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ABSTRAK

Nama : Tashia Emanuela

NPM : 2017320065

Judul : Analisis Pengembangan Produk dan Pemasaran Crystalyn Dalam

Menghadapi Persaingan Pasar

Crystalyn merupakan usaha kecil yang menjual aksesoris berupa anting

dan gantungan kunci berbahan dasar resin. Selama penjualan daring, tentu ada

kenaikan dan penurunan yang tidak menentu. Melihat kondisi penjualan yang

menurun, Crystalyn memutuskan untuk mengembangkan varian produk baru

untuk membantu menarik calon pembeli dan meningkatkan penjualan. Dalam

penelitian ini peneliti mencoba untuk membantu meningkatkan penjualan

Crystalyn yang baru saja mengembangkan produk baru pada bulan Maret 2021.

Peneliti melakukan strategi pemasaran, menganalisis yang cocok untuk

produk Crystalyn. Peneliti menggunakan penelitian kualitatif menggunakan

teknik analisis deskriptif untuk mengumpulkan semua data dengan mengirimkan

kuesioner daring yang dibagikan kepada pembeli. Analisis SWOT dan Marketing

Mix diperoleh dari hasil kuesioner.

Berdasarkan analisis SWOT dan Marketing Mix, penelitian ini

menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang paling cocok digunakan oleh

Crystalyn adalah pemasaran digital. Strategi ini bertujuan untuk meningkatkan

penjualan dan memperluas pangsa pasar melalui sosial media. Dengan

menggunakan pemasaran digital diharapkan dapat membantu meningkatkan

penjualan Crystalyn dan membantu Crystalyn tumbuh sebagai pemimpin pasar di

industri aksesoris resin di masa depan.

Kata kunci: analisis SWOT, Marketing Mix, pengembangan produk, pemasaran

digital
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ABSTRACT

Name : Tashia Emanuela

NPM : 2017320065

Title : Crystalyn Product Development and Marketing Analysis in Facing

Market Competition

Crystalyn is a small business that sells various kinds of accessories

consisting of earrings and key chains using resin as based materials. During

online sales, of course, there are erratic increases and decreases. Seeing the

declining sales conditions, Crystalyn decided to develop a new product variant

to help attract potential buyers and increase sales. In this study, the researcher

tries to help increase sales of Crystalyn, which has just developed a new product

in March 2021.

The researcher conducts marketing strategies, analyzing that are

suitable for Crystalyn products. The qualitative research uses descriptive

analysis techniques to collect all data by sending an online questionnaire

distributed to buyers. The SWOT analysis and Marketing Mix are derived from

the questionnaire results.

Based on SWOT analysis and Marketing Mix, this study suggests that the

most suitable marketing strategy used by Crystalyn is digital marketing. This

strategy aims to increase sales and expand market share through social media.

Using digital marketing is expected to help increase Crystalyn's sales and help

Crystalyn grow as a market leader in the resin accessories industry in the future.

Keywords: marketing, SWOT analysis, Marketing Mix, product development,

digital marketing
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BAB 1

EKSPLORASI PASAR

1.1 Latar belakang

Terhitung mulai dari 3 tahun yang lalu masyarakat di Indonesia seakan

mulai melupakan betapa pentingnya menabung, dan kemudian menjadi

masyarakat yang konsumtif. Hal ini dapat dibuktikan dengan perkataan anggota

dewan komisioner OJK Kusumaningtuti S. Soetiono yang menyebutkan

bahwa,”masyarakat lebih banyak mengeluarkan uang untuk konsumsi ketimbang

untuk ditabung” (Jatmiko, 2015). Terhitung selama 3 tahun terakhir ini perilaku

masyarakat Indonesia menjadi konsumtif, hal ini juga didukung dengan

pernyataan dari Dosen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Airlangga Dr.

Wisnu Wibowo mengatakan bahwa selama pandemi yang melanda Indonesia

mulai Maret 2020 sampai saat ini, peraturan sehubungan dengan WFH (work

from home) dan kebijakan pembatasan sosial berskala besar atau yang lebih akrab

disebut dengan PSBB menyebabkan pola perilaku konsumsi masyarakat berubah

menjadi lebih konsumtif selama dilakukannya WFH dan PSBB (Kasih, 2020).

Kebijakan PSBB yang dibuat oleh pemerintah ini dikarenakan kondisi

pandemi COVID-19 yang terjadi pada Maret 2020 sampai sekarang

mengakibatkan aktivitas yang dilakukan orang pada umumnya menjadi lebih

terbatas seperti beribadah, bersekolah dan berbelanja. Melihat peluang tersebut

akhirnya toko daring menggunakan metode berbelanja secara digital untuk
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memenuhi kebutuhan masyarakat akhirnya memutuskan untuk menjual berbagai

macam produk seperti misalnya kebutuhan pokok, makanan, obat-obatan,

pakaian, barang elektronik dan lainnya. Berbagai toko daring juga menawarkan

promo yang dapat menarik hati konsumen maupun calon konsumen mereka.

Dengan adanya inovasi yang dilakukan oleh toko daring yang ada, secara tidak

langsung mereka sudah membantu pemerintah untuk mensukseskan kebijakan

PSBB ini (Djumena, 2020).

