
Serat Acitya – Jurnal Ilmiah UNTAG Semarang
ISSN : 2302-2752,

E-ISSN: 2722-0494
Vol. 12 No. 1, 2023

APRIL

105
Management & Accountancy in Practice Journal

STRATEGI	KOMUNIKASI	PEMASARAN	ONLINE
(Studi	Pada	“Distribution	Store	Bullshirt	Kota	Bima”)

Tasrif
Tasrif@stisipbima.ac.id

Program Studi Ilmu Komunikasi, Universitas Mbojo Bima

Abstraksi
Saat ini perkembangan komunikasi melalui internet semakin pesat. Hal ini yang menyebabkan bisnis
online semakin diminati. “Distribution Store Bullshirt Kota Bima” sebagai salah satu online store
yang memasarkan produk dan memiliki strategi untuk menarik minat beli konsumen sehingga dapat
bertahan ditengah persaingan bisnis online yang sangat ketat. Penelitian ini menggunakan metode
kualitatif, dengan mengumpulkan data melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi. Narasumber
dalam penelitian ini adalah Pemilik dan 4 orang konsumen "Distribution Store Bullshirt Kota Bima".
Hasil Penelitian ini adalah sebagai strategi komunikasi pemasaran yang dimiliki oleh “Distribution
Store Bullshirt Kota Bima” akan diuraikan melalui teori marketing mix 4p yang terdiri dari product,
price, place, promotion. Melalui elemen promotion “Distribution Store Bullshirt Kota Bima”
memanfaatkan media social Instagram dan Facebook untuk menguraikan teori marketing mix 4p
tersebut dan dari kegiatan yang dilakukan mampu menarik minat konsumen.

Keywords: Strategi, komunikasi, pemasaran.

Abstract
Currently the development of communication via the internet is growing rapidly. This is what causes
online business to be increasingly in demand. “Bullshirt Distribution Store Kota Bima” as an online
store that markets products and has a strategy to attract consumers to buy so they can survive in the
midst of very tight online business competition. This study uses qualitative methods, by collecting
data through observation, interviews, and documentation. The informants in this study were the owner
and 4 consumers of "Bullshirt Distribution Store Kota Bima". The results of this study are as a
marketing communication strategy owned by "Distribution Store Bullshirt Kota Bima" will be
described through the 4p marketing mix theory which consists of product, price, place, promotion.
Through the promotion element "Distribution Store Bullshirt Kota Bima" utilizes Instagram and
Facebook social media to describe the 4p marketing mix theory and from the activities carried out it
is able to attract consumer interest.

Keywords: Strategy, communication, marketing.

