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ABSTRAK

Starkidz merupakan salah satu toko yang menjual beragam jenis mainan untuk
berbagai kalangan di Kota Bogor, Jawa Barat. Saat ini toko mainan Starkidz memiliki
masalah yaitu, terjadi penurunan penjualan secara signifikan serta target penjualan yang
tidak pernah tercapai. Salah satu penyebab terjadinya penurunan adalah adanya
pembatasan sosial berskala besar (PSBB) di Kota Bogor yang diterapkan oleh pemerintah
dalam mengurangi penyebaran pandemi COVID-19. Fokus utama Toko Mainan Starkidz
adalah penjualan secara konvensional (direct selling). Hingga saat ini, strategi penjualan
yang telah dilakukan oleh Toko Mainan Starkidz adalah secara offline maupun online. Akan
tetapi, cara tersebut belum cukup untuk meningkatkan keuntungan. Akibat pandemi
COVID-19 serta kurangnya strategi pemasaran yang dilakukan Toko Mainan Starkidz,
menyebabkan terjadinya penurunan pendapatan. Penelitian dilakukan untuk memberikan
usulan strategi pemasaran dalam peningkatan penjualan Toko Mainan Starkidz.

Penetapan usulan strategi dibuat dengan menjalankan beberapa tahapan antara
lain, melakukan identifikasi model bisnis menggunakan Business Model Canvas (BMC),
identifikasi Segmenting, Targeting and Positioning, analisis faktor eksternal menggunakan
Porter’s Five Forces Analysis, identifikasi bauran pemasaran (7P), serta menggunakan
Marketing 4.0 dengan menganalisis customer path 5A, kemudian dilakukan perhitungan
produktivitas pemasaran menggunakan marketing productivity metrics yaitu PAR dan BAR.

Hasil pemetaan usulan strategi adalah dengan cara meningkatkan kesadaran
(awareness) dengan melakukan pemasaran secara digital, meningkatkan daya tarik
(attraction) dengan mengembangkan desain dan tampilan, meningkatkan keingintahuan
(curiosity) dengan mengembangkan content marketing, meningkatkan komitmen (loyalty)
dengan melibatkan pemasaran omnichannel dan meningkatkan afinitas (affinity) dengan
membangun customer engagement. Setelah rancangan strategi dibuat, langkah
selanjutnya adalah menganalisis usulan strategi melalui pendekatan VUCA (Volatility,
Uncertainty, Complexity, Ambiguity) dalam menghadapi kondisi sekarang ini. Rancangan
strategi dalam menghadapi VUCA harus memiliki karakteristik fleksibilitas yang tinggi,
informasi yang valid dan lengkap, pengaturan yang baik serta berani mencoba hal baru.



ABSTRACT

Starkidz is a toy store that sells various types of toys that serve various circles in
Bogor City, West Java. Starkidz toy store has a profitability problem where there has been
a significant decline in sales and missing sales target. One of the causes of the decline
was the large-scale social restrictions (PSBB) in Bogor, which were implemented by the
government in reducing the spread of the COVID-19 pandemic. The main selling channel
of the Starkidz Toy Store is through direct selling. Until now, the sales strategy that has
been carried out by the Starkidz Toy Store is offline and online. However, this method is
not enough to increase profits. As a result of the COVID-19 pandemic, as well as the
unsuited marketing strategy during the pandemic carried out, Starkidz Toy Store has failed
to maintain its revenue. The research was conducted to provide a proposed marketing
strategy to increase sales of the Starkidz Toy Store.

The determination of the strategic proposals is made by carrying out several
stages, including identifying the business model using the Business Model Canvas (BMC);
Segmenting, Targeting, and Positioning analysis; identifying external factors using Porter's
Five Forces Analysis; identifying the marketing mix (7P); and using Marketing 4.0. strategy
by analyzing customer path 5A, then calculating marketing productivity using marketing
productivity metrics which are PAR and BAR.

The results of the proposed strategy mapping are obtained by increasing
awareness by doing digital marketing, increasing attraction by developing design and
appearance, increasing curiosity by developing content marketing, increasing commitment
(loyalty) by involving omnichannel marketing, and increase affinity by building customer
engagement. After the strategic design has been made, the next step is to analyze the
proposed strategy through the VUCA (Volatility, Uncertainty, Complexity, Ambiguity)
approach in dealing with current conditions. The strategic design in dealing with VUCA
must have the characteristics of high flexibility, valid and complete information, good
management, and the courage to try new things.
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BAB |
PENDAHULUAN

Bab pertama berisikan mengenai pendahuluan yang dilakukan pada
penelitian. Pada bab ini dijelaskan mengenai latar belakang, identifikasi dan
perumusan masalah, deskripsi dari perusahaan yang menjadi tempat untuk
dilakukannya penelitian, batasan dan asumsi penelitian, tujuan penelitian, manfaat

penelitian, metodologi penelitian serta sistematika penulisan.

1.1 Latar Belakang

Mainan tidak hanya sebagai penghibur (entertainer), namun dapat
berfungsi untuk melatih mental, fisik, kecerdasan dan perkembangan emosi sosial
seseorang. Bermain merupakan salah satu cara untuk mengenalkan proses
belajar dan tumbuh kembang anak. Pengenalan dan proses ini dilatih dengan
berbagai macam bentuk mainan, sehingga mainan merupakan komposisi penting
dalam membentuk proses perkembangan anak menuju kematangan dan
kedewasaan. Bermain juga dapat menstimulasi kemampuan sensor dan motorik,
sehingga melatih kemapuan pemecahan masalah serta kreatifitas.

Mainan merupakan salah satu produk yang mampu beradaptasi dengan
perkembangan zaman. Setiap orang pasti pernah memainkan mainan secara
individu maupun kelompok. Permintaan mainan di Indonesia setiap tahunnya
selalu meningkat. Peningkatan permintaan mainan diiringi dengan peningkatan
jumlah populasi di Negara Indonesia. Berdasarkan Badan Pusat Statistik (BPS)
dan Badan Kependudukan dan Keluarga Berencana (2020), data kelahiran bayi di
Indonesia setiap tahunnya di atas 4 juta bayi. Jumlah penduduk Indonesia sampai
September 2020 tercatat sebesar 270,20 juta jiwa, dengan jumlah anak balita
mencapai sekitar lebih dari 24 juta dan jumlah anak yang masih di sekolah dasar
mencapai sekitar lebih dari 32 juta. Jumlah penduduk Indonesia didominasi oleh
penduduk usia produktif yaitu 15-64 tahun. Penduduk usia produktif pada range
usia 15-64 tahun sebesar 70,72% dari seluruh penduduk di Indonesia. Sedangkan
usia 0-14 tahun sebesar 23,33% dan usia 65 tahun keatas sebesar 2,49% dari

