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RINGKASAN 
 

 Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran yang 

diterapkan oleh toko online Megahijub.id dalam upaya meningkatkan pembelian 

konsumen. Megahijub.id merupakan usaha mikro yang bergerak di bidang 

penjualan aksesoris handmade berbahan manik-manik, seperti strapmask, 

straphone, gelang, dan cincin, melalui platform e-commerce Shopee. Dengan 

menggunakan strategi bauran pemasaran 4P( Marketing mix). 

 Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif dengan teknik 

pengumpulan data melalui wawancara , observasi, dan dokumentasi terhadap tiga 

informan yaitu pemilik usaha dan dua konsumen. Di dukung dengan metode 

triangulasi teknik. Analisis data dilakukan dengan metode Miles dan Huberman, 

yaitu reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang 

diterapkan oleh Megahijub.id terbukti selaras dengan konsep bauran pemasaran 

4P menurut Kotler, yang mencakup produk berkualitas dan inovatif sesuai tren, 

harga terjangkau yang disesuaikan dengan biaya produksi dan pasar, distribusi 

efisien melalui platform Shopee, serta promosi digital yang menarik seperti 

diskon, gratis ongkir, dan Shopee Video.  

Kesimpulan pada penelitian ini bahwa strategi pemasaran yang diterapkan 

oleh Megahijub.id melalu pendekatan bauran pemasaran (marketing mix)4P ini 

efektif dalam meningkatkan pembelian konsumen, menjangkau pasar secara luas, 

membangun loyalitas pelanggan, dan memperkuat daya saing usaha di sektor e-

commerce. Untuk hasil yang lebih optimal, Megahijub.id disarankan memperkuat 

promosi melalui influencer dan mengembangkan jalur distribusi offline guna 

memperluas jangkauan merek. 

Kata kunci: Strategi Pemasaran, Megahijub.id, Bauran Pemasaran 4P, 

Meningkatkan Pembelian. 

Artikel:https://proceeding.unpkediri.ac.id/index.php/kilisuci/article/view/6048 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang  

Di Era digital yang berkembang saat ini telah menghasilkan dampak besar 

dalam berbagai bidang kehidupan. Akses terhadap teknologi kini menjadi 

semakin mudah, khususnya internet, telah menyederhanakan banyak hal, 

termasuk kegiatan jual beli dan promosi produk. Di era modern, masyarakat 

semakin mengandalkan teknologi dalam menjalani aktivitas sehari-hari dan 

menyesuaikan diri dengan kemajuan zaman. Penggunaan teknologi telah 

merambah ke berbagai sektor, seperti perdagangan, bisnis, perbankan, 

pendidikan, hingga layanan kesehatan yang akan lebih efisien dan mengurangi 

biaya. Menurut Nasution et al (2020) Dalam kegiatan komersial, evolusi 

penggunaan media informasi menyebabkan perubahan dan pergeseran 

paradigma system bisnis tradisional menjadi sistem perdaganagan elektornik. 

Bentuk perdagangan elektronik ini menyebabkan terjadinya transaksi jual beli 

barang dan jasa di internet, yang disebut e-commerce. Menurut Chyntia & 

AMA (2020) kehadiran e-commerce mendukung belanja online di Indonesia 

dan memudahkan transaksi untuk membeli segala kebutuhan masyarakat. Di 

Indonesia sendiri pertumbuhan e-commerce semakin meningkat, pada tahun 

(2019) awal virus covid-19 mewabah di Indonesia Pertumbuhan aktivitas e-

commerce di Indonesia diperkirakan akan terus mengalami peningkatan. Pada 

tahun 2019, tercatat sekitar 147,1 juta penduduk Indonesia telah terlibat dalam 

kegiatan e-commerce.  

Menurut Sope et al (2023) Perkembangan teknlogi yang semakin maju 

seiring berjalannya waktu meningkatkan persaingan dalam dunia kerja dan 

usaha. Salah satu contoh usaha yang mengalami pertumbuhan pesat saat ini 

adalah toko online Megahijub.id, yang memanfaatkan platform e-commerce 

untuk memperluas jangkauan pasar hingga ke seluruh wilayah Indonesia. 

Melalui sistem digital, Megahijub.id mampu melayani kebutuhan pelanggan 
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dari berbagai daerah dengan lebih efisien. Fitur seperti kemudahan transaksi, 

akses yang fleksibel, dan beragam pilihan produk membuat toko online 

semakin diminati. Di tengah persaingan bisnis yang semakin ketat, 

pemanfaatan teknologi ini juga membantu mempercepat proses penjualan dan 

promosi, yang pada akhirnya mendorong pertumbuhan usaha secara signifikan. 

