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ABSTRAK 
 

 
Paffu.id merupakan sebuah usaha mikro yang menjajakan produk puff pastry berisi krim 
dingin melalui platform digital seperti sosial media dan e-commerce. Paffu.id diketahui 
masih belum mencapai target penjualannya yang diduga karena masih kurang 
maksimalnya usaha pemasaran yang dilakukan oleh Paffu.id. Perlu dilakukan perbaikan 
mengenai sistem pemasaran dari Paffu.id dengan terlebih dahulu menetapkan segmentasi 
pasar, target pasar, dan posisi usaha Paffu.id di pasar. Pembentukan metode pemasaran 
yang tepat perlu dilakukan pengumpulan data dengan menyebarkan kuesioner untuk 
mengetahui karakteristik calon pelanggan. Berdasarkan hasil kuesioner, dapat dilakukan 
clustering dengan menggunakan metode K-Means Clustering dan didapatkan jumlah 
cluster terbaik berdasarkan nilai SSE adalah sejumlah tiga buah cluster. Hasil dari 
pembagian cluster ini dipilihlah cluster 2 sebagai target pasar yang memiliki karakteristik 
mementingkan cukup mementingkan aspek opsi pengiriman dan ongkos kirim produk yang 
merupakan kelemahan dari Paffu.id berdasarkan analisis SWOT yang dilakukan. 
Penentuan posisi pasar Paffu.id dilakukan dengan membuat spiderweb sehingga 
ditemukan aspek yang perlu diperbaiki oleh Paffu.id sesuai dengan keinginan Paffu.id dan 
ancaman pesaing. Berdasarkan hasil segmenting, targeting, dan positioning yang 
dilakukan dapat dibuat usulan perbaikan metode pemasaran menggunakan bauran 
pemasaran digital atau e-marketing mix 4P + P2C2S3 yang merupakan product, price, 
place, promotion, personalization, privacy, customer service, community, security, site, 
sales promotion. Penelitian ini menghasilkan 11 usulan pemasaran dari aspek-aspek e-
markertig mix yang juga sudah disetujui oleh pemilik Paffu.id.  
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ABSTRACT 
 

 
Paffu.id is a micro-enterprise that sells puff pastry products containing cold cream through 
digital platforms such as social media and e-commerce. It is known that Paffu.id has not 
yet achieved its sales target, which is thought to be due to the lack of maximum marketing 
efforts carried out by Paffu.id. It is necessary to improve the marketing system from Paffu.id 
by first determining the market segmentation, target market, and Paffu.id's business 
position in the market. Appropriate marketing methods need to collect data by distributing 
questionnaires to determine the characteristics of potential customers. Based on the 
questionnaire, it can be grouped using the K-Means Clustering method and the results for 
the best number of clusters had to be measured by the SSE value which belongs to the 
clusters of three. As the result of this clustering method, cluster 2 was chosen as the target 
market which has the characteristics of being concerned with aspects of shipping options 
and product shipping costs, which are the weaknesses of Paffu.id based on the SWOT 
analysis. Determining Paffu.id's market position is done by creating a spiderweb diagram 
so the aspects that need to be improved by Paffu.id are found in accordance with Paffu.id's 
wishes and competitor threats. Based on the results of segmenting, targeting, and 
positioning, proposals for improving marketing methods can be done by using the e-
marketing mix 4P + P2C2S3 which are product, price, place, promotion, personalization, 
privacy, customer service, community, security, site, sales promotion. This research 
resulted in 11 marketing proposals based on the aspects of the e-marketing mix which were 
also approved by the owner of Paffu.id.  
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BAB I 
PENDAHULUAN 

 

 
Bab ini merupakan bagian pendahuluan dari penelitian yang dilakukan. 

Pada bab ini dibahas mengenai latar belakang masalah dari objek penelitian yakni 

Paffu.id yang kemudian dilakukan identifikasi masalah dan perancangan rumusan 

masalah. Batasan dan asumsi dari penelitian, tujuan dari penelitian, dan 

metodologi yang digunakan dalam penelitian juga ditetapkan dan dicantumkan 

pada bab ini.  

