_STHATEGI PEMASARAN
PENJUALAN E-COMMERCE

Melalui Brand Community Pada Produk UMKM




STRATEGI PEMASARAN
PENJUALAN E-COMMERCE

Melalui Brand Community Pada Produk UMKM

Jeni Irnawati, S.E., MM - Sam Cay, S.E,MM

QWidino



STRATEGI PEMASARAN PENJUALAN E-COMMERCE
MELALUI BRAND COMMUNITY

Penulis:
Jeni Irnawati
Sam Cay

Desain Cover:
Ridwan

Tata Letak:
Atep Jejen

Proofreader:
Bila Nurfadillah

ISBN:
978-623-6092-83-5

Cetakan Pertama:
Juli, 2021

Hak Cipta 2021, Pada Penulis

Hak Cipta Dilindungi Oleh Undang-Undang
Copyright © 2021

by Penerbit Widina Bhakti Persada Bandung
All Right Reserved

Dilarang keras menerjemahkan, memfotokopi, atau memperbanyak sebagian atau
seluruh isi buku ini tanpa izin tertulis dari Penerbit.

PENERBIT:
WIDINA BHAKTI PERSADA BANDUNG
(Grup CV. Widina Media Utama)
Komplek Puri Melia Asri Blok C3 No. 17 Desa Bojong Emas
Kec. Solokan Jeruk Kabupaten Bandung, Provinsi Jawa Barat

Anggota IKAPI No. 360/JBA/2020
Website: www.penerbitwidina.com
Instagram: @penerbitwidina
Email: admin@penerbitwidina.com



http://www.penerbitwidina.com/
mailto:admin@penerbitwidina.com

PRAKATA

Rasa syukur yang teramat dalam dan tiada kata lain yang patut kami
ucapkan selain mengucap rasa syukur. Karena berkat rahmat dan karunia
Tuhan Yang Maha Esa, buku yang berjudul “Strategi Pemasaran Penjualan E-
Commerce Melalui Brand Community” telah selesai disusun dan berhasil
diterbitkan, semoga buku ini dapat memberikan sumbangsih keilmuan dan
buku ini dapat menjadi salah satu pilihan untuk proses pembelajaran dalam
perkuliahan Strategi Pemasaran Penjualan E-Commerce Melalui Brand
Community

Akan tetapi pada akhirnya kami mengakui bahwa tulisan ini terdapat
beberapa kekurangan dan jauh dari kata sempurna, sebagaimana pepatah
menyebutkan “tiada gading yang tidak retak” dan sejatinya kesempurnaan
hanyalah milik Tuhan semata. Maka dari itu, kami dengan senang hati secara
terbuka untuk menerima berbagai kritik dan saran dari para pembaca sekalian,
hal tersebut tentu sangat diperlukan sebagai bagian dari upaya kami untuk
terus melakukan perbaikan dan penyempurnaan karya selanjutnya di masa
yang akan datang

Terakhir, ucapan terima kasih kami sampaikan kepada seluruh pihak yang
telah mendukung dan turut andil dalam seluruh rangkaian proses penyusunan
dan penerbitan buku ini, sehingga buku ini bisa hadir di hadapan sidang
pembaca. Semoga buku ini bermanfaat bagi semua pihak dan dapat
memberikan kontribusi bagi pembangunan ilmu pengetahuan di Indonesia.

Juli, 2021

Penulis
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BAB 1

TANTANGAN UMKM
DI ERA DIGITAL

A. PENGERTIAN UMKM

Pada era digital dewasa ini, tidak bisa dipungkiri lagi dengan
berkembangnya teknologi yang semakin canggih dan modern, perkembangan
dalam pemasaran melalui media online sangat diminati oleh UMKM saat ini.
Indonesia merupakan pasar dengan pertumbuhan e- commerce yang menarik
dari tahun ke tahun. Pada tahun 2018, e-commerce di Indonesia tercatat
mengalami pertumbuhan sangat pesat, dan diperkirakan akan terus
meningkat seiring berkembangnya jumlah pengusaha dan pelaku Usaha
Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) di tanah air.

UMKM adalah singkatan dari usaha mikro, kecil, dan menengah. UMKM
adalah salah satu bagian penting dari perekonomian suatu negara maupun
daerah, begitu juga dengan negara Indonesia UMKM ini sangat memiliki

peranan penting dalam lajunya perekonomian masyarakat. UMKM ini juga



BAB 2

KONSEP STRATEGI
PEMASARAN DAN
PENJUALAN

A. PENGERTIAN STRATEGI

Strategi merupakan hal penting bagi kelangsungan hidup dari suatu
perusahaan untuk mencapai sasaran atau tujuan perusahaan yang efektif dan
efisien, perusahaan harus bisa menghadapi setiap masalah-masalah atau
hambatan yang datang dari dalam perusahaan maupun dari luar perusahaan.
Strategi merupakan alat untuk mencapai tujuan, dalam pengembangannya
konsep mengenai strategi harus terus memiliki perkembangan dan setiap
orang mempunyai pendapat atau definisi yang berbeda mengenai strategi.
Strategi dalam suatu dunia bisnis atau usaha sangatlah di butuhkan untuk
pencapaian visi dan misi yang sudah di terapkan oleh perusahaan, maupun
untuk pencapaian sasaran atau tujuan, baik tujuan jangka pendek maupun

tujuan jangka panjang.



