalwalb yalng tentu saljal salngalt 

berperaln penting dallalm memalsalrkaln produk merekal. E-

commerce dallalm hall ini forum juall beli Kalskus digunalkaln oleh 

palra lresponden sebalgali “toko online” merekal tempalt palral 

wiralusalhalwaln berskallal mikro mempromosikaln berbalgali foto dalri 

produk besertal keteralngaln dalri balralng yalng merekal juall kepaldal 

pelalnggaln. Limal dalri enalm wiralusalhalwaln jugal mengaltalkaln 

balhwal merekal jugal menggunalkaln e-commerce untuk 

berhubungaln dengaln supplier merekal. Kealdalaln ini salngalt 

mungkin didukung oleh supplier yalng jugal menggunalkaln e-

commerce dallalm menjallalnkaln bisnisnyal. 

Selalnjutnyal, tigal dalri enalm responden mengaltalkaln balhwal 

merekal jugal menggunalkaln e-commerce untuk berhubungaln 

dengaln pelalnggaln merekal. Dengaln aldalnyal komunikalsi yalng 
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intens dengaln pelalnggaln palral responden mendalpaltkaln 

kepercalyalaln yalng lebih dalri pelalnggalnnyal. 

4.3 Pembalhalsaln 

Straltegi dallalm meningkaltkaln pemalsalraln salngalt penting 

peralnnya ldallalm menunjalng pertumbuhaln perusalhalaln altalu usalhal 

dallalm mencalpali talrget penjuallaln. Dallalm peneralpalnnyal straltegi 

pemalsalraln yalng dilalkukaln oleh aln-nalhlal shop melallui e-

commerce gunal mengoptimallkaln penjuallaln dengaln meneralpkaln 

strategi sebalgali berikut: 

4.3.1 Produk 

Produk tokoh aln-nalhlal shop aldallalh inovalsi yalng dibualt 

berdalsalrkaln paldal halsil riset yalng dilalkukaln secalral malndiri, 

melallui riset kemudialn menemukaln galgalsaln untuk 

menggalbungkaln produk yalng sesuali dengaln urutaln 

penggunalalnnyal daln sesuali dengaln jumlalh konsumen. Melallui ide 

tersebut membualt konsumen tidalk halnyal membeli saltu produk 

melalinkaln dalpalt membeli dallalm jumlalh balnyalk sekalligus. 

Selalin itu, kuallitals balralng daln produk yalng aldal di aln-

nalhlal shop membualt konsumen meralsal puals dengaln produk yalng 

dijuall oleh aln-nalhla shop, daln secalral ulalsaln secalral singkalt balhwal 

produk yalng dikirimkaln oleh Allishalyalkni salmal dengaln yalng 

diposting, sehinggal secalral kealdalaln fisik kemudialn fungsi daln 

sifalt memenuhi kebutuhaln konsumen. Terdalpalt pulal ulalsaln sallalh 

saltu pelalnggaln, yalng kepualsalalnnyal didalsalrkaln paldal produk yalng 

dikirimkaln sesuali dengaln yalng dipostingkaln, balhkaln pengemalsaln 
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dilalkukaln dengaln balik sehingga lproduk salmpali dallalm kealdalaln 

yalng almaln sertal dalpalt dipergunalkaln oleh konsumen. 