 

I.1 Latar Belakang Masalah 
 Usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) di Indonesia semakin 

bertambah setiap tahunnya. Berdasarkan data Kementerian Koperasi dan UKM 

Republik Indonesia pada tahun 2019 (https://kemenkopukm.go.id/), jumlah UMKM 

di Indonesia adalah sebanyak 65.465.497 unit (bertambah 1,98% dari tahun 

sebelumnya). Dengan berkembangnya UMKM di era digital saat ini, UMKM harus 

beradaptasi dengan kondisi yang ada demi mempertahankan bahkan 

meningkatkan penjualan. Hal ini sejalan dengan pengguna smartphone di 

Indonesia yang mencapai 58,6% dari total penduduk Indonesia (Pusparisa, 2021). 

Didukung pula dengan data dari Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia 

pada survei yang dilakukan pada Kuartal II (Q2) tahun 2019-2020 yang 

menyebutkan bahwa 73,7% penduduk Indonesia merupakan pengguna internet.  

 Pertumbuhan pengguna internet dan smartphone di Indonesia juga 

mendukung pertumbuhan penetrasi perdagangan digital atau yang biasa dikenal 

dengan e-commerce. Menurut Lidwina (2021), Indonesia merupakan negara 

dengan jumlah pengguna internet yang menggunakan e-commerce terbesar di 

dunia yakni sebesar 88,1% dari total pengguna internet di Indonesia juga 

menggunakan layanan e-commerce. Berdasarkan data tersebut, penetrasi pasar 

dapat dilakukan secara digital untuk menjangkau pasar yang lebih luas. Di sisi lain, 

UMKM di Indonesia yang sudah memanfaatkan platform digital hanya 13% dari 

total UMKM di Indonesia (Wiguna, 2020). Hal ini dapat menjadi momentum bagi 
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UMKM yang sudah menggunakan platform digital untuk lebih dulu menjangkau 

pasar yang lebih luas dibandingkan dengan pesaingnya.  

 Media sosial di Indonesia merupakan salah satu platform yang banyak 

digunakan oleh penduduknya. Setidaknya 170 juta orang di Indonesia 

menggunakan media sosial atau setara dengan 61,8% total penduduk di Indonesia 

(Kemp, 2021). Pemanfaatan sosial media sebagai platform e-commerce 

merupakan salah satu cara UMKM dalam melakukan penjualan dan penetrasi 

pasar secara bersamaan. Penjualan menggunakan sosial media ini dikategorikan 

sebagai interaksi customer to customer dalam dunia bisnis (Lukman, 2014). 

 Paffu.id merupakan salah satu usaha yang bergerak di bidang kuliner dan 

memasarkan produknya melalui sosial media khususnya Instagram. Paffu.id mulai 

beroperasi sejak bulan September 2020 di Kota Medan dan berkonsentrasi pada 

produk puff pastry yang berisi krim dingin berbagai rasa. Paffu.id mendistribusikan 

produknya dari rumah pemilik dengan mengandalkan jasa ojek online ataupun 

layanan bawa pulang. Pemesanan produk dapat dilakukan melalui aplikasi ojek 

online ataupun melalui media sosial Instagram.  

 Tujuan utama pemilik membangun usaha ini adalah untuk menjadi produk 

substitusi dari sebuah brand ternama yang juga menjajakan produk serupa namun 

belum beroperasi di Kota Medan. Seiring berjalannya waktu, persaingan dengan 

produk serupa di Kota Medan semakin bertambah. Saingan utama dari Paffu.id 

merupakan usaha yang juga menjual produk serupa namun memiliki kelebihan-

kelebihan lainnya seperti akses yang mudah ke pasar dengan membuka gerai di 

dalam sebuah pusat perbelanjaan. Sebagai sebuah usaha mikro, Paffu.id merasa 

belum mampu untuk melakukan hal serupa dengan membuka gerai pada pusat 

perbelanjaan dan tetap mengandalkan penjualan menggunakan sosial media dan 

aplikasi ojek online. 

 Saat ini, media sosial Instagram Paffu.id merupakan satu-satunya 

platform bagi Paffu.id untuk melakukan promosi. Namun, Paffu.id belum 

memaksimalkan penggunaan Instagram dalam melakukan promosi. Hal ini dapat 

dilihat dari unggahan Paffu.id yang memiliki rentang unggahan yang cukup jauh 

dimana unggahan terakhir Paffu.id adalah pada 31 Agustus 2021 dan konten 

sebelumnya pada 6 Agustus 2021. Konten sebelum tanggal 6 Agustus 2021 

adalah pada 1 November 2020 sehingga cukup terlihat rentang jeda yang cukup 

panjang dalam unggahan konten Instagram Paffu.id.  
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 Berdasarkan hasil wawancara terhadap pemilik, pada saat adanya jeda 

pada unggahan Instagram pembelian tidak berdampak secara signifikan. Namun, 

pemilik juga menyatakan bahwa apabila dilakukan promosi dengan melakukan 

endorsement terhadap influencer media sosial penjualan akan meningkat cukup 

signifikan dalam rentang waktu tertentu. Sehingga, perlakuan promosi dengan 

melakukan endorsement menjadi salah satu kebutuhan Paffu.id dalam 

meningkatkan penjualan. 

