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2.1 Penelitian Terdahulu

Penelitian terdahulu bertujuan untuk mendapatkan bahan perbandingan

dan acuan. Selain itu, untuk menghindari anggapan kesamaan dengan penelitian

ini. Maka dalam kajian pustaka ini peneliti mencantumkan hasil-hasil penelitian

terdahulu sebagai berikut:

Judul dan Tahun Metode Rumusan Masalah | Teori/Konsep yang Hasil Penelitian
Penelitian Penelitian Digunakan
Analisis Strategi  Affiliate | Jenis penelitian yang [1. Bagaimana strategi | Stefan Schwarz, 2011, | penerapan strategi affiliate

Marketing Terhadap Tingkat
Penjualan Dalam Perspektif
Ekonomi Islam, 2017

digunakan  dalam
penelitian ini adalah
penelitian  lapangan

(field research)

Affiliate marketing
dalam
meningkatkan

Butik

cabang

penjualan
Zoya

Bandar Lampung?
Bagaimana strategi
Affiliate marketing
di  Butik

cabang

Zoya
Bandar
Lampung menurut
persepektif

Ekonomi Islam ?

Affiliate Marketing: A
case Study of Ticket
Gesmbh-oeticket.com,
Vienna: Modul Vienna

Unniversity

marketing Butik  Zoya

sudah melakukan langkah-

langkah dengan
menerapkan strategi
affiliasi marketing yang

baik, semua karyawan di

berdayakan sebagai
pemasar dengan
mempromosikan  produk

dari Zoya sendiri melalui
akun media sosial pribadi

masing-masing. Hal ini

sangat  efektif  karena

sasaran konsumen

langsung tertuju pada

mereka dengan
yang
ketika para affiliaters meng

adanya
interaksi terjadi
update barang dari Zoya
sendiri di media sosial.
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Pengaruh Viral | Jenis penelitian [1. Apakah  Viral | Richardson, M. P., [1. Viral Marketing dan
Marketing Shopee | ini adalah | Marketing dan | & Bachman, E.,| Kepercayaan
Affiliate, Kualitas | penelitian kepercayaan 2004, Viral | Pelanggan  secara
Produk, Dan Harga | kuantitatif. pelanggan Marketing dalam | serentak
Terhadap Minat Beli | Populasi dalam | berpengaruh Seminggu. Jakarta: | berpengaruh
Konsumen Shopee | penelitian adalah | secara serempak | Prestasi ~ Pustaka | signifikan terhadap
Indonesia, 2022 konsumen terhadap Publisher. Keputusan
Shopee generasi | keputusan Pembelian pada
Z di Sidoarjo | pembelian Online shop berbasis
yaitu berusia 11- | online shop aplikasipada
26 tahun dan | berbasis aplikasi mahasiswa/i
pernah  melihat | pada Fakultas Ekonomi
konten  shopee | mahasiswa/i dan Bisnis
affiliate di | Fakultas Universitas
beranda atau fyp | Ekonomi  dan Sumatera Utara.
aplikasi Tiktok. | Bisnis . Viral Marketing
Sampel Universitas berpengaruh positif
penelitian ini | Sumatera Utara? dan signifikan
berjumlah 100 2. Apakah Viral terhadap Keputusan
responden Marketing Pembelian pada
berpengaruh Online shop
terhadap keputusan
B O AN berbasisaplikasipada
shop berbasis mahasiswali
aplikasi pada Fakultas Ekonomi
mahasiswa/i dan Bisnis
Fakultas Ekonomi Universitas
dan Bisnis
U Sumatera Utara.
Sumatera Utara? . Kepercayaan
3. Apakah Pelanggan
Kepercayaan berpengaruh positif
Pelanggan dan signifikan
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berpengaruh

terhadap keputusan

pembelian  online
shop berbasis
aplikasi pada
mahasiswa/i
Fakultas Ekonomi
dan Bisnis
Universitas

Sumatera Utara?

terhadap Keputusan
Pembelian pada
Online shop berbasis
aplikasipada
mahasiswa/i
Fakultas Ekonomi
dan Bisnis
Universitas

Sumatera Utara.

The Use of Affiliate

Marketing in Improving

Pegipegi Sales

Metode

penelitian

Teknik

data

kualitatif dengan

pengumpulan

berupa

wawancara

Bagaimana
pemasar  afiliasi
Pegipegi
menggunakan
pemasaran digital
untuk membantu
memasarkan
produk OTA di
media digital yang
mereka gunakan
sehingga turut
membantu

penjualan

1. Ira Kaufman &

Chris  Horton,
2015, Digital
Marketing.

2. Belch & Belch,
2015, Integrated
Marketing

Communication.

Affiliate
melalui blog, Google
Ads dan
Ads

strategi yang berhasil

marketing

Facebook

merupakan

meningkatkan

penjualan Pegipegi

2.2 Pengertian Affiliate Marketing

2.2.1 Affiliate Marketing
Affiliate marketing adalah model bisnis yang menerapkan dan

memberikan komisi

kepada seseorang yang membantu dalam

memasarkan produk. Proses pemberian komisi akan terjadi jika produk

terjual atau transaksi telah benar-benar terjadi. Menurut perusahaan

marketing CJ Affiliate, pemasaran dengan program afiliasi merupakan
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proses promosi bisnis dari tiga sisi yaitu, penjual, jasa afiliasi, dan
konsumen.