1. PendahuluanPenjualan produk lewat media online semakin pesat, beberapaperusahaan bisnis banyak yang mempromosikan barang untuk menarikminat konsumen, perusahaan bisnis seperti “Distribution Store BullshirtKota Bima” menyebarkan produknya melalui media sosial, dan hampirseluruh produk yang dipromosikan menggunakan akun media sosial.Akun Andika Widiarto mempromosikan produk melalui media sosialadapun jenis produk yang di promosikan lewat media sosial antara lainpakaian kaos, topi, celana, tas, sabuk, dompet, sandal, sepatu, jaketdll.Pemasaran yang disediakan disana dengan memposting setiap barang
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yang ada, sehingga membuat konsumen lebih mudah dan praktis untukmencari kebutuhan yang diinginkan dalam satu tempat.Jenis produk yang dipromosikan Andika Widiarto melalui bisnis onlineberbasis platform media sosialsangatlah berkualitas bagus dan dariproduk-produk yang di promosikan tersebut, yang paling laku terjualmelalui media sosial yaitu pakaian kaos dan jaket. Ditengahperkembangan teknologi seperti saat ini membuat masyarakat kota bimalebih mudah dalam memenuhi kebutuhannya melalui pasar online, dan“Distribution Store Bullshirt Kota Bima” dituntut untuk bisa mengikuti erapasar modern seperti saat ini.Perkembangan teknologi dan informasi memunculkan komunikasipemasaran yang berbasis online. Komunikasi pemasaran berbasis onlinemerupakan kegiatan komunikasi pemasaran dengan menggunakan mediainternet. Pada awalnya menggunakan halaman statis berformat HTML(Hyper Text Markup Language) yang dapat diakses oleh penggunainternet dan selanjutnya menjadi seperti brosur online yang dapatmenyebarkan informasi ke khalayak umum. Internet sebagai mediakomunikasi memiliki nilai penting dalam pemasaran. Internet dapatdigunakan sebagai media komunikasi pemasaran yang diaplikasikanmelalui kegiatan online adviserting, ataupun penjualan via internet(Alfonita, 2018).Internet telah menjadi media yang terus berkembang fungsinya; tidakhanya sebagai media informasi tetapi juga sebagai media pemasaran danmedia komunikasi. Sistem bisnis online lebih mudah untuk dilakukan dantidak memerlukan investasi yang besar baik di awal maupun ketikapengoperasiannya. Hanya membutuhkan koneksi internet yang bagussebagai modal awal untuk membangun bisnis online ini. Sifat pasar onlineyang sangat dinamis dan menuntut perubahan - perubahan cepat,membutuhkan reaksi dan langkah yang tepat agar sebuah produkmaupun jasa dapat bertahan dan memenangkan persaingan. Strategikomunikasi pemasaran menjadi alat yang penting dan mulaidiperhitungkan dengan serius dalam sistem pemasaran online untukmenjawab tantangan-tantangan tersebut, dimana cara penyampaian kekonsumen menjadi hal yang sangat penting (Sarastuti, 2017).Kebutuhan manusia akan internet dalam bisnis kini mulai memuncak,kebutuhan itu di sesuaikan dengan perkembangan zaman internet.Strategi pemasaran berbasis penjualan online ini menungkinkan seluruhproduk “Distribution Store Bullshirt Kota Bima” terjual laku. Seperti yangdisebutkan Kotler dan Keller (2012) dalam buku Dr. M. AnangFirmansyah, S.E.,M.M. berpendapat bahwa Komunikasi pemasaran adalahsarana yang digunakan perusahaan dalam upaya untuk
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menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan konsumen baik secaralangsung maupun tidak langsung tentang produk dan merek yang merekajual.Dapat disimpulkan bahwasanya strategi komunikasi pemasaran adalahalat untuk mencapai tujuan dalam memberikan informasi,mempengaruhi, promosi suatu kegiatan pemasaran agar tercapainyakeberhasilan perusahaan. Seperti halnya kegiatan pemasaran yangdilakukan oleh “Distribution Store Bullshirt Kota Bima” melalui mediasoisalnya dan mereka juga mempromosikan barang nya untuk mencapaitujuannya. Untuk itu berdasarkan uraian pada latar belakang di atas, makarumusan masalah dalam penelitian ini adalah bagaimana StrategiKomunikasi Pemasaran Online (Studi Pada “Distribution Store BullshirtKota Bima”)
