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ABSTRAK 

 

 
Anak-anak memiliki umur emas untuk memaksimalkan tumbuh kembangnya. 

Selain makanan bergizi, orang tua dapat memberikan mainan sebagai media untuk melatih 

motorik dan sensorik anak. Disisi lain, perkembangan teknologi yang sangat pesat 

membuat bisnis perlu beradaptasi agar dapat bersaing dengan kompetitor. Teknologi dapat 

membuat penjual dan pembeli bertransaksi dan berkomunikasi dengan sangat mudah. Salah 

satu teknologi yang dapat digunakan untuk bertransaksi adalah marketplace, seperti 

Tokopedia, Shopee, Bukalapak, Lazada, Blibli, dan sebagainya. Masyarakat Indonesia 

telah terbiasa menggunakan marketplace untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari. Terlebih 

lagi dengan adanya pandemi COVID 19 pada tahun 2020, membuat masyarakat dipaksa 

untuk melakukan transaksi secara online.  

Dalam tiga tahun terakhir, yaitu tahun 2018-2020, terdapat peningkatan penjualan 

mainan di marketplace. Hal ini membuat penulis tertarik untuk mengembangkan bisnis 

mainan yang telah dijalankan sejak tahun 2020 di Tokopedia dan Shopee yang bernama JK 

Toys and Kids. Penelitian ini bertujuan untuk merancangkan strategi sales promotion yang 

tepat guna meningkatkan revenue di marketplace. Penulis menganalisis performa JK Toys 

and Kids di Tokopedia dan Shopee Bulan Agustus 2020 – Mei 2021 dan lingkungan bisnis 

yang ada untuk membuat strategi uji pasar Bulan Juni 2021. Uji pasar yang dilakukan 

adalah menguji coba teknik promosi di Tokopedia dan Shopee dengan menggunakan 

berbagai sales promotion, seperti diskon produk, voucher, flash sale, dan sebagainya.  

Hasil dari uji coba ini yang peningkatan penjualannya paling optimal adalah saat 

jumlah produk yang terdiskon banyak dan durasi waktu diskon yang cepat. Selain itu, 

penggunaan iklan dapat meningkatkan traffic toko, baik di Tokopedia maupun Shopee. 

Strategi sales promotion kedepannya adalah dengan mencoba kembali berbagai macam 

promosi tersebut dengan proporsi diskon dan jumlah produk yang berbeda, 

mengoptimalkan fitur-fitur di marketplace, mengoptimalkan penggunaan media sosial, dan 

membuat website. 

 

Kata kunci: mainan, penjualan, marketplace, sales promotion, revenue. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

ABSTRACT 

 

 
Children have a golden age to maximize their growth and development. In addition 

to nutritious food, parents can provide toys as a medium to train children's motor and 

sensory skills. On the other hand, the rapid development of technology demands businesses 

to adapt in order to compete with competitors. Technology can make sellers and buyers 

make a transaction and communicate very easily. One of the technologies that can be used 

for transactions is a marketplace, such as Tokopedia, Shopee, Bukalapak, Lazada, Blibli, 

and so on. Indonesian people are used to using the marketplace to fulfill their daily needs. 

Moreover, with the COVID-19 pandemic in 2020, people are forced to make transactions 

online. 

In the last three years, namely 2018-2020, there has been an increase in toy sales 

in the marketplace. This makes the author interested in developing a toy business that has 

been running since 2020 in Tokopedia and Shopee called JK Toys and Kids. This study 

aims to design the sales promotion to increase revenue in the marketplace. The author 

analyzes the performance of JK Toys and Kids in Tokopedia and Shopee in August 2020 – 

May 2021 and the existing business environment to create a market test strategy for June 

2021. The market test was carried out to test promotional techniques in Tokopedia and 

Shopee using various sales promotions, such as product discounts, vouchers, flash sales, 

and so on. 

The result of this trial shows that the period in which the increase in sales is most 

optimal is when the number of products being discounted is high and the duration of the 

discount is fast. In addition, the use of advertising can increase traffic, both on Tokopedia 

and Shopee. The sales promotion strategy in the future is to retry various kinds of 

promotions with different proportions of discounts and number of products, optimizing the 

features in the marketplace, optimizing the use of social media, and creating a website. 