Pemilik Paffu.id menetapkan target penjualan dalam satu harinya 

sebanyak Rp 300.000,- (Rp 6.000.000,- setiap bulannya). Nilai target ini ditentukan 

oleh pemilik agar dapat memenuhi kebutuhan untuk dapat melakukan sewa ruko 

untuk mengembangkan Paffu.id dengan mengakomodasi tempat yang lebih baik 

dan lebih mudah di akses oleh para pelanggan. Selain itu, hasil penjualan ini juga 

akan digunakan untuk melakukan endorsement yang mana endorsement yang 

dilakukan memiliki rentang harga yang berbeda-beda dari Rp350.000,00 hingga 

Rp1.000.000,00 per endorsement. Target penjualan dari Paffu.id tidak selalu 

tercapai setiap harinya dengan penjualan yang cukup fluktuatif. Berdasarkan 

keterangan pemilik, penjualan pada hari Jum’at merupakan hari yang paling sulit 

untuk mencapai target dalam setiap minggunya. Selain itu, pemilik Paffu.id 

memiliki cita-cita untuk mendapatkan jumlah pengikut di Instagram yang lebih 

banyak lagi untuk meningkatkan kepercayaan calon pembeli. Saat ini pengikut 

Instagram Paffu.id ada dikisaran 500 pengikut yang dapat bertambah dan 

berkurang seiring berjalannya waktu. Pemilik Paffu.id sangat berharap dapat 

mencapai 10.000 pengikut dalam 2 tahun berdirinya Paffu.id. Saat ini Paffu.id 

sudah berdiri 1 tahun lamanya dan jumlah pengikut masih jauh dari target yang 

diinginkan oleh pemilik. Dengan data-data yang sudah dipaparkan, perlu dilakukan 

perbaikan pada sistem Paffu.id untuk dapat meningkatkan penjualan sehingga 

mencapai target bulanan dan juga meningkatkan jumlah pengikut di Instagram. 

Menurut Pradiani (2017), usaha mikro yang menggunakan media sosial sebagai 

sarana pemasaran memiliki pengaruh peningkatan penjualan. Maka dari itu, perlu 

dirancang metode pemasaran yang tepat demi meningkatkan penjualan dan 

pengikut Instagram secara bersamaan. 
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I.2 Identifikasi dan Rumusan Masalah 
 Paffu.id belum dapat mencapai target penjualan harian dan bulanan yang 

sudah ditetapkan. Agar dapat mengetahui penyebab utama tidak tercapainya 

target penjualan setiap bulannya, dilakukan kembali wawancara terhadap pemilik. 

Menurut pemilik, sulitnya akses ke toko menjadi masalah utama. Namun, pemilik 

juga menambahkan bahwa salah satu cara untuk meningkatkan penjualan adalah 

dengan melakukan endorsement dan hasilnya cukup memuaskan untuk beberapa 

endorsement yang dilakukan. Sehingga permasalahan mengenai akses toko 

sebenarnya bukan masalah yang cukup berarti jika pelanggan memang tertarik 

dengan produk yang dipromosikan oleh endorser. Pemilik juga menambahkan 

bahwa sejak awal dibangunnya Paffu.id belum ada penerapan metode pemasaran 

khusus dan hanya mengandalkan endorsement sebagai alat peningkatan 

penjualan. Selain dengan melakukan endorsement, Paffu.id juga mengandalkan 

promosi melalui aplikasi ojek online yang memberikan diskon harga kepada 

pelanggan. Dengan adanya promosi yang dilakukan, Paffu.id mengatakan bahwa 

penjualan meningkat cukup signifikan. 