2. Metode PenelitianDalam penelitian ini peneliti akan menggunakan data kualitatif yangdiambil dari berbagai sumber yang dilakukan dengan cara mewawancaraiorang yang berhubungan dengan “Distribution Store Bullshirt Kota Bima”.Menurut Creswell (2008) menjelaskan bahwa penelitian kualitatif adalahmendefinisikan sebagai suatu pendekatan atau penelusuran untukmengeksplorasi dan memahami suatu gejala sentral. Untuk mengertigejala sentral tersebut peneliti mewawancarai peserta penelitian ataupartisipan dengan mengajukan pertanyaan yang umum dan agak luas.Lokasi penelitian ini dilakukan dengan mengamati aktivitas pemasaran“Distribution Store Bullshirt Kota Bima” melalui akun jejaring sosial milik“Distribution Store Bullshirt Kota Bima” dan melakukan tanya jawabmelalui kediaman toko “Distribution Store Bullshirt Kota Bima” di Jln.Gatot Subroto, Sadia 1 Kota Bima.Adapun Informan (narasumber) penelitian adalah seseorang yangmemiliki informasi (data) banyak mengenai subjek yang sedang diteliti,dimintai informasi mengenai subjek penelitian tersebut. MenurutCreswell kriteria informan yang baik adalah: “all individuals studiedrepresent people who have experienced the phenomenon” (Creswell,1998: 118). Jadi, lebih tepat memlih informan yang benar-benar memilikikapabilitas karena pengalamannya dan mampu mengartikulasikanpengalaman dan pandangannya tentang sesuatu yang dipertanyakan.
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3. Hasil dan PembahasanDistribution Store Bullshirt Kota Bima" merupakan salah satu onlinestore yang berada di Kota Bima yang menjual berbagai macam produkbranded dan berkualitas adapun jenis produk yang di promosikan lewatmedia sosial antara lain pakaian kaos, topi, celana, tas, sabuk, dompet,sandal, sepatu, jaket dll. Online store ini didirikan oleh seorang pemudalulusan SMAN 02 Kota Bima yakni Andika Widiarto pada bulan Februari2021. Bisnis online ini dimulai atas dasar hobi Andika dalam bermain Bulutangkis dan rata-rata teman-teman nya adalah pembisnis dan padaakhirnya Andika pun ikut terjun didunia bisnis seperti teman-temannya.Kemudian oleh temannya, Andika dikenalkan dengan orang yang biasamemproduksi produk branded dan dari situlah bisnisnya dimulai.“Distribution Store Bullshirt Kota Bima" memiliki beberapa keunggulandibanding dengan online store lain. Beberapa keunggulan tersebut yakni,di umurnya yang masih tergolong muda, "Distribution Store Bullshirt KotaBima" sudah berani menawarkan garansi free repair dalam memasarkanproduknya kepada khalayak. Garansi free repair ini merupakan garansiperbaikan produk apabila ukuran tidak sesuai dengan pesanan. Dalamusahanya menarik konsumen, "Distribution Store Bullshirt Kota Bima"juga sering mengadakan promo diskon pada akun sosial medianya.Untuk proses pengiriman barang, “Distribution Store Bullshirt KotaBima” dibantu oleh jasa pengiriman barang JNE, untuk harga ongkos kirimsendiri, konsumen bisa melakukan pengecekan secara online padawebsite JNE, agar konsumen yakin bahwa harga ongkos kirim yangdiberikan “Distribution Store Bullshirt Kota Bima” sesuai dengan hargasebenarnya. Sedangkan untuk lamanya pengiriman, “Distribution StoreBullshirt Kota Bima” akan menyampaikan langsung kekonsumen.Biasanya apabila proses pengiriman bertepatan pada hari - hari besar,jasa pengiriman JNE sering mengalami overload pengiriman barangsehingga barang akan sampai ke konsumen lebih lama dari biasanyaBerdasarkan hasil wawancara peneliti, awalnya "Distribution StoreBullshirt Kota Bima” memasarkan produk dengan cara menyebarkankatalog dan menginformasikan melalui Facebook pribadi AndikaWidiarto. Saat ini "Distribution Store Bullshirt Kota Bima" juga telahmemiliki akun Instagram sebagai upaya memaksimalkan media onlinekhususnya jejaring sosial dalam memasarkan produknya. Untuk targetmarket, "Distribution Store Bullshirt Kota" yakni usia mulai dari 15 tahunsampai keatas.Berdasarkan hasil wawancara, modal awal yang dikeluarkan“Distribution Store Bullshirt Kota Bima” untuk modal produk dan sewaruko sebesar Rp.50.000.000, penjualan yang telah dicapai oleh
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“Distribution Store Bullshirt Kota” sejak Februari 2021 hingga Mei 2022sebanyak 3000 produk dan omset yang didapat oleh “Distribution StoreBullshirt Kota Bima” rata-rata perbulan dapat mencapai Rp.50.000.000,-sampai dengan Rp.80.000.000,-.Adapun letak geografis dari toko “Distribution Store Bullshirt KotaBima” digambarkan sebagai berikut :