seluruh penduduk di Indonesia. Penduduk Indonesia masih terkonsentrasi pada
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wilayah Pulau Jawa. Dengan luas sebesar 7% dari Wilayah Indonesia, Pulau Jawa
dihuni sebanyak 151,59 juta jiwa atau sebesar 56,10% Penduduk Indonesia.
Berikut merupakan gambar hasil sensus penduduk di Indonesia sampai
September 2020, berdasarkan Badan Pusat Statistik (BPS).
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Menurut Ketua Umum Asosiasi Mainan Indonesia (AMI) yaitu Sutjiadi
Lukas, Indonesia masuk peringkat pertama di pasar Asia Tenggara dalam
penjualan mainan. Jumlah kelahiran bayi di Indonesia membuat peluang pasar
mainan yang semakin besar dan semua negara berlomba-lomba ingin berjualan
mainan di Indonesia seperti Negara Malaysia, Tiongkok, Singapura, dan negara
lainnya. Berdasarkan Badan Pusat Statistik (BPS), data akhir tahun Juni 2019
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terdapat sekitar 36.000 PAUD di Jawa Barat, dan di DKI Jakarta sekitar 5.600
PAUD, serta total keseluruhan PAUD di Indonesia adalah sekitar 234 ribu
Lembaga. Sutjiadi Lukas (AMI) menegaskan bahwa, peningkatan jumlah
permintaan mainan, khususnya di Jawa Barat dan DKI Jakarta karena disebabkan
oleh penyebaran PAUD yang paling banyak dan paling tinggi di Indonesia. Selain
itu, berdasarkan Badan Pusat Statistik (2020), jumlah penduduk tertinggi di
Indonesia tercatat berada di wilayah Jawa Barat sebesar 48,27 juta orang.

Di Indonesia, pasar mainan mengalami peningkatan jumlah permintaan.
Hal ini dapat ditunjukkan dengan meningkatnya minat akan mainan impor yang
semakin tinggi, sehingga menyebabkan jumlah pertumbuhan mainan impor
meningkat pesat di Indonesia. Mainan di Indonesia masih didominasi oleh mainan
impor dibandingkan dengan mainan lokal. Berdasarkan data Kementerian
Perdagangan Republik Indonesia selama Januari - Desember tahun 2018, impor
mainan anak di Indonesia mencapai US $55,21 juta atau mengalami kenaikan
hingga 27,9% dibandingkan dengan tahun sebelumnya. Peningkatan jumlah impor
tersebut menunjukkan pasar mainan di Indonesia terus berkembang dengan
pesat. Berdasarkan data Kementerian Perdagangan Republik Indonesia (2018),
sebanyak 85% mainan yang ada di Indonesia merupakan produk impor khususnya
produk dari Tiongkok. Mainan Tiongkok dengan cepat menguasai pasar mainan di
Indonesia. Hal ini dikarenakan biaya produksi yang murah dengan kualitas yang
tidak jauh berbeda dengan mainan lainnya. Mayoritas mainan Tiongkok dapat
ditemukan dengan mudah di pasar-pasar tradisional. Sementara mainan impor
dari negara lain masih sulit untuk dipasarkan karena harganya yang relatif mahal,
sehingga hanya dijual pada toko — toko tertentu.

Mainan telah menjadi kebutuhan bagi masyarakat, sehingga keberadaan
industri mainan menjadi sebuah potensi untuk menghasilkan keuntungan. Para
pengusaha memanfaatkan potensi ini dengan mengembangkan mainan sebagai
salah satu komoditas atau barang dagangan yang bernilai. Pelaku usaha juga
memasarkan dan menjual kepada masyarakat. Salah satu usaha toko mainan di
Indonesia adalah Toko Mainan Starkidz yang berlokasi di Kota Bogor, Jawa Barat.

Toko Mainan Starkidz merupakan salah satu toko yang bergerak di
bidang penjualan mainan di Kota Bogor, Jawa Barat. Pada awalnya, produk yang
ditawarkan oleh toko ini adalah mainan — mainan yang sangat bervariatif yang

terdiri dari 90% mainan impor yang berasal dari Tiongkok. Jenis mainan yang dijual
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seperti pistol, robot, mobil remote control, boneka, sepeda anak, diecast
(hotwheels), barbie, masak-masakan, dan lainnya. Menginjak awal tahun 2020,
toko ini juga menyediakan keperluan anak seperti popok, susu, dan bedak anak.
Toko ini berdiri pada awal Mei 2019 dengan jam operasional yaitu Senin sampai
Minggu dari pukul 09.00-20.30 WIB. Dalam menjalankan usahanya, Toko Mainan
Starkidz mempekerjakan 3 orang pegawai. Sistem penjualan yang dilakukan
bersifat konvensional yaitu melalui tatap muka dengan pelanggannya (direct
selling) dengan jangkauan pelayanan adalah Kota Bogor dan sekitarnya. Selain
itu, toko mainan Starkidz juga memasarkan mainannya menggunaan platform
digital yaitu hanya menggunakan Instagram, Whatsapp dan Shopee. Toko mainan
Starkidz berlokasi di Jalan Veteran No. 5, Bogor Tengah, Kota Bogor, Jawa Barat.
Toko ini merupakan milik pribadi yang dikelola oleh Bapak Immanuel Wiredja
dengan pemilik merangkap sebagai manajer operasional, penjualan, dan finansial.
Gambar 1.2 merupakan tampak depan toko mainan Starkidz.
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Gambar |.2 Tampak Depan Toko Mainan Starkidz

Toko Mainan Starkidz sudah beroperasi sekitar hampir 2 tahun. Toko
Mainan Starkidz memiliki beberapa kelebihan dibandingkan dengan kompetitor
lainnya. Kelebihan tersebut adalah toko mainan Starkidz selalu melakukan up-to-
date mengenai jenis mainan yang sedang trend. Kelebihan selanjutnya adalah
toko mainan Starkidz dapat memenuhi permintaan konsumen dan pasar tanpa

melakukan pre-order. Mainan yang didistribusikan toko mainan Starkidz bersifat
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ready stock, sehingga pelanggan dapat memesan dan membeli mainan secara
langsung tanpa menunggu barangnya datang. Selain itu, mainan yang dipasarkan
bervariasi dan tersusun dengan display yang rapih serta memiliki kenyamanan

tempat yang baik. Gambar 1.3 merupakan tampak dalam Toko Mainan Starkidz.

Selain menjual mainan, Toko Starkidz juga menyediakan perlengkapan
anak seperti susu dan popok anak mulai awal tahun 2020 karena ingin
menyesuaikan dengan kebutuhan konsumen. Kelebihan toko mainan Starkidz
lainnya adalah dilihat dari lokasi Toko Starkidz yang strategis. Toko mainan
Starkidz berada di lokasi strategis di Jalan Veteran di Kota Bogor. Jalan Veteran
Kota Bogor adalah jalan yang menghubungkan Kawasan Kota Bogor yang disebut
daerah Jembatan Merah, dengan Kawasan Gunung Batu (Kabupaten Bogor).
Jalan ini juga menjadi pusat jantung Kota Bogor dan menjadi jalur sibuk karena
fungsinya yang dimanfaatkan masyarakat untuk mencapai pusat Kota Bogor.
Selain itu, Jalan Veteran juga sangat dekat dengan Stasiun Kota Bogor hanya
berjarak sekitar 100 meter dan dekat dengan sekolah — sekolah yang menjadi
tempat favorit anak-anak untuk berbelanja mainan. Sekolah tersebut meliputi
Negeri Panarangan 1, Negeri Panarangan 2, Negeri Panarangan 3, Taruna
Andigha Bogor, Budi Mulia Bogor, dan lain-lain. Hal ini dapat menjadi potensi

utama dalam pengembangan usaha toko mainan.
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Dibalik kelebihan yang dimiliki oleh toko mainan Starkidz, toko ini ternyata
belum sekalipun mencapai target penjualan yang telah ditetapkan serta
mengalami penurunan penjualan yang sangat signifikan di masa pandemi. Toko
mainan Starkidz menetapan target penjualan tiap bulannya sebesar Rp 60 juta
rupiah pada tahun 2019 dan Rp 50 juta rupiah pada tahun 2020. Target tersebut
ditetapkan oleh pemilik, berdasarkan keuntungan yang ingin didapatkan oleh
perusahaan. Berdasarkan data penjualan toko mainan Starkidz, diketahui
pencapaian terbaik penjualan pada bulan Juni 2019 yaitu sebesar Rp 50 juta
rupiah. Gambar 1.4 merupakan grafik perbandingan antara target penjualan
dengan realisasi hasil penjualan toko mainan Starkidz tahun 2019 dan tahun 2020.
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Gambar 1.4 Grafik Target Penjualan dan Hasil Penjualan Toko Mainan Starkidz