Mengembangkan bisnis dengan pemasaran afiliasi memiliki
manfaat yang besar, di antaranya proses yang sangat mudah dan
memerlukan modal yang sangat kecil. Secara umum, istilah ini
seringkali mengacu kepada penggunaan afiliasi dalam membantu
penjual untuk menyampaikan produk maupun jasa yang ditawarkan
kepada konsumen. Salah satu contohnya yang saat ini sedang populer
adalahbermunculannya berbagai jasa endorsement serta paid promote
yang dibilang sangat menguntungkan. Helianthusonfri (2014).

Affiliate marketing bisa kita artikan sebagai pemasaran afiliasi,
yang artinya adalah kita akan memasarkan produk orang lain. Lalu
kemudian kalau kita berhasil menjual produk tadi, maka kita akan
mendapatkan komisi dari si pemiliki produk. Ambil contoh si A jual
rumah, nah Anda membantu mencarikan pembeli untuk si A tadi. Lalu
datang si C, si C ini mau beli rumah. Lalu, Anda arahkanlah si C tadi
dengan si A. Akhirnya si A berhasil menjual rumah kepada si C karena
upaya Anda. Nah, si A akan memberikan komisi kepada Anda.

Agar kita bisa menjalankan kegiatan menghasilkan uang di
internet, maka kita perlu bekerja sama dengan penyedia layanan afiliasi.
Di internet, ada banyak situs penyedia layanan afiliasi, mulai dari yang
local Indonesia sampai yang dari luar negeri. Contohnya seperti:
Clickbank.com, Amazon.com, Jvzoo.com. Affiliate Marketing
mempunyai sejumlah kelebihan untuk dijalankan bagi yang baru mulai
atau baru mau terjun ke bisnis online. Inilah beberapa kebihan dari
program penghasilan online affiliate marketing: Relatif lebih cepat.

Lebih cepat dalam arti untuk memulainya bisa sekarang juga. Anda
tidak harus repot-repot membuat produk dulu, Anda tinggal
memasarkan produk dari orang lain. Modal relative lebih murah.
Dengan affiliate marketing, ada biaya-biaya yang tidak perlu Anda
kelaurkan, seperti Anda tidak harus membuat website penawaran
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produk, tidak harus memikirkan biaya pengelolaan pelanggan atau
biaya-biaya lainnya.

Affiliate marketing merupakan cara yang sangat populer karena
jenis pemasaran ini sangat mudah untuk digunakan dan dapat
memberikan penghasilan yang cukup besar. Berikut adalah caranya :

1. Membuat Blog Review Produk
Menjadi blogger adalah salah satu trik affiliate marketing yang
cukup efektif dalam meningkatkan penjualan sebuah produk atau
jasa. Dalam menulis sebuah blog, kamu harus memastikan konten
yang kamu tulis berkualitas agar dapat menarik perhatian orang dan
meningkatkan penjualan. Dengan menulis blog, Kkita dapat
mempromosikan sebuah produk dengan mengulas produk tersebut
secara langsung dan mendorong pembaca untuk mengambil
keputusan terhadap produk yang kamu rekomendasikan.

2. Review Produk di Social Media
Konsumen akan selalu memiliki rasa penasaran terhadap kelebihan
dan kekurangan sebuah produk. Ini adalah salah satu kunci yang
harus diketahui untuk menghasilkan uang melalui affiliate
marketing. Review sebuah produk merupakan salah satu topik yang
paling terkenal. Jaman sekarang, banyak orang yang akan mencari
review sebuah produk sebelum mereka memutuskan untuk
membelinya. Namun saat memberikan review, pastikan kamu tidak
memberikan review yang bias. Orang akan lebih senang melihat
konten yang objektif dan menjelaskan segala kelebihan dan
kekurangan yang dimiliki produk tersebut. Kamu bisa
memanfaatkan sosial media untuk membagian review produk
milikmu.

3. Buat Tutorial di YouTube
Tutorial juga merupakan salah satu konten yang paling banyak dicari
oleh orang-orang. Banyak sekali orang yang menggunakan internet

sebagai tempat untuk belajar dan mencari tahu bagaimana cara
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melakukan sesuatu atau menggunakan sebuah produk. Salah satu
platform terbaik untuk berbagi tutorial adalah YouTube. Dengan
membuat sebuah tutorial, kamu dapat mendapatkan kesempatan
untuk berinteraksi secara langsung dengan konsumen. Contoh-
contoh topik tutorial yang terkenal adalah tutorial masak, make up,
teknologi, dan lain-lain.

4. Berbagi Kode Diskon
Semua orang pasti suka dengan kode kupon atau diskon. Konsumen
pasti senang jika ada kesempatan untuk mereka menghemat uang
hasil jerih payah mereka. Kuncinya adalah untuk memberikan
tawaran menggiurkan yang mereka tidak bisa tolak. Kode kupon
atau diskon merupakan strategi pemasaran yang sudah sangat tua
tapi masih sangat efektif dalam menarik perhatian konsumen.
Dengan memberikan kode kupon, kamu juga bisa mendapatkan uang
lebih melalui komisi. Ini alasan mengapa banyak sekali influencer
atau affiliate marketer yang sering membagikan kode kupon.