Berdasarkan hasil penelitian bahwa adanya proses pemasaran yangdilakukan oleh Distribution Store Bullshirt Kota Bima, bisa mencapainilai omset sebesar Rp.50.000.000,- sampai dengan Rp.80.000.000,-.Pada pembahasan ini untuk mengetahui strategi komunikasi pemasaranDistribution Store Bullshirt Kota Bima akan diuraikan dengan teori
marketing mix 4P yang terdiri dari product, price, place, dan promotion

1. ProductPemasaran produk adalah suatu strategi yang dilakukan DistributionStore Bullshirt Kota Bima yang berkaitan dengan penjualan produkyang dipasarkan dengan ragam produk dan kualitas produknya.Andika sebagai owner Distribution Store Bullshirt Kota Bimamengamati apa yang dibutuhkan dan diminati oleh konsumen dankemudian menjual produk tersebut. Adapun ragam produk yang di jualoleh Distribution Store Bullshirt Kota Bima yaitu baju, celana, sweater,tas, sepatu, topi dan beberapa aksesoris lainya. Serta kualitas produkdari Distribution Store Bullshirt Kota Bima merupakan kualitas yangbagus dan brendad.
2. PricePerencanaan harga   adalah   strategi   yang   dilakukan olehDistribution Store Bullshirt Kota Bima berkaitan dengan penetapanharga dan potongan harga. Secara luas, harga adalah jumlah semua
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Toko Bangunan
Toko PerabotanDistribution Store Bullshirt
Keterangan :Jln. Gatot Soebroto
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nilai yang diberikan oleh pelanggan untuk mendapatkan keuntunganmenggunakan atau memiliki produk dari Distribution Store BullshirtKota Bima.Harga merupakan faktor utama yang mempengaruhi calonkonsumen dalam membeli sesuatu. Sekilas menentukan harga jualmemang terlihat sepele, tetapi juga menentukan sukses tidaknya suatubisnis. Sebelum membuat keputusan untuk membeli suatu produkbiasanya konsumen melakukan  survei  harga terdahulu.  Calonkonsumen  cenderung  lebih memilih harga yang lebih murah untuksuatu produk. Oleh karena itu, jika ingin menetapkan harga hendaknyadisesuaikan dengan kualitas produk.Harga yang ditetapkan oleh Distribution Store Bullshirt Kota Bimamenyesuaikan dengan kualitas dari produk tersebut, berhubungproduk yang dipasarkan merupakan produk dengan branded ternama,harga yang diberikan juga disesuaikan dengan kualitas produktersebut, Adapun harga yang ditetapkan mulai dari harga Rp.100.000;hingga Rp.900.000;.Salah satu indikator dari strategi harga yaitu memberikan potonganharga atau yang sering disebut diskon. Potongan harga atau diskonyaitu strategi pemasaran yang masih efektif hingga saat ini untukdilakukan oleh pelaku bisnis baik itu konvensional maupun di toko
online, dan Distribution Store Bullshirt Kota Bima yaitu memberikandiskon atau harga spesial untuk konsumen.Volume penjualan akan meningkat jika ada potongan harga yangditawarkan karena mindset konsumen sering kali beranggapan bahwadiskon atau potongan harga ini jarang untuk terjadi maka mereka tidakakan menyiakan kesempatan ini. Oleh sebab itu Distribution StoreBullshirt Kota Bima mencoba menerapkan strategi diskon ataupotongan harga ini sebagai daya tarik bagi konsumen. TerhitungDistribution Store Bullshirt Kota Bima sudah sering kali memberikandiskon atau potongan harga kepada konsumen. Diskon tersebutdiinformasikan melalui media sosialnya dengan tujuan untukmeningkatkan penjualan produk, sehingga target yang ditetapkandapat tercapai.
3. PlaceTempat merupakan lokasi dan keputusan saluran distribusi yangberhubungan dengan bagaimana cara penyampaian produk kepadakonsumen. Secara umum aspek place ini dipahami sebagai sebuahlokasi, ruang atau tempat yang memberikan kemudahan kepadakonsumen dalam menjangkau suatu produk sehingga aspek tempat iniharus diperhatikan oleh pelaku bisnis. Berikut tempat yang digunakan