Berdasarkan Gambar 1.4, dapat disimpulkan bahwa penjualan toko
mainan Starkidz terjadi penurunan setiap bulannya, akan tetapi akan naik pada
bulan-bulan tertentu. Pada bulan Juni 2019 merupakan titik tertinggi penjualan,
karena pada bulan tersebut bertepatan dengan Hari Raya Idul Fitri (lebaran) tahun
2019. Sedangkan pada bulan Desember 2019 mengalami kenaikan penjualan
karena pada bulan tersebut bertepatan dengan Hari Raya Natal tahun 2019. Maka
dari itu, pada kedua bulan tersebut banyak antusias masyarakat untuk membeli

mainan di Toko Mainan Starkidz.
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Toko mainan Starkidz mengalami penurunan yang sangat signifikan
setiap bulannya, dapat dilihat pada grafik di gambar 1.4. Pemilik toko telah
menurunkan target penjualan tahun 2019 sebesar Rp 60 juta menjadi Rp 50 juta
pada tahun 2020. Total penurunan target penjualan adalah sebesar Rp 10 juta.
Penurunan target penjualan disesuaikan dengan tingkat penjualan tertinggi pada
tahun 2019. Jika dibandingkan dengan tahun 2019, penurunan yang terjadi pada
tahun 2020 sangatlah besar dan sangat berdampak bagi toko mainan Starkidz.
Perbandingan yang paling signifikan pada Bulan Suci Ramadhan. Pada tahun
2019 Toko Mainan Starkidz dapat mencapai penjualan sebesar Rp 50 juta,
sedangkan pada tahun 2020 toko mainan Starkidz hanya mencapai Rp 20 juta,
pada Bulan Suci Ramadhan 2020 akibat adanya pandemi COVID-19. Sampai
sekarang ini, fokus utama penjualan Toko Mainan Starkidz adalah penjualan
secara konvensional dan tidak fokus terhadap penjualan secara digital. Padahal
saat pandemi seperti ini, setiap orang beralih kedalam penggunaan digital
dibandingkan secara tradisional guna terhindar dari paparan COVID-19.

Berdasarkan riset dari e-marketer (2018), secara keseluruhan jumlah
pengguna internet di seluruh dunia diproyeksikan mencapai lebih dari 3 miliar pada
tahun 2018. Negara Indonesia masuk kedalam 10 besar sebagai negara
pengguna internet terbanyak di dunia. Secara berurutan diduduki oleh Tiongkok,
Amerika Serikat, India, Brazil, Jepang dan Indonesia. Pada tahun 2018, Indonesia
berada pada urutan ke-6 dari negara lainnya dengan pertumbuhan penggunaan
internet terbanyak dan akan terus meningkat sampai sekarang ini. Berikut

merupakan negara berdasarkan pengguna internet dari tahun 2013 sampai 2018.
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Gambar 1.5 Urutan Negara Berdasarkan Pengguna Internet Tahun 2013-2018
(Sumber: https://www.emarketer.com/)
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Berdasarkan hasil riset Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia
(APJII) pada periode 2019 hingga kuartal kedua tahun 2020, jumlah pengguna
internet di Indonesia mencapai 196,7 juta jiwa atau 73,7% dari seluruh populasi.
Jumlah ini meningkat secara signifikan dibandingkan pada tahun 2018. Riset
Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet (APJII) menjelaskan mayoritas penetrasi
internet di Indonesia masih didominasi dari pulau Jawa yaitu mencapai 56,4%.
Wilayah selanjutnya Sumatera dan Sulawesi dengan masing-masing nilai
penetrasi sebesar 22,1% dan 7%. Untuk Pulau Kalimantan sebesar 6,3% dan
Bali-Nusa Tenggara 5,2%. Sedangkan, penetrasi internet terkecil berasal dari
Maluku dan Papua yakni sebesar 3%. Jumlah pengguna internet paling banyak
berasal dari provinsi Jawa Barat, yakni 35,1 juta orang. Posisi itu disusul Jawa
Tengah dengan 26,5 juta orang. Lalu Jawa Timur, jumlah dengan 23,4 juta orang
dan jumlah pengguna internet di Jakarta mencapai 8,9 juta orang.

Ketua Umum Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII)
yaitu Jamalul Izza, mengatakan kenaikan pengguna internet di Indonesia didorong
oleh kehadiran infrastruktur internet yang semakin cepat dan merata serta
transformasi digital yang masif akibat adanya pandemi COVID-19. Hasil riset
Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) mendukung upaya
transformasi digital dimana saat pandemi COVID-19 terjadi perubahan pola yang
sangat signifikan secara digital. Perubahan terjadi pada multi sektor seperti
kesehatan, ketenagakerjaan dan gaya hidup masyarakat. Menurut Kementerian
Kominfo (2020), perubahan sangat signifikan pada gaya hidup terkait dengan
online shop. Pembelian secara online atau online shop meningkat dan mencapai
400% ketika pandemi COVID-19 berlangsung. Banyak pelaku usaha yang
mengalami penurunan secara signifikan karena dampak dari COVID-19. Beberapa
pelaku usaha tersebut tidak menggunakan kesempatan yang ada dengan
menggunakan platform digital dan hanya menggunakan penjualan secara
konvensional atau tradisional.

Pandemi COVID-19 harus membuat pelaku usaha bertransformasi jika
ingin mempertahankan bisnisnya. Menurut Badan Pusat Statistik (BPS), terdapat
82,9 persen pelaku usaha yang terdiri dari usaha kecil, menengah dan besar
mengaku pendapatannya menurun akibat dari COVID-19. Berdasarkan Menko
Perekonomian tahun 2020 yaitu Bapak Airlangga Hartarto menjelaskan sebanyak

64 juta UMKM di Indonesia, hanya 16% saja yang mampu memasarkan produknya
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secara digital. Oleh karena itu, Menko Perekonomian menyarankan agar pelaku
usaha perlu melakukan diversifikasi produk yang fleksibel dan mampu
bertransformasi mengikuti gaya hidup masyarakat saat ini. Digitalisasi harus
didorong dengan tetap mengedepankan prinsip-prinsip kesehatan. Berdasarkan
survei Badan Pusat Statistik yang dilakukan pada bulan Juli 2020, menunjukkan
pemanfaatan internet dan teknologi menjadi salah satu cara bagi pelaku usaha
untuk mempertahankan dan dapat meningkatkan pendapatan. Pembatasan sosial
berskala besar mengakibatkan cara pemasaran dan penjualan secara
konvensional menjadi terbatas. Sarana digital atau online menjadi solusi yang
menjanjikan pada masa pandemi sekarang ini.

