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STRATEGI PENGGUNAAN DIGITAL MARKETING BRAND
HOLLYFAMS UNTUK MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN
PADA E-COMMERCE

Abstrak

Perkembangan sistem dan teknologi di era globalisasi mempengaruhi
perilaku konsumen. Digital marketing memiliki dampak yang sangat
besar terhadap peningkatan daya beli masyarakat. Sistem e-commerce
untuk transaksi digital berbagai organisasi dan individu (individu)
berpeluang untuk mendorong pertumbuhan pasar sasarannya karena
dapat menjangkau konsumen dan masyarakat luas. Sistem e-commerce
merupakan salah satu strategi yang paling efektif. meningkatkan
volume penjualan. Model transaksi E-Commerce memungkinkan
perdagangan melintasi batas-batas nasional dan budaya dengan cara
yang jauh lebih nyaman dan hemat biaya daripada kerangka kerja
perdagangan tradisional. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui
dampak pemasaran digital terhadap penjualan produk. Metodologi
penelitian ini menggunakan penelitian kualitatif deskriptif dengan
pendekatan studi kasus atau case study. Data primer untuk penelitian
ini diperoleh dari wawancara dengan partisipan dan data sekunder
diperoleh dari dokumen, observasi fotografis, data dan penelitian-
penelitian sebelumnya yang relevan. Keabsahan data dalam penelitian
ini menggunakan triangulasi teknik dan sumber. Teknik analisis
menggunakan pengumpulan data, redukasi data, penyajian data,
kesimpulan dan verifikasi data. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
penjualan yang dipasarkan melalui digital marketing dapat
meningkatkan dan bertahan jika hollyfams melakukan inovasi terhadap
produk serta mengadakan promo dan diskon untuk menarik calon
konsumen. Hollyfams store fashion menggunakan e-commerce agar
konsumen dengan mudah dapat melihat produk yang di tawarkan dalam
membutuhkan kepraktisan dalam berbelanja secara online, sehingga
Hollyfams store selalu memberikan ide promo dan diskon menarik di
media sosial maka konsumen akan mendapatkan harga yang lebih
murah dari harga normal. Hollyfams store menggunakan media sosial
seperti instagram, shopee, whatsapp, facebook dan internet advertising
dalam melakukan kegiatan promosi secara online. Saran dalam
penelitian ini adalah melakukan inovasi dengan cara membuat member
card seperti potongan harga maupun diskon bagi pelanggan tetap.
Memperluas saluran distribusi ganda yaitu tidak hanya di media sosial
saja melainkan membuka cabang untuk memperluas pemasaran.

Kata kunci: Digital Marketing, Penjualan, E-commerce



Abstract

The development of systems and technology in the era of globalization
influences consumer behavior. Digital marketing has a huge impact on
increasing people's purchasing power. E-commerce systems for digital
transactions of various organizations and individuals (individuals) have
the opportunity to drive the growth of their target market because they
can reach consumers and the wider community. The e-commerce
system is one of the most effective strategies. increase sales volume.
The E-Commerce transaction model enables trade across national and
cultural boundaries in a way that is much more convenient and cost-
effective than traditional trade frameworks. This study aims to
determine the impact of digital marketing on product sales. The
research methodology uses descriptive qualitative research with a case
study approach. Primary data for this study were obtained from
interviews with participants and secondary data obtained from
documents, photographic observations, relevant data and previous
studies. The validity of the data in this study used technique and source
triangulation. The analysis technique uses data collection, data
reduction, data presentation, conclusions and data verification. The
results of the study show that sales marketed through digital marketing
can increase and last if Hollyfams innovates products and holds promos
and discounts to attract potential customers. Hollyfams fashion store
uses e-commerce so that consumers can easily see the products offered
and need practicality in shopping online, so Hollyfams stores always
provide attractive promo ideas and discounts on social media so
consumers will get lower prices than normal prices. Hollyfams store
uses social media such as Instagram, Shopee, WhatsApp, Facebook and
internet advertising in conducting online promotional activities. The
suggestion in this research is to innovate by making member cards such
as discounts or discounts for regular customers. Expanding multiple
distribution channels, namely not only on social media but opening
branches to expand marketing.

Keywords: Digital Marketing, Sales, E-commerce

1. PENDAHULUAN

Dengan pesatnya perkembangan teknologi, pertumbuhan bisnis e-commerce
Indonesia semakin pesat. Perkembangan sistem dan teknologi di era globalisasi
mempengaruhi perilaku konsumen. Perilaku konsumen memberikan wawasan

tentang proses dimana pembeli membuat keputusan berbelanja dan bagaimana



mereka menggunakaan barang dan jasa, memungkinkan perilaku pembeli berperan
dalam pengambilan keputusan berbelanja (Rafiz, Arifin, & Hidayat, 2016).
Penggunaan layanan aplikasi belanja online yang tepat untuk membuat produk dan
pilihan produk menarik dan memaksimalkan pemasaran digital. Sistem e-
commerce untuk perdagangan digital dari kalangan organisasi dan individu
(individu) karena dapat menjangkau konsumen dan masyarakat luas, sehingga
memberikan peluang untuk mendorong perkembangan target pasar mereka
(Schneider, 2012).