5. Buat Email Marketing
Segmentasi email marketing juga merupakan salah satu metode yang
efektif untuk para affiliate marketer. Kamu mungkin pernah
menemukan formulir kontak di blog yang digunakan untuk
mengumpulkan umpan balik dari pengunjungnya. Formulir ini juga
digunakan oleh blogger untuk mendapatkan email pengunjungnya
yang nantinya mereka dapat pakai untuk email marketing. Dalam
email marketing, masing-masing pengunjung akan diberikan
tawaran yang berbeda berdasarkan minat produk mereka. Ini
mengapa email marketing dianggap sebagai cara yang efisien dan
produktif untuk berinteraksi secara langsung dengan pengunjung
atau konsumen.

6. Menggunakan Banner
Gambar merupakan sesuatu yang dapat menarik perhatian orang.

Blog yang menggunakan gambar dapat menarik perhatian para
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pengunjungnya secara visual. Inilah mengapa affiliate marketer
menggunakan banner untuk mempromosikan sebuah produk.
Dengan menempatkan banner di tempat yang strategis, baik di
header sosial media ataupun webistemu, kamu dapat meningkatkan

penjualan.

Advertiser = =Merchant

MARKETING
Lalbaiel

Gambar 2.1

2.3 Pengertian Komonikasi Pemasaran

2.3.1 Komunikasi Pemasaran (Marketing Communication)

Marketing communication berperan penting bagi konsumen. Hal
ini dapat dilihat ketika konsumen dapat menunjukkan bagaimana dan
mengapa suatu produk digunakan, dimana dan kapan konsumen tersebut
berada. Konsumen belajar tentang produk, perusahaan dan brand
kemudian mereka akan mencobanya. (Kotler dan Keller, 2012:500).

Komunikasi pemasaran memegang peranan yang sangat penting
bagi pemasar atau perusahaan. Tanpa komunikasi, konsumen ataupun
masyarakat tidak akan mengetahui keberadaan produk atau jasa.
Penggabungan dari dua kajian: komunikasi dan pemasaran
menghasilkan kajian “baru” yang di beri nama komunikasi pemasaran
(marketing communication). Komunikasi pemasaran merupakan

aplikasi komunikasi yang ditujukan unutk membantu kegiatan
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pemasaran sebuah perusahaan. Komunikasi yang ditujukan untuk
menyampaikan pesan kepada konsumen dan pelanggan dengan
menggunakan sejumlah media dan berbagai saluran yang dapat
dipergunakan dengan harapan terjadinya tiga tahapan perubahan, yaitu:
perubahan pengetahuan, perubahan sikap, dan perubahan sikap seperti
folder, poster, banner,fliers, televisi, radio, majalah dan surat kabar.

Defenisi lain yang dapat diberikan untuk komunikasi pemasaran
adalah kegiatan pemasaran dengan menggunakan teknik-teknik
komunikasi. Marketing Komunikasi bisa akan begitu powerful jika
dipadukan dengan komunikasi yang efektif dan efisien. Bagaimana
menarik konsumen atau khalayak menjadi sadar, kenal dan mau
membeli suatu produk atau jasa melalui saluran komunikasi adalah
bukan sesuatu yang mudah.

Komunikasi adalah sebuah usaha untuk menyampaikan pesan
positif atau negatif dengan maksud tertentu yang dilakukan oleh
seseorang kepada orang lain melalui media yang digunakan.
Komunikasi merupakan proses dimana pemikiran dan pemahaman
disampaikan antar individu, atau antara perusahaan dan individu.
Komunikasi dalam kegiatan pemasaran bersifat kompleks, tidak
sesederhana seperti berbincang-bincang dengan teman atau keluarga.
Bentuk komunikasi yang lebih rumit akan mendorong penyampaian
pesan oleh komunikator pada komunikan, melalui strategi komunikasi
yang tepat dengan proses perencanaan yang matang. Pemasaran terdiri
dari strategi bauran stategi marketing dimana organisasi atau perusahaan
mengembangkan untuk mentransfer nilai melalui pertukaran untuk

pelanggannya.
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Marketing communications merupakan bentuk komunikasi yang
bertujuan untuk memperkuat strategi pemasaran, guna meraih segmen
pasar yang lebih luas.Perusahaan menggunakan berbagai bentuk
komunikasi pemasaran untuk mempromosikan apa yang mereka
tawarkan dan mencapai tujuan finansial. Kegiatan pemasaran yang
melibatkan aktivitas komunikasi meliputi iklan, tenaga penjualan, papan
nama toko, display ditempat pembelian, kemasan produk, direct-mail,

sampel produk gratis, kupon, publisitas, dan alat-alat komunikasi

S o0,

lainnya.

el

‘©

ing Commum

LR R R R

Gambar 2.2

Pengusaha yang sudah mengenal bahwa marketing komunikasi

untuk sistem affiliasi ini merupakan faktor penting untuk mencapai
sukses perusahaan, khususnya dalam hal menawarkan produknya.
Setiap perusahaan akan berusaha keras untuk mengetahui adanya cara
falsafah baru yang terlibat dalam kegiatan pemasaran yang disebut
dengan konsep marketing komunikasi, dan jasa dari produsen kepada
konsumen, yang secara efektif menyesuaikan penawaran dan
permintaan serta mencapai tujuan masyarakat.