Pemilik Toko Mainan Starkidz ingin memajukan usahanya dengan
meningkatkan penjualan serta tercapainya target yang telah ditetapkan. Target
tersebut ditetapkan oleh pemilik, berdasarkan keuntungan yang ingin didapatkan
oleh perusahaan. Untuk itu, dibutuhkan strategi marketing 4.0 yang memadukan
penjualan secara online dan offline agar mampu meningkatkan penjualan serta

tercapainya target penjualan khususnya dalam menghadapi pandemi COVID-19.

1.2 Identifikasi dan Rumusan Masalah

Fenomena mainan yang telah menjadi trend dalam masyarakat serta
permintaan mainan yang terus ada. Hal ini menjadi sektor yang bernilai karena
dapat dimanfaatkan untuk mendapatkan keuntungan. Melihat perkembangan dan
permintaan mainan saat ini, banyak penjual mainan yang tersebar di seluruh
Indonesia. Hal ini dapat dilihat dari semakin maraknya penjualan mainan, baik
pedagang-pedagang di pasar tradisional hingga di pasar modern (mall). Salah satu
usaha toko mainan konvensional yang mengalami kendala dalam pengembangan
usahanya adalah Toko Mainan Starkidz. Pemilik toko mainan Starkidz berharap
adanya peningkatan penjualan agar tercapainya target yang telah ditetapkan. Hal
tersebut diungkapkan saat melakukan wawancara, khususnya ketidakstabilan
penjualan akibat adanya pandemi COVID-19. Keinginan tersebut harus diiringi
dengan tindakan yang tepat untuk meningkatkan penjualannya.

Identifikasi permasalahan didapatkan melalui proses wawancara dengan
pemilik toko serta observasi yang dilakukan secara langsung. Pada tahun 2019
hingga 2020, penjualan Toko Mainan Starkidz cenderung mengalami

ketidakstabilan. Berdasarkan wawancara dengan pemilik toko yaitu Bapak
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Immanuel Wiredja, pada tahun 2019 usaha mainan ini mendapatkan rata-rata
omzet hingga Rp 30-40 juta/bulan. Omzet ini masih dapat meningkat pada masa
lebaran, yaitu hingga Rp 50 juta/bulan. Sedangkan pada tahun 2020, terjadi
penurunan penjualan secara signifikan. Dalam mengelola usahanya, Toko Mainan
Starkidz mengalami berbagai kendala, khususnya saat masa pandemi COVID-19.
Pandemi COVID-19 berdampak langsung pada penjualan Toko Mainan Starkidz,
khususnya dalam masa Pembatasan Sosial Berskala Besar (PSBB). PSBB
dilakukan dengan membatasi pergerakan orang dan barang untuk memutus rantai
penyebaran virus corona. Akibatnya, usaha-usaha besar, menengah dan kecil
diharuskan untuk menutup usahanya sesuai dengan kebijakan dan peraturan
daerah yang berlaku. Berdasarkan hasil wawancara dengan owner, penjualan
Toko Mainan Starkidz mengalami penurunan yang signifikan di tahun 2020 akibat
adanya PSBB. Penjualan tahun 2020 turun 50%-80% dibandingkan dengan
penjualan tahun 2019 karena dampak dari COVID-19 dan adanya Pembatasan
Sosial Berskala Besar (PSBB) yang ditetapkan oleh pemerintah. Kendala tersebut
berpengaruh langsung terhadap menurunnya penjualan.

Selain itu, berdasarkan observasi yang telah dilakukan di sekitar daerah
Toko Mainan Starkidz, diketahui bahwa terdapat beberapa jumlah kompetitor yang
berlokasi di sekitar Jembatan Merah. Setiap kompetitor, melakukan penjualan
mainan dengan cara yang hampir sama yaitu menggunakan teknik penjualan
secara konvensional (offline) dan beberapa menggunakan teknik penjualan
campuran (offline dan online). Sebagian kompetitor menutup toko (penjualan
offline) karena adanya dampak dari pandemi COVID-19, akan tetapi ada beberapa
toko yang tetap berjalan baik itu secara offline, online maupun keduanya. Berikut
merupakan daftar toko mainan di kawasan Jembatan Merah Kota Bogor.

Tabel I.1 Daftar Toko Mainan di Kawasan Jembatan Merah Kota Bogor

Teknik Penjualan
No. Nama Toko Lokasi
Offline Online
1 Toko Mainan Starkidz Jalan Veteran No. 5 v 4
2 Terang Fashion and Toys Jalan Veteran No. 17 4 v
3 Kid’s 2001 Jalan Merdeka No. 4 v

Lanjut

I-10
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Tabel I.1 Daftar Toko Mainan di Kawasan Jembatan Merah Kota Bogor (lanjutan)
Teknik Penjualan

No. Nama Toko Lokasi
Offline Online
4 Amanah Toys Jalan Dewi Sartika No. 4B 4
5 H. Abbas Toys Jalan Dewi Sartika No. 2a 4

o Jalan Perintis
6 Ali Mainan v
Kemerdekaan No. 43

Jalan Perintis
7 Surya Toys Toko v
Kemerdekaan D/10

) Taman Topi Square GF,
8 Istana Mainan _ 4
JI. Kapten Muslihat

Pada Tabel I.1 terdapat delapan daftar toko mainan yang berada di
kawasan Jembatan Merah, yang menjadi jalur sibuk di Kota Bogor. Toko Amanah
Toys, Surya Toys Toko, dan H. Abbas Toys hanya melayani penjualan secara
online dan menutup penjualan secara langsung (offline) untuk sementara akibat
adanya pandemi COVID-19. Untuk Ali Mainan, Kid’s 2001, dan Istana Mainan
hanya melayani penjualan offline saja. Sedangkan Toko Mainan Starkidz dan
Terang Fashion and Toys melayani penjualan secara offline maupun online. Setiap
kompetitor menentukan harga penjualan mainan yang berbeda - beda serta teknik
penjualan mainan yang berbeda — beda. Berdasarkan hasil wawancara kepada
kompetitor, didapatkan hasil yang sama yaitu penurunan penjualan mainan secara
signifikan, akibat adanya dampak dari pandemi COVID-19 di Kota Bogor.

Berdasarkan hasil wawancara dengan pemilik, target pasar Toko Mainan
Starkidz sendiri adalah masyarakat Kota Bogor, dan Kabupaten Raya (Ciampea,
Leuwiliang, Jasinga, Cigudeg) khususnya keluarga yang tinggal di daerah dekat
Toko Mainan Starkidz, pelajar yang bersekolah di dekat Toko Starkidz, orang yang
beraktivitas menggunakan transportasi Kereta Rel Listrik (KRL), dan kolektor
diecast (Hotwheels). Pada tanggal 4-9 September 2020, dilakukan wawancara
terhadap 10 responden (target pasar) yang terdiri dari 2 pelajar yang duduk di
bangku SD dan SMP di Bogor, 2 kolektor diecast (Hotwheels), 4 masyarakat Kota
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Bogor, dan 2 orang yang bekerja di luar Kota Bogor menggunakan KRL. Berikut

ini merupakan profil responden wawancara dapat dilihat pada Tabel 1.2.

