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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

A. Latar Belakang 

Bisnis merupakan salah satu kegiatan ekonomi yang bertujuan untuk 

menjual barang atau jasa kepada konsumen dengan tujuan untuk 

mendapatkan keuntungan. Bisnis dikatakan baik apabila dapat membantu 

memenuhi kebutuhan ekonomi orang lain dengan menciptakan lapangan 

pekerjaan dan memberikan kesempatan kepada mereka dengan adanya 

bisnis tersebut. Bisnis bersifat dinamis seiring dengan kebutuhan manusia 

yang bersifat dinamis pula, kebutuhan manusia akan suatu produk yang baru 

dan berkualitas. Dunia bisnis merupakan peluang yang tidak akan pernah 

habis dan berakhir untuk menciptakan. Dengan meningkatkan kualitas 

produk merubah inovasi serta memberikan kelayakan dalam memenuhi 

kebutuhan konsumen. Para pelaku usaha harus terus berkarya menghasilkan 

sebuahproduk yang sesuai dengan kebutuhan menyesuaikan selera 

konsumen seiring dengan perkembangan jaman yang semakin canggih. 

Perkembangan teknologi informasi terutama internet merubah cara 

manusia dalam berkomunikasi. Adanya internet dalam kehidupan 

memberikan kemudahan untuk masyarakat dalam berbagai hal, salah 

satunya dalam bidang UMKM. Dengan berkembangnya teknologi dapat 

membantu para pengusaha lebih giat lagi untuk persaingan dalam 

menciptakan produk yang dapat dijual belikan. Dengan melihat peluang 
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tersebut, para pengusaha mikro kecil menengah telah menggunakan digital 

marketing untuk strategi pemasaran. Pemasaran merupakan bagian 

terpenting dalam melakukan suatu usaha. Perlu adanya pengelolaan yang 

baik agar usaha berkembang lebih baik serta mampu bersaing. Strategi 

pemasaran dan gabungan pemasaran (marketing mix) diperlukan agar 

bagian pasar, penetapan sasaran pasar. Web dan sosial media dapat 

memberikan peluang untuk mengembangkan promosi serta target 

pemasaran.  

Berikut merupakan persentase jenis pengguna digital marketing di 

Indonesia pada tahun 2020 

Gambar 1.1 Pengguna Digital Marketing di Indonesia 

 

Berdasarkan gambar diatas dapat dilihat persentase dari jenis pengguna 

digital marketing di Indonesia. Jenis pengguna dropshipper memiliki 
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persentese sebesar 1,52 persen sedangkan reseller sebanyak 15,97 persen 

sedangkan sisanya adalah penjual dari produknya sendiri memiliki persentase 

penjualan terbanyak yaitu sebesar 85,51 persen. Sebagian besar dari 

pengguna digital marketing ini merupakan Usaha mikro kecil dan menengah 

yang tersebar diseluruh Indonesia. 

Usaha mikro kecil dan menengah (UMKM) mempunyai peran penting 

dalam ekonomi sosial masyarakat dan juga jadi tumpuan perekonomian 

suatu negara dan bisa memangkas beberapa masalah yang dihadapi negara. 

UMKM juga mempunyai peran penting dalam membangun perekonomian 

masyarakat. Berkaitan dengan hal ini jumlah tenaga kerja yang dapat diserap 

oleh usaha kecil dan menegah tersebut. Dikatakan bahwa UMKM gampang 

untuk beradaptasi pada kondisi naik turunnya perekonomian dan pemintaan 

pasar. Selain pembiayaan yang berpengaruh pada oprasional UMKM, 

kualitas SDM juga termasuk salah satu hal yang perlu diperhatikan. 

Ketrampilan, penguasaan teknologi dan rendahnya kompetensi SDM dari 

itu perlu melakukan pelatihan bagi UMKM dalam bidang pengetahuan, 

kewirwusahaan, dan ketrampilan pengembangan usaha.2 

UMKM berkaitan dengan berusaha, dan berdagang. Berdagang adalah 

profesi yang mulia dalam islam. Buktinya Rosulullah SAW adalah 

pedagang dan beliau memuji dan juga mendoakan pedagang yang jujur. 

Ajaran islam sudah menghalalkan umatnya untuk melakukan jual beli atau 

berniaga. Rosulullah SAW sudah mengajarkan umatnya untuk berdagang 

                                                     
2 Tulus T.H Tambunan, Perekonomian Indonesia Beberapa Masalah Penting, (Jakarta: 

Ghalia Indonesia, 2003), hal 207 
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dan menjunjung tinggi etika keislaman, dan tidak melaksanakan 

perdagangan yang tidak benar. 