Toko daring merupakan salah satu hasil dari perkembangan dunia digital

dan penggunaan internet yang dialami terutama oleh generasi milenial. Pesatnya

perkembangan dunia digital dan penggunaan internet ini menyebabkan

banyaknya kegiatan yang biasanya dapat dilakukan secara luring kini beralih

menjadi kegiatan yang dapat dengan mudahnya dilakukan secara daring seperti

misalnya memesan makanan, memesan transportasi, memesan hotel, mencari

tempat wisata, belanja kebutuhan sehari-hari dan banyak lainnya. Perkembangan

teknologi yang semakin pesat ini didukung dengan adanya survei yang dilakukan

oleh Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) yang dilakukan pada

tanggal 2 sampai 20 Juni 2020 yang menghasilkan data pengguna internet pada

tahun 2020 kuartal II sebesar 196,7 juta jiwa (Djumena, 2020).

Pada tahun 2021 perkembangan teknologi, dunia digital dan penggunaan

internet semakin bertambah didukung dengan adanya fakta bahwa dari total

202,6 juta jiwa atau lebih tepatnya 73,7% penduduk di Indonesia mengakses

internet menggunakan berbagai macam media (Nistanto, 2021). Dari data para

pengguna internet yang ada juga disebutkan bahwa mereka mengakses internet
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menggunakan smartphone melalui data seluler juga Wi-Fi. Rata-rata pengguna

internet ini diantaranya adalah mereka yang berumur 16-64 tahun dan

menghabiskan waktu 5 jam 14 menit untuk setiap harinya untuk mengakses

internet (Yusuf, 2021).

Gambar 1.1 Jumlah pengguna internet di Indonesia yang online melalui

perangkat mobile, menurut laporan Digital 2021 untuk wilayah Indonesia dari

Hootsuite dan We Are Social

(sumber: Hootsuite/ We Are Social)

Dengan adanya hasil penelitian, fakta dan peluang yang sudah dipaparkan

di atas, maka akhirnya pendiri Crystalyn memutuskan untuk mendirikan

usahanya pada Agustus 2020. Berdirinya Crystalyn selain didukung oleh riset

pasar, fakta dan peluang juga dikarenakan sang pendiri memiliki ketertarikan

tersendiri untuk membuat kerajinan tangan berupa aksesoris berbahan dasar resin

yang memang sudah direncanakan dari tahun 2019. Pada awalnya Crystalyn

tidak mampu untuk melakukan penjualan satu item pun, tetapi pada akhirnya
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setelah melakukan proses promosi yang dilakukan secara daring (Instagram)

dengan melakukan pendekatan langsung dengan calon konsumen akhirnya

Crystalyn dapat menjual total sebanyak 20 item. Hasil penjualan tersebut

didapatkan dari penjualan yang dilakukan secara daring dari bulan November

2020 sampai dengan Januari 2021, dan pada bulan selanjutnya yakni Februari

dan Maret, Crystalyn tidak mampu menjual satu item dari varian produk yang

ada walaupun sudah mengusahakan segala cara untuk menjual produknya.

Permasalahan yang sedang dihadapi oleh Crystalyn selama 2 bulan

terakhir adalah bagaimana caranya untuk membantu meningkatkan penjualan

secara daring. Peningkatan penjualan yang diharapkan oleh Crystalyn ini salah

satunya dikarenakan adanya fakta bahwa pola perilaku masyarakat Indonesia

yang konsumtif akibat diberlakukannya kebijakan PSBB dan WFH yang secara

tidak langsung mengharuskan masyarakat di Indonesia melakukan segala

sesuatunya dari rumah termasuk memenuhi kebutuhan sehari-hari. Tentu

Crystalyn tidak bisa hanya memanfaatkan keadaan yang ada tanpa melakukan

apapun, maka dari itu Crystalyn memutuskan untuk melakukan serangkaian

kegiatan kaji ulang terhadap produk yang sudah ada dengan menggunakan

pendekatan Berpikir Desain. Dengan menggunakan metode berpikir desain

diharapkan dapat membantu Crystalyn untuk meningkatkan penjualan produk

dengan berbagai variasi yang dijual. Kajian ulang yang sudah dilakukan oleh

Crystalyn salah satunya adalah dengan melakukan evaluasi BMC (business

model canvas). Hasil yang didapatkan dari evaluasi bisnis model kanvas salah

satunya adalah Crystalyn kembali menelaah target pasar, promosi apa yang
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hendak digunakan untuk menarik pelanggan, sumber pendapatan, sumber modal

dan biaya-biaya yang menjadi beban perusahaan.

1.2 Identifikasi permasalahan

1. Apakah hasil varian produk kustomisasi pesanan pembeli yang dibuat

oleh Crystalyn memenuhi ekspektasi pembeli?

2. Apakah varian produk acak pesanan pembeli memenuhi ekspektasi

pembeli?

3. Cara pemasaran seperti apa yang sebaiknya digunakan oleh Crystalyn

selama berjualan secara daring?

1.3 Tujuan penelitian

1. Mengetahui apakah varian produk kustomisasi pesanan pembeli yang

dibuat oleh Crystalyn memenuhi ekspektasi pelanggan atau tidak.

2. Mengetahui apakah varian produk acak pesanan pembeli memenuhi

ekspektasi pembeli.

3. Mengetahui cara pemasaran yang tepat untuk Crystalyn selama berjualan

secara daring.
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