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oleh Distribution Store Bullshirt Kota Bima untuk mempromosikanproduknya yaitu Facebook dan Instagram.
4. PromotionAspek promosi merupakan segmen yang sangat menarik danterpenting karena perkembangan teknologi sekarang   makainternet marketing menjadi media bagi Distribution Store BullshirtKota Bima. Pada hakekatnya promosi merupakan aktivitas yangmemberikan informasi mengenai keunggulan produk dan membujukkonsumen sasaran agar mau membeli produk tersebut.Promosi merupakan langkah yang nyata untuk mengenalkan danmemberikan informasi kepada orang-orang tentang produk yangditawarkan. Promosi harus dilakukan berulang-ulang karena promosimerupakan bagian terpenting dari pemasaran. Dalam melakukanpromosi Distribution Store Bullshirt Kota Bima memanfaatkanInstagram dan Facebook sebagai media pemasaran. Berikut contohjenis promosi – promosi yang dilakukakn oleh Distribution StoreBullshirt Kota Bima :a. Endorsement sebagai alternatif  iklan“Distribution Store Bullshirt Kota Bima” sejauh ini belummembuat iklan mengenai produk “Distribution Store Bullshirt KotaBima” melainkan menggantinya dengan melakukan endorsementke beberapa selebgram. Dengan mengunggah produk store“Distribution Store Bullshirt Kota Bima” yang dilengkapi dengankontak yang bisa dihubungi, sebenarnya sudah cukup efektif untukmenyebarkan informasi produk kepada khalayak. Didukungdengan endorsement berupa vidio selebgram yang sedangmenggunakan produk dari “Distribution Store Bullshirt Kota Bima”kemudian diunggah ke jejaring sosial membuat kegiatanpemasaran menjadi sangat efektif karena dapat membantu“Distribution Store Bullshirt Kota Bima” dalam memperkenalkandan membangun kesadaran khalayak terhadap brand “DistributionStore Bullshirt Kota Bima” sehingga dapat meningkatkan jumlahpenjualan “Distribution Store Bullshirt Kota Bima” setiap bulannya.Berikut contoh endorsement yang dilakukan oleh beberapaselebgram tersebut melalui media sosialnya :
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b. Pemberitahuan Melalui Sosial Media dan Secara langsungSejak awal bulan Februari 2021, Distribution Store “BullshirtKota Bima” telah dikenal dan dipemberitahukan melalui akunfacebook pribadi Andika Widiarto, disana Andika memposting vidioyang berisi posisi letak toko “Distribution Store Bullshirt KotaBima” dan di tambah dengan tulisan lengkap alamat store“Distribution Store Bullshirt Kota Bima”. Pemberitahuan lain yangdilakukan juga untuk pemasaran yaitu dengan melakukankomunikasi langsung dengan teman-temannya dan secara otomatisteman - teman dari Andika Widiarto akan meneruskan dari mulutkemulut tentang keberadaan “Distribution Store Bullshirt KotaBima”. Pemberitahuan yang dilakukan oleh Andika selaku pemilik“Distribution Store Bullshirt Kota Bima” ini berjalan hingga saat inidan sangat efektif untuk meningkatkan penjualannya.c. Penawaran Promo dan DiskonPenawaran yang diberikan oleh “Distribution Store Bullshirt KotaBima” sebagai program promosi kreatif untuk menarik konsumenialah dengan cara mengadakan promo diskon setiap barang yangsudah tersisa dua atau tiga stock dan di promosikan melalui akunsosial media “Distribution Store Bullshirt Kota Bima”. Berikutcontoh promo diskon yang dilakukan oleh Andika melalui mediasosialnya :
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d. SponsorshipDalam hal ini, Strategi promosi kreatif “Distribution StoreBullshirt Kota Bima” selanjutnya ialah dengan menjadi Sponsorshipsalah satu Unit Kegiatan Mahasiswa Comunitas Warung Seni (CWC)dari STISIP Mbojo Bima yang membangun kegiatan di kampus STISIPMbojo Bima. Bentuk sponsorship yang dilakukan tersebut ialahdengan memberitahukan keberadaan store “Distribution StoreBullshirt Kota Bima” melalui kegiatan yang dibangun oleh UnitKegiatan Mahasiswa “Comunitas Warung Seni (CWC)”.