BAB 3

E-COMMERCE END
BRAND COMMUNITY

A. E-COMMERCE

Transaksi E-commerce biasanya melibatkan berbagai pihak, mulai dari
proses pemesanan sampai dengan pembayaran dan distribusi produk yang
dibeli. Terhadap beragam proses tersebut, sejumlah server atau sistem lain
harus bekerja sama berdasarkan aturan dan scenario yang disepakati. Sistem
ini bertugas untuk mengelola keperluan tersebut, agar proses transaksi yang
melibatkan sejumlah server dapat berjalan dengan efektif.

E-commerce atau Perdagangan elektronik (bahasa Inggris: electronic
commerce atau e-commerce) adalah penyebaran, pembelian, penjualan,
pemasaran barang dan jasa melalui sistem elektronik seperti internet atau
televisi, www, atau jaringan komputer lainnya. E-commerce dapat melibatkan
transfer dana elektronik, pertukaran data elektronik, sistem manajemen

inventori otomatis, dan sistem pengumpulan data otomatis.



BAB 4

PENGARUH PENERAPAN STRATEGI
PEMASARAN E-COMMERCE MELALUI
BRAND COMMUNITY PADA

PRODUK UMKM

A. HASIL PENELITIAN TENTANG PENERAPAN STARATEGI PEMASARAN E-
COMMERCE UNTUK MENINGKATKAN PENJUALAN PADA BIDANG UMKM
DI TANGGERAN SELATAN

1. Pengaruh Strategi Pemasaran E-commerce Terhadap Penjualan
Berdasarkan hasil analisis Jeni Irnawati, S.E., M.M. & Sam Cay, S.E., M.M

pada studi UMKM di Tangerang selatan menjelaskan bahwa diperoleh nilai

persamaan regresi Y = 15,795 + 0,606X1, koefisien korelasi sebesar 0,651

artinya kedua variabel mempunyai tingkat hubungan yang kuat. Nilai

determinasi atau kontribusi pengaruh sebesar 0,424 atau sebesar 42,4%



BAB 5

SARAN PANDANG

Berdasarkan hasil pemaparan yang sudah dibahas dalam buku ini,
setidaknya terdapat sepuluh simpulan vyang kiranya relevan dengan
permasalahan tentang Pemasaran e-commerce dan Brand Community pada
Penjualan produk UMKM, antara lain :

(a) Strategi Pemasaran e-commerce berpengaruh signifikan terhadap
Penjualan dengan persamaan regresi Y = 15,795 + 0,606X,, nilai koefisien
korelasi sebesar 0,651 artinya kedua variabel memiliki tingkat hubungan
yang kuat dengan koefisien determinasi sebesar 42,4%. Uji hipotesis
diperoleh t hitung > t tabel atau (5,943 > 2,011). Dengan demikian Hq
ditolak dan H; diterima artinya terdapat pengaruh signifikan antara
Strategi Pemasaran e-commerce terhadap penjualan UMKM.

(b) Brand Community berpengaruh signifikan terhadap Penjualan dengan
persamaan regresi Y = 16,191 + 0,596X, nilai koefisien korelasi sebesar

0,629 artinya kedua memiliki tingkat hubungan yang kuat dengan
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STRATEGI PEMASARAN
PENJUALAN E-COMMERCE

Melalui Brand Community Pada Produk UMKM

Perkembangan UMKM atau Usaha Menengah Kecil dan
Menengah di Indonesia terus berkembang dikarenakan pertumbuhan
ekonomi yang terus meningkat. Perkembangan ini tentunya menuntut
pelaku UMKM untuk lebih kreatif dan inovatif dalam menyusun strategi
pemasaran yang efekdtif. Sebuah UMEM akan sulit untuk berkembang jika
pelaku usahanya tidak mengetahul bagalmana cara memasarkan suatu
produk dengan efektif. Terutama dalam pemantaatan teknologi informasi
dan komunikasi dalam bidang perniagaan telah berkembang dengan
sangat pesat melalui sejumlah perubahan yang sangat signifikan dalam
bentuk digitalisasi, mobilitas modal dan liberalisasi. Indonesia juga
merupakan salah satu negara dengan jumlah sektor UMKM terbesar,
dimana tercatat oleh Kementerian Koperasi dan Usaha Kecil dan
Menengah {UMKM) terdapat 59,2 juta dan berkisar 8% dar) pelalku UMEM
sudah memanfaatkan platform online dalam memasarkan produknya.

Oleh karena itu, buku ini akan mencoba untuk menguraikan
sebuah hasil penelitian tentang Strategi Pemasaran E-commerce melalui
Brand Community pada produk UMKM, tentu harapannya adalah bulku ini
dapat memberikan informasi penting bagi para pelaku UMKM terkait
dengan permasalahan yang berkaitan dengan strategi pemasaran di era
digital seperti dewasa ini. Selain itu, buku ini juga diharapkan dapat
bermanfaat dan menambah khazanah bagl lingkungan akademik,
terutama dibidang ilmu manajemen dan pemasaran.
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