Tabel I.2 Profil Responden Wawancara

Responden Ke- Keterangan

1 Salah satu masyarakat Kota Bogor yang berstudi di Kota Bandung.

) Pekerja di luar Kota Bogor menggunakan KRL yang belum memiliki
anak.

3 Pekerja di luar Kota Bogor menggunakan KRL yang memiliki 2
anak.

4 Pelajar SMP di Kota Bogor.
Pelajar SD di Kota Bogor.

6 Ibu rumah tangga yang memiliki 2 anak yang berdomisili di Kota
Bogor.

; Ibu rumah tangga yang memiliki 1 anak yang berdomisili di Kota
Bogor.
Ayah dari 2 anak yang menetap di Kota Bogor.

9 Kolektor mainan Hotwheels.

10 Kolektor mainan Hotwheels.

Pada tabel 1.2 dapat dilihat mengenai profil responden yang telah

diwawancarai. Responden tersebut mulai dari anak sekolah, orang dewasa yang

telah berkeluarga dan memiliki anak serta orang yang gemar mengoleksi

Hotwheels yang semuanya berdomisili di Kota Bogor. Masing-masing responden

dilakukan wawancara untuk dijadian sebagai sample. Berikut ini merupakan tabel

yang berisikan frekuensi transaksi, teknik pembelian serta kepuasan responden

saat berbelanja di Toko Mainan Starkidz yang dapat dilihat pada Tabel I.3.

Tabel 1.3 Frekuensi Transaksi, Teknik Pembelian, dan Kepuasan Responden

Responden ke- Frekuensi Transaksi Teknik Pembelian Kepuasan

1 Tidak Pernah - -

2 Tidak Pernah - -

3 Jarang Offline Puas
4 Sering Offline Puas
5 Sering Offline dan Online Puas
6 Sering Offline dan Online Puas

Lanjut
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Tabel I.3 Frekuensi Transaksi, Teknik Pembelian, dan Kepuasan Responden (lanjutan)

Responden ke- Frekuensi Transaksi Teknik Pembelian Kepuasan
7 Sering Offline Puas
8 Sering Offline Puas
9 Jarang Online Puas
10 Sering Offline Puas

Pada tabel diatas dapat dilihat mengenai responden yang telah
melakukan transaksi di Toko Mainan Starkidz. Terdapat 2 responden yang tidak
pernah melakukan transaksi. Terdapat 2 responden yang jarang melakukan
transaksi. Katagori jarang yaitu ketika responden membeli mainan kurang dari 10
kali selama setahun. Terdapat 6 responden yang sering melakukan transaksi.
Katagori sering yaitu ketika responden membeli mainan lebih dari sama dengan
10 kali atau berbelanja setiap sebulan sekali.

Pada Tabel 1.3, dapat dilihat mengenai teknik pembelian responden di
Toko Mainan Starkidz. Mayoritas teknik pembelian mainan adalah secara
langsung (offline) karena menurut mereka lebih senang untuk membeli mainan
yang ditawarkan secara beragam di sana. Hanya 3 orang yang telah melakukan
teknik pembelian secara online. Berdasarkan hasil wawancara, kurangnya
penjualan mainan secara online disebabkan karena masih kurangnya
kepercayaan dan kenyamanan untuk berbelanja secara online di Toko Mainan
Starkidz. Secara digital, Toko Mainan Starkidz telah menggunakan platform digital
whatsapp, instagram, shopee untuk melakukan penjualan, namun hal tersebut
belum maksimal karena konten yang ditawarkan masih sedikit serta hanya sedikit
orang yang tahu bahwa Toko Mainan Starkidz melakukan penjualan secara online.
Responden masih senang untuk melakukan transaksi secara langsung (offline)
akan tetapi memiliki perasaan takut untuk berbelanja secara langsung dalam masa
pandemi sekarang ini.

Pada Tabel 1.3, dapat dilihat mengenai kepuasan responden berbelanja
di Toko Mainan Starkidz. Semua responden yang pernah berbelanja di Toko
Mainan Starkidz baik secara offline maupun online merasa puas untuk melakukan
transaksi disana. Kepuasan dinilai dari pelayanan yang diberikan, harga yang

diberikan, kualitas barang, kemudahan serta kenyamanan saat melakukan
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transaksi. Pertanyaan berikutnya mengenai kelebihan dan kekurangan yang

dimiliki Toko Mainan Starkidz yang dapat dilihat pada Tabel I.4.

Tabel I.4. Kelebihan dan Kekurangan Toko Mainan Starkidz Menurut Responden

Responden ke-

Kelebihan

Kekurangan

1

2

Harga relatif murah, lokasi

strategis.

Saat WFH (Work From
Home) sulit untuk keluar
rumah untuk membeli
mainan dan keperluan
anak, dibutuhkan
penjualan menggunakan
platform digital oleh pihak
Toko Mainan Starkidz yang
mudabh.

Lokasi strategis, mainan

sangat beragam, ramah.

Tidak dapat melihat dan
memilih mainan secara
langsung saat pandemi
seperti ini. Penjualan
mainan secara online tidak
ada di Tokopedia.

Mainan sangat beragam,

dekat dengan sekolah.

Saat ini, tidak bisa datang
ke toko takut tertular

corona virus.

Lokasi strategis, mainan
sangat beragam, mainan

up-to-date

Konten digital perlu
ditingkatkan serta perlu
bekerjasama dengan
platform digital seperti
Tokopedia, Bukalapak, dan

lain-lain.
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Tabel 1.4 Kelebihan dan Kekurangan Toko Mainan Starkidz Menurut Responden (lanjutan)
Responden ke- Kelebihan Kekurangan
Sulit untuk berbelanja

Pelayanan baik, lokasi secara offline sekarang ini
7 strategis, mainan sangat dan penjualan secara
beragam. online masih minim.

Jarang memberikan

) ) ) promosi, protokol
Lokasi strategis, mainan
8 kesehatan perlu
up-to-date dan beragam. N
ditingkatkan.

Konten kurang lengkap,
seperti foto dan deskripsi
diperbanyak. Sistem
9 Harga relatif murah. pembayaran, foto dan
deskripsi (konten) perlu
dikembangkan.

Kurangnya pemasaran
10 Lokasi strategis. baik online/offline

Pada tabel diatas dapat dilihat mengenai kelebihan dan kekurangan yang
dimiliki Toko Mainan Starkidz. Pertama dari segi kelebihan, mayoritas menyatakan
bahwa kelebihan yang dimiliki Toko Mainan Starkidz adalah lokasi yang strategis
karena mudah untuk diakses dalam melakukan pembelian mainan secara offline.
Selain itu mainan yang ditawarkan dibandrol dengan harga yang relatif murah yang
dapat bersaing dengan kompetitor lainnya. Starkidz menyediakan beragam
macam mainan dan responden diberikan dengan beragam mainan yang dapat
dipilih secara langsung dengan stock yang tersedia. Variasi mainan sangat
beragam dan selalu up-to-date sehingga responden nyaman untuk berbelanja
secara langsung disana.

Toko Mainan Starkidz juga tidak terlepas dari kekurangan yang
dimilikinya. Responden berpendapat bahwa untuk membeli mainan pada masa

pandemi COVID-19 ini, ada rasa takut dan khawatir untuk membeli mainan secara
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langsung karena takut tertular corona virus. Selain itu, platform digital yang
digunakan oleh Starkidz masih minim seperti konten yang masih sedikit dan teknik
pemasaran secara digital yang belum dijalankan. Untuk itu diberikan saran oleh
responden kepada Toko Mainan Starkidz. Berikut merupakan saran responden

untuk Toko Mainan Starkidz yang dapat dilihat pada Tabel 1.5.