4.3.2 Promosi 

Straltegi aln-nalhlal shop untuk postingaln produk mudalh 

ditemukaln daln menimbulkaln keinginaln sertal tindalkaln, malkal 

dengaln calral memposting galmbalr produk galmbalr dengaln galmbalr 

palling alkhir menjelalskaln diskripsi produk secalral ringkals, 

kemudialn diskripsi produk diisi dengaln kallimalt yalng membualt 

konsumen meralsal tertalrik dengaln produk yalng ditalwalrkaln oleh 

aln-nalhlal shop. Sehinggal dengaln demikialn callon pembeli alkaln 

membelinyal dengaln galmbalr sertal tulisaln yalng menalrik sertal 

lalngsung ke point nya lmembualt konsumen lebih cepalt memalhalmi 

produk. Untuk menimbulkaln perhaltialn malkal seperti penjelalsaln di 

altals balhwa lmulali dalri galmbalr, kaltal yalng menjelalskaln secalral 

ringkals daln paldalt menjaldi calralyalng digunalkaln untuk 

mendalpaltkaln konsumen. Oleh kalrenal online halnya lmalmpu 

memposting talnpal bisal menunjukkaln secalral fisik, malkal jallur 

komunikalsi penjuall dengaln pelalnggaln aldallalh melallui galmbalr 

sertal diskripsi produk yalng dijelalskaln di setialp melalkukaln 

postingaln. 

4.3.3 Halrgal 

aln-nalhlal shop memiliki dalftalr halrgal dalri setialp merek 

yalng dijuallnyal, yalngdiperoleh dalri supplier.  Oleh kalrenal itu aln-

nalhlal shop memiliki informalsi mengenali halrgal yalng bisal 

didalpaltkaln dalri supplier. Berdalsalrkaln halsil penelitialn, balhwa aln-
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nalhlal shop menetalpkaln halrgal dengaln memberikaln halrgal di alwall 

dengaln halrgal yalng tidalk terlallu tinggi, selalnjutnyal diberikaln 

diskon dengaln halrgal yalng beraldal di balwalh halrgal palsalr offline. 

Selalin itu, aln-nalhlal shop meneralpkaln metode pembalyalraln 

dengaln sistem  periode pembalyalraln aln-nalhlal shop, dengaln 

menggunalkaln sistem jaltuh tempo. Sehingga laln-nalhlal shop tidalk 

perlu mengelualrkaln modall di alwall dallalm jumlalh lalngsung besalr, 

nalmun bisal mengumpulkaln bialyal terlebih dalhulu balru 

membalyalr, hall ini membualt aln-nalhlahl tidalk terbebalni dengaln 

modall alwall mendaltalngkaln palsokaln logistik balgi toko nyal. 
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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Berdalsalrkaln halsil alnallisis daltal yalng telalh dilalkukaln oleh 

penulis, malkal penulis dalpalt menalrik kesimpulaln penelitialn 

aldallalh: 

1. Toko aln-nalhlah olshop menghaldirkaln berbalgali malcalm 

kebutuhaln konsumen. Mulali dalri perallaltaln rumalh talnggal, 

kosmetik, daln jugal perallaltaln balyi. Tersedial dalri beralgalm 

jenis daln model terbalru yalng menalrik. Toko ini jugal 

menyedialkaln kosmetik untuk melengkalpi kebutuhaln 

costumer terhaldalp produk produk kecalntikaln mulali dalri 

perlengkalpaln skin calre, malke-up, dallalm bentuk produk 

lipstick, bedalk, BB crealm, eye brow, eye shaldow, blush 

on, malscalral, daln malke up removall, hinggal peralwaltaln 

tubuh seperti malsker, falshiall walsh, halir crealm, nalil 

polish daln peralwaltaln walnital lalinyal untuk menunjalng 

kecalntikaln waljalh daln peralwaltaln tubuh sehalri halri. 

2. Peneralpaln straltegi yalng dilalkukaln untuk proses promosi 

pemalsalraln secalral online toko aln nalhlahl olshop memiliki 

calral tersendiri dallalm menjalwalb hall tersebut yalitu dengaln 

melalkukaln beberalpal salluraln-salluraln untuk menciptalkaln 

pemalsalraln online. Komunitals online yalng dimalksud disini 

yalitu perkumpulaln yalng dilalkukaln oleh toko lalin dengaln 

memalnfalaltkaln sosiall medial seperti falcebook. Untuk 
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melalkukaln straltegi promosi pemalsalraln online toko aln-

nalhlahl olshop sebalgali pelalku usalhal jugal berpalrtisipalsi 

dallalm komunitals online tersebut dengaln calral daln galyal 

tersendiri untuk promosi produknyal. 