 Menurut (Pranoto, Jasmani, dan Marayasa, 2019), digital marketing 

merupakan sebuah metode pemasaran yang bertujuan untuk melakukan promosi 

terhadap sebuah merek dengan menggunakan media digital untuk mencapai 

pelanggan dengan waktu yang tepat, pribadi yang tepat, serta relevan. Dengan 

demikian, endorsement dapat dikategorikan sebagai salah satu alat pemasaran 

digital karena menggunakan media digital untuk melakukan promosi kepada 

pelanggan. Namun, berdasarkan data yang akan dipaparkan berikutnya pada 

Gambar I.1, Gambar I.2, Gambar I.3, dan Gambar I.4 endorsement yang dilakukan 

tidak selalu meningkatkan penjualan dari Paffu.id. 

 Pada data penjualan Paffu.id, khususnya 2 bulan terakhir, belum ada 

target harian yang tercapai. Mesikpun telah melakukan endorsement kepada akun 

yang memiliki pengikut yang cukup banyak, ternyata hal ini masih belum dapat 

menjamin meningkatnya penjualan jika dilihat dari data penjualan yang ada. Hal 

ini mengindikasikan bahwa perlakuan endorsement harus dipilah agar target yang 

disasar dapat dijangkau dengan tepat. Sementara Paffu.id saat ini belum memiliki 

target pasar yang jelas. Gambar I.1 merupakan grafik penjualan Paffu.id pada 

bulan Juli 2021. 
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Gambar I.1 Penjualan Paffu.id Bulan Juli 2021 

  
 Pada bulan Juli 2021, Paffu.id melakukan endorsement sebanyak satu 

kali pada influencer media sosial di Kota Medan dengan pengikut sekitar 15.600 

pengikut. Endorsement dilakukan pada tanggal 17 Juli 2021. Pada garfik yang 

tertera pada Gambar I.1 dapat dilihat pada tanggal 17 Juli 2021 tidak terdapat 

penjualan yang terjadi meskipun secara bertahap meningkat pada hari berikutnya 

hingga tiga hari setelahnya. Menurut pemilik, konten yang disajikan oleh influencer 

dapat memiliki pengaruh terhadap peningkatan penjualan. Namun hal ini belum 

dapat diterima tanpa melakukan penelitian lanjutan. Pada bagian garis grafik yang 

ada pada dasar grafik atau diinterpretasikan sebagai tidak adanya penjualan, 

diinformasikan hal tersebut terjadi dikarenakan toko tutup. Hal tersebut berlaku 

bagi semua grafik pada bulan lainnya. Selanjutnya, Gambar I.2 merupakan 

penjualan Paffu.id pada bulan Agustus 2021. 

 

 
Gambar I.2 Penjualan Paffu.id Bulan Agustus 2021 
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 Pada Gambar I.2, dapat dilihat bahwa penjualan yang terjadi cukup baik 

pada awal bulan dan mulai menurun pada akhir bulan. Pada awal bulan Agustus, 

terdapat promosi penjualan yang dilakukan oleh Paffu.id melalui aplikasi ojek 

online sehingga penjualan naik cukup drastis pada tanggal 7 Agustus. Pada bulan 

Agustus, Paffu.id kembali melakukan endorsement kepada salah satu akun 

Instagram yang menyajikan informasi kuliner di Kota Medan. Endorsement 

dilakukan pada tanggal 21 Agustus 2021 dan dapat terlihat pada Gambar II.2 

bahwa penjualan pada tanggal 21 Agustus 2021 meningkat dari tanggal 

sebelumnya namun tetap belum dapat mencapai target yang diinginkan oleh 

Paffu.id. Gambar I.3 merupakan grafik penjualan Paffu.id pada bulan September 

2021. 

 

 
Gambar I.3 Penjualan Paffu.id Bulan September 2021 

  
 Pada Gambar I.3, dapat terlihat bahwa masih belum ada target harian 

yang tercapai. Data bulan September yang disajikan adalah data hingga tanggal 5 

September 2021. Belum ada rencana dari pemilik untuk melakukan endorsement 

pada bulan September. Pemilik Paffu.id merasa endorsement yang paling berhasil 

dilakukan adalah pada bulan Desember 2020. Maka dari itu, dapat ditelaah data 

penjualan pada bulan tersebut pada grafik yang tertera pada Gambar I.4.  
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Gambar I.4 Penjualan Paffu.id Bulan Desember 2020 