Menurut Kotler dan Amstrong bahwa pemasaran sebagai suatu
proses sosial dalam menejerial dimana pribadi atau organisasi
memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan, melalui

penciptaan dan pertukaran nilai dengan orang lain.
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Oleh karena itu, penentuan strategi pemasaran harus didasarkan
atas nilai lingkungan dan internal perusahaan melalui analisis
keunggulan dan kelemahan perusahaan, serta analisis kesempatan dan
ancaman yang dihadapi perusahaan dan lingkungannya. Menurut Fandy
kemampuan strategi pemasaran suatu perusahaan untuk menggapi
setiap perubahan kondisi pasar dan faktor biaya tergantung pada analisis
dan faktor-faktor berikut :

a. Faktor pasar
Setiap perusahaan perlu memperhatikan dan mempertimbangkan
factor-faktor seperti ukuran pasar, tingkat pertumbuhan, pola
perilaku pembeli, permintaan, musiman, segmen pasar yang ada saat
ini atau yang dapat dikembangkan lagi, dan peluang-peluang yang
belum terpenuhi.

b. Persaingan
Dalam kaitannya dengan persaingan, setiap perusahaan perlu
memahami siapa pesaingnya, bagaimana posisi produk atau pasar
pesaing tersebut, apa strategi mereka, kekuatan dan kelemahan
pesaing, struktur biaya pesaing, dan kapasitas para produk pesaing
analisis kemampuan internal.

c. Analisis kemampuan internal
Setiap perusahaan perlu menilai kekuatan dan kelemahannya
dibandingkan para pesaingnya. Penelitian tersebut didasarkan pada
factor faktor seperti teknologi, sumber finansial, kemampuan
kemanufakturnya, kekuatan pemasarannya, dan basisi pelanggan
yang dimiliki.

d. Analisis ekonomi
Dalam analisis ekonomi, perusahaan dapat memberikan pengaruh
setiap peluang pemasaran terhadap kemungkinan mendapat laba.
Analisis terdiri atas analisis terhadap komitmen yang dipertukarkan
analisis BEP (Break Event Poin), penilaian resiko atau laba dan

analisis faktor ekonomi pesaing.
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2.3.2 Ruang Lingkup Strategi Komunikasi Pemasaran (marketing

communication)

Strategi pemasaran mengandung dua faktor yang terpisah tetapi
berhubungan erat yaitu: a). Pasar target/sasaran, yaitu suatu kelompok
konsumen yang homogennya, yang merupakan “sasaran” perusahaan.
b). Bauran pemasaran atau (Marketing Mix), yaitu variabel-variabel
pemasaran yang dapat dikontrol, yang akan dikombinasi oleh
perusahaan untuk hasil yang maksimal. Kedua faktor ini berhubungan
erat, pasar sasaran merupakan sasaran yang akan dituju, sedangkan

bauran pemasaran merupakan alat untuk menuju sasaran tersebut.

Dengan demikian dapat dipahami bahwa strategi pemasaran
adalah analisis strategi pengembangan dan pelaksanaan atas produk
pada tiap unit bisnis, penetapan tujuan pemasaran, dan pengembangan,
pelaksanaan, serta pengolaan strategi program pemasaran, penentuan
posisi pasar yang dirancang untuk memenuhi keinginan pasar sasaran.
Bagi pembisnis pada umumnya, kondisi pesaing ini sangat ketat, sudah
sepatutnya memperhitungkan strategi yang tepat, sehingga perusahaan
akan mampu dalam persaingan merebut pangsa pasar, “strategi
pemasaran adalah logika pemasaran dimana perusahaan berubah untuk
menciptakan nilai pelanggan untuk menciptakan nilai yang
menguntungkan. Selanjutnya untuk memahami strategi pemasaran,
patut diketahui hal yang berkaitan dengan segmentasi, targeting dan

posting, secara rinci akan dipaparkan di bawah ini :

a. Segmentasi pasar secara garis besar
Segementasi pasar dapat diartikan sebagai proses mengelompokkan
pasar keseluruhan dan hetrogen menjadi kelompok-kelompok atau
segmen yang memiliki kesamaan dalam hal kebutuhan, keinginan
perilaku, dan respon terhadap pemasaran spektif. Segmen pasar
merupakan konsep pokok yang mendasari strategi pemasaran

perusahaan dan pengoleksian sumber daya yang harus dilakukan
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dalam rangka mengimplementasikan program pemasaran. Segemen
pasar terdiri dari kelompok pelanggan yang memiliki persamaan
dalam rangka tujuan kepuasan terhadap suatu produk.
Perspektif ini berfokus pada semua pesaing yang menawarkan
produk dan jasa serupa. Perspektif ini juga mempertimbangkan
proses pemanifakturan, struktur biaya, ketersediaan bahan mentah.
Perkembangan dan pemanfaatan teknologi, strategi pemasaran dan
distribusi, lingkungan geografis, biaya masuk dan baiaya keluar
bersangkutan.