3. Selalin itu, disalmping produk falshion terbalru daln 

bermerek mendalpaltkaln diskon yalng salngalt tinggi. Toko 

aln-nalhlahl jugal memberikaln kemudalhaln bertralnsalksi daln 

pembalyalraln. Promo aln-nalhlahl olshop salalt ini salngaltlalh 

menguntungkaln alpallalgi balgi pelalnggaln yalng salngalt 

sering sekalli berbelalnjal online dibalndingkaln berbelalnjal di 

toko nyal lalngsung. Oleh kalrenal itu aln-nalhlahlh olshop 

memiliki informalsi mengenali halrgal yalng bisal didalpaltkaln 

dalri suplier.  

5.2 Salraln 

Berdalsalrkaln halsil kesimpulaln dialtals, peneliti dalpalt 

memberikaln salraln sebalgali berikut: 

Berdalsalrkaln halsil walwalncalral, observalsi, daln dokumentalsi 

malkal peneliti menyalmpalikaln salraln kepalda aln-nalhlah balhwal dalri 

data keualngaln menunjukaln aldalnyal peningkaltaln pendalpaltaln, 

nalmun di daltal balgialn jumlalh pembeli, produk terjuall, daln 

konversi penjuallaln mengallalmi penurunaln. Oleh kalrenal itu, 

peneliti dalpalt memberikaln salraln sebalgali berikut: 

1. Sebaliknya laln-nalhlah olshop halrus tetalp updalte terhaldalp 

dunial digitall seperti ini, kalrenal kebalnyalkaln malsyalralkalt 

sekalralng ketikal ingin malmpir kebalnyalkaln malsyalralkalt 
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melihalt profil daln produk sertal promosi yalng diberikaln di 

sosiall medial. 

2. Pengembalngaln daln pengelolalaln dallalm usalhalnyal halrus di 

kembalngkaln jugal, kalrenal dengaln begitu usalhal yalng aldal 

juga lalkaln terus menerus berkembalng. 

3. Sebaliknyal aln-nalhlahl olshop, halrus pekal terhaldalp 

perkembalngaln di dunial digitall altalu plaltform e-commerce 

paldal salalt ini daln jugal halrus berusalhal dallalm dunial 

pengembalngaln usalhalnyal, seperti membukal calbalng toko 

aln-nalhlal             h olshop di daleralh lalin. 
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Lampiran 1 

PEDOMAN WAWANCARA 

 

Pengelola An-Nahlah Olshop 

1. Siapa nama pemilik Online Shop An-Nahlah? 

 Nama Nunu sufriani alamat jalan teungku 

muhammad hasan samping mesjid jami' lueng bata 

pekerjaan seorang owner produk dan pengelola an-nahlah 

olshop Banda Aceh. 

2. Bagaimana sejarah berdirinya  Online Shop An Nahlah ? 

 Sebelumnya tahun 2018 saya membuka usaha 

manual untuk menjual produk  baik peralatan ibu rumah 

tangga, dan kosmetik dirumah pribadi sampai awal tahun 

2019  setelah itu terjadilah permasalan yang merambat 

keseluruh dunia yaitu virus covid -19 yang membuat saya 

susah untuk berjualan dikarenakan para konsumen saya 

tidak dapat datang secara langsung dikarnakan sejak kasus 

covid tersebut konsumen saya jadi berkurang seiringnya 

waktu dan saya berinisiatif bagaimana cara saya tetap 

berjualan walaupun saya dan pelanggan atau konsumen 

saya tidak secara langsung bertatap muka temen saya 

menyarankan saya untuk memakai sosial media untuk 

mempermudah saya dalam memasarkan produk saya. 