  
 Berdasarkan Gambar I.4, dapat diketahui bahwa terdapat dua hari 

dimana penjualan dari Paffu.id melampaui target yang ditetapkan. Pada Desember 

2020, endorsement dilakukan pada 22 Desember 2020 kepada influencer dengan 

pengikut sekitar 143.000 pengikut. Dapat dilihat bahwa penjualan yang terjadi 

sejak endorsement dilakukan hingga lima hari setelahnya mengalami peningkatan 

yang signifikan. Dengan demikian, endorsement yang dilakukan memang dapat 

berdampak pada penjualan namun perlu diperhatikan strategi yang tepat untuk 

melakukan endorsement agar pasar yang dituju sesuai dengan target pasar yang 

diinginkan. Pada tanggal 9 hingga 13 Desember, terdapat promosi penjualan dari 

ojek online sehingga penjualan juga meningkat secara drastis pada tanggal 11 

Desember 2020. Berdasarkan informasi dari pemilik Paffu.id, penjualan Paffu.id 

sejak awal dioperasikan memang belum ada bulan yang mencapai target. Pada 

Gambar I.5, dapat dilihat bahwa penjualan Paffu.id memang belum ada yang 

mencapai targetnya di setiap bulannya.  

 

 
Gambar I.5 Penjualan Paffu.id Bulan Oktober 2020 Hingga September 2021 
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 Di sisi lain, pada media sosial Instagram Paffu.id, dapat dilihat bahwa 

pengikut dari Paffu.id selama tiga bulan terakhir mengalami peningkatan namun 

juga diikuti dengan penurunan. Hal ini menjadi kekhawatiran pemilik karena jumlah 

turn over pengikut hampir mencapai 50% dari total pengikut baru. Gambar I.6 

merupakan grafik dari jumlah pengikut Paffu.id selama tiga bulan terakhir. 

 

 
Gambar I.6 Grafik Pengikut Paffu.id Dalam Tiga Bulan Terakhir 

  
 Menurut Pranoto et al. (2019), pemasaran merupakan kunci keberhasilan 

bisnis sebab pemasaran dapat digunakan untuk mengidentifikasi kebutuhan dan 

keinginan dari pelanggan sehingga dapat mendorong penjualan hingga mencapai 

target yang diinginkan. Pada era digital seperti saat ini, perlu dilakukan 

pemindahan pemasaran tradisional menjadi pemasaran secara digital. Hal ini juga 

dibutuhkan karena Paffu.id memang menggunakan media internet untuk 

melakukan transaksi jual beli serta pemasarannya.  

 Menurut Kotler dan Armstrong (2018), pemasaran adalah untuk menarik 

pelanggan dan mengelola hubungan yang menguntungkan dengan pelanggan. Di 

sisi lain, strategi pemasaran merupakan ilmu pemasaran yang digunakan untuk 
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membuat sebuah nilai bagi pelanggan dan mendapatkan keuntungan dari 

hubungan yang terbentuk. Maka dari itu, dalam rangka meningkatkan penjualan 

dan pengikut Instagram dari Paffu.id, dapat dilakukan perbaikan dalam pemasaran 

Paffu.id. Perbaikan sistem pemasaran Paffu.id dapat dilakukan dengan 

menerapkan Marketing Strategy yang mana akan melakukan pembagian pasar 

terlebih dahulu dengan melakukan segmentation, kemudian memilih pasar yang 

sesuai dengan melakukan targeting, dan dilanjutkan dengan melakukan 

positioning yang merupakan bagaimana sebuah perusahaan ingin pelanggan 

mengenal mereknya. Hal ini dilakukan agar usulan yang nantinya diberikan akan 

tepat sasaran sehingga endorsement yang dilakukan juga dapat disesuaikan. 

Setelah strategi pemasaran dibentuk, dapat dilakukan perancangan bauran 

pemasaran. 

 Pada Paffu.id, segmentasi pasar belum pernah dilakukan sehingga 

targeting pasar juga tentunya belum ditentukan. Paffu.id hingga saat ini hanya 

menjual produknya dan menyasar semua pasar di Kota Medan tanpa adanya 

segmentasi khusus yang dapat membedakan pasar sesuai dengan variabel-

variabel yang dapat membantu untuk membagi pasar menjadi beberapa bagian. 