Menurut Anggraini & Hakimah (2022) menjaga kualitas dan terus 

berinovasi terhadap produk yang dimiliki, perusahaan juga perlu 

memperhatikan strategi komunikasi yang tepat untuk menarik perhatian 

konsumen. Strategi ini dikenal sebagai komunikasi pemasaran merupakan 

aktivitas yang bertujuan untuk menyampaikan informasi, meyakinkan 

konsumen, serta memperluas cakupan pasar terhadap perusahaan beserta 

produk atau layanan yang ditawarkan. Pemasaran dilakukan melalui dua 

pendekatan, yaitu secara tradisional dan secara digital. Pemasaran digital 

memanfaatkan internet sehingga dapat menjangkau lebih banyak konsumen 

dalam waktu yang lebih efisien. 

Menurut Waluyo (2017) Keberhasilah sebuah pemasaran suatu produk 

tidak hanya di ukur dari jumlah pelanggan yang berhasil membeli produk 

tersebut,namun juga dari cara pelanggan dapat dipertahankan. Menurut Sikki et 

al (2021) Pemasaran merupakan ujung tombak bisnis karena di dalamnya 

memuat tentang kebutuhan dan untuk memenuhi keinginan pasar, pemasaran 

digital dilakukan guna mempermudah masyarakat dalam mengenali produk 

atau layanan, dengan harapan dapat menarik minat mereka untuk membeli 

produk dan meningkatkan pembelian. Dengan persaingan bisnis saat ini sangat 

ketat, menuntut pelaku usaha untuk terus berinovasi dalam strategi pemasaran. 

Perkembangan teknologi yang pesat telah mengubah pemasaran secara 

signifikan. Sehingga penggunaan teknologi informasi tidak hanya terbatas pada 

berbagi informasi, tetapi juga menjadi alat yang sangat efektif untuk 

meningkatkan penjualan dan daya saing bisnis usaha. Sehingga membuat akses 

informasi yang cepat dan mudah melalui teknologi telah memberdayakan 

konsumen dalam membuat keputusan pembelian. 
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 Menurut Aliami et al (2018) Pemasaran digital adalah usaha untuk 

mengiklankan sebuah merek menggunakan berbagai platform digital. Ini 

memungkinkan perusahaan untuk mengirimkan pesan yang tepat pada waktu 

yang tepat, dengan cara yang pribadi dan sesuai dengan kebutuhan konsumen. 

Ada berbagai metode dan taktik dalam pemasaran digital yang merupakan 

bagian dari pemasaran online. Toko online shop Megahijub.id ini memiliki 

banyak pesaing yang terdapat di toko online seperti di e-commerce shopee 

yang memiliki produk yang sejenis yang ditawarkan dan memiliki reting star 

oleh toko online shop Megahijub.id. pesaing toko online shop Megahijub.id 

dapat di lihat pada tabel di bawah ini. 

Tabel 1. 1  

Daftar Table Pesaing Toko Online Megahijub.id 

No  Nama toko Memiliki ratting star 

1. Nagih store 4.8 dari 5 

2.  Dinova store 4.8dari 5 

3.  Bunga. Redhin 4.7 dari 5 

4.  Bahan craft murah blitar 4.8 dari 5 

5.  Seviya_co 4.7 dari 5 

Sumber:Observasi pada pesaing toko Megahijub.id (2024) 

 

Berdasarkan tabel di atas, terlihat bahwa banyak toko aksesoris di aplikasi 

Shopee yang memiliki rating bintang tinggi, mencerminkan kualitas dan 

kepuasan pelanggan. Persaingan yang ketat antar toko online ini mendorong 

masing-masing sehingga pengusaha dituntut untuk senantiasa mengembangkan 

mutu produk dan layanan yang diberikan. Dalam situasi seperti ini,menurut 

Bhakti et al (2023) konsumen cenderung melakukan pembelian Jika produk 

yang ditawarkan selaras dengan kebutuhan dan selera konsumen. Produk yang 

berkualitas adalah produk yang memiliki berbagai karakteristik yang 

mencerminkan nilai dan keunggulannya, serta mampu memenuhi ekspektasi 

konsumen. Menurut Arbinta et al (2021) Beragam faktor turut memengaruhi 

keputusan konsumen dalam membeli sebuah produk, di antaranya adalah harga 

dan mutu produk dan strategi promosi, yang secara keseluruhan membentuk 

dorongan untuk melakukan atau menunda pembelian. 
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Berdasarkan observasi toko Mehahijub.id memasarkan produknya melalui 

media e-commerce seperti shopee. Berdasarkan observasi, Megahijub.id 

memasarkan produknya melalui platform e-commerce seperti Shopee. 