Petengahan tahun 2019 saya memulai menggunakan e-

commerce dimana waktu itu e-commerce adalah facebook 

dan barulah saya menggunakan e-commerce yang lainnya 

seperti istagram, shopee dan lain-lain dan alhamdulillah 

akhir bulan 2019 saya mencoba membuka toko  untuk 

saya berjualan  dan menambah produk saya dan 

alhamdulillah keuntungan saya sudah mulai mencapai 
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puluhan juta  salah satu keuntungan saya dalam 

memasarkan produk rumah tangga hingga sekarang. 

3. Produk apa saja yang dijual di Online Shop An Nahlah? 

Dan bagaimana penetapan harganya? 

 Sangat banyak sekali yang dijual di an-nahlah 

olshop seperti  produk rumah tangga, kosmetik, hijab, dan 

fashion tetapi pemasarannya berada ditoko yang berbeda. 

Untuk penetapan harga nya sendiri kami sudah langsung 

memberitahukan lewat sosial media kami itu kami 

lakukan agar konsumen kami dapat melihat langsung 

tingkat kualitas produk dan juga harga nya secara 

langsung agar konsumen kami dapat memilih produk 

yang mereka inginkan tampah takut kekurangan budget 

atau uang. 

4. Bagaimana cara pengrekrutan tenaga kerjanya? 

 Sistem pengambilan tenaga kerja terbilang harus 

produktif dikarenakan kita yang membutuhkan pekerja 

yang produktif dan juga aktif baik dalam strateginya 

maupun dalam menanggapi setiap hal yang tidak kita 

inginkan contoh dia harus siap mental dikarenakan 

beragamnya perilaku konsumen terkadang tidak jujur atau 

mungkin kesalahan dari karyawan itu sendiri.  

5. Berapa omset yang diperoleh dalam setahun? 

  Untuk omset itu dalam satu tahunnya bisa 

mencapai 1 miliar rupiah atau mungkin kurang dari 1 

miliar. 

6. Sejak kapan mulai menggunakan e-commerce dalam 

usaha promosi dagang? 

  Pertama kali an nahlah olshop menggunakan e-

commerce pada pertengahan 2019 sampai sekarng. 

  

7. Bagaimana pengaruh e-commerce pada perkembangan 

bisnis para wirausahawan berskala mikro? 
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 Untuk pengaruhnya sendiri  itu sangat besar 

karena yang mencoba e-commerce itupun salah satunya 

adalah an-nahlah itu sendiri untuk keuntungan sangat 

besar  dibandingkan dengan sistem penjualan sebelumnya 

(manual). Dimana dengan adanya e-commerce tidak 

hanya keuntungan yang bertambah tetapi untuk pelanggan 

atau konsumen juga ikut bertambah.   

8. Bagaimana mekanisme transaksi online di toko An-

Nahlah Shop? 

 Untuk tipe transaksi yang digunakan adalah 

apabila seorang konsumen melakukan pemesanan barang 

maka cara pembayaran nya bisa secara langsung  

(Transfer) maupun bayar ditempat (Cod). 

9. Untuk saat ini, adakah strategi yang akan ditetapkan untuk 

merebut persaingan pasar yang ada? 

 Ya sangat pasti ada strategi nya sendiri bagi kami 

untuk menarik konsumen atau juga persaingan dengan 

pasar lain diluar sana yaitu memberikan harga yang 

terjangkau, menyediakan stok barang yang dibutuhkan 

oleh konsumen disaat itu juga dan memberikan respon 

yang sangat positif terhadap pelanggan yang komplen 

apabila ada barang yang iya pesan tidak sesuai serta 

mengembangkan tingkat pengetahuan sipengelola maupun 

kinerja karyawan  yang lebih efektif dan efesien dan juga 

pengaelola dan kariawan harus mengetahui produk apa 

yang selalu dibutuhkan oleh pembelinya. 

10. Mengapa pemasaran e-commerce sangat dinomor satukan 

ditoko An Nahlah? 

