BAB 1

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah
Perkembangan teknologi tidak dipungkiri telah ngeser budaya
masyarakat terkait perilaku konsumsi. Saat ini, konsumw tertarik untuk

membeli produk dan layanan secara online. Selain itustek logic9 memudahkan

perusahaan untuk berinteraksi dengan konsume% mela@ media sosial.
Perubahan ini menunjukkan pola konsumsi ya bih ppsitif dan efisien,

khususnya dalam mencari, membeli, mengguheK dan nag(?nbuang barang sesuai
&~

L
dengan kebutuhan, serta menunjukkan p@ tan d&n penggunaan teknologi

T

digital 4.0 untuk transaksi jual beli (Fawt al., 2022).

S

Y
Demikian pula, dengan meningR®#hya ggunaan teknologi digital oleh
\ ' O
konsumen, perusahaan perlg mem ertil@ngkan keterlibatan dan interaksi

mereka dengan mélalui p/qgfor lin&rta meningkatkan kemampuan mereka

dalam memahami perilak sumen dan mengoptimalkan strategi pemasaran

online. .

Situasi ini telah menyebabkan pergeseran fokus perusahaan dalam
memasarkan produk dan layanan mereka secara online. Perusahaan harus mampu
menciptakan strategi-strategi yang menarik perhatian konsumen agar mampu
bersaing dengan perusahaan lain. Selain itu, perusahaan juga harus mampu

menyediakan layanan pelanggan yang efektif melalui e-commerce.
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Gambar 1.1 E-commerce dengan pengunjung terbanyak
Sumber: Katadata (2022)
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E-commerce memudahkan konsgnt tuk @mbeli keperluan sehari -
@

hari, seperti produk makanan, fashzmcare, @netick, gadget dan keperluan
N
L5

lainnya. Menurut penelitian yan dilakukag oleh Andika ef al. (2021), ada
beberapa alasan mengapa masyarakat m(%'ti:‘i\lih untuk berbelanja online, yaitu:
mudah dan nyaman, harga Eang lebih Irtndah, lebih banyak rangkaian produk,
mudah membandingkan harga dan produk, hemat waktu dan tenaga, transaksi

yang mudah dipenuhi dan kemungkinan pengiriman ke alamat tujuan.

Terdapat banyak e-commerce yang terkenal dan paling banyak dicari
masyarakat Indonesia saat ini. Pertama, Berdasarkan data dari SimilarWeb, berikut

e-commerce paling banyak dikunjungi tahun 2022:

1. Shopee merupakan marketplace yang paling banyak pengunjung.

Dengan rata - rata dibuka 181 juta pengunjung per bulan pada



kuartal IV 2022. Berdasarkan urutan dari SimilarWeb berikut
urutan e-commerce di Indonesia

. Tokopedia dengan rata - rata dibuka 135 juta pengunjung per bulan
pada kuartal IV 2022.

. Lazada berada di urutan ketiga, Berdasarkan data dari SimilarWeb
di tahun 2022, Lazada berada di urutan ketig@gan rata - rata
dibuka 83 juta pengunjung per bulan padz&l IV 2022.

. Berdasarkan data dari SimilarWeb di.tﬁﬁgg 22, gﬂbli berada di

\ <
urutan keempat dengan rata - rata (& 37 _]@} pengunjung per
o

bulan pada kuartal IV 2022. Q (§

. Bukalapak berada di urutamkhir.k erdasarkan data dari
Jod

SimilarWeb, rata - rata @k di.l;z}qlga 19 juta pengunjung per
@

bulan pada kuartal 'y
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Gambar 1.2 Pertumbuhan e-commerce di Indonesia
Sumber: Christy (2020)



Dari data diatas, peneliti berpandangan bahwa pertumbuhan e-commerce di
Indonesia terus meningkat setiap tahunnya. Pada tahun 2018, jumlah pengguna e-
commerce mencapai 87,5 juta di Indonesia. Angka ini meningkat menjadi 129,9
juta pengguna e-commerce pada tahun 2020. Selanjutnya, diperkirakan pada tahun
2021 akan mencapai 148,9 juta pengguna, diikuti oleh 166,1 juta pengguna pada
tahun 2022, dan 180,6 juta pengguna pada tahun 2023. Terd@)erbagai faktor
yang mendorong pertumbuhan e-commerce di Indo ka, Pertama adalah
peningkatan penetrasi internet dan penggunaan srr.lahb{oée, se@’ adopsi gaya
hidup digital oleh masyarakat. Kedua, pandemi C \-19 J@§ menjadi faktor
pendorong peningkatan e-commerce di indonesio (DQb