Maka dari itu, Paffu.id juga tidak memiliki sasaran fokus pasar yang akan dilayani 

sehingga personalisasi produk belum sesuai dengan sasaran yang dituju. Sebagai 

contoh, desain dari packaging Paffu.id dapat dikatakan lebih cocok untuk pasar 

dengan jenis kelamin perempuan karena cenderung memilki warna yang terang 

dan dominan berwarna merah muda dengan karakter yang lucu. Hal ini tentunya 

dapat berpengaruh pada preferensi pelanggan lain yang berjenis kelamin laki-laki 

yang juga mungkin disasar oleh Paffu.id. Positioning dari Paffu.id juga belum 

terlalu terlihat. Posisi dari produk di benak konsumen perlu diteliti lebih lanjut 

sehingga dapat menarik pelanggan berdasarkan keunikan dari produk Paffu.id. 

 Menurut Kotler dan Armstrong (2018), bauran pemasaran merupakan 

sekumpulan taktik pemasaran yang dilakukan untuk menarik pelanggan dan 

menyampaikan nilai dari produk yang ditawarkan, sehingga dapat dikatakan 

bauran pemasaran dilakukan demi mengeksekusi strategi pemasaran yang sudah 

dirancang sebelumnya. Terdapat sebuah rancangan bauran pemasaran dalam era 

digital saat ini yang disebut sebagai E-Marketing Mix (Kalyanam dan McIntyre, 

2002). E-Marketing Mix ini dirancang sebagai 4P + P2C2S3 (Product, Price, Place, 

Promotion, Personalization, Privacy, Customer, Community, Security, Site, Sales 
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Promotion). E-Marketing Mix ini dibuat untuk mengakomodasi perubahan yang 

terjadi dalam dunia pemasaran tradisional menjadi digital sehingga pada era 

pemasaran digital seperti saat ini, E-Marketing Mix merupakan alat yang tepat 

untuk digunakan dalam merancang bauran pemasaran. 

 Berdasarkan identifikasi masalah yang ada, dapat dirancang empat buah 

rumusan masalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana segementation targeting, dan positioning yang tepat bagi 

Paffu.id? 

2. Bagaimana usulan E-Marketing Mix yang sesuai untuk Paffu.id? 

 
I.3 Pembatasan Masalah dan Asumsi Penelitian 
 Pembatasan dan asumsi masalah perlu ditetapkan agar menghindari 

penelitian dilakukan terlalu meluas dan sesuai dengan tujuan penelitian. Berikut 

merupakan pembatasan masalah dari penelitian ini: 

1. Penelitian ini dilakukan hingga pemberian usulan. 

2. Biaya yang dapat dikeluarkan Paffu.id untuk biaya pemasaran adalah 

Rp5.000.000,00. 

Selain pembatasan masalah, terdapat pula asumsi penelitian yang perlu 

ditetapkan. Berikut merupakan asumsi penelitian yang diterapkan pada penelitian 

ini: 

1. Paffu.id tetap melakukan sistem penjualan maupun pemasaran yang 

sama selama penelitian dilakukan. 

2. Paffu.id tidak melakukan inovasi penambahan jenis produk. 

 

I.4 Tujuan Penelitian 
 Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah yang sudah 

dijabarkan sebelumnya, dapat dirancang tujuan penelitian sebagai berikut: 

1. Mengetahui segmentation, targeting, dan positioning yang tepat bagi 

Paffu.id. 

2. Merancang usulan E-Marketing Mix yang tepat bagi Paffu.id. 
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I.5 Manfaat Penelitian 
 Dalam penelitian yang dilakukan, tentu terdapat manfaat yang dapat 

dirasakan oleh pihak peneliti maupun pihak yang terlibat dalam hal ini objek 

penelitian yakni Paffu.id. Berikut merupakan manfaaat penelitian bagi peneliti: 

1. Menambah wawasan bagi peneliti mengenai penerapan strategi 

pemasaran berikut dengan bauran pemasaran yang digunakan dalam 

kasus yang nyata. 

2. Mengetahui segmentasi yang baik digunakan beserta sasaran yang tepat 

dan juga mengetahui bagaimana posisi Paffu.id di benak pelanggan. 

3. Mengetahui bauran pemasaran yang tepat untuk digunakan oleh Paffu.id 

dalam rangka meningkatkan penjualan dari Paffu.id. 

4. Memberikan wawasan bagi pembaca mengenai penerapan E-Marketing 

Mix pada UMKM. 

 

I.6 Metodologi Penelitian 
 Penelitian yang dilakukan tentunya memiliki metodologi yang digunakan 

untuk menjadi petunjuk bagaimana penelitian dilakukan dari awal hingga akhir. 