b. Target pasar
Daya tarik segmen pasar dapat dilakukan dengan mengelompokkan
menjadi tiga faktor utama, antara lain: Pertama, ukuran dan potensi
pertumbuhan segmen. Meskipun segmen yang besar dan
berkembang pesat kelihatannya lebih menarik, ukuran segmen dan
potensi pertumbuhan yang cocok bagi setiap perusahaan harus
disesuaikan dengan sumber daya dan kapabilitas organisasi. Kedua,
karakteristik struktual segmen yang terdiri atas kompetisi,
kejenuhan segmen, protektabilitas dan resiko lingkungan.
Perusahaan wajib mencermati intesitas dan dinamika persaingan
yang berkaitan dengan hambatan masuk, hambatan keluar, ancaman
pendatang baru, tekanan dari produk dan jasa perusahaan juga
menilai apakah para pesaing yang sudah ada saat ini telah melayani
semua kemungkinan segmen yang ada atau masih tersedia sangat
potensial dalam pasar yang dimasuki perusahaan. Ketiga,
kesesuaian antara produk dan pasar.
Dalam hal ini, terdapat tiga pertanyaan kunci yang harus di jawab:
pertama, apakah melayani segmen tersebut dapat sesuai dengan
kekuatan perusahaan dan citra yang diharapkan. Kedua adakah
sinegrasi yang didapatkan dalam melayani segmen tersebut. Ketiga
dapatkah perusahaan menanggung biaya memasuki segmen

bersangkutan dan dapatkah perusahaan mendapatkan harga produk
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sedemikian serupa sehingga memperoleh tingkat margin dan return

on investement.

2.3.3 Elemen-Elemen Strategi Komunikasi Pemasaran

Strategi pemasaran digunakan oleh perusahaan merupakan hasil

dipadunya berbagai pemasaran. Elemen-elemen tersebut meliputi:

a.

Segmentasi pasar

Segmentasi pasar adalah membagi pasar dengan segmen-segmen
tertentu yang di jadikan sasaran penjualan yang akan dicapai
dengan marketing mix tertentu. Segmentasi pasar (market
segmentation) dapat dirumuskan sebagai suatu proses dimana
pemasar menempatkan kelompok pasar yang berbedabeda
(heterogeneous).

Produk (product)

Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen
untuk diperhatikan, diminta, diberi, digunakan, atau dikonsumsi
pasar sebagai pemenuhan kebutuhan atau keinginan pasar yang
bersangkutan.

Harga (price)

Menurut Basu Swasta, harga, nilai, dan faedah (utility) merupakan
konsepkonsep yang sangat berkaitan. Utility adalah atribut suatu
produk yang dapat memuaskan kebutuhan. Sedangkan nilai adalah
ungkapan secara kuantitatif tentang kekuatan barang atau dapat
menarik barang lain dalam pertukaran. Menurut Philip Kolter alat
bauran pemasaran yang tak kalah pentingnya adalah harga, yaitu
jumlah uang yang dibayarkan pembeli untuk suatu produk, dan
elemen-elemen pembayaran. Faktor- faktor yang perlu
dipertimbangkan dalam penentuan harga tersebut antara lain biaya,
keuntungan, praktek persaingan dan perubahan keinginan pasar,
juga menyangkut jumlah potongan dan syarat penjualan lainnya.

Kepuasan yang diambil harus efektif, efisien, dan saling
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menguntungkan. Dalam keputusan ini, penjual harus menentukan
cara-cara yang paling menguntungkan untuk mencapai pasar yang
dilayani.
d. Distribusi (place)
Menurut Philip Kolter, titik awal memilih saluran yang efektif
menentukan pasar sasaran yang jelas untuk usaha pemasaran dan
menentukan kebutuhan serta pilihan pasar sasaran. Dengan
memperhatikan lokasi pelanggan, kepekaan perubahan harga oleh
pelanggan.
e. Promosi (promotion)
Promosi merupakan semua kegiatan yang dilakukan perusahaan
yang mengkomunikasikan dan mempromosikan produknya kepada
pasar sasaran untuk memberikan informasi mengenai
keistimewaan, kegunaan dan yang paling penting adalah tentang
keberadaannya, untuk mengubah sikap ataupun untuk mendorong
orang untuk menggunakannya. Sehingga antara produk dan
promosi tidak dapat dipisahkan, karena keduanya merupakan suatu
pasangan yang saling membantu memberikan kontribusi dalam
rangka keberhasilan penjualan, di sini harus ada keseimbangan,
produk yang baik yang sesuai dengan kebutuhan konsumen,
produk yang baik yang sesuai dengan kebutuhan konsumen, di
ikuti dengan teknik dan saran promosi adalah arus
informasi/persuasi suatu arah seseorang atau organisasi kepada
tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran.
2.3.4 Kelebihan Menggunakan Digital Marketing
a. Memudahkah kegiatan pemasan
Digital marketing tak lain adalah kegitan marketing dengan
menggunakan media digital. Memudahkan disini artinya adalah
mudah dalam mendapatkan customer dalam meningkatkan
pemasaran. Digital merupakan teknologi untuk mendapatkan

customer lebih spesifik, yaitu menjaring customer yang mempunyai
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minat dengan produk atau jasa anda, sehingga peluang terjadinya
penjualan lebih tinggi. Jauh lebih jelas dibandingkan cara pemasaran
dengan teknik canvasing seperti menyebar brosur, beriklan di koran,
majalah, atau datang ke rumah-rumah secara random.