Digital marketing ialah kegiatan promosi dan penelusuran pasar 

melalui mediasecara online yang memanfaatkan beragam sarana, contohnya 

media sosial. Dunia maya saat ini tidak lagi menghubungkan orang dengan 

perangkat, tetapi juga orangdengan orang lain diseluruh dunia. Digital 

marketing biasanya terdiri pemasaran interaktif dan memudahkan produsen 

untuk berinteraksi dengan calon konsumen. Di satu sisi memudahkan 

produsen untuk memantau dan menydiakan produk yangdi butuhkan dan 

diinginkan konsumen, calon konsumen juga bisa mencari dan mendapatkan 

informasi produk memalui dunia maya. Digital marketing menjadi salah 

satu media yang sering digunakan oleh pelaku usaha karena kemampuan 

baru konsumen dalam mengikuti arus digitalisasi, beberapa perusahaan 

sedikit demi sedikit mulai meninggalkan model pemasaran konvensional 

dan beralih ke pemasaran modern.3 Dengan digital marketing komunikasi 

dan juga transaksi bisa dilakukan setiap waktu dan dapat dilakukan di 

seluruh dunia. Dengan banyaknya pengguna sosial media berbasis chat yang 

banyak dan semakin bertambah membuka peluang bagi ukm sebagai alat 

untuk menggembangkan penjualan melalui media sosial. 

Perkembangan teknologi dapat membantu pengusaha bisnis untuk 

memasarkan produknya melalui media sosial serta memudahkan transaksi 

                                                     
3 Mohammad Trio Febriyantoro dan Debby Arisandi, Pemanfaatan Digital Marketing Bagi 

Usaha Mikro, Kecil dan Menengah Pada Era Masyarakat Ekonomi Asean, (JMD, Jurnal Manajemen 

Dewantara, Vol.1, No.2, Desember 2018), hal.64 
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yang bisa di pilih oleh para konsumen tanpa mempersulit untuk melakukan 

pembayaran. Peran penting UKM bagi pertumbuhan ekonomi sangatlah 

berpengaruh terhadap perekonomian di Indonesia. Teknologi informasi 

telah berkembang pesat, bermacam kegiatan bisnis dari yang kecil hingga 

besar menggunakan media sosial untuk menjalankan usaha. Komputer 

sebagai pertimbangan bagi para produsen untuk dapat masuk di dalam 

pesaingan yang begitu ketat. Strategi dan media yangdapat digunakan untuk 

mendapatkan pasar yang diinginkan sehingga tingkat penjualan sangat 

peningkat. Salah satu andalan perusahaan untuk mempertahankan roda bisnis 

ialah loyalitas terhadap pelanggan.4 Pelaku pasar diharapkan untuk selalu 

berinovasi untuk menarik minat pelanggan baru, kemudian kita sebagai 

produsen juga dapat aktif guna mempertahankan pelanggan yang sudah 

lama tetap dan selalu menggunakan produk dari perusahaan kita. Agar dapat 

mempertahankan pelanggan yang lebih besar dari pada mencari pelanggan 

baru. Maka dari itu mempertahankan loyalitas pelanggan, produsen tidak 

hanya cukup memberi harapan dan barang yang baik akan tetapi menjalin 

hubungan antara konsumen dan pelanggan juga harus baik. 

Loyalitas pelanggan adalah komitmen yang dapat dipegang teguh agar 

dapat membeli kembali barang atau jasa di masa yang akan datang, 

walaupun demikian situasi dan usaha pemasaran yang berpotensi 

menyebabkan perilaku. Loyalitas konsumen sebagai ukuran keinginan 

konsumen pada satu merek. Ukuran ini juga dapat menggambarkan soal bisa 

                                                     
4 Tatik Suryani, Manajemen Pemasaran Strategik Bank Di Era Global Menciptakan Nilai 

Unggul Untuk Kepuasan Nasabah, (Jakarta: Prenamedia Grup, 2017), hal. 4 
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atau tidaknya pelanggan beralih ke merek lain. Ada pun faktor yang dapat 

mempengaruhi loyalitas pelanggan misalnya ialah customer relationship 

marketing dan digital marketing. Customer relationship marketing sendiri 

merupakan sebuah proses pembentukan hubungan relasional yang 

melibatkan unsur create, maintains, dan enhance value untuk pelanggan. 