Pandemi Covid-19 memaksa konsumen utntuk Q(e/‘fakukan pembelanjaan

@
secara online. Oleh karena itu, banyak & n be@%h ke belanja online untuk
@

N

memenuhi kebutuhannya. Selain ithen sgidakin tertarik untuk berbelanja
ang

online karena banyaknya promog tawagkan oleh perusahaan dan juga fitur

o
belanja online lebih mudah ¢a an se@?ﬂgga memudahkan konsumen untuk

/\_{D’

melakukan pembelian secag on/Me.

Hasil riset ya oleh SIRCLO (2021) dan Katadata Insight Center
(KIC) menunjukg dampak pandemi membuat 17,5% dari konsumen
yang biasanya berbelanja di toko fisik mencoba beralih ke belanja online. Selain
itu, persentase konsumen yang memilih untuk berbelanja onl/ine meningkat dari
11% sebelum pandemi menjadi 25,5% pada awal tahun 2021. Terdapat 74,5% dari

konsumen yang tetap berbelanja secara offline dan online selama pandemi, dan di

antara mereka, lebih banyak yang memilih untuk berbelanja online.



Dari data diatas, peneliti berpandangan bahwa pertumbuhan teknologi
berbanding lurus dengan pertumbuhan penggunakan toko online di Indonesia.
Dari gambaran tersebut menunjukkan jika perkembangan teknologi di era digital
menggambarkan budaya untuk membeli barang secara on/ine merupakan hal yang
lumrah. Perkembangan teknologi dan informasi (IT) memungkinkan seseorang

untuk membeli barang secara online. @
Namun terkadang berbelanja di gerai fisik tetap menjadi pilihan yang lebih

Z
nyaman dan menguntungkan bagi konsumen, seﬁ%nga n nyata saat

S
memilih barang, kemudahan berinteraksi secara la@ degil tenaga penjual,

pengiriman dan pengembalian produk yang cep@an mu@%, serta memberikan
@9

&~
efek psikologis positif. Selain itu, dinggn di resto@i atau kafe juga dapat
% @

memberikan dampak psikologis yang l@ggh p®Eitif bagi konsumen.

&)
Salah satu mall yang masih ram,\nju@g adalah ITC Cempaka Mas. ITC
L
Cempaka Mas merupakan pusathja%Qii Jakarta, Indonesia yang terkenal

<
sebagai tempat bglanja elek@ko@ten dan gadget. ITC Cempaka Mas

berlokasi di Jalan Letjen o, Cempaka Putih, Jakarta Pusat dan terdiri dari

beberapa lantai& toko-toko yang menjual berbagai macam produk

elektronik, kompafer, aksesoris gadget, dan perlengkapan elektronik lainnya.
Terletak di pusat kota Jakarta, tepatnya di Cempaka Putih, menjadikan ITC
Cempaka Mas mudah diakses oleh masyarakat dari berbagai daerah di Jakarta dan
sekitarnya. ITC Cempaka Mas dirancang oleh tim arsitek dari Paraga Arta Mida.

ITC dibuka pada pertengahan tahun 2002. Selama 20 tahun terakhir, ITC Cempaka

Mas menjadi salah satu tujuan banyak pelancong yang ingin berbelanja di Jakarta



karena dekat dengan jalan tol Wiyoto Wiyono yang merupakan rute masuk ke

Jakarta dari jalur motorway Trans Jawa.

Ada beberapa hal yang membuat konsumen mengunjungi ITC Cempaka Mas
saat ini. Berdasarkan observasi awal dari peneliti, peneliti dapat menggambarkan
beberapa pertimbangan tersebut, yaitu; Harga yang terjangkau, banyaknya pilihan
produk, dan kemudahan dalam memperoleh produk yang diin@ menyebabkan
ITC Cempaka Mas menjadi tujuan belanja favorit bag@yarakat Jakarta dan
sekitarnya. Selain itu juga, ITC Cempaka Mas dike bagaiéousat penjualan