 

Keywords: toys, sales, marketplace, sales promotion, revenue. 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

 

 Latar Belakang Penelitian 

Salah satu aspek penting dalam mengoptimalkan tumbuh kembang anak adalah 

dengan bermain. Mainan dapat mengasah kreatifitas, melatih anak untuk 

berinteraksi sosial, membantu perkembangan fisik dan melatih emosional. Menurut 

Makarim (2021), terdapat beberapa manfaat dari mainan anak-anak, yaitu: 

1. Manfaat kognitf, dimana anak dilatih untuk memiliki keterampilan berpikir 

secara kritis, mengkonsepkan sesuatu, bertukar pikiran, memahami sebab akibat, 

memiliki ingatan yang kuat, serta berimajinasi.  

2. Manfaat fisik, dimana anak dapat melatih motorik kasar dan halus. Menurut 

Handayani (2020), motorik kasar berupa gerakan, keseimbangan, dan koordinasi 

antar anggota tubuh. Selanjutnya, motorik halus berupa gerakan yang melibatkan 

otot kecil dan koordinasi antara mata dengan tangan.  

3. Manfaat sosial, dimana anak diajarkan untuk berinteraksi dan bersosialisasi 

dengan orang lain. Hal ini akan melatih anak untuk bertukar ide, belajar 

mendengarkan pendapat orang lain, dan melakukan kompromi.  

4. Manfaat emosional, dimana anak dilatih untuk memahami emosional mereka. 

Contohnya adalah ketika anak kalah dalam permainan, maka mereka belajar 

untuk merasakan sedih, marah, dan kecewa. Sebaliknya, anak juga akan belajar 

untuk percaya diri dan mempertahankan harga dirinya. 

Adanya pandemi COVID 19 pada tahun 2020 menyebabkan seluruh 

kegiatan masyarakat dihentikan. Hal ini membuat masyarakat dipaksa untuk 

melakukan transaksi secara online, termasuk membeli mainan. Berdasarkan data 

laporan hasil survei yang dilakukan Kemp tahun 2018 hingga 2020 tentang 

pengeluaran masyarakat Indonesia di marketplace berdasarkan kategori pada 

Gambar 1.1, terdapat peningkatan penjualan mainan anak di marketplace selama 

tiga tahun terakhir. Pengeluaran masyarakat pada kategori toys, DIY & hobbies pada 

tahun 2018 sampai 2019, meningkat sebanyak 1,700 milyar USD atau setara dengan 

https://www.halodoc.com/kesehatan/permainan-dan-aktivitas-anak
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116% (Kemp., 2019). Pada tahun 2019 sampai 2020, terdapat peningkatan sebesar 

1,280 milyar USD atau setara dengan 41% (Kemp., 2020). Sejak tahun 2018 sampai 

2020, terdapat peningkatan sebesar 204% (Kemp., 2021). Hal ini membuktikan 

bahwa mainan dibutuhkan untuk perkembangan anak dan penjualan mainan secara 

online tidak terpengaruh oleh pandemi. 

 

Gambar 1.1 

Grafik Pengeluaran Masyarakat Indonesia di Marketplace berdasarkan 

Kategori Tahun 2018-2020 

Sumber: (Kemp., 2019), (Kemp., 2020), (Kemp., 2021) 

 

Adanya COVD 19 ini membuktikan bahwa kondisi suatu usaha 

sangatlah dinamis dan dapat berubah begitu cepat. Menurut (Osterwalder & 

Pigneur, 2010) disebutkan bahwa perlunya pemahaman yang baik mengenai 

lingkungan bisnis. Lingkungan secara terus menerus berubah seperti semakin 

kompleksnya ekonomi, ketidakpastian lingkungan yang lebih besar (inovasi 

teknologi), dan gangguan pasar (gejolak ekonomi), dan sebagainya membuat 

perusahaan perlu mengetahui perubahan dalam lingkungan bisnis agar dapat 

beradaptasi dalam kondisi apapun.  