Model perdagangan ini membuat perdagangan melintasi batas-batas
nasional dan budaya jauh lebih nyaman dan hemat biaya daripada kerangka kerja
perdagangan tradisional. Pemasaran digital (online marketing) berupaya menjual
produk dengan menggunakan media digital, menggunakan internet, media sosial,
atau situs web (Sa’diyah, Kurniati, dan Zunaida, 2019). Pemasaran digital oleh
AMA (American Marketing Association) Pemasaran digital berarti kegiatan,
institusi, dan sebuah proses yang difasilitasi oleh teknologi digital dalam
penciptaan, mengomunikasikan, dan memberikan nilai kepada konsumen dan

pemangku kepentingan lainnya (Kannan dan Li, 2017).

Bisnis e-commerce yang berekspansi dengan target pasar masyarakat
Indonesia karena memiliki potensi besar yang dibuktikan dengan pertumbuhan
penggunaan internet di Indonesia hampir sampai 64%, 175,4 juta pengguna pada
tahun 2020 (Indonesian Digital Report 2020). Hal ini menunjukkan bahwa
mayoritas masyarakat Indonesia sudah menggunakan sosial media. Sosial media
yang paling sering digunakan antara lain YouTube (88%), WhatsApp (84%),
Facebook (82%), Instagram (79%) dan Twitter (56%) (Indonesia Digital Report
2020). Besarnya volume transaksi belanja online di Indonesia membuat para pelaku
bisnis memiliki minat yang kuat untuk memasuki pasar e-commerce, yang
membuat persaingan e-commerce di Indonesia menjadi sangat ketat (Rufaida &
Suyanto, 2019).



Menurut Efita Sari et al (2022) selain platform instagram yang digunkan
untukpromoting maka di perlukan juga media selling yaitu shopee yang sangat
diutamakan dalam pemasaran produk Shanie, dengan menggunakan platform
shopee maka peningkatan volume penjualan akan semakin tinggi, tidak hanya di
wilayah tertentu saja malainkan seluruh indonesia dapat membeli produk shanie
melalui media sosial Shopee, tidak hanya itu juga di dalam penjualan shopee
banyak jenis produk yang ditawarkan dan harga serta model yang sangat bervariasi.

Adapun diskon dan promo jika melakukan pembelian melalui media sosial Shopee.

Shopee adalah perusahaan e-commerce Singapura berbasis aplikasi mobile
marketplace pertama di Asia Tenggara yaitu Indonesia, Filipina, Malaysia,
Singapura, Thailand, Vietnam dan Taiwan, serta pelopor dalam transaksi jual beli
online (Andrian, 2019). Bisnis perdagangan elektronik (e-commerce), yang biasa
dikenal dengan belanja online, adalah menggunakan komputer dan perangkat
elektronik digital untuk menjual, membeli, memesan, membayar, dan
mempromosikan barang dan/atau jasa. merupakan penyelenggaraan perdagangan
berupa perangkat telekomunikasi atau komunikasi data. Selain itu, bentuk
perdagangaan ini juga dapat dilakukan secara global melalui internet (Kuswiratmo,
2016:163). Perubahan gaya hidup masyarakat sudah mulai bergeser dari
masyarakat yang dulunya berbelanja secara offline menjadi masyarakat yang
berbelanja secara online, dan berbagai karakteristik telah muncul dalam masyarakat
digital atau konsumen yang membentuk masyarakat digital. meningkat. Seiring
dengan perkembangan teknologi digital yang didukung oleh internet, maka
teknologi di bidang pemasaran juga terus berkembang.

2. METODE

Jenis penelitian ini menggunakan penelitian kualitatif deskriptif. Desain penelitian
ini menggunakan metode atau pendekatan studi kasus (Case Study). Jenis penelitian
kualitatif deskriptif digunakan karena memiliki tujuan untuk mengetahui dan

mendapatkan kedalaman informasi yang berkaitan dengan topik permasalahan



(Sugiyono, 2012) Penelitian kualitatif diskriptif dalam hal analisis data yang
digunakan harus diberikan untuk memastikan bahwa data yang diperoleh
diceritakan dengan benar dan menghasilkan hasil penelitian yang sesuai (Yulianty
et al 2020). Data yang digunakan adalah data primer dan data sekunder yaitu Data
primer dalam penelitiian ini diperoleh dari wawancara dengan partisipan serta data
sekunder dari dokumen, observasi fotografis, data, dan penelitian terdahulu yang

relevan.