b. Pemasaran Lebih Efektif dalam Menjangkau Customer
Kita bisa menarget ingin berapa jumlah pengunjung yang datang ke
website atau toko online kita dalam sehari. Menggunakan beberapa
media iklan digital marketing kita bisa melakukan hal ini. Berbeda
dengan toko offline, berapa banyak yang datang kita tidak bisa
mengontrol, tergantung pada orang yang datang dan mungkin
ramainya pada waktu atau event tertentu saja.

c. Biaya Iklan yang Sangat Murah
Bidang marketing pemasaran tidak akan pernah lepas dengan
beriklan. Sudah sejak dari dulu bahwa melakukan pemasaran
setidaknya akan menggunakan iklan, mulai dari iklan di kolom
koran, majalah, radio, hingga televisi. Kita tahu harga iklan di media
konvensional harganya jutaan, puluhan bahkan ratusan juta rupiah
yang akan sulit dijangkau oleh pebisnis kecil. Sedangkan beriklan di
Digital Marketing bisa mulai dari budget Rp 50.000 per hari untuk
Google Ads, Facebook dan Instagram Ads.

2.3.5 Kekurangan Menggunakan Digital Marketing

a. Sulit Diterapkan Tanpa Pengetahuan dan Pengalaman
Meskipun kita mempunyai modal 10 juta untuk mencoba Digital
Marketing sendiri, kemungkinan besar akan sia-sia. Itulah sebabnya
banyak perusahaan memilih menggunakan digital marketing
agency. Bahkan dasboard digital marketing yang paling umum
digunakan seperti Google Analytics, Google Ads dan Facebook Ads
Manager sangat rumit dipahami oleh orang awam yang baru
menggunakan, perlu waktu yang lama untuk belajar dan terbiasa.

b. Membutuhkan Passion
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Saya sering menemui klien terutama pebisnis yang merasa kesulitan
dalam belajar dan menerapkan Digital Marketing seperti SEO, SEM
dan SMM. Karena setiap orang mempunyai passion yang berbeda
pada setiap bidang.

Media pemasaran digital mencakup saluran komunikasi yang
sering kita jumpai, baik melalui jaringan Internet maupun jaringan
lainnya seperti telepon dan televisi. Pengertian digital marketing sendiri
dalam bahasa Indonesia berarti pemasaran digital. Di era yang serba
canggih seperti sekarang ini, pemasaran digital atau digital marketing
menjadi sebuah strategi yang bisa dibilang sangat ampuh bagi yang
memiliki bisnis. Komunikasi merupakan proses dimana pemikiran dan
pemahaman disampaikan antar individu, atau antara perusahaan dan
individu.

Komunikasi dalam kegiatan pemasaran bersifat kompleks, tidak
sesederhana seperti berbincang-bincang dengan teman atau keluarga.
Bentuk komunikasi yang lebih rumit akan mendorong penyampaian
pesan oleh komunikator pada komunikan, melalui strategi komunikasi
yang tepat dengan proses perencanaan yang matang. Pemasaran terdiri
dari strategi bauran stategi marketing dimana organisasi atau perusahaan
mengembangkan untuk mentransfer nilai melalui pertukaran untuk

pelanggannya.
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Gambar 2.3
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2.4 Pemasaran Secara Online
2.4.1 Konsep E-Commerce

Pemakaian internet dan bisnis melalui internet berkembang sangat
pesat. Berbisnis lewat internet (dengan menggunakan perangkat
elektronik ini sering disebut dengan elektronik Commerce (E-Commerce)
atau elektronik bisnis (E-Business). E-Commerce Adalah suatu proses
berbisnis dengan memakai teknologi elektronik yang menghubungkan
antara perusahaan, konsumen, dan masyarakat dalam bentuk transaksi
elektronik, dan pertukaran / penjualan barang, servis dan informasi secara

elektronik.

Pada prinsipnya bisnis dengan e-commerce merupakan kegiatan
bisnis tanpa warkat (paperlees trading). E-Business yakni mencakup tidak
hanya transaksi online, tetapi juga termasuk layanan pelanggan, hubungan
dagang, dengan mitra bisnis, dan transaksi internal dalam sebuah
organisasi. Menurut (Kotler & Amstrong, 2012), E-commerce adalah
saluran online yang dapat dijangkau seseorang melalui komputer,yang

digunakan oleh pebisnis dalam melakukan aktifitas bisnisnya.
2.4.2 Kegiatan dalam bisnis E-Commerce
E-Commerce dilakukan dengan orientasi sebagai berikut:

a. Pembelian online (online transaction)

b. Komunikasi digital (digital comunication), yaitu suatu komunikasi
cara elektronik.

c. Penyediaan jasa (service), yang menyediakan informasi tentang
kualitas produk dan informasi instan terkini.

d. Proses bisnis, yang merupakan sistem dengan sasaran untuk
meningkatkan otomatisasi proses bisnis.