Adapun penggunaan internet yang semakin banyak penggunanya 

dapat berfikir secarakreatif dan inofativ yang dapat memunculkan ide pokok 

dan gagasan yang baru. Selain itumedia perantara yang dapat 

menghubungkan setiap individu dan yang lain ialah media sosial sebagai 

berikut: youtube, Instagram, fecebook, line, beserta whatsapp.5 Dan pada 

umumnya social media digunakan untuk menjalin tali silaturahmi, saudara 

jauh, dan dapat juga digunakan untuk peluang bisnis. Tidak hanyak media 

sosial, di Indonesia juga menggunakan jasa layanan (platform) yang dapat 

memudahkan pengguna untuk melakukan transaksi dan penjualan barang 

atau jasa secara online atau pun offline. Ada juga aplikasi belanja online di 

Indonesia yang sering dipakai oleh pembeli diantaranya ialah shopee. 

Persaingan usaha dalam dunia bisnis ialah suatua kewajaran yang tidak 

bisa dihindari. Setiap produsen baik jasa atau pun munafaktur bersaing 

dengan begitu ketat. Dari pihak manajemen setiap produsen untuk 

menghasilkan suatu barang atau jasa yang berkualitas baik sesuai dengan 

keinginan konsumen berserta biaya yang rendah. Perusahaan yang bisa 

bertahan dan berkembang menjadi lebih baik ialah perusahaan yang dapat 

                                                     
5 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran Edisi Ketiga, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2014), hal. 41 
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mentrasformasikan keinginan pelanggan dan memajukan sistem didalam 

perusahaannya. Adapun faktor kunci yang sangat penting dari semua proses 

ialah secara perbaikan seimbangan dalam proses produksinya, mengurangi 

biaya produksi yang tidak efisien dan mengurangi berbagai aktifitas dalam 

produksi yang tidak memiliki nilai tambah. Indonesia sendiri pada saat ini 

juga memasuki era pertumbuhan yang sangat baik. Indonesia juga menjadi 

negara dengan pertumbuhan ekonomi terbaik ketiga di dunia pada tahun 

2009. 

Internet digital marketing ialah bentuk usaha baru dalam memasarkan 

produk atau jasa serta membangun baik tali silaturahmi antar penjual dan 

pembeli. Penggunaan internet ini juga dapat mempengaruhi pesatnya 

perkembangan dengan cepat serta menjadi bagian paling penting dalam 

kehidupan masyarakat, dengan adanya bantuan internet manusia bisa 

terhubungan dengan siapapun diberbagai belahan dunia bahkan tanpa harus 

mengenal satu sama lain.6 

Tingkat persaingan dalam dunia bisnis menuntut setiap pemasaran 

untuk mampu melaksanakan kegiatan pemasaran dengan lebih efektif dan 

efisien. Kegiatan pemasaran tersebut membutuhkan sebuah konsep 

pemasaran yang mendasar sesuai dengan kepentingan pemasar dan 

kebutuhan juga keinginan pelanggan6. Penjualan merupakan kegiatan dari 

pemasaran yang ditujukan untuk mengadakan pertukaran terhadap suatu 

produk dari produsen kepada konsumen. Semua kegiatan penjualan yang 

                                                     
6 Agung Adiono, Peran E-Commerce Untuk Meningkatkan Daya Saing UKM, (Artikel, 

2012), hal 2 
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dilakukan oleh perusahaan adalah untuk memberikan kepuasan kepada 

konsumen, guna mencapai keuntungan yang optimal. 

Melihat perkembangan internet di Indonesia, dapat disimpulkan 

bahwa pasar online di Indinesia mulai berkembang dari tahun ke tahun. Hal 

ini merupakan kesempatan yang bagus untuk para pelaku bisnis. Saat ini 

yang sedang trend di Indonesia bahkan di dunia yaitu belanja online, atau 

sering disebut juga dengan 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 tidak sempat ke toko online konvensional. Online shopping 

menyediakan beberapa alternatif yang menarik yaitu menjelajah, memilih, 

memesan, dan membayar cukup mudah bisa melalui computer atau 

smartphone. 

Dalam kasus jual-beli online tidak sedikit pelanggan yang tertipu 

dalambertransaksi, karena kurangnya interaksi secara langsung atau face 

to face antara penjual dan pembeli sehingga resiko yang didapatkan juga 

akan semakin besar. Banyaknya penipuan dan tindak kriminal disertai 

maraknya produk pada toko online memunculkan persaingan antara 

produsen yang satu dengan yang lainnya dan memaksa mereka untuk 

menciptakan bentuk promosi yang mampu menarik hati para pelanggan.7 

Semakin banyaknya took online yang ada di Indonesia tentu banyak 

berpengaruh bagi kondisi persaingan bisnis untuk mendapatkan pelanggan. 