<
3
handphone terbesar setelah c\ @

O
Meskipun ITC Cempaka Mas tergolong pusa belar§ tradisional, namun
\ e
ITC Cempaka Mas memberikan pengalaggan belanja

ng menyenangkan. ITC

@
Cempaka Mas merupakan pusat grosi% r di 715\13 Tenggara yang terkenal
@

sebagai tempat belanja elektroni uter d@ gadget. ITC Cempaka Mas

menyewakan sekitar £ 6.000 kw 691\81&11 kepada pelaku UMKM untuk

menjual pakaian, perangkat ik, §Sesoris, aneka makanan, permainan
A
anak, video gamesy emas atu; mainan anak, dan berbagai barang elektronik

lainnya. Dengan demikian, pelaku UMKM adalah bagian penting yang menjadi

poros utama ITC C a Mas beroperasi dengan normal.

UMKM atau Usaha Mikro Kecil dan Menengah adalah jenis usaha yang
memiliki skala kecil dan menengah yang dikelola oleh individu atau kelompok
kecil dengan modal terbatas dan sumber daya manusia yang terbatas (CNBC,
2022), UMKM memiliki peran penting dalam membantu perekonomian suatu

negara. UMKM di Indonesia menyumbanhkan sekitar 61% terhadap produk



domestik bruto (PDB) dan menyerap sekitar 97% dari total tenaga kerja yang
tersedia. Namun, di era digital membuat UMKM menghadapi tantangan untuk

bertahan.

Tantangan terbesar bagi UMKM adalah persaingan dengan perusahaan yang
lebih besar dan memiliki sumber daya yang lebih maju. Meskipun demikian,

UMKM dapat bertahan di era digital dengan meman@;ﬁ\@perkembangan

teknologi, baik menggunakan media sosial atau e—comn@ untuk memperluas
<

jangkauan pasar. Dengan memanfaatkan teknologi} M di@t mengurangi
-
biaya produksi dan produksi sehingga mampu ‘exark% arga yang lebih

kompetitif. Media sosial dan e-commerce d@nak:ﬁ? oleh UMKM untuk
@9

memperkenalkan produk dan membangu alitas pel@étggan.

@
Namun, ada beberapa hal yanN perég diperhatikan UMKM saat
memasuki era digital. Pertama, U erlu :g\Smiliki keterampilan digital dan

L
pengetahuan teknologi informasiwibut%&?(an untuk mengelola bisnis mereka

secara online. Kedua, UM rus %@'astikan keamanan data dan informasi
nasabah saat melaKukan 1 online. Ketiga, UMKM perlu memperhatikan

logistik dan pen'n roduk, agar tidak ada masalah tepat waktu.

Berdasarkah hasil survei Bank Indonesia, 87,5% UMKM di Indonesia
mengalami dampak dari pandemi Covid-19. Namun, sebanyak 12,5% responden
tidak terkena dampak ekonomi, dan 27,6% lainnya justru mengalami peningkatan

penjualan dengan menggunakan platform digital. Oleh karena itu, digitalisasi

menjadi solusi yang tepat bagi UMKM untuk beradaptasi dan menjaga bisnis



mereka selama pandemi. Dengan bertransformasi dan memanfaatkan digitalisasi,
UMKM dapat mendapatkan banyak keuntungan dalam menjalankan usaha

mereka.

Lebih lanjut, meskipun ITC masih bertahan sampai sekarang, namun tidak

menutup fakta bahwa banyak gerai-gerai offline yang tutup, seperti carrefour,

Giant, dan mall-mall yang sepi. Beberapa mal di Ind%@)ga mengalami

penurunan penjualan dan bahkan harus ditutup di tenga @ny a perkembangan
toko online. Akan tetapi ITC Cempaka Mas masih tefcl tb an hingga saat

ini. Oleh karena itu, penelitian ini mencoba @at gi? h lanjut terkait

permasalahan tersebut. Penelitian ini mencob@ema@ﬂkan bagaimana ITC
@9
&~

masih bertahan di antara gempuran toko e di era dgéﬁltal
% L

Berdasarkan pengalaman awal N.\m rg) élakukan penelitian, peneliti

melihat kondisi di ITC Cempaka \\mm r@qai dikunjungi oleh pengunjung.
<
Banyak kios, seperti pakaian, HP, ! dan%grai lainnya masih ramai dikunjungi

. S . . .
oleh pengunjung.\Dengan de an, e}@ﬁ&a menunjukan bahwa pemilik gerai

memiliki strategi T\stra g efektif sehingga para pelaku UMKM dapat

bertahan dari gel.lr ko online. Salah satu strategi yang diterapkan oleh para

pelaku UMKM ITC Cempaka Mas adalah konsep personal selling dan
komunikasi pemasaran. Personal selling masih menjadi pilar utama dalam

meningkat penjualan yaitu salah satu contohnya adalah menawarkan produk

dengan menggunakan bahasa yang persuasif dengan suara lantang.