Dalam penelitian ini, terdapat beberapa tahapan yang dilakukan diantaranya 

adalah menentuan topik penelitian, studi pendahuluan, identifikasi dan perumusan 

masalah,  menetapkan batasan dan asumsi penelitian, identifikasi tujuan dan 

manfaat penelitian, tinjauan pustaka, pengumpulan data, pengolahan data, 

analisis data, perancangan usulan strategi pemasaran, perancangan usulan 

bauran pemasaran, kesimpulan dan saran. Agar lebih memahami metodologi 

penelitian yang dilakukan, terdapat flowchart metodologi penelitian yang tertera 

pada Gambar I.7.  

1. Melakukan Studi Pendahuluan 

 Studi pendahuluan ini dilakukan dengan mengumpulkan informasi yang 

ada pada objek penelitian agar permasalahan yang dialami oleh objek penelitian 

dapat diidentifikasi. Studi pendahuluan ini juga diikuti dengan melakukan studi 

literatur agar mendapatkan metode maupun tools yang sesuai dalam rangka 

memecahkan masalah yang dihadapi oleh objek penelitian.  

2. Mengidentifikasi Masalah 

Berdasarkan studi pendahuluan yang sudah dilakukan dengan objek 

penelitian, dapat dilakukan identifikasi masalah berdasarkan informasi yang sudah 
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dikumpulkan. Identifikasi masalah dilakukan dengan membandingkan informasi 

yang diterima dari objek penelitian dengan literatur yang relevan untuk dapat 

merumuskan masalah yang ada. Rumusan masalah yang sudah dirancang, dapat 

menjadi acuan bagi peneliti untuk memfokuskan penelitian. 

3. Menetapkan Batasan dan Asumsi Penelitian 

Setelah rumusan masalah dibuat, perlu dilakukan pembatasan penelitian 

sehingga penelitian tetap terfokus dan tidak meluas. Asumsi penelitian juga dibuat 

agar penelitian dapat berjalan tanpa terdampak faktor eksternal yang berkembang 

seiring berjalannya penelitian. Batasan dan asumsi penelitian ini akan membantu 

peneliti untuk melakukan penelitian dengan tepat sasaran. 

4. Mengidentifikasi Tujuan dan Manfaat Penelitian 

Setelah rumusan masalah diracang serta batasan dan asumsi penelitian 

juga ditetapkan, dapat dilakukan pengidentifikasian tujuan. Tujuan penelitian harus 

menjawab rumusan masalah yang sudah dirancang sebelumnya dengan batasan-

batasan yang sudah ditetapkan dalam batasan dan asumsi masalah. Manfaat 

penelitian akan terbentuk dalam sebuah penelitian yang dilakukan baik bagi 

peneliti dan juga objek penelitian. Manfaat penelitian ini menjadi nilai dari 

penelitian yang dilakukan sehingga dapat bermanfaat bagi pemangku kepentingan 

dalam penelitian ini. 

5. Menentukan Variabel Penelitian 

Variabel penelitian perlu ditetapkan dalam rangka perancangan 

segmentation. Penentuan variabel penelitian ini dilakukan dengan melakukan 

studi literatur kembali berdasarkan jurnal yang sesuai dengan masalah yang 

dihadapi objek saat ini maupun menggunakna buku-buku referensi yang relevan. 

Berdasarkan variabel penelitian yang telah ditetapkan, dapat dilakukan penelitian 

lanjutan dengan membuat segmentation. 

6. Merancang dan Menyebarkan Kuesioner 

Berdasarkan variabel penelitian yang sudah dilakukan, dapat dilakukan 

perancangan dan penyebaran kuesioner berdasarkan variabel yang sudah 

ditetapkan. Respon dari kuesioner ini akan digunakan dalam melakukan 

segmenting. 
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Gambar I.7 Metodologi Penelitian 
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7. Segmenting 

Segmenting dilakukan dengan menggunakan respon yang sudah 

didapatkan dari para responden. Berdasarkan respon yang didapatkan, dapat 

dilakukan pembagian cluster sehingga nanti dapat dilakukan targeting. 
8. Analisis SWOT 

Analisis SWOT dilakukan untuk mendapatkan evaluasi pasar saat ini baik 

dari segi internal maupun eksternal. Hasil dari analisis SWOT ini dapat digunakan 

untuk melakukan tahapan targeting.  