Tabel 1.5 Saran Responden Untuk Toko Mainan Starkidz

] Presentase
_ | Frekuensi | Presentase )
Saran Frekuensi ) Kumulatif
Kumulatif (%)
(%)
Pengembangan Strategi
J g ) _ -g 6 6 60 60
Pemasaran (online/digital)
Diversifikasi Produk 2 8 20 80
Peningkatan Promosi 1 9 10 90
Perhatian pada Protokol
1 10 10 100
Kesehatan

Berdasarkan hasil pengamatan dan wawancara yang telah di lakukan
kepada 10 responden yang berdomisili di Kota Bogor, didapatkan hasil bahwa
Toko Mainan Starkidz yang dijalankan secara tradisional (offline) cukup terkenal
di Kota Bogor. Sedangkan Toko Mainan Starkidz yang dijalankan secara online
belum terkenal. Terdapat beberapa alasan konsumen untuk berbelanja secara
langsung di Toko Mainan Starkidz yaitu lokasi yang sangat strategis (mudah untuk
diakses), harga yang ditawarkan relatif lebih murah dibandingkan dengan
kompetitor lainnya, pelayanan yang diberikan baik, mainan yang ditampilkan
sangat beragam dan bervariatif tersusun secara rapih, serta melakukan up-to-date
mengenai jenis mainan yang sedang trend sehingga konsumen dapat memilih
mainan secara langsung tanpa harus melakukan pre-order. Pada Gambar 1.6
merupakan proporsi alasan konsumen yang telah dilakukan wawancara dalam

berbelanja di Toko Mainan Starkidz.
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B Lokasi Strategis

M Harga Relatif Murah
Pelayanan Baik
Mainan Sangat Beragam

M Mainan up-to-date

Gambar 1.6 Proporsi Alasan Konsumen Berbelanja di Toko Mainan Starkidz

Keadaan pasar yang semakin kompleks menuntut owner Toko Mainan
Starkidz untuk memiliki strategi yang baik dan handal. Hal ini bertujuan agar
produk-produk mainan tidak hanya laku di pasaran, hamun usaha yang digeluti
juga dapat bersaing dan bertahan di tengah persaingan, terlebih disaat pandemi
yang masih berlangsung. Eksistensi toko mainan tergantung pada kemampuan
pelaku usaha dalam melihat peluang-peluang pasar yang ada, serta
mengantisipasi segala kemungkinan persaingan usaha dari produk sejenis.

Untuk meningkatkan penjualannya, toko mainan Starkidz harus
memperluas pasar dan target konsumennya. Jangkauan pasar toko mainan
Starkidz tidak hanya dari Kota Bogor, tetapi juga berasal dari luar kota hingga luar
pulau. Pelaku usaha diharapkan melakukan kegiatan pemasaran dengan
memperhatikan aspek perencanaan, pengarahan, pengendalian dan
penganggaran sesuai dengan kondisi internal dan eksternal yang dihadapi oleh
pelaku usaha.

Toko mainan Starkidz membutuhkan strategi yang tepat untuk membantu
meningkatkan penjualan usaha agar tercapainya target penjualan, khususnya
dalam masa pandemi COVID-19. Strategi bisnis yang dimaksud dapat berupa
strategi pemasaran baik secara offine maupun online, dan perancangan serta

perbaikan digital marketing melalui platform digital seperti Shopee, Tokopedia, dan
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Instagram. Strategi yang dirancang harus dapat memberikan keuntungan bagi
toko mainan Starkidz. Strategi pemasaran melalui digital marketing yang dapat
dikembangkan adalah menyediakan akses informasi produk, katalog produk,
informasi mengenai produk terpopuler dan terlaris, stok barang, dan lainnya.
Kemudahan akses ini dapat dicapai melalui personal chat yang aktif, sehingga
konsumen merasa intim dengan usaha toko mainan Starkidz.

Berdasarkan berbagai uraian di atas, dapat disimpulkan hal-hal yang
menjadi permasalahan yang dialami toko mainan Starkidz. Kendala-kendala
tersebut menyebabkan penjualan cenderung menurun, terutama dalam masa
PSBB atau social distancing akibat adanya pandemi COVID-19. Kendala lainnya
adalah Toko Mainan Starkidz tidak fokus terhadap platform digital. Padahal saat
ini banyak pesaing toko mainan sudah memanfaatkan adanya e-commerce atau
platform berbasis digital seperti Shopee, Tokopedia dan Instagram. Kendala-
kendala tersebut yang membuat usaha toko mainan Starkidz mengalami kesulitan
dalam meningkatkan penjualan produknya. Selain itu, kelemahan yang dimiliki
oleh Toko Mainan Starkidz adalah kurangnya pemasaran yang dilakukan dari awal
terbentuknya toko sampai sekarang ini. Saat ini, pemasaran yang telah dilakukan
oleh Toko Mainan Starkidz adalah hanya berupa spanduk yang dipasang di depan
toko untuk menarik konsumen. Hal itu hanya menarik perhatian konsumen secara
offline tetapi tidak dapat menjangkau konsumen secara online. Toko Mainan
Starkidz juga tidak memiliki kegiatan promosi baik secara offline maupun online
serta tidak mengikuti campaign dari marketplace itu sendiri, hanya sebatas
memberikan gratis pengiriman. Untuk itu, pemasaran secara digital dinilai lebih
efektif dalam menghadapi pandemi COVID-19 dibandingkan dengan pemasaran
secara konvensional. Dengan adanya pemasaran digital, Toko Mainan Starkidz
mampu memasarkan toko serta produknya kepada setiap orang yang
menggunakan teknologi digital serta jaringan internet yang tersebar di seluruh
Indonesia.

Meskipun Toko Mainan Starkidz telah melakukan diferensiasi terhadap
teknik penjualan mainan yaitu secara offline dan online, serta diferensiasi produk
yang dipasarkan yaitu perlengkapan bayi, akan tetapi cara tersebut belum cukup
untuk meningkatkan keuntungan dan target penjualan yang belum tercapai. Oleh
karena itu, dapat disimpulkan bahwa Toko Mainan Starkidz perlu meningkatkan