                                                     
7 Buchari Alma dan Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah, (Bandung: Alfabeta, 

2016), hal 340 
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Salah satu UMKM yang bergerak dibidang penjualan online adalah Toko 

Online Outfit Tulungagung. Dalam menghadapi persaingan yang ada saat 

ini Toko Online Outfit Tulungagung menggunakan berbagai strategi 

bersaing demi menarik minat calon pelanggan. Strategi tersebut yaitu 

strategi promosi yang dilakukan lewat jejaring internet yang biasa 

memasangkan iklan promosinya disitus-situs yang biasa masyarakat 

gunakan. 

Berdasarkan paparan yang dijelaskan diatas, maka dari itu penelitian 

ini penting untuk melanjutkan dengan judul “Penerapan Digital 

Marketing Dalam Meningkatkan Hasil Penjualan Dan            Daya Saing Pada 

Toko Online Outfit Tulungagung”  

B. Rumusan masalah 

 

Berdasarkan latar belakang masalah, maka permasalahan yang dapat 

diangkat dalam penelitian ini adalah sebagai berikut. 

1. Bagaimana perencanaan digital marketing pada Toko Online Outfit 

Tulungagung? 

2. Bagaimana pelaksanaan digital marketing Toko Online Outfit 

Tulungagung? 

3. Apa saja kendala yang dihadapi dalam penerapan digital marketing 

Toko Online Outfit Tulungagung? 

4. Bagaimana solusi yang diterapkan oleh Toko Online Outfit 

Tulungagung untuk mengatasi kendala dalam penerapan digital 

marketing? 
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C. Tujuan Penelitian 

Sesuai dengan rumusan masalah, maka penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui dan menganalisis : 

1. Untuk menganalisis perencanaan digital maketing untuk 

meningkatkan hasil penjualan pada Toko Online Outfit Tulungagung 

2. Untuk menganalisis pelaksanaan digital marketing dalam 

meningkatkan daya saing 

3. Untuk menganalisis kendala dalam penerapan digital marketing dalam 

meningkatkan hasil penjualan dan daya saing 

4. Untuk menganalisis solusi yang diterapkan oleh Toko Online Outfit 

Tulungagung untuk mengatasi kendala dalam penerapan digital 

marketing dalam meningkatkan hasil penjualan dan daya saing 

D. Batasan Masalah 

Dalam penelitian ini supaya tidak melebar permasalahannya maka 

penulis membatasi masalah yaitu Penerapan Digital Marketing Dalam 

Meningkatkan Hasil Penjualan Dan Daya Saing. Penelitian ini terbatas pada 

penerapan digital marketing yang dilakukan Toko Online Outfit 

Tulungagung untuk meningkatkan penjualan dan daya saing. 

E. Manfaat Penelitian 

 

Penerapan penelitian ini secara praktis serta teoritis memiliki dua 

macam yakni: 

1. Manfaat Teoritis 

 

Penelitian ini diharapakn dapat dijadikan acuan bagi ilmuan 
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yang terkait. Terutama yang terkait dengan pengembangan digital 

marketing. Mengenai strategi penerapan digital marketing dalam 

meningkatkan hasil penjualan. 

2. Manfaat Praktis 

 

a. Bagi Pihak Toko Online Outfit Tulungagung 

 

Penelitian ini diharapkan bahan masukan, evaluasi 

kenerja dalam menjalankan usaha pada umumnya, dan 

diharapkan memberi motivasi terhadap Toko Online Outfit 

Tulungagung guna meningkatkan hasil penjualan dan daya saing 

agar selalu berkembang. 

b. Bagi Akademik 
 

Penelitian ini diharapkan mampu menambah 

pengetahuan kampus UIN Tulungagung agar mengetahui 

penerapan digital marketing dalam meningkatkan hasil 

penjualan dan daya saing usaha mikro kecil dan menengah. Dan 

diharapkan dapat menjadi referensi bagi mahasiswa yang 

membutuhkan. 

c. Bagi Peneliti Selanjutnya 

 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi untuk 

melakukan penelitian lebih lanjut dengan memperluas penelitian 

dari  sisi yang berbeda. 