Berdasarkan paparan diatas, peneliti tertarik untuk mengetahui bagaimana
strategi yang digunakan oleh para pelaku UMKM di ITC Cempaka Mas untuk

tetap bertahan di era digital.

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan paparan latar belakang di atas, rumusan nﬁ&l penelitian yang

dapat dirumuskan adalah Bagaimana strategi komur@ pemcagsaran pelaku
O

N

UMKM ITC Cempaka Mas di era digital ? 5\\

1.3 Batasan Masalah

Batasan penelitian ini meliputi pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah
a_t 5
(UMKM) yang beroperasi di ITC Cemsaka l\égs. Penelitian ini berfokus pada
4

tantangan yang dihadapi oleh pefakw MKM dalam menghadapi era digital yang

—_— r@
mempermudah belanja online. Strategi;s_trategi yang digunakan oleh pelaku

UMKM, seperti romosi? kemampuan menjual, penampilan menarik, dan
pelayanan yang %ik, akan dikaji dalam konteks berjualan offline. Tantangan
utama yang dihe;lapi adalah ketidakpastian jumlah pengunjung dan seringnya
tawar-menawar harga yang tidak masuk akal oleh calon pembeli. Meskipun
mayoritas pelaku UMKM tidak memiliki toko online karena keterbatasan

teknologi, penelitian ini akan memperlihatkan bagaimana mereka tetap berhasil

bertahan di tengah gempuran toko online.
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1.4 Tujuan Penelitian
Penelitian mengenai pelaku UMKM yang berhasil bertahan di era digital memiliki
beberapa tujuan: Mengetahui strategi komunikasi pemasaran pelaku UMKM di

ITC Cempaka Mas di era digital.

1.5 Manfaat Penelitian \@

Penelitian mengenai UMKM yang berhasil bertahan_di) era digital dapat

Z
o§ .Qb‘

memberikan beberapa manfaat, antara lain: \
NS
1.5.1 Manfaat Akademis Qb
Q @
untuk menjadi acuan bagi pengemba@ﬁgl mu getahuan komunikasi

od
dan referensi penelitian selanjutn;%usn&@brkait strategi komunikasi
\ .
pemasaran o)

Q
1.5.2 Manfaat Praktis §

O
untuk meningkatkan pemaha®an ;.)Qﬁga

O
faktor yan mempsga | kebéihasilan dalam menghadapi tantangan di

pelaku UMKM mengenai faktor-

era digital.

1.6 Sistematika Penulisan

Sistematika ini dibuat untuk memberikan gambaran umum penelitian. Sistematika

penulisannya adalah sebagai berikut:
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BAB 1 PENDAHULUAN

Bab pertama berisi tentang pengantar penelitian yang meliputi latar
belakang masalah, rumusan masalah, batasan penelitian, tujuan

penelitian, manfaat penelitian, serta sistematika penulisan.

BAB 2 TINJAUAN PUSTAKA
Bab kedua berisi tentang tinjauan literatur yang melj sepgéal penelitian
sebelumnya, dan kerangka berpikir penelitian. §
BAB 3 METODE PENELITIAN O
Q S
0
Bab ketiga membahas metode penelitian yang caku aradigma penelitian,

jenis  penelitian, pendekatan % Q@mk pengumpulan data,
®
subjek penelitian, teknik pemilihan @a, tek.cnﬂ_§ analisis data, validitas data

>~
dan lokasi penelitian 8
XY
BAB 4 HASIL PENELITI PE AHASAN

/\k

Bab keempat beris ian dan pembahasan, termasuk gambaran umum

objek penelitian t@muan penelitian, analisis data, dan pembahasan hasil

penelitian.
BAB 5 SIMPULAN DAN SARAN

Bab ini berisikan tentang kesimpulan yang didapatkan dari penelitian, penerapan
dari hasil penelitian, segala keterbatasan yang terdapat dalam penelitian, dan saran

yang dimiliki oleh peneliti.