penjualan dengan cara yang tepat untuk mengatasi permasalahan penjualan Toko
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Mainan Starkidz, khususnya dalam pandemi COVID-19. Dibutuhkan strategi
dalam membantu Toko Mainan Starkidz mengembangkan usahanya. Manajemen
strategi digunakan untuk menyusun langkah-langkah yang dapat diambil oleh
perusahaan guna mencapai tujuan. Dalam merancang strategi yang tepat, maka
perlu diketahui terlebih dahulu mengenai model bisnis yang dijalankan saat ini oleh
Toko Mainan Starkidz. Menurut Clark, Osterwalder dan Pigneur (2012) model
bisnis perlu dibuat untuk memudahkan pemilik perusahaan dalam memetakan
bisnisnya, model bisnis biasanya divisualisasikan dengan membuat business
model canvas. Porter’'s Five Forces Model merupakan alat analisis yang
digunakan untuk menganalisis serta mengetahui kekuatan yang dimiliki
perusahaan dalam suatu persaingan industri. Selanjutnya perlu menggunakan
strategi pemasaran yang tepat. Menurut Kotler dan Armstrong (2008) tahapan
awal dalam merancang strategi pemasaran adalah dengan melakukan analisis
menyeluruh dari berbagai situasi kondisi baik internal maupun eksternal. Selain
itu, kunci keberhasilan dalam strategi pemasaran adalah dengan melakukan
analisis STP (Segmenting, Targeting, dan Positioning) bagi pelaku usaha (Kotler
dan Armstrong, 2008). Selanjutnya menerapkan strategi Marketing 4.0 yaitu
pendekatan pemasaran yang mengkombinasikan interaksi online dan offline yang
terjadi antara konsumen dan penjual (Kotler, Kartajaya, & Setiawan, 2017).
Strategi pemasaran Marketing 4.0, mengacu pada pola perilaku konsumen di era
digital dengan pola jalur konsumen 5A (Aware, Appeal, Ask, Act, dan Advocate).
Terakhir, pelaku usaha perlu menerapkan analisis strategi VUCA (Volatility,
Uncertainty, Complexity, and Ambiguity) agar mampu beradaptasi terhadap
kondisi dan situasi yang tidak menentu pada kondisi sekarang ini.

Berdasarkan permasalahan yang dimiliki oleh Toko Mainan Starkidz, maka
dibuatlah beberapa rumusan masalah. Berikut merupakan rumusan masalah
berdasarkan uraian penjelasan di atas adalah:

1. Bagaimana produktivitas pemasaran yang dijalankan saat ini oleh Toko

Mainan Starkidz berdasarkan customer path analysis 5A (Aware, Appeal,

Ask, Act, dan Advocate)?

2. Bagaimana usulan strategi guna meningkatkan produktivitas pemasaran

pada Toko Mainan Starkidz berdasarkan prinsip Marketing 4.0?

3. Bagaimana kesesuaian usulan strategi yang dirancang dalam menghadapi

kondisi VUCA (Volatility, Uncertainty, Complexity, Ambiguity) saat ini?
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1.3

Pembatasan Masalah dan Asumsi Penelitian

Pembatasan masalah bertujuan untuk mempermudah penelitian yang

dilakukan sehingga memiliki arah dan tujuan guna mencapai solusi. Berikut

merupakan batasan masalah yang diberikan :

1.
2.
3.

Penelitian yang dilakukan hanya sampai pada tahap usulan.

Penelitian hanya dilakukan pada wilayah Kota Bogor.

Terdapat beberapa informasi yang bersifat terbatas untuk menjaga
kerahasiaan dari Toko Mainan Starkidz.

Pada penilitian ini terdapat asumsi yang bertujuan untuk memberi arahan

dan tujuan dalam mencapai solusi. Asumsi yang diberikan pada penelitian ini yaitu

1.

1.4

Toko Mainan Starkidz menjual berbagai jenis produk yang berasal dari
berbagai macam supplier yang tetap dari waktu ke waktu.
Solusi yang diberikan untuk Toko Mainan Starkidz dapat digunakan

dalam masa pandemi maupun dalam keadaan normal.

Tujuan Penelitian

Penelitian yang dilakukan guna untuk mencapai suatu tujuan. Untuk itu,

tujuan dari penelitian ini adalah :

1.

1.5

Mengetahui produktivitas pemasaran yang telah dijalankan oleh Toko
Mainan Starkidz berdasarkan customer path analysis 5A (Aware, Appeal,
Ask, Act, dan Advocate).

Memberikan usulan strategi berdasarkan prinsip Marketing 4.0 guna
meningkatkan produktivitas pemasaran pada Toko Mainan Starkidz
dalam membantu peningkatan penjualan.

Menganalisis usulan strategi yang direkomendasikan dengan
menggunakan analisis VUCA (Volatility, Uncertainty, Complexity,
Ambiguity).

Manfaat Penelitian

Penelitian yang telah dilakukan diharapkan dapat memberikan manfaat

bagi perusahaan secara khusus dan pembaca secara umum. Berikut merupakan

manfaat penelitian tersebut :
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1. Manfaat bagi Toko Mainan Starkidz adalah dengan mengetahui usulan
strategi yang akan dirancang, guna meningkatkan produktivitas
pemasaran dalam membantu meningkatkan penjualan.

2. Manfaat bagi peneliti adalah mengimplementasikan ilmu yang telah
dipelajari guna menyelesaikan permasalahan yang ada.

3. Manfaat bagi pembaca adalah memberikan referensi bagi pembaca agar

berguna untuk penelitian — penelitian lanjutan.

1.6 Metodologi Penelitian

Metodologi penelitian merupakan tahapan — tahapan yang dilakukan
dalam penelitian agar lebih terarah dan sistematis yang dapat dilihat pada Gambar
[.7. Berikut merupakan metode penelitian yang dilakukan :
1. Studi Lapangan pada Toko Mainan Starkidz

Langkah pertama dalam penelitian ini adalah dengan melakukan
observasi secara langsung ke objek penelitian, yaitu Toko Mainan Starkidz yang
berada di Jembatan Merah Kota Bogor. Observasi dilakukan untuk mempelajari
permasalahan yang ada dengan melihat Toko Mainan Starkidz secara
keseluruhan dan secara langsung.
2. Identifikasi dan Rumusan Masalah

Tahap berikutnya dilakukan identifikasi terhadap masalah-masalah yang
ada pada Toko Mainan Starkidz. ldentifikasi masalah dengan mengumpulkan
data-data historis terhadap Toko Mainan Starkidz, melakukan observasi lanjutan
serta dilakukan wawancara kepada pemilik untuk melihat kondisi yang terjadi saat
itu pada Toko Mainan Starkidz. Setelah didapatkan masalah yang ada, kemudian
dirumuskan masalah-masalah tersebut ke dalam beberapa poin.
3. Penentuan Batasan, Asumsi, Tujuan, dan Manfaat Penelitian

Tahap berikutnya dengan melakukan pembatasan dari masalah yang
telah didapat. Tujuannya agar penelitian terfokus dan terarah kepada masalah
yang ingin dibahas. Selain itu, asumsi digunakan agar tidak terjadi ambiguitas.
Lalu, ditentukan juga tujuan yang akan dilakukan pada penelitian, serta
manfaatnya bagi peneliti, Toko Mainan Starkidz dan pembaca.
4, Studi Literatur

Tahap berikutnya setelah didapat masalah yang ada, dilakukan studi

literatur. Tahapan ini dilakukan untuk mengumpulkan informasi serta teori yang
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berhubungan dengan penelitian yang dilakukan. Teori-teori yang dikumpulkan
akan menjadi dasar dan acuan dalam melakukan penelitian serta pemberian
usulan kepada Toko Mainan Starkidz. Studi literatur membantu peneliti dalam
menyelesaikan masalah yang ada.
5. Identifikasi Model Bisnis

Selanjutnya dilakukan identifikasi model bisnis yang telah dijalankan oleh
Toko Mainan Starkidz. Proses identifikasi bisnis tersebut akan dilakukan dengan
menggunakan Business Model Canvas (BMC). Identifikasi model bisnis akan
dibagi menjadi dua, yaitu ldentifikasi Model Bisnis untuk Toko Mainan Starkidz
secara keseluruhan dan Model Bisnis Toko Mainan Starkidz Diecast khusus
menjual mobil diecast. Alasannya dibagi menjadi dua karena terdapat beberapa
perbedaan seperti key partners, value propositions, dan customer segments.
6. Segmenting, Targeting, and Positioning