F. Penegasan Istilah 

 

Untuk memudahkan dalam memahami judul ‘’Penerapan Digital 
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Marketing Dalam Meningkatkan Hasil Penjualan Dan Daya Saing Pada 

Toko Online Outfit Tulungagung’’, maka penulis memberikan penegasan 

dan penjelasan sebagai berikut: 

1. Definisi konseptual 

a. Penerapan 

  Penerapan merupakan kemampuan menggunakan materi 

yang telah dipelajari kedalam situasi yang nyata.8  

b. Digital Marketing 

  Digital marketing merupakan aktivitas marketing branding 

yang menggunakan bermacam media berdasar website.9  

c. Penjualan 

  Penjualan adalah proses sosial manajerial dimana individu 

dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan 

inginkan, menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan produk 

yang bernilai dengan pihak lain.10 Hasil penjualan adalah 

pendapatan yang diperoleh dari transaksi penjualan secara tunai atau 

kredit kepada para pembeliuntuk suatu periode tertentu.11 

d. Daya Saing 

                                                     
8 Kamus Besar Bahasa Indonesia, Penerapan, https://kbbi.web.id/penerapan.html diakses 

tanggal 26 Juni 2021, pukul 19.31 
9 Ridwan Sanjaya dan Josua Tarigan, Creative Digital Marketing. (Jakarta: Elex 

Media                  Komputindo,   2015), hal 47 
10 Danang Sunyoto, Dasar-Dasar Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT. Buku Seru, 2014), 

hal 8 
11 Iwan Sugiono, Analisis Hasil Penjualan Dengan Menggunakan Rasio Rentabilitas Pada 

Industry Kerajinan Tangan Di Kabupaten Tasikmalaya, (Jurnal: STIE Latifah Mubarokiyah 

Suryalaya Tasikmalaya, 2016), hal 7 

https://kbbi.web.id/penerapan.html


13 

 

 

  Daya saing merupakan kemampuan atau strategi untuk 

bersaing dari suatu produk atau perusahaan bukan dari sisi produksi 

atau kemampuan untuk menghasilkan produk tetapi menjadi 

gabungan dari hasil akhir dengan upaya untuk mencapainya.12 

2. Definisi Oprasional 
 

Maksud dari Penerapan Digital Marketing Dalam Meningkatkan 

Hasil Penjualan Dan Daya Saing Pada Toko Online Outfit Tulungagung 

yaitu meneliti sebuah usaha yang menerapan digital marketing untuk 

melakukan promosi melalui website dan sosial media dengan tujuan untuk 

meningkatkan hasil penjualan dan daya saing. 

 

G. Sistematika Penulisan Skripsi 

 

Penulisan skripsi menggunakan sistematika yang sedemikian rupa 

supaya memudahkan pemahaman dan pembaca, oleh karena itu penulisan 

skripsi ditulis dengan menggunakan sistematika sebagai berikut: 

1. Bagian awal terdiri dari: halaman sampul depan, halaman judul, halaman 

persetujuan, halaman pengesahan, motto, persembahan, kata pengantar, 

daftar isi, daftar gambar, daftar lampiran, dan abstrak. 

2. Bagian isi yang terdiri dari: 

BAB I  Pendahuluan 

Pada bab ini terdiri dari latar belakang masalah, rumusan 

masalah, tujuan penelitian, batasan masalah, manfaat 

                                                     
12 Micel E. Porter, Competitive Advantage. Edisi Bahasa Indonesia, (Jakarta: PT Indeks 

Kelompok Gramedia, 2001), hal 11 
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penelitian, penegasan istilah, sistematika penulisan skripsi. 

BAB II   Kajian Pustaka 

Pada bab ini memuat uraian tentang tinjauan pustaka atau 

buku-buku teks yang berisi teori-teori besar dan teori-teori 

yang dihasilkan dari penelitian terdahulu. 

BAB III  Metode Penelitian  

Pada bab ini di dalamnya berisi tentang pendekatan dan jenis 

penelitian, lokasi penelitian, kehadiran peneliti, data dan 

sumber data, teknik pengumpulan data, teknik analisis data, 

pengecekan keabsahan data, tahap penelitian. 

BAB IV   Hasil Penelitian 

Pada bab ini berisi uraian tentang paparan data yang disajikan 

dengan topik sesuai dalam pertanyaan-pertanyaan dalam 

rumusan masalah dan hasil analisis data.  

 

BAB V Pembahasan 

Pada bab ini memuat keterkaitan anatara pola-pola, kategori-

kategori dan dimensi-dimensi, posisi temuan atau teori yang 

ditemukan terhadap teori-teori temuan sebelumnya, serta 

intepretasi dan penjelasan dari temuan teori yan 

diungkapkan dari lapangan.  

BAB VI   Penutup  

  Pada bab ini terdiri dari kesimpulan dan saran atau 

rekomendasi.