9. Targeting 

Targeting dilakukan berdasarkan hasil pembagian segmen pasar yang 

telah dilakukan pada tahapan segmenting didukung dengan hasil analisis SWOT. 

Hasil cluster yang ada nantinya akan dilakukan pemilihan cluster terbaik sebagai 

target pasar dari objek penelitian.   

10. Positioning 

Positioning dilakukan membuat spiderweb berdasarkan penilaia 

pelanggan terhadap objek penelitian. Positioning dibuat untuk melihat perbedaan 

ekspektasi objek penelitian dengan penilaian pelanggan serta perbedaan antara 

performansi objek penelitian dengan kompetitor sehingga ditemukan celah 

perbaikan yang dapat dilakukan. 

11. Perancangan Usulan E-Marketing Mix 

Perancangan usulan E-Marketing Mix dilakukan dengan mengidentifikasi 

setiap variabel yang ada pada E-Marketing Mix. Pembentukan usulan E-Marketing 

Mix ini dibuat sebagai acuan nantinya bagi objek penelitian sebagai perbaikan 

sistem pemasaran dari objek penelitian. 

12. Evaluasi Usulan E-Marketing Mix 

Evaluasi usulan E-Marketing Mix dilakukan dengan wawancara terhadap 

objek penelitian. Hal ini dilakukan demi menyelaraskan usulan yang diracancang 

dengan kemampuan dan persetujuan dari objek penelitian sehingga usulan yan 

diberikan dapat berjalan secara baik. 

13. Kesimpulan dan Saran 

 Berdasarkan hasil penelitian yang sudah dilakukan, kesimpulan dan 

saran dapat dirancang. Kesimpulan akan membantu pembaca dalam mengetahui 

isi dari penelitian secara singkat. Saran akan memberikan informasi bagi pembaca 
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untuk dapat melakukan perbaikan tata cara penelitian jika tertarik untuk melakukan 

penelitian yang serupa. 

 

I.7 Sistematika Penulisan 
 Sistematika penulisan dalam penelitian ini dibagi ke dalam lima bagian. 

Setiap bagian ditandai dengan lima buah bab. Lima bagian dalam penelitian ini 

adalah pendahuluan, tinjauan pustaka, pengolahan data, analisis, serta 

kesimpulan dan saran. 

 

BAB I PENDAHULUAN 

 Bab I merupakan bagian pendahuluan dari penelitian ini. Pada bab ini 

dibahas mengenai latar belakang dari penelitian, identifikasi dan perumusan 

masalah dari objek penelitian, batasan dan asumsi dari penelitian, tujuan 

penelitian, manfaat penelitian, metodologi penelitian, serta sistematika penulisan. 

Pada dasarnya bab ini akan menjadi acuan utama dari penelitian. 

 

BAB II TINJAUAN PUSTAKA 

 Bab II merupakan tinjauan pustaka yang berisi teori-teori dari buku, 

artikel, jurnal, ataupun sumber relevan lainnya. Bab ini merangkum teori-teori yang 

sesuai dengan objek dan masalah dalam penelitian untuk kemudian diaplikasikan. 

Tinjauan pustaka juga dapat menjadi acuan bagi pembaca untuk mengetahui 

relevansi dan keaktualan teori yang digunakan untuk penelitian selanjutnya.  

 

BAB III PENGOLAHAN DATA 

 Bab III merupakan pengolahan dari data yang sudah dikumpulkan. 

Pengolahan data ini bertujuan untuk mendapatkan hasil dari data yang sudah 

dikumpulkan. Hasil dari data tersebut kemudian dapat diolah menjadi usulan bagi 

permasalahan dalam penelitian ini.  

 

BAB IV ANALISIS 

 Bab IV merupakan bagian untuk melakukan analisis penelitian. Analisis 

dilakukan pada setiap proses penelitian yang dilakukan dan hasil dari penelitian. 

Analisis digunakan untuk dapat melakukan evaluasi terhadap permasalahan awal 

dengan hasil usulan yang didapatkan. 



BAB I PENDAHULUAN 

I - 16 

 

BAB V KESIMPULAN DAN SARAN 

 Bab V berisi kesimpulan dan saran dari penelitian. Kesimpulan dari 

penelitian merupakan rangkuman dari hasil penelitian yang dilakukan dengan 

menjawab rumusan masalah yang sudah ditetapkan. Saran juga diberikan pada 

penelitian agar penelitian serupa selanjutnya dapat memberikan hasil yang lebih 

baik.   
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