Selanjutnya dilakukan analisis segmenting, targeting, dan positioning
pada Toko Mainan Starkidz yang menjual mainan secara keseluruhan.
Segmenting merupakan proses pembagian pasar menjadi kelompok-kelompok
yang berbeda karakteristik dan kebutuhan. Targeting adalah mengevaluasi
berbagai segmen tersebut untuk menentukan segmen mana yang akan menjadi
target pasar. Positioning adalah bagaimana segmen pasar melihat Toko Mainan
Starkidz dibandingkan dengan pesaingnya
7. Porter’s Five Forces Analysis

Selanjutnya dilakukan Porter’s Five Forces Analysis yang bertujuan
menggambarkan kerangka sebagai analisis pengembangan suatu bisnis.
Menggunakan analisis ini, dapat memahami posisi kekuatan, kelemahan, dan
ancaman dalam menghadapi situasi persaingan saat ini.
8. Marketing Mix

Selanjutnya dilakukan metode Marketing Mix atau bauran pemasaran
merupakan sekumpulan alat pemasaran yang digunakan oleh perusahaan untuk
mencapai tujuan pemasaran dalam mengarah ke pasar sasaran. Pada Bauran
Pemasaran akan dilakukan analisis mengenai 7P (product, price, place,
promotion, people, process, dan physical evidence) yang telah dilakukan Toko
Mainan Starkidz serta dirancang rekomendasi untuk masing-masing elemen 7P.
9. Marketing 4.0

Selanjutnya menggunakan strategi marketing 4.0 yaitu pendekatan
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pemasaran yang menggabungkan interaksi offline dan online antara perusahaan
dan pelanggan, memadukan gaya dengan substansi dalam membangun merek,
dan pada akhirnya melengkapi konektivitas mesin ke mesin dengan sentuhan
manusia ke manusia untuk memperkuat keterlibatan pelanggan (customer
engagement). Digital marketing dan tradisional marketing akan saling
berdampingan dalam konsep Marketing 4.0 dengan tujuan akhir yaitu
memenangkan advokasi pelanggan. Pada bagian ini akan dilakukan observasi
untuk melihat customer path 5A (Aware, Appeal, Ask, Act, dan Advocate) dari
responden Toko Mainan Starkidz

10. Marketing Productivity Metrics

Tahap selanjutnya adalah melakukan perhitungan Marketing Productivity
Metrics berdasarkan observasi yang telah dilakukan. Marketing Productivity
Metrics merupakan suatu pengukuran untuk mengukur produktivitas pemasaran.
Terdapat dua metrik yang dapat menjadi tolak ukur, yaitu purchase action ratio
(PAR) dan brand advocacy ratio (BAR). Keduanya dapat mengevaluasi dengan
baik seberapa efektif perusahaan mengarahkan pelanggan dari sadar (aware) ke
bertindak (act) dan pada akhirnya ke advokasi (advocate). Lalu diberikan
rancangan strategi untuk direkomendasikan kepada Toko Mainan Starkidz guna
meningkatkan produktivitas pemasaran untuk masing-masing jalur konsumen 5A.
11. Analisis Keseluruhan dan VUCA (Volatility, Uncertainty, Complexity,
Ambiguity)

Setelah melewati berbagai macam proses penelitian, dilakukan analisis
terhadap proses — proses yang telah dilakukan. Kemudian, dilakukan juga analisis
kondisi dalam menghadapi VUCA (Volatility, Uncertainty, Complexity, Ambiguity)
terhadap rekomendasi strategi yang telah dirancang. Analisis tersebut diharapkan
dapat berguna bagi penelitian.

12. Kesimpulan dan Saran

Tahap terakhir dalam melakukan penelitian adalah kesimpulan dan saran.
Kesimpulan dibuat agar mengetahui garis besar hal-hal apa saja yang telah
dilakukan dalam penelitian serta menjawab dari rumusan masalah yang telah
dirancang. Saran dibuat untuk mengetahui kesalahan-kesalahan yang terjadi saat
melaksanakan penelitian serta cara untuk mengatasinya agar berguna bagi

penelitian selanjutnya. Berikut merupakan tahap-tahap metode penelitian.
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( Selesai )

Gambar |.7 Tahapan Metode Penelitian

1.7 Sistematika Penulisan
Pada bagian ini akan dijelaskan mengenai sistematika penulisan laporan
skripsi yang dilakukan. Laporan ini terdiri dari 5 bab yakni pendahuluan, tinjauan

pustaka, pengumpulan dan pengolahan data, analisis serta kesimpulan dan saran.
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Berikut merupakan penjelasan sistematika penulisan laporan skripsi yang
dilakukan:
BAB| PENDAHULUAN

Bab pertama akan berisikan mengenai pendahuluan dan landasan yang
dilakukan pada penelitian. Pada bab ini akan dijelaskan mengenai latar belakang,
identifikasi dan perumusan masalah, deskripsi dari perusahaan yang menjadi
tempat untuk dilakukannya pengambilan data, batasan dan asumsi penelitian,
tujuan penelitian, manfaat penelitian, metodologi penelitian serta sistematika
penulisan.
BAB Il TINJAUAN PUSTAKA

Bab kedua yaitu tinjauan pustaka berisikan teori-teori yang berkaitan dan
digunakan dalam penelitian. Hasil penelitian sebelumnya yang terkait dengan
penelitian yang sedang dilakukan ini, juga akan ditampilkan pada bab ini. Selain
itu, teori-teori dalam bab ini digunakan sebagai dasar atau landasan dalam
melakukan pemberian usulan, rancangan strategi dan penyelesaian masalah yang
ada.
BAB Il PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN DATA

Bab ketiga adalah mengenai pengumpulan dan pengolahan data yang
dilakukan. Pada pengumpulan data dibahas mengenai identifikasi usaha Toko
Mainan Starkidz yang telah dijalankan secara keseluruhan. Pada pengolahan data
dibuat strategi untuk meningkatkan produktivitas pemasaran pada Toko Mainan
Starkidz. Pada bab ini juga akan dijelaskan mengenai deskripsi perusahaan,
identifikasi model bisnis, segmenting, targeting, and positioning, Porter’s Five
Forces Analysis, Marketing Mix, dan Marketing 4.0.
BAB IV ANALISIS

Bab keempat berisi analisis yang dilakukan berdasarkan hasil
pengumpulan dan pengolahan data yang telah dilakukan. Analisis ini dilakukan
untuk menggali lebih mendalam mengenai proses dan hasil dari pengumpulan
serta pengolahan data yang telah dilakukan.
BABV KESIMPULAN DAN SARAN

Bab kelima yaitu berisikan kesimpulan dan saran dari hasil penelitian
yang telah dilakukan. Kesimpulan dibuat agar mengetahui garis besar hal - hal apa
saja yang telah dilakukan dalam penelitian dan aran yang dibuat untuk Toko

Mainan Starkidz dan penelitian selanjutnya. Saran tersebut dibuat untuk
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mengetahui kesalahan - kesalahan yang terjadi saat melaksanakan penelitian
serta cara untuk mengatasinya agar kedepannya tidak mengulangi kesalahan

yang sama.
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