e. Market Of One, yang memungkinkan proses custumization produk
dan jasa untuk diadaptasikan pada kebutuhan bisnis.
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E-Commerce secara umum dapat diartikan sebagai transaksi jual
beli secara elektronik melalui media internet. Selain itu, E-Commerce
juga dapat diartikan sebagai suatu proses berbisnis dengan memakai
teknologi elektronik yang menghubungkan antara perusahaan, konsumen
dan masyarakat dalam bentuk transaksi elektronik dan pertukaran atau
penjualan barang, servis, dan informasi secara elektronik. Dalam
melakukan E-Commerce penggunaan internet menjadi pilihan favorit oleh
kebanyakan orang karena kemudahan-kemudahan yang dimiliki oleh

jaringan internet tersebut, yaitu:

a. Internet sebagai jaringan public yang sangat besar, cepat dan
kemudahan dalam mengaksesnya.

b. Internet menggunakan electronic data sebagai media penyampaian
pesan/data sehingga dapat dilakukan pengiriman dan penerimaan
informasi secara mudah dan ringkas, baik dalam bentuk data
elektronik analog maupun digital. Sehingga kehadiran E-Commerce
sebagai media transaksi yang baru, cepat dan mudah ini tentunya
menguntungkan banyak pihak, baik pihak konsumen, maupun pihak
produsen dan penjual (retailer). Dengan menggunakan internet,

proses jual beli dapat dilakukan dengan menghemat biaya dan waktu.
2.4.3 Faktor pendukung E-Commerce

a. Cakupan yang luas

b. Proses transaksi yang cepat

c. E-Commerce dapat mendorong kreatifitas dari pihak penjual secara
cepat dan tepat dan pendistribusian informasi yang disampaikan
berlangsung secara periodik.

d. E-Commerce dapat menciptakan efesiensi yang tinggi, murah serta
informatif.

e. E-Commerce dapat meningkatkan kepuasan pelanggan, dengan

pelayanan yang cepat, mudah, aman dan akurat.

2.4.4 Jenis-jenis transaksi E-Commerce
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Busines to Busines (B2B)

I

Bussines to Cunsumer (B2C)

Consumer to Consumer (C2C)

o o

Consumer to Bussines (C2B)

Non-Bussines Electronic Commerce

@

f. Intrabussines (Organizational) Electronic Commerce.
2.4.5 Keuntungan E-Commerce bagi konsumen

E-commerce pertama kali diperkenalkan pada tahun 1994 pada
saat pertama kali banner-elektronik dipakai untuk tujuan promosi dan
periklanan disuatu halaman-web (website). Menurut Riset Forrester,
perdagangan elektronik menghasilkan penjualan seharga $12,2 Milliar
USD pada tahun 2003. Menurut laporan yang lain pada bulan Oktober
2006 yang lalu, pendapatan ritel online yang bersifat non-travel di
Amerika serikat diramalkan akan mencapai seperempat triliyun USD pada
tahun 2011. Istilah perdagangan elektronik telah berubah sejalan dengan
waktu. Awalnya, perdagangan elektronik berarti pemanfaatan transaksi
komersial, seperti penggunaan EDI untuk mengirim dokumen komersial

seperti pesanan pembelian atau invoice secara elektronik.

Pada awalnya ketika web mulai terkenal di masyarakat pada 1994,
banyak jurnalis memperkirakan bahwa e-commerce akan menjadi sebuah
sektor ekonomi baru. Namun, baru sekitar empat tahun kemudian
protokol aman seperti https memasuki tahap matang dan banyak
digunakan. Antara 1998 dan 2000 banyak bisnis di AS dan Eropa
mengembangkan situs web perdagangan ini. E-Commerce juga
melibatkan aktivitas yang berhubungandengan proses transaksi elektronik
seperti transfer dana elektronik, pertukaran data elektronik, sistem
pengolahan data inventory yang dilakukan dengan sistem komputer
apapun jaringan komputer dan lain sebagainya.

Keuntungan yang diperoleh konsumen adalah melakukan

pencarian barang, dan pembelian secara online dengan mudah, belanja
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cukup pada suatu tempat. Dapat dilihat bahwa Content Marketing
memiliki daya Tarik untuk mendapat perhatian dari konsumen dengan
menyampaikan segala sesuatu dengan isi yang relevan, konsisten, dan
layak diperbincangkan. E-Commerce dapat memberikan keuntungan bagi
para konsumen. Salah satunya adalah pembeli di internet dapat
menggunakan komputer pribadinya untuk sepanjang hari 24/7 untuk
membeli barang apa saja. Karena saat ini hampir semua barang telah

dijual di internet.