Berdasarkan penelitian terdahulu seperti yang dapat dilihat pada 

Tabel 1.1, terdapat beberapa variabel yang dapat mempengaruhi keputusan 

konsumen dalam melakukan pembelian di marketplace, seperti produk, kualitas, 

2.307 2.643
1.452 1.674 1.460

9.376

0.11 0.861

4.790 4.730
3.170 2.910 3.160

13.060

0.119 0.937

9.810

6.910
4.660 4.480 4.440

6.020
0.1995 1.680

0.000
2.000
4.000
6.000
8.000

10.000
12.000
14.000

Marketplace Spend by Category 
2018-2020 in Indonesia (Billion USD)

2018 2019 2020



3 

 

harga, tempat dan promosi. Dari ketiga penelitian yang ada, didapatkan bahwa 

promosi penjualan dapat mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian di 

marketplace. 

 

Tabel 1.1 

Penelitian Terdahulu  

Nama Judul Variabel 
Metode 

Penelitian 
Hasil Analisis 

Bisma, 

M.A., 

Pramudita, 

A.S. 

(2019) 

Analisa Minat 

Pembelian 

Online 

Konsumen Pada 

Saluran 

Distribusi Digital 

Marketplace 

Online di Kota 

Bandung 

E-product, 

e-price, e-

promotion, 

e-place 

Kuantitatif E-produk, e-price, 

e-promotion, e-

place menghasilkan 

hasil yang positif 

dan mempengaruhi 

minat pembelian 

online. Namun, e-

price, e-promotion, 

e-place adalah tiga 

hal yang 

berpengaruh paling 

signifikan. 

Primadasa, 

Y., G.  

(2019) 

Pengaruh Harga, 

Kualitas Produk, 

dan Promosi 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Produk Pada 

Marketplace 

Shopee 

Harga, 

kualitas 

produk, 

promosi 

Kuantitatif Variabel harga, 

kualitas produk, 

dan promosi 

berpengaruh positif 

terhadap keputusan 

pembelian 

konsumen di 

Shopee.  

Dilanjutkan pada tabel 1.1 (lanjutan) 
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Tabel 1.1 (lanjutan) 

Penelitian Terdahulu  

 

Nama Judul Variabel 
Metode 

Penelitian 
Hasil Analisis 

Devi, L., 

K., I. 

(2019) 

Pengaruh 

Kualitas Produk, 

Harga, dan 

Promosi 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian Pada 

Marketplace 

Shopee 

Kualitas 

Produk, 

Harga, dan 

Promosi 

Kuantitatif Kualitas produk 

tidak berpengaruh 

terhadap keputusan 

pembelian pada 

marketplace 

Shopee. Harga 

berpengaruh 

terhadap keputusan 

pembelian dan 

konsumen memilih 

harga yang lebih 

terjangkau. 

Banyaknya 

promosi yang 

dilakukan berhasil 

menarik perhatian 

konsumen untuk 

berbelanja.  

Sumber: (Bisma & Pramudita, 2019), (Primadasa, 2019), (Devi, 2019) 

Marketplace menyediakan fitur sales promotion yang dapat 

digunakan oleh seller, termasuk seller mainan (Tokopedia, 2021). Sales promotion 

ini bertujuan untuk meningkatkan revenue. Bentuk dari sales promotion terbagi 

kedalam dua kategori, yaitu sales promotion toko dan sales promotion 

marketplace.  Sales promotion toko yaitu promosi yang dapat dibuat sendiri oleh 

seller. Sedangkan sales promotion marketplace, yaitu program promosi yang 

diadakan oleh marketplace dan hanya seller terpilih yang dapat mengikuti program 

tersebut. Contoh dari sales promotion toko adalah voucher, diskon produk, kombo 
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hemat, flash sale toko, paket diskon, promo ongkir toko. Sales promotion 

marketplace berupa program Murah Lebay, flash voucher, dan flash sale 

marketplace. Fitur-fitur inilah yang seringkali digunakan oleh seller mainan 

(Shopee, 2021).  