Penelitian dilaksanakan selama dua bulan dari bulan Maret sampai Mei
2022. Lokasi penelitian dilaksakan di Hollyfams Store di Jalan Kopral M.Toib
Beringin Luar, Kota Kalianda, Kab. Lampung Selatan, Provinsi Lampung,
Indonesia 35551.

Objek dari penelitian ini terkait dengan peningkatan volume penjualan e-
commerce dengan menggunakan digital marketing brand Hollyfams. Pembahasan
dalam penelitian ini berfokus pada strategi peningkatan volume penjualan e-

commerce dengan menggunakan digital marketing brand Hollyfams.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN

Berdasarkan hasil wawancara yang telah dilakukan dengan pemilik dari brand
hollyfams, maka diperoleh data terkait strategi penggunaan digital marketing untuk
meningkatkan volume penjualan yang terdapat di hollyfams. Berdasarkan
pernyataan dari narasumber bahwa media sosial sebagai dominan bisnis, seperti
yang dinyatakan oleh pemilik hollyfams yaitu; 1) Strategi Digital Yang Dilakukan
Hollyfams Untuk Meningkatkan Penjualan; 2) Kendala yang dihadapi Hollyfams
Store. berikut ini hasil paparan sebagai berikut:

3.1 Strategi Digital Yang Dilakukan Hollyfams Untuk Meningkatkan

Penjualan

Pemasaran digital dapat disebut sebagai pendekatan, strategi, atau latihan branding
dan pemasaran, dengan menggunakan platform digital, seperti namanya. Digital

Marketing adalah pengembangan merek, produk, atau layanan secara online. Media



sosial seluler adalah revolusi dalam pemasaran seluler karena kemahahadirannya
dan jangkauan globalnya. Jumlah akun ponsel akan menggantikan angka 7 miliar
dan dengan demikian melampaui populasi planet bumi pada tahun 2014

(International Telecommunication Union, 2013).

Agar efektif dalam pemasaran digital, Hollyfams memerlukan strategi.
Memanfaatkan teknologi untuk mendukung upaya pemasaran dan meningkatkan
pengetahuan pelanggan untuk memenuhi kebutuhan mereka adalah pemasaran
digital. (Chaffey, 2013). Hollyfams memiliki strategi pemasaran yang tepat dimana
mereka membandrolkan harga sesuai dikalangan masyarakat dan promosi
menggunakan media sosial seperti instagram, facebook, whatsapp bisnis, instagram
advertising, e-commerce. Dalam penentuan harga tersebut Hollyfams
mempertimbangkan dengan melihat besarnya pengeluaran yang dibutuhkan untuk
membuat sebuah produk. startegi harga yang ditawarkan dengan melihat seberapa

besar pengeluaran setiap biaya produksi.

Dengan begitu Hollyfams menetapkan atau mewarkan harga produk
kepada konsumen mulai dari harga terendah yaitu aksesoris dengan harga Rp
35.000 dan harga tertinggi yaitu pakaian yang di bandrol Rp 350.000 seperti produk
sweeter, jaket, celana. Promosi merupakan hal terpenting dalam kegiatan
pemasaran yang memberikan nilai tambah dari produk yang digunakan untuk
menarik pembelian konsumen, kegiatan penjualan, atau upaya tenaga penjual.
Sehingga Hollyfams memiliki strategi promosi menggunakan media sosial seperti
instagram, facebook, whatsapp business, instagram advertising maupun e-

commerce untuk memperkenalkan produk Hollyfams ke semua masyarakat luas.

Dengan pemanfaat media sosial sebagai sarana dalam melakukan promosi
di Hollyfams pastinya memiliki cara untuk memikat para calon konsumen.
Dibuktikannya banyak para konsumen yang datang karena melihat promosi
dimedia sosial salah satunya di instagram, banyak dari mereka yang penasaran
dengan kualitas dari produk Hollyfams dan membeli sebuah produk yang

dipasarkan melalui media sosial. Untari & Fajariana (2018) juga mengatakan bahwa



dengan penggunaan instagram dapat meningkatkan penjualan. Oleh karena itu,
pemanfaatan media sosial sangat memberikan kontribusi yang sangat besar untuk

meningkatkan penjualan dan keberlangsungan usahanya pada Hollyfams.

3.2 Kendala yang dihadapi Hollyfams Store

Penjualan melalui digitial marketing hanya bisa di akses oleh masyarakat atau
pengguna internet saja. Bisnis melalui internet begitu tajam dalam persaingan
sehingga perlu inovasi produk maupun inovasi lainnya. Reaksi pada pembeli
beragam baik negatif maupun positif dan apabila reaksi balik yang negatif dari
konsumen yang muncul diinternet, akan berdampak bagi brand dan dapat merusak
citra reputasi brand store secara cepat.