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Gambar diatas merupakan bentuk sponsorship yang dilakukanoleh “Distribution Store Bullshirt Kota Bima” dalam kegiatanComunitas Warung Seni (CWC) STISIP Mbojo Bima yang di unggahmelalui akun facebook dari Comunitas Warung Seni (CWC) STISIPMbojo Bima.Elemen bauran pemasaran yang diterapkan Distribution StoreBullshirt Kota Bima meliputi product, price, place, dan promotion.Dari 4 elemen tersebut saling mempengaruhi satu sama lain bagiperkembangan Distribution Store Bullshirt Kota Bima dari awalmerintis yaitu awal tahun 2021 hingga sekarang. Elemen yangpaling menonjol yaitu dari segi promosi karena mampumemberikan perubahan yang signifikan dari total penjualanproduk.Strategi bisnis yang dilakukan ini tidak lain dan tidak bukanditunjukan untuk mendongkrak omset penjualan. Omset penjualanadalah seluruh jumlah uang yang  didapat dari hasil penjualan.Semakin gencar promosi yang dilakukan maka semakin gencarjuga volume penjualan meningkat. Dengan strategi endorsementsebagai alternatif iklan, pemberitahuan melalui social media dansecara langsung, penawaran promo dan diskon, sponsorshipAndika berharap bahwa bisnis ini dapat berkembang dan tentunyadibuktikan dengan volume penjualan produk yang semakinmeningkat.
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4. SimpulanBerdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, maka strategi komunikasipemasaran yang dilakukan Distribution Store Bullshirt Kota Bima melaluimedia sosial Instagram dan Facebook yaitu dengan melakukanendorsement sebagai alternatif iklan, pemberitahuan melalui social mediadan secara langsung, penawaran promo dan diskon, sponsorship dan jugaDistribution Store Bullshirt Kota Bima mampu menerapkan teori bauranpemasaran (marketing mix) 4P yaitu product, price, place, dan promotiondalam melakukan strategi komunikasi pemasaran online guna untukmeningkatkan volume penjualan.Secara  umum,  segmentasi  dari  Distribution Store Bullshirt Kota Bimayakni usia mulai dari 15 tahun sampai keatas. Harga yang ditetapkanmulai dari Rp.100.000; hingga Rp.900.000 yang ditinjau sesuai kualitasdan brand dari produk tersebut.Melalui pemasaran - pemasaran yang dilakukan Distribution StoreBullshirt Kota Bima dapat mendongkrak volume penjualan setiapbulannya. Berdasarkan data dari total penjualan Distribution StoreBullshirt Kota Bima periode tahun 2021 mulai dari bulan Februari hinggasampai saat ini berhasil menjual 3.000 produk dengan total penjualansebesar Rp. 50.000.000 sampai Rp.80.000.000. Hal ini membuktikanbahwa teknologi komunikasi dapat dimanfaatkan oleh Distribution StoreBullshirt Kota Bima sebagai peluang dalam melakukan bisnis berbasisonline.
Sarana. Diharapkan kedepannya Andika selaku pemilik “Distribution StoreBullshirt Kota Bima” memberikan kepercayaan kepada orang lainuntuk membantunya menjalankan online store-nya, ini mengingatbahwa calon konsumen “Distribution Store Bullshirt Kota Bima”semakin bertambah.b. Diharapkan “Distribution Store Bullshirt Kota Bima” lebihmemaksimalkan penggunaan media online seperti membuat albumtestimoni sehingga konsumen bisa lebih tertarik pada produk“Distribution Store Bullshirt Kota Bima”c. Diharapkan “Distribution Store Bullshirt Kota Bima” lebihmemperbanyak menjalin kerja sama dengan pihak lain dalam bentuksponsorship agar lebih memaksimalkan lagi peningkatan promosipenjualannya.
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