Pemanfaatan teknologi informasi dalam e-commerce memberikan fleksibilitas 

bagi usaha kecil dalam proses produksi dan pemasaran. Menurut Ilmiyah & 

Krishernawan (2020) Shopee, yang diluncurkan di Indonesia pada Juni 2015 

dan dipimpin oleh CEO Chris Feng, merupakan salah satu platform C2C 

terbesar di Indonesia. Menurut Aziziyah & Hakimah (2021) Shopee sebagai 

salah satu platform e-commerce dengan jumlah pengguna terbanyak tentunya 

memiliki faktor-faktor kunci yang membuat masyarakat tetap setia 

menggunakannya. Faktor-faktor tersebut antara lain mencakup penawaran 

harga yang kompetitif, kualitas produk yang memadai, serta berbagai bentuk 

promosi menarik yang dihadirkan 

Dalam menjalankan operasionalnya, setiap bisnis memerlukan strategi 

pemasaran yang sesuai guna mendukung pencapaian tujuan yang telah 

ditentukan. Strategi ini memiliki peran krusial dalam mendorong peningkatan 

penjualan dan menarik perhatian konsumen terhadap produk yang ditawarkan. 

Salah satu metode yang paling umum diterapkan dalam praktik pemasaran 

adalah bauran pemasaran (marketing mix). Menurut Rina (2011) dalam Kotler 

(2000) Konsep ini disebut dengan 4P, yang mencakup empat elemen utama, 

yaitu strategi terkait produk, penetapan harga, distribusi, serta promosi. 

Keempat komponen tersebut saling mendukung dan dirancang untuk 

menjangkau target pasar secara optimal, sehingga perusahaan mampu bersaing 

dan Tetap bertahan di tengah kondisi pasar yang selalu mengalami perubahan. 

Penelitian yang hampir sama pernah di teliti oleh Ruhiyat et al (2022) 

dengan judul Dalam penelitian berjudul “Strategi Pemasaran Online untuk 

Meningkatkan Minat Beli Konsumen Produk Makanan dan Minuman UMKM 

di Kota Bogor”, ditemukan bahwa konsumen yang paling tertarik melakukan 

pembelian makanan dan minuman secara online mayoritas berasal dari 

kelompok usia 31–40 tahun. Selain itu, seluruh unsur dalam bauran pemasaran 

(4P) terbukti memiliki pengaruh yang signifikan dan positif terhadap minat beli 
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konsumen terhadap produk UMKM makanan dan minuman secara online di 

Kota Bogor, rekomendasi strategi untuk UMKM, Melakukan inovasi produk 

berdasarkan keinginan yang berkembang menjadi kebutuhan konsumen, 

dengan tetap memperhatikan perubahan yang dinamis serta menyesuaikannya 

dengan kebutuhan dan daya beli masyarakat, khususnya di wilayah Kota 

Bogor. 

Adapun penelitian yang dilakukan Azizah & Siswahyudianto(2022) 

Dalam penelitian berjudul “Strategi Digital Marketing pada Toko Online Shop 

Nyemil Nyemil Tulungagung dalam Meningkatkan Volume Penjualan”, hasil 

temuan menunjukkan bahwa strategi digital marketing yang diterapkan oleh 

Toko Online Shop Nyemil Cemil telah dijalankan secara efektif, sehingga 

berdampak positif terhadap peningkatan volume penjualan. Media digital yang 

dimanfaatkan untuk memasarkan produk mencakup Instagram, WhatsApp, dan 

TikTok, sementara untuk memfasilitasi transaksi penjualan secara online, toko 

ini menggunakan berbagai platform marketplace seperti Shopee, Tokopedia, 

TikTok Shop, dan GrabFood. Strategi bauran pemasaran yang digunakan 

mencakup tujuh elemen 7P. 

Berdasarkan penelitian sebelumnya, banyak yang telah mengkaji strategi 

pemasaran untuk meningkatkan penjualan. Namun penelitian ini berfokus pada 

toko online shop Megahijub.id yang berlokasi di desa kawedusan kec 

plosoklaten, Megahijub. id bergerak di bidang penjulan aksesoris manik manik. 

Beroperasi di tengah perkembangan pesat teknologi digital, toko ini 

menghadapi berbagai tantangan dalam bersaing di pasar yang semakin 

kompetitif serta dalam meningkatkan volume penjualannya. Dipilihnya 

Megahijub.id sebagai objek penelitian didasarkan pada potensi besar yang 

dapat diperoleh dengan mengadopsi strategi pemasaran digital, terutama jika 

dikombinasikan dengan penerapan bauran pemasaran 4P(marketing mix). 

Dengan demikian, penelitian ini memiliki judul “Strategi pemasaran toko 

online shop Megahijub.id untuk meningkatkn pembelian konsumen”  
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B. Tujuan Penelitian  

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran yang 

dilakukan oleh toko online Shop Megahijub.id untuk meningkatkan pembelian 

konsumen. 
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