 Seperti alasan saya sebelumnya  bahwa dengan 

menggunakan e-commerce pelanggang dan keuntungan 

saya sangat banyak dibandingkan dengan cara manual 

atau tradisonal dan kita juga mengikuti yang namanya 
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perkembangan zaman agar kita tidak tertinggal dengan 

teknologi sekarang.  

 

Admin An-Nahla 

1. Apa saja kendala yang dhadapi selama menjadi admin? 

 Untuk kendala itu sendiri sangat banyak dari mulai 

komplen dari konsumen atau mungkin dalam menghitung 

pengeluaran atau pemasukan tidak boleh salah atau keliru 

karena bisa mengakibatkan kerugian terhadap toko 

tersebut. 

2. Berapa kali sehari melakukan promosi di e-commerce?  

 Terbilang untuk promosi barang hampir setiap hari 

karena kita promosi menggunakan sosial media dan 

beberapa platform lain nya yang digunakan oleh An 

Nahlah Olshop. 

3. Pembeli selalu memberi respon yang baik dan memberi 

penilaian yang baik dan komentar positif terhadap toko 

saya di platform ecommerce. 

  Untuk respon itu sendiri memang kalo respon 

tentang komplen barang yang tidak sesuai atau rusak dan 

sebagainya itu ada  tetapi lebih banyak respon yang baik 

terhadap toko An Nahlah. 

4. Seberapa jauh penerapan e-commerce digunakan di dalam 

wirausaha berskala mikro? 

 Menurut saya sudah sangat jauh sekali dalam 

penerapan e-commerce adanya teknologi saja sudah dari 

dulu ada tidak ada yang mustahil kalo e commerce bisa 

diterapkan saat ini. 

5. apakah e-commerce mampu meningkatkan jumlah 

pendapatan dari penjualan para wirausahawan berskala 

mikro? 
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 Sangat bisa karena saya sudah banyak melihat 

olshop dibanda aceh yang maju dan pendapatannya 

bahkan sangat besar sampai puluhan  juta karena 

menggunakan platform e-commerce bahkan hampir 

semua tempat pemasaran menggunakan  e-commerce 

dibanda aceh. 

6. Apakah harga produk yang di jual di e-commerce lebih 

murah di bandingkan di toko langsung? 

 Seperti yang diketahui banyak para pelanggan 

yang menggunakan e-commerce tahu bahwa harga ditoko 

dan di e-commerce lebih murah di e-commerce itu 

dikarenakan adanya gratis ongkir, promo, vocher dan 

harga yang sangat terjangkau sehingga banyak pelanggan 

yang lebih memilih e-commerce.  

7. Apa saja kendala atau kekurangan yang terdapat pada 

sistem e-commerce? 

 Kendala yang dihadapi seperti stok barang yang 

menipis dan koneksi jaringan yang tidak menentuh itu 

bisa menghambat semua aktifitas yang ada pada An 

Nahlah dan hambatan yang lainnya. 

8. Dalam transaksi online disini, apakah sebagai pelaku 

usaha anda pernah mendapatkan complain dari 

konsumen? Berapa banyak? 

Sangat banyak sekali dikarenakan adanya barang 

tidak sesuai pesanan atau barang yang rusak atau pecah, 

untuk banyaknya tidak menentuh bisa 10 sampai 30 pics. 

9. Hal-hal apa sajakah yang biasa dikeluhkan oleh konsumen 

terkait dengan pembelian secara online tersebut?  

Barang rusak atau barang yang dipesan tidak 

sesuai atau pemesanan barang tidak tepat waktu. 

10. Apa saja upaya yang anda lakukan ketika ada konsumen 

yang melakukan complain terhadap barang, maupun 

pelayanan yang diberikan?  
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Sebelum pengiriman barang ke konsumen barang 

harus difoto dulu  sebagai bukti disaat barang sampai ke 

konsumen atau agar tidak ada penipuan baik dari pihak 

penjualan maupun pembeli itu sendiri. 
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Lampiran 2 

Surat Keputusan Pembimbing 
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Lampiran 3 

Dokumentasi Penelitian 
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