Jadi, konsumen tidak perlu repot mengantri di toko atau bahkan
beranjak dari rumahnya, karena untuk berbelanja yang perlu dilakukannya
adalah mengklik sebuah produk yang ingin dibelinya saja kemudian
menunggu barang itu tiba melalui jasa pengiriman. Selain itu, konsumen
juga dapat memiliki produk atau barang yang dihasilkan dari belahan
dunia yang berbeda dan melakukan transaksi dan meraih informasi dan
pihak pertama sepanjang tahun. Serta dapat memberikan kesempatan
untuk mendapat produk dan service yang terbaik dari berbagai pilihan
yang ada karena konsumen mendapatkan kesempatan langsung untuk

memilih berbagai jenis produk/service secara langsung.
2.4.6 Jenis-jenis komunikasi dan transaksi E-Commerce
a. Business to Business (B2B)

Transaksi Business to Business (B2B) ini merupakan bisnis
E-Commerce yang paling banyak dilakukan. Istilah B2B marketing
atau business to business marketing adalah istilah yang relatif baru
digunakan untuk menggambarkan pemasaran bisnis, pemasaran
industri atau bahkan pemasaran organisasi. B2B marketing
seringnya dilihat sebagali perbandingan dengan pemasaran

konsumen tradisional (biasanya disebut dengan B2C marketing).

B2B marketing merupakan akronim sederhana yang awalnya

digunakan untuk membedakan transaksi bisnis online, namun saat
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ini digunakan sebagai istilah umum untuk pemasaran bisnis. Dalam
istilah yang sangat sederhana B2B berarti bisnis yang menjual
produk atau jasa ke bisnis lain. Sedangkan B2C atau business to
consumer adalah bisnis yang menjual produk atau jasa ke konsumen

yang terdiri dari:

1. Transaksi Inter-Organizational System (10S), misalnya
transaksi exstranets, elektronic funds transfer, electronic forms,
integrated messaging, share data based, supply chain
management, dan lain-lain.

2. Transaksi pasar elektronik (electronic market transaction).

Business to Consumer (B2C)

Business to Consumer (B2C) merupakan transaksi ritel
dengan pembelian individual. B2C adalah salah satu model
penjualan yang paling populer saat ini. Bisnis to customer adalah
bisnis yang melakukan penjualan barang atau jasa kepada konsumen
secara langsung. Business to consumer adalah salah satu bisnis
penjualan yang paling sering kita lihat sehari-hari. Mulai dari
membeli makanan, jasa laundry, sampai periksa ke rumah sakit.
Nah, berkat perkembangan internet yang pesat saat ini , model bisnis
business to consumer juga bisa dilakukan secara online melalui

platform E-Commerce atau marketplace.

B2B dan B2C marketing memiliki target pasar yang berbeda.
Pelaku bisnis dengan B2B marketing menjual produk atau jasanya
pada retailer atau sesama pelaku bisnis lainnya. Sedangkan pelaku
bisnis dengan B2C marketing menjual produk atau jasanya langsung
kepada konsumen. Jakmall.com ini sendiri adalah termasuk B2B,
karena Jakmall.com membuka peluang bagi para pengusaha online
baru yang ingin memulai bisnis online dan Jakmall tidak
mengharuskan para pelaku bisnis online atau yang disebut juga

member affiliasi stock barang, karena Jakmall sendiri lebih
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mengutamakan dropshipper bidang yang digeluti oleh e-commerce

Jakmall.com saat ini.
2.4.7 Pemasaran internet

Seorang pemasar (orang yang melakukan kegiatan pemasaran
mempunyai tugas utama membuat orang lain (calon pembeli) mengetahui
produk-produk yang ditawarkan dengan segala upaya pendekatan
melalaui teknikteknik pemasaran. Namun seorang pemasar melalui
internet tidak cukup hanya mengetahui kiat-kiat pemasaran konvensional,
la juga harus memahami dan mendalami karakteristik internet sebagai
media yang akan membantunya dalam pemasaran. Pemasaran melalui
internet sebenarnya sederhana dalam makna namun kompleks dalam
implementasinya. Dengan internet pemasran produk dapat lebih terbantu,
karena internet memungkinkan proses pemasaran yang lebih efektif,
respon yang lebih cepat dan biaya yang lebih murah. Basis utama pemasar
dalam pemasaran internet adalah dengan mengunakan dan memanfaatkan
web. Dengan tetap berorientasi pada prinsip pemasaran konvensional

yang harus menerapkan 3 hal:

a. Tujuan pemasaran
b. Pasar sasaran
c. Produk atau jasa yang di tawarkan

Pemasaran internet yang dilakukan pemasar tidak harus selalu
terpaku pada disain web, melainkan harus memeperhatikan tujuan awal
yang ditetepkan sebagai bagian penting pemasaran. Pemasar harus
menyadari juga bahwa desain web yang baik tidak harus digarap sendiri
melainkan bisa dikerjakan oleh mereka yang profesional, meskipun untuk
membuat desain web pemasar juga bisa belajar dari panduan di situs-situs

yang ada.

Pemasaran internet menjadi isu paling penting dalam dunia

pemasaran saat ini. mengunakan istilah red-hot, untuk mengambarkan
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peluang pemasar yang sedemikian besar dalam pemasaran via internet.
surat kabar, radio, dan majalah sebagai media iklan harus bertarung dan
melakukan kajian ulang menyangkut peran mereka untuk meraih

konsumen dan tetap relevan sebagai media pemasaran utama.

2.5 Alur Penelitian

Perencanaan Penelitian

STRATEGI AFFILIASI
MARKETING TERHADAP Konsep:
PENJUALAN E-COMMERCE Affiliasi Marketing
JAKMALL

Mengetahui bagaimana strategi Jakmall dalam menjalankan
program affiliate marketing untuk meningkatkan penjualan
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