Melihat bahwa mainan memiliki banyak manfaat dan penjualan mainan 

di marketplace mengalami peningkatan selama tiga tahun terakhir, maka penulis 

membuat toko mainan melalui marketplace bernama JK Toys and Kids. JK Toys 

and Kids merupakan perkembangan dari bisnis keluarga yang bergerak di bidang 

mainan anak, terletak di Kota Bandung dan telah berdiri selama 17 tahun. JK Toys 

and Kids mulai beroperasi pada Bulan Mei 2020. Namun, Bulan Mei 2020 adalah 

untuk mempersiapkan toko, mengunggah foto produk dan belum terdapat 

transaksi. Pada Bulan April hingga Juli 2020, mulai terdapat penjualan. Namun, 

penjualan terbilang cukup stabil sejak Agustus 2020 hingga Bulan Mei 2021. 

Maka dari itu, penulis mengambil data untuk dianalisa pada Bulan Agustus 2020 

hingga Mei 2021. JK Toys and Kids membuka tokonya di beberapa marketplace 

seperti Tokopedia, Shopee, Bukalapak, dan Lazada.  

 

Tabel 1.2 

Perbandingan Performa JK Toys and Kids di Tokopedia, Shopee, Lazada, 

dan Bukalapak pada Bulan Agustus 2020 hingga Mei 2021 

Marketplace 
Revenue 

(Rp.) 

Tokopedia 142,979,786 

Shopee 127,057,587 

Lazada 65,419,735 

Bukalapak 43,048,325 

Sumber: Data JK Toys and Kids yang telah diolah 

 

Berdasarkan Tabel 1.2, dapat dilihat bahwa dari seluruh marketplace, 

penjualan tertinggi berasal dari Tokopedia dan Shopee. Maka dari itu, penulis akan 

mengambil data dari Tokopedia dan Shopee untuk dianalisis. Sejak berdiri, JK 

Toys and Kids hanya mengunggah foto produk, membalas pesan konsumen, 
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mengirimkan pesanan, dan belum memanfaatkan sales promotion. Berdasarkan 

penelitian terdahulu yang menyebutkan bahwa sales promotion mempengaruhi 

pembelian konsumen dan banyaknya fitur sales promotion di marketplace 

membuat penulis ingin mencoba memanfaatkan fitur sales promotion di 

Tokopedia dan Shopee yang memiliki performa penjualan terbaik.  Penulis juga 

menggunakan business environment analysis untuk menganalisis lingkungan 

bisnis. Maka dari itu, berdasarkan latar belakang diatas, judul penelitian yang 

diambil penulis adalah Perancangan Sales Promotion untuk Meningkatkan 

Revenue JK Toys and Kids. 

 

 Rumusan Masalah Penelitian  

Penulis mendapatkan beberapa rumusan masalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana performa JK Toys and Kids pada Bulan Agustus 2020 hingga Mei 

2021 di Tokopedia dan Shopee? 

2. Bagaimana business environment analysis JK Toys and Kids pada Bulan 

Agustus 2020 hingga Mei 2021 di Tokopedia dan Shopee? 

3. Bagaimana strategi sales promotion JK Toys and Kids di masa yang akan 

datang? 

 

 Tujuan Penelitian 

Berasarkan rumusan masalah, maka didapatkan beberapa tujuan penelitian adalah 

sebagai berikut: 

1. Mengetahui performa JK Toys and Kids pada Bulan Agustus 2020 hingga 

Mei 2021 di Tokopedia dan Shopee. 

2. Mengetahui business environment analysis JK Toys and Kids pada Bulan 

Agustus 2020 hingga Mei 2021 di Tokopedia dan Shopee. 

3. Mengetahui strategi sales promotion JK Toys and Kids di marketplace di 

masa yang akan datang. 

 

 Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat mengetahui strategi sales promotion yang sesuai 

untuk pengembangan bisnis kedepannya, mengetahui lingkungan bisnis, dan 
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peluang baru yang dapat dituju. Dengan ini, diharapkan JK Toys and Kids dapat 

meningkatkan revenue perusahaan dan beradaptasi dalam kondisi apapun. 
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