4. PENUTUP

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai Strategi penggunaan
digital marketing brand hollyfams untuk meningkatkan volume penjualan pada e-
commerce, maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut:

Strategi digital marketing untuk meningkatkan penjualan yang berfokus
pada platform digital, dan marketplace memberikan detail produk dan juga
dilengkapi dengan adanya contact person. Harga yang digunakan secara umum oleh
Hollyfams store fashion pakaian e-commerce agar konsumen dengan mudah dapat
melihat produk yang di tawarkan Hollyfams dalam membutuhkan kepraktisan
dalam berbelanja secara online, sehingga mereka tidak memiliki waktu untuk
melakukan penawaran harga, tetapi Hollyfams store selalu memberikan ide promo
dan diskon menarik di media sosial maka konsumen akan mendapatkan harga yang
lebih murah dari harga normal. Hollyfams store menggunakan media sosial seperti
instagram, shopee, whatsapp, facebook dan internet advertising dalam melakukan

kegiatan promosi secara online.



Kendala yang dihadapi Hollyfams store yaitu adalah menggunakan
strategi digital matketing dalam penjualan yakni yang mana hanya dapat diakses
oleh pengguna yang memiliki internet saja. Selain itu ancaman bisnis melalui
internet, yaitu tajam nya persaingan penjualan melalui internet sehingga perlu
inovasi produk. Dan apabila reaksi balik yang negatif dari konsumen yang muncul
diinternet, akan berdampak bagi brand dan dapat merusak citra reputasi brand store

secara cepat.

DAFTAR PUSTAKA

Andrian. (2019). Pengaruh Digital Marketing dan Ragam Produk pada Minat Beli
Konsumen Toko Online Shopee (Studi Kasus pada Mahasiswa Prodi
Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas Bhayangkara Jakarta Raya
Angkatan 2016). Espektra: Jurnal Bisnis dan Manajemen, Volume 3,
Nomor 1, 14-24.

Chaffey. D. (2013). “Definitions of Emarketing vs. Internet vs. Digital marketing”

Herosian, M. Y., & Samvara, M. A. (2019). Pengaruh Penggunaan Digital
Marketing Dan Kemudahan Akses Layanan Aplikasi Belanja Online
Dalam Peningkatan Daya Beli Masyarakat Kota Medan Di Era Revolusi
Industri Marketing 4.0. Jurnal Akrab Juara, 4(5), 45-62.

Hootsuite (We are Social): Indonesian Digital Report 2020.

Kannan, P. ., & Li, H. (2017). Digital Marketing: A Framework, Review and
Research Agenda. International Journal of Research in Marketing, 34(1),
22— 45,

Kuswiratmo, Aji, Bonifasius. 2016. Memulai Usaha Itu gampang!: Langkah-
langkah hukum mendirikan badan usaha hingga mengelolannya.
Jakarta:Visimedia

Pratama, A. Y., & Rohmah, W. (2022). Peran Brand Image dan After Sales dalam
Meningkatkan Penjualan Mobil Toyota (Studi Kasus Dealer Nasmoco
Slamet Riyadi) (Doctoral dissertation, Universitas Muhammadiyah
Surakarta.

Rafiz, F. M., Arifin, Z., & Hidayat, K. (2016). Pengaruh Perilaku Konsumen
Terhadap Keputusan Pembelian Mobil Merek Daihatsu (Studi Pada
Konsumen Kendaraan Daihatsu Di PT. Jolo Abadi Authorized Daihatsu
Dealer Malang). Jurnal Administrasi Bisnis (JAB) Universitas Brawijaya
| Vol. 39 No.2, 105-111.



Rufaida, N., & Suyanto, A. (2019). Analisis Pemasaran Digital (Digital Marketing)
Terhadap Brand Awareness Pada E-Commerce. E-Proceeding Of
Management : VOL.6, No.2, 2091-2097.

Sa’diyah, K., Kurniati, R. R., & Zunaida, D. (2019). Pengaruh Digital Marketing
Terhadap Minat Beli Asuransi PT. Prudential Life Assurance. JIAGABI,
8(3), 163-169.

Schneider, G. 2012. Electronic Commerce. Tenth Edition. Cengage Learning.

Sugiyono. 2018. Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D. Bandung:
Alfabeta.

Untari, D., & Fajariana, D. E. (2018). Strategi Pemasaran Melalui Media Sosial
Instagram (Studi Deskriptif Pada Akun @Subur_Batik). Widya Cipta:
Jurnal Sekretaris dan Manajemen, 2(2), 271-278.

Yulianty, Puspa, and Ali Jufri. 2020. “Perdebatan Empiris : Prinsip Metode
Kualitatif Dan Kuantitatif Untuk Penelitian Sosial Ekonomi”. Value :
Jurnal Manajemen Dan Akuntansi 15 (2), 164-72.



